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Samenvatting

Na kennismakingvia een overkoepelende organisatie genaamd ‘Kennik’ zijn de eigenaren van EE
Organiseert (EEQ) en Spijker Consultancy (SC) op het idee gekomen om op een andere manier
in de Beurs- Congres- en Evenementen @CE)-branche te gaan werken. Door de ervarng in
organiseren van EEO en de ervaring iz strategische adviezen van SC te combineren hebben zi
besloten om de krachten te bundelen en Waaromconceptontwikkeling.nl (WO) 0p te zetten. Dit
is een bureau dat concepten voor events wil gaan aanbieden aan bedrijven. Deze events moeten
de strategische doelen van de opdrachtgever zoas marketingcommunicatie, HRM en
relatiebinding, verwezenlijken.

Er was nog geen organisatieplan voor WO om op een succesvolle manier van start te kunnen
gaan. Voordat dit organisatieplan geschre en kon worden moest er eerst veel onderzoek gedaan
worden.

Er moest onderzoek worden gedaan naar de concurrenten. Er is onderzocht wie de grootste
concurrenten zijn, Waar zij zich op richten, wie de klanten zijn en hoe zij zich profileren. Deze
gegevens Honden gevonden worden door,gle sites en ander reclamemateriaal van de concurrenten
te bestuderen, maar ook door andere bronnen te raadplegen zods de kennisvan EEO en SC en
jaarverslagen van de concurrenten.

Daarnaast is er gekeken naar de markt. Er is een duidelijke analyse van de markt gedaan. Hierbij
was het van belang te weten hoe de dienstenmarkt eruit ziet. De grootte van de markt is bepaald,
er 1s onderzocht hoe het koopgedragis, wie de bedissingen maken, hoe de markt er geografisch
uitziet en hoe de maatschappelijke ontwikkelingen zijn. Het onderzoek is gedaan door een
enquéte uit te sturen naar zo’n 200 bedrijven. Uit de antwoorden die hieruit kwamen konden een
aantal van deze zaken duiddijk beantwoord worden. Bovendien is er door literatuuronderzoeken
desk-reseacrch ved duidelijk geworden over deze narkt .

Na de onderzoeken uit te voeren kon er een organisatieplan geschreven worden. Ten eerste zijn
er de korte- en langetermijn doelstellingen opgesteld. Op korte termijn moet er vooral gewerkt
worden aan het opzetten van een identiteit voor WO. Dit door middel van een huisstijl, een
webstte en reclamemateriaal. Dit is om de eerste naamsbekendheid te genereren binnen de
branche. Met deze eerste marketingcommunicatie-activiteiten wordt verwacht sne! opdrachten
binnen te krijgen waardoor de investeringen terug kunnen worden verdiend. Voor de iangere
termijn IS het van belang dat WO ds zelffinancierend bedrijf kan gaan opereren en dus niet meer
aan EEO en KC hangt, maar een zelfstandigbedrijf is.

Belangrijk is het dat WO zich weet te onderscheiden van de concurrenten. Dit moet niet op het

gebied van de prijs gebeuren, aangezien in deze branche een lage prijs vagk wordt geassocieerd
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met lage kwditet. Een goede manier om te onderscheiden is door WO ds een specidlist te
positioneren. Dit specialisme kan uitgedragen worden door een duiddijke 'core-business te
bedrijven. Deze 'core-business zijn de events waarbij overdracht van informatie de hoogste
prioriteit heeft. Bosendien is een sterk middel waarmee concurrentievoordeel behaad kan
worden de effectmeting, Door voor het event een O-meting en na het event een na-meting Uit te
voeren, kan een resultaat meetbaar gemaakt worden. Zo kan er worden gezien & het imago is
veranderd, verkopen zijn gestegen, relaties zijn verbeterd etc.

Uit de maktandyse is een doelgroep bepaad. De doelgroep van WO bestaat ut twee
hoofdgroepen. De eerste groep zijn de uiteindelijke afnemers van de events. Dit kunnen alle
bedrijven van Nederland zijn die een aantd werknemers, relaties en leveranciers hebben en
belang hebben bij uitwissaling van informatie. De tweede doel groep zijn de strategische partners
van WO. Dit zijn bedrij en die een dienst aanbieden aan andere bedrijven en daarbij de events
van WO kunnen gebruiken as ondersteunend middel. Hierbij kan gedacht worden aan  bureaus
die actief zn op het gebied van reorganisaties, marketingcommuni catieen managementadvies.
Om WO operationedl te krijgen in de BCE-branche zullen er een aantal eerste stappen
ondemomen moeten worden. De korte termijndoelstellingen moeten worden behaald. Deze
kunnen het best verwezenlijkt worden door een medewerker voor de marketingcommuniceatie
aan te nemen die zich gaat focussen op de identiteit van WO en de eerste stappen naar
naamsbekendheid en het binnenhalen van opdrachten gaat ondernemen. Deze medewerker zou

een stagiair van een communicatie- of marketingopleiding kunnen zijn om de kosten tedrukken.
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Voorwoord

S deze moeilijke periode voor ved bedrijven, waardoor het steeds moeilijker wordt om mensen
aan te nemen, waaronder dagiairs, ben ik blij dat Waaromconceptontwikkeling.nl mij als
afstudeerder heeft betrokken bij dit project.

Ik kijk terug op een leuke, maar voornamelijk ook |eerzame periode, waarbij ik veel heb geleerd
over de BCE-branche en over de moeilijkheden waar een startend bedrijf rekening mee moet
houdw.

Ik wil iedereen bedanken die meegeholpen heeft om mijn onderzoek uit te voeren en mijn
afstudeeropdracht & te ronden. In het bijzonder Els Enschedé en Kees Spijker diemij met alles
hebben willen helpen en mij overal mee naartoe hebben genomen en laten beleven. Bovendien
hebben zij gezorgd voor een prettige werksfeer tijdensmijn afstudeerstage.

Ook wil ik graag een dankwoord uitspreken naar Mireille Stout. Zij heeft mij door feedback
scherp gestedld wat erin heeft geresulteerd dat ik een goed gestructureerd inhoudelifk

organisatieplan heb kunnen schrijven.

Victor Eveleens

Utrecht, Augudus 2005
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INLEIDING

Het bessf dat de markt aan het veranderen is en klanten resuitaat en rendement uit hun events
willen helen w niet dechts een feestje neer willen zetten, was duiddlijk aanwezig bij de twee
bedrijven EE Organiseert en Kees Spijker Consultancy. Hierdoor sagen zij de kansen die er zijn
voor ¢ m bedrijf dat aan concept ontwikkeling doet binnen de BCE-Branche. Met de combinatie
van ervaringen van deze twee bedrijven, de één gespecidiseerd in organiseren en de ander in het
geven van drategische adviezen, kunnen de krachten en capaciteiten van deze twee bedrijven
gebundeld worden. Dit zal resulteren in een bedrijf dat de wensen en strategische doelstellingen
van organisaties perfect kan laten terugkomen in events Het idee is e om
W aaromeonceprontwikfeling.n/ \WO) op de markt te zetten.

Om dit idee uit te werken en een succesvol bedrijf op te zetten moet er wel eerst een strategisch
organsatieplan geschreven worden. Voor het schrijven van dit organisatieplan moet uitgebreid
onderzoek gedaan worden naar de omge ing, zods de afnemers, de concurrenten en de
maatschappelijke factoren.

Als dit onderzoek is uitgevoerd kan er een helder organisatieplan geschreven worden waarmee
WO kan opgtarten. In dit organisatieplan worden verschillende aspecten beschreven en worden
er verschillende aanbevelingen gedaan.

Zo wordt er beschreven hoe de markt eruitziet, wie de grootste concurrenten ziin, wat het
product van WO moet worden, wat de doelgroepls, waar de kansen en bedreigingen zijn en koe
WO zich moet profileren 0p de markt.

Uiteinddijk kan er met dit organisatieplan een implementatie worden voorbereid en kan WO

gaan opereren als een zelffinancierend bedrijf in de BCE-branche.
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1. BEDRIJFSBESCHRIJVING

1.1Waaromconceptontwikkeling.nl

Waaromconceptontwikkeling.nl (vanaf nu WO te noemen) is een bedrijf dat is ontstaan uit de
samenwerking tussen twee andere bedrijven, EE Organiseert (vanaf nu EEO te noemen) en
Spijker Consultancy (vanaf nu SC te noemen).

WO is een samenwerkingsverband tussen deze twee bedrijven en wil zich in de markt zetten als
een organisatic en drategiscth partnerbureau op het gebied van de Beurs, Congres en

Evenementen (BCE) branchevoor bedrijven.

22 EE Organiseert
EEO 15 een organisaticbureau Op het gebied van bedrijfsevenementen. EEO is opgericht in 1985
en dusd 20 jeer actief in de evenementenbranche. EIS Enschedé is de eigenaresse van het bureau.
Dienden die EEO levert zijn: complete uitvoering van evenementen, brainstormsessics met
bedrijven om tot ideeén te komen, workshops voor mensen die zich bezig houden met het
organiseren van evenementen en adviezen up maat voor een bedrijfsevenement.
BEOQO isgevestigd in Amsterdam.
Enkele evenementendie uitgevoerd zijn door EEO zijn:

e |-letjaalijkse boekenbal

e« Afscheid Wim Kok

¢ Ultreiking Charlotte K&hler prijzen vooshet Prins Bernard Cultuurfonds

1.3 Spijker Consultancy

Spijker Consultancy is een bedrijf dat zich richt op opleidingen, advies en trainingen op
management niveau. Kees Spijker is de eigenaar van dit bureau en is d meer dan 20 jaar actief in
hiervoor genoemde richtingen.

De opdrachtgeverswaar SC voor werkt zijn van zowel Non-profit ds Profit organisaties.

Hierbij kan gedacht worden aan Multinationals, MKB-bedrijven en het Rijk en de Overheid.

SC ontwikkelt opleidingen in Strategisch Management en voert deze ook uit.

Een aantal trainingen en adviezen waaraan gedacht kan worden zijn Socide en Communicatieve
vaardigheden op management niveau en Begdeiden en Coachen van medewerkers. Kort

samengevat iS dit een bijdrageleveren aan onzekerheidsreductie.
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1.4 Marktontwikkeling

“Opdrachtgevers over Oe evenementenbranche

Tijdens de eerste bijeenkomst in een serie van High Profile, kraken opdrachtgevers harde noten: “veel bureaus en
Jeveranciers it de evenementenbranche hebben hun dienstverlening niet op orde M verdiepen ich te weingg in de
doelgroep en OB bedrijfscultunr van hun opdrachigevers.”

Bron: www.highprofile.nl

Uit dit persbericht blijkt det bedrijven steeds meer het belang zien van de strategischeinhoud van
een event. Dit is ook de ontwikkelingdie de evenementenbranche doormaakt. De doelgroep is
vaak voor de bedrijven hed duiddijk, bijvoorbeeld een bestaande of nieuwe rdatie. Ze verwijten
de organisatiebureaus echter dat zij zich niet genoeg inleven in die doelgroep en de strategie van
de opdrachtgever niet goed weten Uit te dragen.

Door het overaanbod van evenementen dat wordt aangeboden in de zakenwereld is het voor een
bedrijf dat een event wil organiseren van belang dat zij zich onderscheiden, waardoor de no-
show'lager wordt en deimpact van het event toeneemt.

De markt lijkt verzadigd op het gebied van de algemeen bekende zakenlunch, brancheborrel,
personeelsfeest Of rdldiedag. Pas ds er originele events worden neergezet zijn mensen bereid om

tekomen.

2 DEOPDRACHT
Door een veranderende vraag binnen de BCE-branche, is er een besef gekomen bij EEO en SC

dat er een andere weg ingedagen moet worden om binnen deze branche een marktaanded te
behouden dan wel te veroveren. Door een samenwerking te starten en het bedrijf WO op te
richten hopen EEO en SC weer nieuwe opdrachten binnen te krijgen.

Om een bedrijf dsWO op te zetten is er wel een organisatieplan nodig waarin een strategie staat
en dewijzewaarop er geopereerd moet gaan worden. Om dit organisatieplan te verwezenlijken is
er een af studeeropdrachtaan gekoppeld.

1 No-show = het niet komen opdagen van genodigden. Zie begrippentijst
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De probleemstellingluidt:

WO heeft nog geen duiddijke analyse van de markt en e ontbreekt een helder
organisatieplan, waardoor her nog niet durdelijk ishoe WO wil gaan opereren en er geen
Iange termijndoelstellingen zifn bepaald. Door her ontbreken van deze doelstellingen
weet WO niet hoe ze zich willen onderschelden en is er nog geen marktaandeel.

De hieruit afgeleide onderzoeksformulering is:

Een grondig ondergock doen naar, en hel analyseren van, & markt in de BCE-branche, waaruil een
organisatieplan voortvlert dat alle aspecten afdekr die van belang zijn voor K& starten van OB onderneming WO.
Er moet onderzoek gedaan worden naar wat (B kansen @\ bedreigingen 3ijn voor WO om te gaan SAmenverken
mel bedrijven QM conceplen Q ontwikkelen voor hun BCE activiteiten. Het organisatieplan moet 6 helder en
duidelijk beeld geven van de mogelijkheden die & Zgjn \OOr WO en alsladraad dienen oz WO mee 0] te starten.

2.1 Deelvragen
i. Hoeziet de markt van WO eruit?
Wiezijn degrootste concurrenten?

Waar scoren de concurrenten op?

= w N

Welke kwadliteiten heeft WO zelf in huis en welke kwaliteiten kunnen extern gezocht

worden?

5. Wat zijn de kansen en bedreigingen voor WO?
Op welke doelgroep wil WO zich gaan richten?

7. Met weke laag binnen de organisatie van de (potentidle) klant wil WO gaan
samenwerken?

8. Welke concepten wil WO gaan aanbieden?

9. Waar behaalt WO haar concurrentie voordeel op, hoe kan WO zich onderscheiden van
de concurrent?

f 0. Welke processen zal WO gaan tegenkomen en hoe kunnen deze beheerst worden?

f 1. Wat zijn de korteen del ange termijn doel stellingen van WO?

12. Hoe moet: WO zich gaan profderenin de markt?

13. Met welke juridische aspecten moet er rekening gehouden worden voor het starten van
de organisatie?

14. Wat zijn de eerste stappen die moeten worden ondernomen om WO op te starten?

25 Wat zijn de financiélemiddelen die nodig zijn om de kortetermijn doelstellingen van WO

te behalen?
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2.2 Randvoorwaar den

HET ONDERZOEK MOET VOOR 15 AUGUSTUSAFGEROND ZI1JN
® Bedrijfsgegevens worden niet doorgespeeld aan derden

¢ Klantinformatie en concurrentiegegevens moeten vertrou  dijk behandeld worden

* Er moet voldoende mformatie beschikbaar worden gesteld om het onderzoek geed Lit

te kunnen voeren

2.3 Afbakening
Er zal een onderzoek en andyse worden uitgevoerd. Met de informatie uit dit onderzoek zal het
organisatieplan worden geschreven. Deimplementatievan dit plan valt niet binnen de opdracht.

2.4 Succesfactoren
Het emndresultaat en de kwaliteit van het plan kan ds behaald worden beschouwd ds
I. Allededvragen zjn beantwoord
2. Eseen beter inzicht is in de huidige Situatie
Er een organisatieplan voor WO ontstaat dat ds leidraad dient om WO succesvol op te
darten

2 5 Interdisciplinair easpecten

Management en Organisatie

Het uiteindelijkeresultaat van dit af studeeronderzoek is een. organisatieplan voor WO met daarin
alle aspecten verwerkt waar een goed organisatieplan aan moet voldoen. Ook worden de
organisatievormen en strategische dod stellingen van de (potentiéle) klanten behandel d.
Marketing

De markt van WO moet onderzocht en geandyseerd worden en er moet vanuit dat
marktonderzoek een doelgroepbepaling komen. Ook komt marketingterug bij de onderzoekenin
hoeverre bedrijven events ds marketingcommunicatiemiddel gebruiken.

Economie en financién

By het ondememingsplan hoort een exploitatiebegroting met de kosten om het bedrijf op te
starten. Deze begroting wordt opgesteld voor WO en tevens wordt er gekeken naar kosten en
marges bij de events.

Recht

De juridische kant die komt kijken bij een startende onderneming zal behandeld worden.
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Processen
Voordat een event tot stand komt moeten er vele stappen doorlopen worden en zjn er ved
keuzemomenten waar rekening mee gehouden moet worden. Dit proces van totstandkoming van

een event wordt uitvoerig beschreven, Ook de risico's worden hierbij genoemd.

3. PLAN VAM AANPAK

3.1 Doel van het onder zoek

Het doel van het project is dat er een organisatieplan wordt opgesteld voor WO. Dit
organisatieplan moet een plan worden dat is gebaseerd op betrouwbaar onderzoek en gegronde
analyses diedoor mij worden uitgevoerd.

In het plan moeten dle aspecten worden behandeld die ervoor zorgen dat WO succesvol van
start kan gaan.

3.2 Onderzoeksperiode

Het onderzoek za lopen van 15 me tot aan 15 augustus. De eerste periode zal er vooral gewerkt
worden aen gegevens verzameen, enquétes afnemen, onderzoeken doen. De tweede periode
stazt voornamelijk in het teken van gegevens verwerken, een budget opstellen, aanbevelingen

doen en het organisatieplan schrijven.

3.3 Onderzoeksgebied
De probleemstelling omvat de complete organisatie van WO. Het is dus niet mogdijk om een
afbakening van afdelingen te maken. Qua externe gebieden wordt er onderzoek gedaan naar de

markt, de concurrenten en de wetten.

3.4 Onder zoeksmethoden

Om tot een goed resultaat te komen moet er met verschillende methoden worden gewerkt om
onderzoek te plegen en uitvoeriagen te doen. Een methode die zeker moet gehanteerd worden is
desk-research? en literatuuronderzoek. Ved zaken die worden behandeld zijn te onderzoeken via
literatuur, internet en vakbladen.

Om erachter te komen wat er leeft bij de (potentiéle) klanten wordt er geénquéteerd, interviews

afgenomenen beurzen en bijeenkomsten bijgewoond.

% Zie begrippenlist
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35 Op televerenresultaat

Het resultaat dat vit de opdracht moet komen is een organisatieplanvoor WO.

Om tot dit resultaat te Komen moeten er eerst een aantal andere documenten gemaakt worden.

Deze documenten omschrijven:

D e strategi schewijze waarop WO wil gaan opereren
Een manier waarmee het effect van de events kan worden getoetst
Een marktbeschrijving met daarin de vraag van de markt en een doelgroepbepaling

Een beschrijving van de organisatievormen en strategische doelen van de (potentiéle)

klanten

Een procesbeschrijving van de totstandkoming van een event

Een volledige concurtentieanalyse met daarin de succes- en faalfactoren van andere
bedrijvenin de BCE-branche

Dekansen en bedreigingenvoor WO

Een overzicht van de juridische aspecten waar rekening mee moet worden gehouden

Een exploitatiebegroting voor het starten van de onderneming

Als dit alles is behandelden er duidelijkeverbanden, conclusiesen aanbevelingen beschrevenzijn,
kan WO starten als zelfstandigbedrijf.
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4. STRATEGIE

“Een drategie is een fangetermijnplan inzake de functie van de organisatie in de
samenleving, waarin de organisatie aangeeft welke doelstellingen ze wil bereken en mie
welke middelen en langswel ke wegen ze die dod stellingen w2/ baraken.”

4.1Dodstelingen WO
De hoofddoelstelling van WO is de levensvatbaarheid behden en behouden. Deze
levensvatbaarheid kan onderscheiden worden in twee verschillendevormen.

1. Economische levensvatbaarheid: Hierbij gaet het om de winstgevendheid van de
onderneming. Naast die economische levensvatbaarheid moet ook de mate van
afhankelijkheid bekeken worden. WO wil niet afhankdijk zijn van én of een paar
opdrachtgevers,omdat de onderneming dan te afhankelijk wordt. Juist doordat WO een
Kleine ondernemingisen voor vele opdrachtgeverskan werken is de flexibilitest erg hoog.
Deze flexibiliteit moet 00k zeker gewaarborgd worden.

2. Sociale levensvatbaar heid: Natuurdijk is winstgevendheid een belangrijk gegeven voor
WO, maar ook de socide factoren zijn een belangrijke doelstelling. Er moet bevrediging
uit het werk gehaald kunnen worden, er moeten ontplooiingsmogelijkheden zijn, de sfeer
moet goed zijn en e moet waardering zijn voor het werk dat geleverdis Bovendien isde
maatschappdlijkefunctie een dod voor WO.

4.1.1 Basisdoelstellingen

Uit deze hoofddoclstellingen viogien een aantd basisdoelstellingen  voort. Deze
basisdoelstellingen hebben betrekking op zowel de Economische als op de Socide
levensvatbaarheid. De basisdoelstellingen worden hieronder genoemd voor WO en zjn

gerangschikt naar typelevensvatbaarheid en hiérarchisch ingededd.

Economische doelstellingen
1. Financicel-economische prestaties: WO wil in het komende jear kunnen starten ds een
onafhankelijke organisatie die een eigen omzet genereert. Dodlstellingis niet om meteen
een z0 hoog nagdl i j ke wingt te gaan draaien. Voora van beang is dat WO in het eerste

jaar en de jaren daarop weet te groeien. Doelgteling is om in het eerste jaar

# bron: Ondernemingsstrategie, Sytse Douma Vierde Druk 2004 Wolters Noordhoff

AfstudeerscriptieWaaromconceptontwikkeling.nl 13



naamsbekendheid te krijgen en de eerste opdrachten binnen te halen. Nahet eerste jaar is

een verdere groel gewenst. Nog concreter zijn de sub-doel stellingen van deze doelstelling:
a Groei van de omzet

Groei van detoegevoegdewaarde

Groet van het marktaandeel

Groel van het aanta opdrachtgevers

Groei van het aantal strategische partners

™ o o 0 U

Toename van de nettowinstmarge
2. De onafhankelijkheid van B ondernemingg Om WO te laten uitgroeien tot een onafhankelijke
onderneming is het van belang dat er in dle kanaen voldoende opties zijn. Dit houdt in
dat er gestreefd moet worden naar:
a Een grote afzetmarkt met ved verschillende opdrachtgevers, niet afhankelijk zijn
van een paar grote klanten
b. Een uitgebreid netwerk creéren wat betreft de strategische partners
c. Eengroot aanbod hebben qualocaties
d. Meerdere entertainmenten artiestenbureaus achter de hand hebben
3. De flexibilitest van de onderneming: Om in te kunnen gaan op de snel veranderende markt in
de BCE-branche moet WO ervoor zorgen dat er niet wordt vastgepind op oude
werkwijzen. Door klein te blijven en ved verschillende kanalen te onderhouden kan er

snel en adequaat worden ingesprongen op veranderende wensen Van de opdrachtgevers.

Socialedoe stellingen

1. Maagtschappeliike acceptatie: De omgeving van WO moet de wetkzaamheden van WO
waarderen en accepteren. De omgeving bestaat uit de verschillende partijen waar WO
mee te maken heeft. Door een hoge acceptatie te krijgen van deze omgeving kunnen
samenwerkingen makkelijker aangegaan morden. Als klanten tevreden zijn over wat WO
doet zal dit ten gunste zijn van het aantal opdrachtgevers. Als artiesten en andere
entertainment bureaus de werkwijze van WO waarderen is de keuze en daarmee het
aanbod ruimer en ds strategischepartners vertrouwen hebben in de organisatie zullen Zzij
graag opdrachten Uitbesteden en samenwerkingsverbanden aangaan.

2. Individuele acceptatie: Een onderneming kan pas optimaal drasien ds eigenaren en
werknemers bereid zijn hart en ziel in de organisatie te steken. Door de mogelijkheden
die er zjn voor zelfontplooiingen de bevrediging die uit het werk gehaald kan worden,

wordt de motivatie om iets moois & te leveren hoger. Deze tevredenheidis zowel goed
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voor de eigenaren en werknemers van WO zdf in hun persoonlijkeleven, ds voor de
kwaliteit die WO, door de hoge motivatie, kan leveren aan de opdrachtgevers.

Deze doelstellingen kunnen in een schema worden weergegeven. Dit schemais te zien in

figuur 4.1. In dit schema is een hiérarchische weergave gegeven van de verschillende
doelstellingen van WO.

b Qtivatie~~dmf >
liefde voor het vak

Fig. 41 Hiérarchisch schema doelstellingen WO

Afstudeerscriptie Waaromconceptontwikkeling.nl 17



4.2 Omgevingsanalyse

4.2.1 De taakomgeving en de algemene omgeving’

4.2.11De taakomgeving

De taakomgeving is de omgeviag van WO die bestaat uit organisaties of personen waarmee WO

regelmatig contact heeft Hierbij kan er gedacht worden aan:

Opdrachtgevers

Locaties

Entertainment aanbieders
Strategische partners
Cateringbednjven
Yormgevers

Regisseurs

Techniek

V akbonden

(Potentigle) concurrenten

4.2.1.2 De algemene omgeving

Dealgemene omgevingvan WO is veel wijder en moeilijker te beschrijven dan de taakomgeving.

In de algemene omgeving vallen hieronder alle elementen waar WO mee te maken heeft en die

niet zijn toe te schrijven aan de taskomgeving.

Er zijn een aantal elementen waarin de algemene omgeving ingedeeld kan worden: Dit is gedaan

aan de hand van:

1.

Moo e W

economischefactoren

het milieu

demografische factoren
sociaal-culturele factoren
technol ogischeontwikkelingen
de publicke opinie en depers

de overheid

Niet al deze elementen zijn van belang voor WO. De belangrijkste dementen worden hieronder

besproken.

# Ondernemingsstrategie, Sytse Douma, 4° druk 2004
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Economische factoren: Door de dechtere economische tijden die Nederland heeft gekend afgelopen
jaren Zijn bedrijven zuiniger geworden. Er zijn binnen veel bedrijven reorganisaties doorgevoerd,
wat vaek ten kosteis gegaan van personed, er werd minder aan secundaire arbeidsvoorwaarden
gedacht, alle posten, waaronder marketing, Kregen een lager budget tot hun beschikking.

Een event ken vagk prijzig zijn, en de resultaten van events waren tot voor kort nog niet goed
meetbaar. Om die redenen waren bedrijven vaak bang om teinvesterenin events.

De economie is weer aan het aantrekken en bedrijven krijgen weer iets meer geld te besteden
voor andere activiteiten. Ook door de invoering van effectmeting kan de angst voor het

investeren in eventsweg genomen worden.

Sociaal-culturele factoren: Er s de laatste jaren een steeds grotere participatie van vrouwen op de
arbeidsmarkt. Ook hogere functies worden steeds vaker door vrouwen bekleed. Dit betekent ook
dat vrouwen regelmatig betrokken zijn bij besluitvormingen ovet plannen bij bedrijven. Events
worden vaak ingezet om relaties te onderhouden, nieuwe klanten te werven, nieuwe producten te
promoten of om verkopen te stimuleren. Met het gegeven dat vrouwen hier een belangrijkerol in
spelen moeten events aangepast worden. Ze moeten zo neergezet worden dat het zowel voor
mannen as voor wouwen een belevenisis die bovengenoemde doel einden stimul eert.

Een ander sociaal-cultured aspect is de tijdsbestedmg van de Nederlander. Vrijetijd wordt steeds
meer volgepland met vrijetijds activiteiten. Bijvoorbeeld sport of hobby's. Dit houdt in dat de
werkende Nederlander steeds minder tijd over houdt om een event bij te wonen. Hiermee dient
rekening te worden gehouden bij het organiseren van een event. Als dit niet wordt aangenomen

kan dat resulteren in een hoge 'no-show'.

De overheid: De overheld heeft invloed op verschillende regionaleen nationaleniveaus. Voor WO
is het van belang om regelgeving in bijvoorbeeld belastingen en verzekeringen op de
verschillende nix-eaus in de gaten te houden, maar 00k de veiligheid, verguaningen en ARBO
wetgevingen zijn hier belangrijk. Een nadere toelichting op dit onderwerp volgt in paragraaf 7.6
en biflage 8

4.2.2 M aatschappdij keontwikkelingen

Mensen zjn tegenwoordig veel minder snel onder de indruk van iets. Dit kan komen door het
overweldigende aanbod dat er is op alle viakken die men maar km bedenken. De mens van
tegenwoordig heeft dles a gezien, gehoord of beleefd. Door deze ontwikkeling is het heel

moeilifk om relaties, personeel of potentiéle klanten nog te verrassen met een event. Er zijn
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originele ideeén nodig en alles moet net even iets anders zijn, willen mensen een event
onthouden. Het smpelweg mnformatie voorschotelen of mensen bij elkaar zetten met een borrel

isin dezetijden niet meer genoeg. De mensen willeniets beleven.

4.2.3 Afnemersanalyse

WO bevindt zich i de dienstenmarkt, er wordt geen fysek product geleverd. De dienst die WO
levert kan vergeleken worden met bij oorbeeld organisaticadvies, marketingondersteuning en
communicatiediensten. Deze dienst van WO wordt aangeboden of de zakdijke markt De
zakelijke markt iS een andere markt dan de consumentenmarkt met eigen kenmerken en
voorwaarden. Naast deze verschillen zijn er ook wel een aantal 0 ereenkomsten tussen de
zakdijke en de consumentenmarkt. In de volgende paragrafen worden de belangrijkste

kenmerken genoemd en worden aandachtspuntenvoor WO beschreven.

4.2.3.1 Grootte van de markt

De zakelijke markt is een stuk kleiner dan de consumentenmarkt. Tegen bijna 16 miljoen
Nederlanders, verdeeld over ruim 6 miljoen huishoudens bestaan er circa 700.000 bedtijven. WO
heeft wel het voordeel dat het niet bijyoorbeeld een halffabrikaat |evert waardoor er maar een
beperkt aantal afnemers kunnen zijn. De event concepten van WO kunnen in feite door alle

bedrijven en mstellingen worden afgenomen.
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4.2.3.2 Geografische concentratie

Bedrijfsintensiteit verdeeld over Nederland o it il

B Noord-Holland
O Noord-
Brabant
OGelderiand
Utrecht

Overijssel

| BLimburg
OFriedand
l Groningen
‘@Drenthe

E_D_Znnland—

Siguur 4.2: Nederlandse bedrijfsintensiteit®

In figuur 3 is duiddijk te zien dat er 4 provincies Zijn die verreweg de meeste bednijfsvestigingen
hebben. Als er geografisch gekeken gaat worden near wet de beste afzetmarkt is voor WO zijn
dat voornamelijk de provincies Moord-en Zuid-Holland, Gelderland en Noord-Brabant. Het is
echter onrealistisch om te zeggen dat de regio’s waar de meeste bedrijven zijn, ook neteen de
regio's zijn waar de meeste kansen liggen voor WO. Er spelen meerder factoren. mee, zods de
bedrijfsculturenin de verschillenderegio's waaruit kan blijken of er wel of geen kansen liggen.

4.2.3.3 Koopgedrag van organisatics

De zakdijke markt heeft een andere manier van aankopen doen dan de consumentenmarkt. Een
aantal van deze belangrijkekenmerken zijn:

Decision Making Unit

Achter aankopen bij bedrijven zit vaak een team van mensen. Dit team wordt het koopcentrum
of Decision Making Unit (DMU) genoemd.

Uit de enquéte dieis uitgevoerd (Zie bijlage 2) blijkt dat de DMU hij bedrijven per fase van de
organisatievan een event op een verschillend management niveauligt.

Zo zijn er bij hetintidie voor een event voornamelijk de directieen de afdelingmarketing/sales
betrokken. Hetisvoor WO bdangrijk om te weten met welke afdelingvan de opdrachtgever zij
de contacten moeten onderhouden. Zo is uit de enquéte geblekendat dit in de verschillende fases

van het organiseren een andereafdeling kan zijn.

5 Bron: Statline van CBS
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Deze gegevensworden nader toegdicht in de uitwerking van de enquéte in bijflage 2.
Wel is duiddijk dat er in de fase van initiatief en bedissingen voor nanel i j k op directieniveau

gecommuniceerd moet worden en dat er bij de uitvoering voornamelifk moet worden

samengewerkt met de afddingen marketing/sales en PR en communicatie. Dit blijkt ook uit de

figuren 4.3, 4.4 en 45,
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Betrokken afdelingen bij inititatief voor events
B Directie

OAfd. Marketing/Sales
C1Afd. Personeelszaken
CAfd. PR en

Communicatie
B Personeelsvereniging

2 Anders

Jis 4.3 fig A.3 en fig. 4.5 Betrokken afdelingen iN de verschillende fases van organiseren

Make-or-buy bedissng

Bedrijven, zowd in de productie- ds de dienstenmarkt Staan altijd voor de keuze of zeiets zdf
produceren of verwezenlijkenof dat ze deze producten of diensten zullen k 0 p of uitbesteden.
Op het gebied van events wordt er vask door bedrijven zdf een event ingevuld. Dit IS
voornamelik omdat het idee heerst dat ze het zdf wed hunnen en dat het minder geld kost

Ontwikkeling concept

71 Jaarlijks hetzeifde concept

B Ontwikkeld door
medewskers

iDUitbesteding

[JZowel intern als extemn |

Fig 4.6 Zelf ontwikkelen Of withesteden
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Dit ideeis echter zeker niet altijd terecht.
® Teneerdsteis er het gebrek aan ervaring voor het ontwikkelen van een goed concept voor
een event en het goed uitvoeren daarvan.
¢ Jen tweedeis er een gebrek aan tijd van degenen binnen de organisatie om het event tot

in precise Uit te voeren, vaak zijn er tijdens de organisatic 00K Nog taken binnen de eigen
functie waar aan gewerkt moet worden. Hierdoor kan de focus niet honderd procent op
het event liggen, waardoor er geen optimaal event wordt neergezet-

* Ten derde heft een werknemer van een organisatie Vaak niet de connecties en ingangen

bij de ondersteunende bedrijven waarmee samen gewerkt moet worden voor de

organisatie van een event.

De voordelen om met een extern organisaticbureau samen te werken worden vaak niet gezien.

WO heeft de punten die hierboven genoemd zijn echter wd. Daarbij komt nog dat er door de

bedrijven eenzijdig gekeken wordt naar de kosten van een event. Detijd diein de organisatiegaat

zitten van een event zijn zeker ook hoge kosten voor het bedrijf. Werknemers zijn vagk de

hoogste kostenposten van een organisatie. Alle tijd die in het organiseren gaat zitten most

geschreven worden, wat geld kost en ten koste gaat van de eigenlijke taken die bij de functies van

dewerknemers horen, die een event organiseren.

De afweging tussen make-or-buy bedissingen is dus vaak gebaseerd op onterechte argumenten.

WO moet er in haar communicatie naar de bedrijven toevoor zorgen dat zij zich bewust worden

van deze afwegingen. Bovendien moet WO de argumenten kenbaar maken waar een bedrijf haar

keuze nissen make-or-buy op zou moeten baseren.

Onzekerheid

In ket inkoopproces van een dienst als de events die WO aanbiedt zit vaak een groot ded
onzekerheid:

Onzckerheden waar cen potentiéle opdrachtgever mee te maken zou kunnen krijgen zijn
bijvoorbeeld:

-“Kan dat organisatiecbureau Wel leveren wat ik voor ogen heb?”

-“Zijn de kosten niet te hoog voor wat ik ervoor krijg?”

-“Haal ik wel het rendement uit dat event dat ik graag wil beretken?”

-“Begrijpt dat bureau onze strategie en doelstellingen wel?”
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Deze onzekerheden kunnen gezien worden as gevolgen van risicobeleving die door twee
factoren® wordt bepaald:

|.  De kwaliteitsperceptie: De opdrachtgevers hebben een bepaalde kwaliteit voor ogen die ze

terug willen zien in het event. De onzekerheid hierover ontstaat als ze met bijvoorbeeld
een nieuw organisaticbureau gaan werken, of ds ze bang zijn dat ze het resultaat niet
meetbaar kunnen krijgen.
Deze onzekerheden kunnen echter voor een groot deel weggenomen worden. Het eerste
probleem van het onbekende organisatiebureau is moeilijk te voorkomen, maar door een
goede naam op te bouwen in de branche kan er wel een zekere soort van vooraf
vertrouwen verkregen worden. Het tweede probleem van het niet meetbaar krijgen van de
resultaten kan weggenomen worden door middel van de effectmeting waar WO zich op
wil gaan richten. Dit wordt nog nader toegelicht in hoofdstuk 6, waarin het product / de
dienst van WO wordt beschreven.

2. Het betrokkenbeidnivean: D e initiatiefnemer binnen een bedrijf voor een eventisdegenedie
de verantwoordelijkheid op zich draagt voor het dagen en faen van het event. Deze
afdeling of persoon isom die reden erg betrokken bij het event en heeft daarom vaak ook
de grootste onzekerheden. Zeker bij een event kan deze onzekerheid hoog oplopen door
de ‘vergankelijkheid’ van het event. In de meeste gevallen moet een event meteen goed
gaan en in één keer het gewenste resultaat behaald worden, omdat het anders ds een
mislukte investering Wordt gezien.

Deze onzekerheid kan door WO weg worden genomen door de concepten aan te bieden
die zj als product / dienst hebben. Door deze concepten te verkopen en niet de
losstaande events, wordt de vergankelijkheid een stuk lager. Door deze vermindering

wordt ook de onzekerheid kleiner.

¢ Barry, 1985
7 een eenmaal verleende dienst kan meestal niet (zods hij fysieke productenwe kan), of niet zinvol opnieuw worden
verleend.
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5-krachten modd van Porter

Potentitle
. concurrentie

| Externeconcurrentie

Interne concwrentie

4.2.4 5-krachten model
Jfig 4.7: 5-krachten model Porters

4.2.4.1 De interne concurrentie
De interne concurrentie wordt bepaald door twee groepen van factoren: de dructuree
kenmerken van de bedrijfsak en gedragskenmerken van de ondernemingen in die bedsijfstak.

Debdangrijkste sructurdekenmerken van debedrijfstak zijn:
-concentratiegraad

-mate van productdifferentiatie

-groei Van de vraag

-conjunctuurgevoeligheid

-omvang van investeringen iN capaciteitsaanpassingen (wsef van belang voor \WO)
-mate van over capaciteit (niet van belang voor WO)

-uittredingsdrempels

# Ondernemingsstrategie, Sytse Douma, 4° druk 2004
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Concentratiegraad: De bedrijfstak van WO heeft een zeer lage concentratiegraad. Er zijn heel veel
aanbieders, Deze bedrijfstak benadert bijna de marktvorm van volledige mededinging. Dat de
concentratiegraad z0 laag is houdt in dat geen enkele onderneming het prijsniveaun kan.
beinvioeden. De prijsis dus ook niet de factor waarop een concurrentievoordeel moet worden

gehaald. Het isdan beter zich te concentreren op kwaliteit en originaliteit.

Mate van productdifferentiatie: De mate van productdifferentiatie wordt bepaald door hoeveel
verschillen de afnemers zien in de diensten die de bedrijven leveren. Tussen de diensten van WO
en haar concurrenten zitten wel ved verschillen, maar deze worden door de afnemers lang niet

altijd gezien. Dit betekent dat er vedl concurrentie isin deze bedrijfstak.

Grod van ce vragg: hls er in een markt sprakeis van een groei van de vraag neemt de concurrentie
a. Deze neemt echter toe as de vraag hetzelfde blijft of afneemt. ledere organisatie vecht dan
voor haar eigen opdrachten. Helaas voor WO is de evenementenmarkt geen groeiende markt.

Hierdoor wordt de concurrentiesteeds heftiger.

Conjunctunrgevoeligheid:  De  conjunctuurgevoeligheid is voornamelijk hoog ds de kosten
voomamelijk Uit vaste kosten bestaan. De concurrentie in een bedrijfstak neemt dan toe, omdat
iedereen zijn best doet om, ondanks de onderbezetting van de productiecapaciteit, de vaste
kosten te dekken. De narkt waarin WO onderneemt is niet erg conjunctuurgevoelig. Dit komt
omdat: er weinig vaste kosten zijn waar WO mee te maken heeft. Wel moet er rekening mee
gehouden worden dat er in een laagconjunctuur minder geld beschikbaar is bij de bedrijven. Zij
proberen de vaste kosten te dekken en houden geen financién over voor een event. Hierdoor kan

het aantal opdrachten voor WO in zon periodedrastisch teruglopen.

Utzstredingsdrempels: Als de vraag naar events afneemt, moeten dle bedrijven een deel inleveren, of
er moeten een aantal bedrijven duiten. Een organisatiebureau duiten doen mensen echter niet
snd. Vaak wordt er door de mensen diein deze branche zitten ved waarde gehecht aan het vak.
ledereen heeft een liefde voor het organiseren en wil niet iets anders gaan doen.

Ook doordat de vaste kosten vaak niet heel erg hoog zijn, door het ontbreken van machines en
bv. fabriekshallen, blijven bedrijven bestaan. Het idee bljft dan bestaan dat ook met even iets
minder opdrachten het bureauwe draaiende gehouden kan worden. De uittredingsdrempels zijn

hierdoor hoog, wat een hoge concurrentietot gevolg heeft.
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De belangrijkste gedragskenmerken Van ondernemingenin de bedrijfstak zijn:
-Samenwerkingsbereidheid

-Matevan onzekerheid

Samenwerkingshereidheid: Er bestaat formele en gtilzwijgende samenwerking. Bij de formele
samenwerking wordt ales op papier gezet en worden er expliciete afspraken gemaakt. Deze
formele afspraken worden binnen de branche van WO zelden of nooit gemaakt. leder bedrijf
denkt ket zdf wel & te kunnen en wil niet met andere samenwerken

Bij stilzwijgende samenwerking worden de afspraken niet zo expliciet gemaakt. Het gaat hierbij
ook niet zozeer om samenwerking, maar meer om het achterwege laten van bepaalde
concurrentiéle acties. Als bureaus bijvoorbeel denorm gaan stunten met de prijs of marges, danis
de hele branche, indusef zijzdlf, daar de dupe van. Deze stilzwijgende af spraken zijn er zeker wel

in de branchevan WO.

Muate van ongekerberd. Des te minder er bekend is van de strategieén en plannen van de
concurrenten, des te hoger is de mate van onzekerheid in een branche. Dit is in de markt van
WO niet hed erghoog. Het is voor de bedrijven diein deze branchewerken reddlijk duiddijk wie
waar erg goed 1 isen waar de concurrenten zich op willen profileren. Dit neemt echter niet weg
dat de concurrentie nog steeds erg hoogis.

4.2.4.2 Potentiéle concurrentie
De potenti€le concurrentiekomt van mogelijketoetreders en van substituut-producten.

Deze beide bedreigingen zullen hieronder warden uitgelicht.

Mogelifke  toetreders: De dreiging van mogelijke toetreders is hoog as er weinig
toetredingsbelemmeringen zijn. In de markt van WO zjn er echter weinig van deze
toetredingsdrempels. De belangrijkste toetredingsdrempels worden hieronder genoemd en
meteen zal er kort worden aangegeven of dit wd of niet een drempel vormt in de markt van
wo.

*Strategisch ondernemerschap, Hans Krijnen, Arthur Geven. | ¢ deuk, 2000
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e Schaalyoordelen: Geen drempel in de WO-markt. Dit is alteen een drempel ds de kosten per
product kleiner worden als er jaarlijks meer wordt afgezet.

e Omvang zan (B wermogensbehoefi: Geen drempel in de WO-markt. ledereen kan een
eenmanszaak beginnen in de evenementenmarkt. Er hoeven geen grote investeringen
gedaan te morden om te starten.

e  Ervaringsvoordelen: Beperkte drcmpcl in dc WO-markt. Ntuurlijk is ervaring goed te
gebrutken om tot goede concepten te komen en kwaliteit te leveren, maar het is geen
vereiste om in deze markt operationeel te kunnen Zzijn.

o Netwerkvoordelen: Geen drempel in de WO-markt. Bij dit netwerk moet er niet gedacht
worden aan connecties, maar aan de netwerkvoordelen die ontstaan ds een individu er
zoved mogdlijk voordeel bij heeft ds veel andere mensen hetzelfde product gebruiken.
Hierbij kan bijvoorbeeld gedacht worden aan Windows. Hoe meer mensen dit gebruiken,
hoe makkelijker het isom bestanden uit tewisselen.

e Technologische knowhon: Geen drempel in de WO-markt. Er is geen specifieke technische
kennisnodig om een event te organiseren.

¢ Owregpaciteit: Reddijke drempel in de WO-markt. In een markt waar geen duiddijke
stijgende lijn in de waag zit, zoas de markt van WO, ontstaat vaak het probleem van
meer aanbiedersdan afnemers. Dit kan een drempel vormen voor eventuele toetreders

e Volledig assortiment: Geen drempel in de WO-markt. Dit is alleen een drempel as een
asanbieder alle verschillende kanten van een product kan aanbieden. Denk bijvoorbeeld
aan Venco, die van zoete tot zoute drop dle tussenliggende smaken af kan dekken. Dit
lukt echter niet in de evenementenbranche. Er is dtijd een mogelijkheid voor andere
tnanieren.

o Toegang Ot distributickanalen: Geen drempel in de WO-markt. Er wordt geen gebruik
gemaakt van distributiekanalen in de evenementenbranche.

®  Langetermijnleveringscontracten: Geen drempel in de WO-markt. Het komt wel voor dat een
bedrijf door goede ervaringen in het verleden steeds terugkeert bij een organisatieburean,
maar over het dgemeen wordt voor ieder event gekeken of het uitbesteed wordt en dan
naar welk bureau de opdracht gaat. Hier bestaan geen langetermijnleveringscontracten
VOor.

o Gebrek aan informatie: Wel een drempel in de WO-markt. Het is moeilijk voor mogelijke
toetreders om aan harde cijfers te komen over de winstgevendheid van deze bedrijfstak.
Hierdoor is het moeilijk om de aantrekkelijkheid van de markt te bepalen. Dit kan

mogelijke toetreders afschrikken.
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Zoals te zien is in deze beschrijvingen bestaan er maar weinig toetredingsdrempels voor
mogedlijke toetredersin de evenementen branche. Dit is een nadedl van deze markt, want door die

lage drempels wordt de concurrentiehoger.

Substitunt-producten:

In eerste instantic zou men denken dat er weinig substituut-producten bestaan voor een event.
Het tegended is echter waar. Zeker ds er wordt gekeken naar de strategische doelstellingen die
een event kan hebben, komen er vele substituut-producten naar boven.

In het volgende schema staat beschreven welke doelstellingen er kunnen zijn voor een event en
aan welke substituut-producten er kan worden gedacht om ook aan diedoelstellingen te voldoen.

Er is in er in dit schemavoor gekozen om events en substituut-producten niet dubbel te noemen.

De events die bij een bepaalde doelstelling staan, kunnen soms ook ingezet worden om andere
doelstellingen te behaden, maar zijn hier maar eenmaa genoemd. Hetzelfde geldt voor de
substituut producten.

Fig 4.8. Substituut producten

| Substituut-  Substituut- \ Substituut-
producten producten | | producten
-Adverteren | Sponsoring | | -Nieuwsbrieven |
Kortingen | | -Campagnes | | -Persberichten |
-Uitverkopen o ' -Bedrijfsblad
-Reclame o L
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4.2.4.3 Externeconcurrentie
De externe concurrentie komt van de onderhandeliingskracht van de afnemers en de

onderhanddingskracht van de todleveranciers.

Onderbandelingskracht van 08 afnemers:
De onderhanddingskracht van de afnemersis afhankdlijk van:
¢ De concentratiegraad van de afnemers
®  De dreiging met achterwaartse verticeintegratie
¢ Dematevan productdifferentiatie
e Het bdangvan het product voor de afnemer

De comeentratiegraad van de afnemers: Het is voor WO niet het geva dat er dechts een aantal grote
bedrijven zijn die de diensten van WO & kunnen nemen. Er is dus een lage concentratiegraad
van de afnemers. Op dit gebied is de onderhandelingskracht van de afnemers laag,

De dreiging met achterwaartse verticale integratie: Achterwaartse verticale integratie houdt in dat
afnemers kuanen dreigen een product of dienst zdf te gaan fabriceren of uitvoeren. Dit kunnen
de afnemers van WO doen, omdat er geen specifieke technische kennis, tuimtes of machines
nodig zijn om de dienst van WO uit te voeren. Op dit gebied is de onderhandelingskracht van de

afnemers hoog.

De mate van productdifferentiatiec De mate van productdifferentiatie in de WO-markt is laag.
Bovendien zijn er niet of nauwdijks kosten verbonden bij de omschakelingvan een afnemer naar

een ander organisatiebureau. Hierdoor wordt de onderhandelingskracht van de afnemershoger.

Het belang van bet product voor (€ afnemers: Dit belangisin dgemene zin voornamelijk hoog als het
product voor de afnemer kwaliteit toevoegt aan haar eigen product. Dit gedt dus voornamelijk
voor halffabrikaten en niet door de diensten van WO. Als dit belang laag is, is de
onderhandelingskracht van de afnemershoog.
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Onderhandelingskracht van de leveranciers:

De leveranciers van WO kunnen omschreven worden as de ondersteunende partnersdie waarde

toevoegen aan een event. Dit zijn bijvoorbeeld entertainment, catering en locatie. De
onderhandelingskracht van de leveranciers islaag. De opdracht van een bedrijf om een event te

organiseren komt dtijd eerst bij het organisaticbureau te liggen. Het otganisatieburcau gaat daarna

de geschikte leveranciers erbij zoeken. De onderhandelingskracht van deleveranciers is dus laag.

In bovenstaande paragrafenis telezen waar de kansen en bedreigingen liggen voor WO.

425 De concurrenten

Er zijn in de BCE-branche vele organisaticbureaus die as concurrent kunnen worden beschouwd

van WO, In bijlage 1 is een uitgebreide concurrentieanalyse opgenomen.

De belangrijkstezijn in de volgende paragraaf genoemd.

4.2.5.1 De 12 be]angn]kste concurrenten

> Markemng Events
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4.2.5.2 Activiteitenverdeling

Verdeling Activiteiten

Bedrijffs Openingen

B Personeels Feesten

I Kick-off Meetings
CiProduct Presentaties

B Partner Programmals
B SpartieveEvenementen
EZ Incentives

Overig

5

0% 20% 40% 60% 80% 100%

1. Arjan van Dijk Groep

2.Van der Bruggen en Verwiel Eventmarketing BV
3. Effect BusnessEvents

4. EVE& beleveniscommunicatiec BV

5. Incentief BusinessEvents

6. The LiveHouseBV

7. Marketing Events

8. Peters & Ter Linde Business Events

9. Pino Productions

10. Siliogogo

11. Unlimited Communications Concepts
12. Xsaga Events

Uit de tabel hierboven is o te lezen dat de verdding in activiteiten reddijk gelijk is voor de
meeste van de concurrenten. Er is ec één de in het oog springt en dat iS Unlimited
Communication Concepts. Wat bij dt bedrijf opvaltis dat de concentratie echt ligt op de events
waarbij uitwisseling van informatie van g0o0t belangis Dit isdus 00k een concurrent omgoed in
de gaten te houden als het om bijvoorbedd productpresentaties Of kick-off meetings gaat. Zij
richten zich dusook op de strategische kant van de opdrachtgever, net als hoe WO dat wil doen.
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4.2.5.3 Verdeling klanten

Verdeling Klanten

@ Zakelijke Dienstvertening ||
‘@ Handel

'Dindustrie
[ Qverheid

H
i

3

E
s
E

| . Agjan van Dijk Groep

2.Van der B uggen en Verwiel Eventmarketing BV

3. Effect Budness Events

4. EVE& beleveniscommunicatie BV

5. Incentief BusnessEvents

6. The LiveHouseBV

7. Markding Events

8. Peers& Te Linde BusnessEvents

9. Pino Productions

10. Siliogogo

11. Unlimited Communications Concepts

12. Xsaga Events

ZodsHijk uit de gegevensin tabd 2 wordt e door de concurrenten voor al gewer kt met klanten
uit de sector zakebijke dienstverleningen de sector handel. Dit isvoor WO een b agij k gegeven
op het gebied van de doelgroepbepaling.
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4.2.5.4 Soorten events

=

o

G

i

Er zijn maar Weinig concurrentendie aangeven dat ze bepaalde soorten events niet in hun pakket

hebben ztten Er zijn er dechts een aantal die niets doen met incentives of sportieve
evenementen. Dit houdt in dat ze allemaal overtuigd zijn van zichzelf dat ze de organisatie van
seder event Op zich kunnen nemen. Dit kan een overtuigend verkoopargument zijn, maar aan de
andere kant betekent dat ook dat ze zich niet durven te specialiseren, omdat ze bang zijn dat ze
daardoor opdrachten voor andere events midopen. Voor WO is het de vraag of dle events

gedekt moeten worden of dat WO zich moet specialiseren in een aanta events.
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4.2.6 Complete omgevingWO
Na alle bovenstaande omgevingsaspecten van WO beschreven te hebben kunnen deze in een

schema samengevat worden.

Weergegeven in een schema

 Concurrenten -

Fig 4.9 Complete omgeving WO

5. DE DOELGROEP

De doelgroep van WO kan worden onderscheidenin 2 verschillendehoofddoelgroepen.
Deze 2 hoofddoel groepen zijn:
1 De uiteindelijke afnemers van een event. Hierbij kan in feite gedacht worden aan ieder
bedrijf

a met een product of dienst. Voor een productpresentatie moet er een product
zijn, maar 00K voor een dienst kan een presentatieworden gegeven.

b. met werknemers. Voor werknemers kunnen vele verschillende soorten events
worden georganiseerd. Zowel kleine ds grote bedrijven kunnen een feest geven,
alhoewel een feest voor 1000 mensen er wel heel anders uitziet dan een feest voor
15 mensen. Ook zjn er de mogedijkheden voor team-building dagen,
sportevenementen en dle andere vormen waarbij personeelsbinding, motivering
en loyaliteit voorop staan.

C. Met rddies. Een bedrijf kan pas goed functioneren ds er duurzame relaties met
klanten en partners worden opgebouwd. Dit houdt in dat ieder bedrijf relaties
heeft. Om deze relaties te onderhouden zijn events een zeer geschikt middel om

i te zetten.
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Uit deze punten blijkt dat bijnaieder bedrijf as potentiéleklant voor WO kan worden

geziends uiteinddijke afnemer van een event.

2. Nnaast de uiteinddijke afnemer kan er nog een doelgroep worden onderscheiden. Deze
doelgroep is niet de uiteindelifke afnemer van een event, maar kan een event gebruiken
om haar eigen arbeid kracht bij te zetten. Dit zou de doelgroep strategische partners
worden. |n deze doelgroep kan er gedacht worden aan bijvoorbeeld reorganisatiebureaus,
marketingbureaus en managementadviesbureaus. Dit zijn alen bureausdie bezig zijn met
het ondersteunen van bedrijven op bepaadde projecten en trgecten. Events kuanen voor
deze doeleinden goed worden ingezet. Een aantal voorbeelden:

e AL een bedrijf een reorganisatie door moet, betekent dat vaak dat er ontslagen
vallen en werkwijzen anders worden. Voor de werknemers die overblijven
betekent dit vaak dat er een onte reden gevoel blijft hangen en er onbegrip en
verwarring ontstaat. Deze werknemers moeten echter wel de nieuwe strategie van
de organisdtie gaan verwezenlijken. Essentied in zon dStuetie is dat de nteuwe
doelen duiddijk zijn en dat 'dle neuzen 1 kant op daan’. Een event, dus door
mensen met een belevingsvorm te benaderen, is daar een goede methode voor.
Hierbij kan gedacht worden aan kick-off meetings, seminats en teambuilding
dagen.

® Marketingbureaus zjn vaak erg goed i het bedenken van een nieuwe huisstijl of
een bepaade campagne. Dit moet echter nog wd bij de mensen terecht komen.
Zon huisstijl overbrengen dmyv. een event kan een erg geschikte manier zijn.
WO zou dezemarketingbureaus kunnen bijstaanin het uitvoeren van de events.

® Personed wordt steeds beangrijker voor een onderneming. Het meeste Uit de
werknemers halen isdan ook van groot belang en een verloop van personeel moet
zo veel mogelijk tegengegaan morden. Managers kampen vaak met het probleem
dat ze niet goed weten hoe ze het personed het best kunnen motiveren. Voot
adviezen over deze problemen worden regdmatig managementadviesbureaus
ingehuurd. Deze bureaus gaan @ken hoe ze het personeel het best kunnen
motiveren. Vaak werkt een beleving ds beloning beter dan een bedrag als
bdoning. WO kan samen met deze managementadviesbureaus aan concepten
werken waarbij events voor de werknemers worden ingezet, waardoor

personeelsbinding en personeelsmotivatie tot stand komen.
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__ Reorganisatic

\ | Bureaus

\ PSS

Figi. # De doclgrocpen & e schema

6. HET PRODUCT
Het werk dat WO aan gaat bieden, het organiseren van events, is eigenlijk een dienst. Toch kan

het event zdf als een product gezien worden.

6.1 Verschillende events
De verschillende events die WO kan organiseren hebben allemaal een eigen tijl en een ander
doel. In het schemain paragraaf 4.3.4.2 worden deze events a een keer genoemd, maar hieronder
zullen ze uitgebreider beschreven worden.
Ten eerstede verschillende soorten events verdeeld naar themaen doelstelling:
Thema: Feestdlijk, recreatief
Dodlgroep: Eigen per soned
Doelstelling: Personeelsbinding en noti vering
e Personeelsfecsten
e Partnerdagen
e ‘Teambuildingdagen

Afstudeerscriptie Waaromconceptontwikkeling.nl 38



Thema: Onderhoudend
Doelgroep: Bestaanderdaties
Dodstdling: Duurzamerédaties, klantenbinding

L

Relatiedagen
Congresen

Netwerkgelegenheden

Thema: Informatief

Doelgroep: Eigen personed, bestaanderdaties, potentiéderedatiesen media

Doelstelling: |nformatie ver schaffen

Mediadagen
Kick-off meetings
Jaarbijeenkomsten
Congressen
Productpresentaties

Voorlichtingsdagen

Thema: Simulerend

Doelgroep: Eigen personed, bestaander e aties, potentiéle reaties

Dod stelling: Naamsbekendheid en imago ver groten en extra verkopen genereren

L

L

Bedrijfsopeningen
Beursdeelname
Kick-off meetings
Productpresentaties

Voorlichtingsdagen

Zoals te zien is komen verschillende events bij verschillende thema’s terug. Dat is omdat

bepaalde events verschillende doelstellingen kunnen verwezenlijken. Daarnaast kunnen events die

bij een bepaald thema staan ook net zo goed een ander themain zich hebben. Zo kan een event

met een onderhoudend thema 00k heel goed iets feestclijkshebben.

Dat er zulke relaties tussen de events bestaan is weergegeven in onderstaand schema.
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Fig 6.1 Relaties tussen events

6.2 Verschillen tussen deevents
Alle events staan dus met elkaar in verband, maar toch zitten er een aanta verschillen in de
events waar rekening mee gehouden moet worden. Deze verschillen zijn bepaald aan de hand van

gesprekken die er zijn gevoerd met Els Enschedé, en dus gebaseerd op praktischeervaring.

Voor een puur informerend event moeten andere keuzes gemaakt worden dan voor een puur
feestdijk event. D e keuzes die gemaakt moeten worden zullen worden toegelicht aan dehand van
de verschillende aspecten die bij een event ter sprake komen. Bij het maken van de keuzes voor

ieder event moet er in ieder geva rekening gehouden worden met de volgende zaken:
e Doel van het event
¢ Man/vrouw verhouding
e | eeftijd van de doelgroep
e Het opleidingsniveau

e Emische herkomst

Naast deze zaken moet er ook gekeken worden naar waar een event wordt gehouden en hoe het

wordt mgevuld.
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e Locatie
De dodlstelling die een event uitdraagt moet terug komen in de locatie van een event.
Informerend: Bij een informerend event moet de locatie puur ondersteunend zijn. D e focus van de
bezoeker moet liggen op de informatie die aangeboden wordt. Er moet niet teveel afleiding zijn
door andere zaken. We moeten dle faciliteiten voor een goede manier van informatie
verschaffenaanwezig zijn. Dit kunnen goede presentatieschermenzin, beamers, een podium om
op te presenteren etc. Bovendien moeten gasten ontspannen kunnen zitten of staan, en moet de
omgeving niet lawaaierig zijn. Als dit niet het geval is kan de aandacht verslappen en komt de
informatieniet over zoals gewenst.
Feestelike: Bij een feestdijk event mag de locatie juist zo uitbundig mogelijk zijn, Gasten mogen
herhaaldelijk indrukken opdoen en afgeleid worden. Door d deze indrukken, bijvoorbeeld door
aankleding van de locatie, wordt een feestdijk event langer onthouden en wordt er over:
gesproken.
Onderhondend: V oor onderhoudende eventsis het het best ds er een middenwegvan de hierboven
beschreven events wordt gekozen. Het is mooi als de gasten i ndr ukken opdoen, maar het mag
niet teveel afleiden. De gasten willen immers ook netwerken, af spraken maken en informatie met
elkaar uitwissglen. Een zo ontspannen mogelijkesfeer is hier het meest geschikt voor.
Stimulerend: \Wat de beste omgeving is om mensen in te stimuleren voor ietsisnog niet helemaal
duidelifk. Wel moeten mensen ontspannen zijn in die omgeving, mogen er geen zaken zijn as
lawaai, rommel en andere irriterende afleidingen en moet er een soort van affiniteit met de locatie

zZijn.

e Artieten en sprekers

Niet iedere artiest of spreker kan zomaar op ek event worden ingezet.

Informerend: De spreker, presenator of interviewer moet bij een informatief event zakdijk en
professioneel zijn. Hij of zij moet verstand hebben van de zagk in kwestie en moet een publiek
kunopen boeen. Als er gekozen wordt om tussendoor een vorm van entertainment neer te zetten,
moet dit ook niet teveel ‘'onderbroekenlol’ zijn. D e kans bestaat dan dat de gasten mindesr: serieus
nagr deinformatie kijken dan gewenstis.

Feesteljjk: Bij een feestelijk event kan er aan alle soorten van entertainment worden gedacht. Wel
moet er gekeken worden naar de doelgroep voor wie er wordt georganiseerd. Entertainiment VOOr
een personeclsfeest van een bouwbedrijf za anders moeten worden ingevuld dan entertainment

voor de landdlijke secretaressedag. Op feestelijke events kan er het best niet teveel met sprekers
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worden gewerkt. Een langdurig verhaal van een directeur over cijfers kan een behoorlijke
dooddoener zijn op een feestdijk event.

Onderhoudend en stimulerend: Bij deze events kan er wederom het beste een middenweg van de
bovengenoemde events morden gekozen. De afwissding tussen informatieve sprekers en

ontspannen entertainment kan de gemoedstoestandvan de bezoeker positief bevorderen.

e Catering
De hoogste prioriteit bij het verzorgen van catering is dat er rekening gehouden moet worden
met tijden. Dit geldt voor iedere scort van event. Of mensen nou moeten morden vermaakt Of
geinformeerd, als er op bepaade tijden niet iets te eten of drinken wordt aangeboden raken
mensen geirriteerd. Natuurlijk is er een verschil in het soort eten dat op verschillende events voor
verschillende doelgrogpen wordt aangeboden. V oor een luxe informatiedag voor de belangrijkste
relaties wordt er aan meer culinaire catering gedacht dan bij een feestje. Het belangrijkst is echter
dat mensen niet met honger of dorst naar iets moeten kijken of |uisteren. De aandacht verdapt en
de stemming wordt minder goed. Hierdoor zou een boodschap of een beleving niet Op de juiste

manier overkomen.

6.3 Be totstandkomingvan een event
Er wordt iets ‘geproduceerd” door WO. Dit is het concept voor een event zoals het uviteindelijk
uitgevoerd moet gaan worden. Vaordat dit concept tot stand komt moeten er een hoop stappen

doorlopen worden.

- Stap 1: De aanvraag voor een event

Als eerste is e de aanvraag voor een event door een opdrachtgever. Een bedrijf wil iets
organiseren met een bepaad dod. Dit dodl is meestd d duiddijk voor de opdrachtgever, alleen
de invulling is nog niet bepaad. Hiervoor wordt WO ingeschakeld en wordt er gevraagd een
offerte m te dienen.

- Stap 2: Het schrijven van een offerte

AlsWO is benaderd gaan zij aan de dag om de wensen van de opdrachtgever om te zetten in een
concept voor een event. Voordat deze offerte kan worden ingediend moet het organisatiebureau
verschillende dingen bedenken en contacten leggen.

Als eerste moet er onderzoek gedsan worden naar de drategie van de opdrachtgever. WO
profileert zich als een organisatiebureau dat de strategische doelen van een opdrachtgever wil
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laten terug komen in de events, dus deze doelen moeten eerst bekend zijn bij WO. Als deze
gegevens onderzocht zijn en de doelen van het event bekend zijn moet er een concept bedacht
worden voor het event. Bij de totstandkomingvan dit event moeten de volgende stappen worden
ondernomen.

0 Er moet een locatie bepaald morden. Hierbij moet rekening gehouden worden
met hoeveel mensen er komen, wanneer het event wordt georganiseerd (denk aan
aargetijden voor buiten of binnen events), wat het doel vaa het event is, etc. De
locatie moet worden benaderd en er moet een bedrag af gesproken worden.

0 Deinvullingvan het event moet worden bepaald. Wat wordt er behandeld, komt
er entertainment, Wordt er gegeten en gedronken, tot hoe laat gaat het duren, etc.
Als de vragen die hierboven staan zijn behandeld moeten de contacten worden
gdegd en de mogelijkheden en prijzen worden bekeken:

= Wat wordt er behandeld? Als er presentaties worden gegeven moeten daar
de faciliteiten voor zin. Is er een beamer op de locatie en moet ex
technische dienst aanwezig zijn voor ket gebruik van apparatuut? Als er
de mogelijkheid moer zijn voor bijvoorbeeld informatiestands moet er
ook gevraagd worden of deze er zijn of gehuurd moeten worden. V oor
deze posten moeten de kosten worden opgevraagd.

= Komt er entertainment? Wat voor entertainment Wil de opdrachtgever,
wat past er goed bij het doel van het event en welke artiesten en sprekers
zZijn er beschikbaar? Als deze vragen zijn beantwoord moet er contact
opgenomen worden met de boekingsbureaus en moeten de kosten
worden opgevraagd.

= Wordt er gegeten en gedronken?Als ex gegeten en gedronken wordt moet
eerst de vraag beantwoord worden of er catering op de locatie is Zo0 ja
dan moet met hen worden bepaad wat de mogelijkheden en de kosten
zijn. Als er geen catering op de locatie iS moet er een extern
cateringbednyyf worden ingehuurd. Ook hierbij moeten de mogelijkheden
en kosten worden opgevraagd.

0 Als de mogelijkheden en kosten bekend zijn kan er een offerte met een budget

worden geschreven.

- Stap 3: Het indienen van de offerte: Een duiddlijke offerte, met deinvulling en de kosten wordt
ingediend bij de opdrachtgever.
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- Stap 4: Als de offerteis goedgekeurd kan de 0-meting worden uitgevoerd. Deze 0-meting wordt
in paragraaf 6.4 beschreven.

- Stap 5 De partijen die meewerken aan het event, zoas het entertainment, de catering en de
locatte, moeten worden bepaald. Met deze partijen moeten onderling af spraken worden gemaakt
en contractenworden opgesteld.

- Stap 6. Als dle betrokken partijen zijn bepaald en benaderd moet er een draaiboek worden
opgesteld. In dit draaiboek moet er duiddlijk per participerendepartij worden beschreven wat de
taken en de functies zijn. Het draaiboek wordt geschreven met een duidelijk tijdschema voor de
dag van het event. Zie bijlage 5 voor een voorbeeld van een draaiboek.

- Stap 7: Als de eerste versie van het draaiboek is opgesteld volgt er een productievergadering,
Het liefst wordt deze productievergadering op de locatie van het event zelf gehouden. Alle
betrokken partijen moeten hierbij aanwezig zijn, zodat er ter plekke over verschillende zaken
gepraat en gediscussieerd kan worden. De knelpunten worden hierin besproken en zo goed
mogelijk opgelost. Als een knelpunt niet kan worden opgelost kunnen er tijdens de productie
vergadering aternatieven worden bedacht.

- Stap 8: Als de partijen alemaa hebben toegezegd de taken die tijdens de productievergadering
aazr boven h-wanen te kunnen uitvoeren, dan kan het definitieve draaiboek worden opgesteld.
Dit definitievedraaiboek is het letterlijk verloop van het event.

- Stap 9: De uitvoering van het event. AlSalles van te voren duiddlijk is geregeld, is de uitvoering
van het event dechtsnog het stap voor stap uitvoeren van het draai boek.

- Stap 10: Na de uitvoering t-an het event wordt de na-metinggedaan. Deze na-meting wondt ock
beschreven in paragrasf 6.4

- Stap 11: Evaluatie met de opdrachtgever. In deze evauatie worden de resultaten van de na-
meting besproken.

- Stap 12: Factureringen met opdrachtgever en partners. De opdrachtgever betaalt WO een totaal
bedrag. WO betaalt daarvan de partners die zijn ingeschakel d.

- Stap 13: Als de opdrachtgever tevreden is kunnen WO en de opdrachtgever samen nadenken
over eventuele vervolgopdrachten die bij het concept passen dat op het eerste event is

aangeboden.
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Deze stappen kunnen in een stroomschema worden weetgegeven. Hierin komen alle stappen
in de juiste volgorde terug, Tevenswordt er met < aangegeven welke beslissingen er worden

gemaakt en staat 3 voor dedocumenten dietijdens het procesworden opgesteld.

Fig 6.2 Stroomdiagram proces totstandkoming events
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Net proces zoals hierboven saat vermeld, is het optimal e proces voor de totstandkomingvan een
event. Het gebeurt echter vaak dat het proces niet zo optimaal verloopt Dit kan kamen doordat
partners niet aanwezig zijn op vergaderingen, offertes herschreven moeten worden of artiesten
niet kunnen. Hierdoor moeten er extra stappen worden ondernomen. Dit kost tijd en geld, dus
dat moet zoved mogdijk voorkomen zien te worden. Deze problemen kunnen worden
voorkomen door een goede communicatie te behouden met dle betrokken partijen en deze

communicatie constant met de juiste persoon of afdeling te voeren.

64 Effectmeting”

In de vorige paragraaf werden de termen O-meting en na-meting al gebruikt. Dit zijn beide
middelen om effectmeting te kunnen toepassen. WO wil zich onderscheiden van de concurrent
door deze effectmeting toe te passen op de events die worden geozganiseerd voor bedrijven. In
ved bedrijfstakken wordt e al volop gebruik gemaskt van effectmeting. In de BGE-branche
gebeurt dit echter nog maar weinig. Dit is voornamelijk omdat het reddlijk lastig is om dit toe te
passen in deze werdld. WO wil zich echter onderscheiden door op strategisch niveau met de
opdrachtgever samen te werken. Strategischeinvesteringen moeten voor bedrijven echter wel een
meetbaar resultast op leveren. Ditiswat WO de opdrachtgeverswil gaan aanbieden.

WO wil de effectmeting as volgt gaan toepassen:

DeO-meting

Als eerste moet ex een dodl bepaald worden voor het event. Als een doel bepadd iswordt er dus
00K een bepaald resultaat verwacht. Een dodl is altijd om iets te veranderen of te versterken. Dit
kan zowel in immaeride zin ds in maeride zin zjn. Immateriéle zin kaa bijvoorbeeld
naamsbekendheid of imago zijn. Materiéle zin kan extra verkopen Zzijn.

Om de O-meting uit te leggen wordt as voorbedld het imago bekeken. Door een O-meting uit te
voeren kan een bepaad bedd gevormd worden van hoe er tegen het bedrijf aangekeken wordit.
Deze meting kan worden uitgevoerd onder de doelgroep voor wie een bepadd event
georganiseerd gaat worden. Dit kan door interviewsaf te nemen, of door enquétesrond te sturen.
Door de juiste vragen te stellen kan dus worden bepaald welk imago het bedujf v6or het event
heeft bij die doelgroep. Door deze resultaten te bestuderen kunnen er ook aanpassingen gedaan
morden in het concept voor het event. De punten waar een bedrijf mak op scoort moeten
verbeterd worden. Dit kan tijdens het event gebeuren door hier opin te spelen.

YGrondslagen van de marketing Vethage, 5¢ druk, 2001
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De na-meting

Door hetzelfde onderzoek onder dezelfde doelgroep nogmaals uit te voeren, kan bepaald worden
of het event de gewenste resultaten heeft behaald. Om Het voorbeeld van het imago er nog een
keer hij te halen, kan er bijvoorbeeld gekeken worden of er na het event anders tegen bepaalde

zaken aangekeken wordt.

Door deze effectmeting aan te bieden aan (potentiéle) opdrachtgevers kan de angst voor het
irvesteren in events as strategisch middel worden weggenomen. Bovendien zijn er nog bijna
geen andere organisatiebureaus die dit middel aanbieden. Door dit wel te doen kan WO een
concurrentievoordeel behaen.

Dit zal ook in de marketingcommunicatie van WO i del i ] k naar voren moeten komen.

7. DEIMPLEMENTATIE

Nu alle gegevens zijn onderzocht kan WO van start gaan. Voordat dit gebeurt moet er echter wel
een implementatieplan zijn. In dit implementatieplan stam de conclusies en aanbevelingen die uit
het onderzoek naar voren komen. Deze zullen worden beschreven aan de hand van het
beantwoorden van de deelvragen. Door hier de gegevens die Ut het onderzoek zijn gekomen
samen te vatten en zo duiddijk de positionering weer te geven kan dit hoofdstuk worden gezien

als een operationeel plan om te starten met WO met daarin de beschrijvingen en aanbevelingen.

7.1 Deinterne en externeomgeving

Wat ijn (& kansen en bedreigingen voor WO?

Bedreigingen:

Er is een stevige concurrentic in de markt van WO. Redenen hiervoor zijn:
*  Wenig toetredingsdrempels
e Veel substituui-producten
°

Hoge ondethandelingskracht van de afnemers

®* WO heeft nog geen gevestigde naam

Kansen:
® WO kan s startend bedrijf zeer flexibe opereren

e Ieder bedrijf in Nederland kan ais een potentiéle opdrachtgever worden gezien

11 Business MarketingManagement, WG Biemans, 3¢ geheel herzienedruk, 2000, Zie begrippentijst
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¢ Door een lage concentratie graad in deze bedrijfstak is er niet één bureau dat de prijs kan
laten veranderen. Hierdoor is het beangrijker om op originditeit en kwadliteit te scoren.
Dat is een sterk punt van WO

¢ Lage onderhandelingskracht van de afnemers

Hoe zser O marks van \NO eruit?

De markt van WO bestaat uit bedrijven die producten en/of diensten leveren, maar cok uit non-
profit en overheidsingtelingen. Dit houdt dus in det in feite ieder bedrijf als potentiélekl ant kan
worden gezien. Geografisch gezien zijn vooral de Randstad en Noord-Brabant de meest
interessante gebieden, aangezien hier veruit de meeste bedrijfsvestigingen zitten.

Aangezien er in de dienstenmarkt gewerkt wordt, zijn er een aantal belangrijke aspecten waar
rekening mee moeten worden gehouden. Zo zjn er de economische ontwikkelingen, de
maatschappdlijke ontwikkelingen en de andyse van de afnemers die van groot belang zijn om de
markt te begrijpen. Deze onderwerpen Staan beschrevenin paragraaf 4.3.

e gijn degrootsteconcurrenten &N waar scoren 2ij op?

De grootste concurrenten voor WO zijn de organisaties die zich 00k voornamelifk op events
richten die drategisch ingesteld zijn. Dit zijn de bureaus die zich profileren op het gebied van
events voor informatieverschaffing, kennisuitwisseling en verkoopstimulatie. Deze concusrenten
scoren voornamelifk op het feit dat zij alle lasten van de opdrachtgever over nemen. De
opdrachtgever hoeft dleen maar aan te geven wat hij of zj wil en het organisatiebureau
ontwikket het concept, organiseert het event en betaalt alle partners. Door het tijdgebrek dat er
vaek heerst binnen bedrijven is dit een goed uitgangspunt om op te profileren.

Het is voor WO van groot belang om de concurrentenin de gaten te houden. De BCE-branche
is een snd veranderende branche. Door de grootste concurrenten bij te blijven of er het liefst
zdfsop voor telopen kunnen concurrentievoordelen behaald worden.

De concurrenten staan uitvoerig beschreven ia bijlage 1.

Welke kwaliteiten heeft WO zelf in huis en welke kwaliteiten kunnen OEIN gezocht worden?
Door het a 20 jaar werkzaam zijn in de branche doos zowd EEO asSC iser een groot netwerk
opgebouwd.

Ditisin de RCE-branchevan groot belang. Veel reclame en opdrachten gaan via de netwerken.
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De organisatievan eventsis ook een grote kwalitet die aanwezigis bij WO door de ervaring van
Els Enschedé, net als het op strategisch niveau meedenken met bedrijven, door de ervaring van
Kees Spijker.

Deze kwaliteiten moeten goed gebruikt worden. Deze kwaliteiten zijn echter niet genoeg om een
event neer te zetten. Bij een event komt ook vormgeving, techniek, regie, catering en
entertainment. Deze kwaliteiten moeten extern gezocht worden. Er zijn al goede relaties tussen
EEO en een aantal van deze ondersteunende partners. Het is aan te bevelen om zoved mogelijk
met dezelfde partners te w-erken. Er moeten zowel met de opdrachtgeversals met de partners
duurzame relaties opgebouwd worden. Door het opbouwen van deze duutrzame relaties kan er
steeds effectiever en kwalitatiever worden samengewerkt, Door elkaars kwaliteiten te kennen en
optimaal te benutten kunnen de beste resultaten worden neergezet. Die mooie resultaten kunnen

weer uitmonden in tevreden klanten en duurzamerelaties met de opdrachtgevers.

7.2 De doelgroep

Op welke doelgrogp wil WO gich gaan richten?

WO heeft twee doelgroepen waar op gericht kan gaan worden. Ten eerste is er de uiteindelijke
afnemer. D e uiteinddijke afnemer is het bedrijf dat een event wil organiseren en wiens naam er
boven bet event komt te staan. Deze doelgroep is erg groot. Dit is omdat er geen segmentatie’ is
ia de markt voor events. leder bedrijf heeft een markt, relaies en strategische doelen. Voor d
deze bedrijven kan een event stimulerend werken om deze strategischedoelen te bereiken.

Slechts een klein ded van de bedrijven wordt niet ds doelgroep van WO gezien. Dit zijn de hele
kletne bedrijven, zoals een plaatsdijke groenteboer of een kledingmaker met 1 of 2 werknemers.
Het enige criterium dat er dus zou kunnen gelden om de doelgroep van WO in te delen zou dus

kunnen zijn dat het bedrijf meer dm 5-10 werknemers moet hebben. Dit lijkt weinig maar zelfs

voor een groep van 7 mensen kan er een primateambuildingdag morden georganiseerd.

De tweede doelgroep waar WO zich op kan gaan richten is de doelgroep van de strategische
partoers. Dit zijn de bureaus die ondersteunende diensten leveren voor bedrijven en waarbij een
event kan helpen om hun diensten kracht bij te zetten. Deze doelgroep is verder beschreven in
hoofdstuk 5.

12 Zie begrippentijst
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Metwekeh g binnen 08 organisatie van & (potentitle) kelant wil WO gaan samenwerken?

Uit de uitgevoerde enquée (zZie bijlage 2) is duidelifk gebleken dat er voor de verschillende fases
in het organiseren van de events met een andere laag binnen de organisatie moet worden
gecommuniceerd. In onderstaand schemais te zien in welke fase er met welke afddingen van de
opdrachtgever wordt ssmengewer kt.

Fig 7.1 Samenwerking et verschillende afdelingen

De afdeling marketing/sales staat bij iedere fase aangegeven. Dit is dus de belangrijkste afdeling
om samen mee te werken op het gebied van events. De directie zit hier wel achter a's bedisser.
Alleen bij de vitvoering van de events heeft de directie geen rol. Op dat moment 4t het proces
op operationed niveau en komt de afdeling PR/Communicatie erbij. Voor WO is het belangrijk
om te weten welke laag van de organisatie er op bepaa de momenten moet worden aangesproken.
Kort samengevatis dit dus

Op drategisch gebied: De afdeling Marketing/Sales

Op budgettair gebied: De Directie

Op operationed gebied: De afdeling Marketing/Sales en de afdelingPR/Communicatie

7.3 Het product
\\Bke concepten wil WO gaan aanbieden?
WO isin stast om ale soorten eventsaan te bieden en dser vraagis naar een bepaald event moet
WO het ook niet schuwen om een bepaadeopdracht aan te nemen. Er is genoeg kwaliteitin hui S
om voor ieder doel een mooi event neer te zetten.
Deeventsdie WO kan aanbieden zijn:

® Personeelsfeesten

e Teambuildingdagen

¢ Partnerdagen

® Relaticdagen
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e Netwerkgelegenheden
e Congressen

e Kick-off meetings

® Productpresentaties

e Festivals Organiseren
® Beursdeclname

* Bednjfsopeningen

* Mediadagen

® Prjsuitretkingen

* Voorlichtingsdagen

Het is echter niet verstandig om op a deze events te proftleren. WO zet zich in de markt als
strategisch organisatieburean. De focus moet dus ook voornamelijk |iggen op de events waarin
strategischedoelen asinformatieoverdrachten verkoopstimulatie de boventoon voeren.

Aan hoe WO zich m et proftleren wordt meer aandacht besteed in paragraaf 7.5

Een zeer belangrijk onderdedl in de concepten die WO aan gaat bieden is de effectmeting, In de
branchewordt dit nog maar zelden toegepast. Door hier extra aandacht aan te besteden kan het
product extradimensie keijgen voor de (potentiéle) opdrachtgever.

Door deze effectmeting aan te bieden wordt ook meteen antwoord gegeven 0Op de vraag:

Waar bebaalt WO baar concurrentievoordeel op?
Minstens even goede kwaliteit leveren, zich verdiepen in de strategie van de opdrachtgever en
daarbij het aanbieden van de effectmeting zorgt ervoor dat WO de klant iets extral's kan bieden

en zich kan onderscheiden van de concurrenten.

Welke processen zal WO gaan tegenkeomen en N kannen dege Dhears worden?

Het belangrijkste proces voor WO is de totstandkoming van een event, van aanvraag tot
uitvoering en evaluatie. Dit proces is uitgebreid beschreven in paragraaf 6.3. Procesbeheersing
hiervan is voornamelijk lastigdoordat er met veel verschillendepartijen wordt samengewerkt.

Bij grote events Op een locatie kunnen wel tot ongeveer 8 partijen betrokken zijn, die allemaal
bun eigen insteek hebben over hoe het event gaat verlopen. Belangrijk is dat hierbij de leiding
duidelijk door WO wordt genomen. WO moet ervoor zorgen dat het doel vas het event en de

wensen van de klant bij alle partijen duidelijk zijn. Communicatieis hierbij erg belangrijk.
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Voor elke partij moet er één contactpersoon zijn die het hele trgject mee maakt. Als er meerdere
contactpersonen zouden zijn kan er ruis ontstaan en dat zorgt voor tijdverlies en een minder
goed resultaat.

Ook het draaiboek is een goede manier om het proces te beheersen. Als het verloop van het
event hier duidelijk 1 staat beschreven en dit draaiboek op tijd klaar is, hebben de partijen nog
tijd om te reageren en kunnen er aanpassingen worden gemaakt.

Dit draaiboek is tevens de manier om het logistiekegededltevan het event te beheersen.

Een ander proceswaar WO mee te maken krijgt is de samenwerkingmet de strategische partners.
Dit is een andere manier van organiseren omdat hierbij niet direct wordt samengewerkt met de
uiteindelijke afnemer. Dit betekent dat communicatie met een extrastap verloopt.

De opdrachtgever hierin is dus eigenlijk de strategische partner, maar het event is voor de
uiteindelijke afnemer. WO moet zich dus over de strategische partner heen verdiepen in de

strategie en het ImMago van de uiteindelijke afnemer, zodat er een event ontstaat waar zowel de

strategische partner ds de uiteindelijke afnemer tevreden meeis.

SR

Fig 1.2 Tussenschakel strategische partner

Verder is het proces dat met de strategisch partner verloopt hetzelfde ds bij de totstandkoming
van een event dat direct voor de uiteindeijke afnemer wordt georganiseerd. De

beslissingsmomenten liggen hier bij de strategische partner.

7.4 De dodsdlingen van WO
De doclstellingen van WO liggen op 2 verschillende niveaus, de economische doelstellingen en
de socide doelstellingen. Tevens kunnen deze doelstellingen op de korte en lange termijn worden

ingedeeld. Dit geeft antwoord o p de deelvraag:

AfstudeerscriptieWaaromconceptontwikkeling.nl 52



Waz ijn de korte M de lange termijndoelstellingen van \WO?
D e doelstellingen worden beschreven in paragraag 42. Kort samengevat zijn deze:
Economische doelstellingen 0op korte termijn:

¢  Operationeel worden met WO
¢ Naamsbekendheid genereren
¢ Deeersteopdrachten binnenhalen

e Fen zelffinancierende onderneming worden

Economischedoelstellingen op lange termijn
¢ Groel van deomzet
e Groe van de toegevoegdewaarde
*  Groei van het marktaandeel
e (Groe van het aanta opdrachtgevers
* Groei van het aantal strategischepartners

e Toename van de nettowinstmarge

Sodaledoelstellingen op korte termijn
Op korte termijn 1s het voornamelijk de individuele acceptatie die geldt voor Els Easchedé en
KeesSpijker.

¢ Ermoet met een tevreden gevoel gewerkt kunnen worden aan het oprichten van WO

e Fr moet de mogdijkheid zijn tot zelfontplooiing

* Er moet waardering gehaald worden uit het werk dat wordt gedaan met WO

Sociale doelstellingen Op lange termijn
Nadat de individuele acceptatie voor een ded is verwezenlijkt is het op lange termijn
voornamelijk de maatschappelijke acceptatiedie geldt voor WO.

* Er moet waardering en acceptatie zijn vanuit de maatschappij en de markt waar WO in
opereert. Deze waardering kan leiden tot een sneeuwbaleffect, waarbij er door positieve
mond-op-mond reclamemeerdere opdrachten binnenkomen.

Deze sociale doelstelling leidt dus uiteindelijk ook tot een verwezenlijking van de economische

doclstellingen.
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7.5 De profileringin de markt

In paragaaf 7.3isal iets gezegd over hoe WO zich moet gaan profileren in de markt Er zijnin de
BCE-branche erg veel organisatiebureaus die zich in de markt zetten ais de “alleskunner’. Het is
natuurdifk mooi ds je kunt zeggen dat je alles kunt, maar een opdrachtgever kan het idee krijgen
dat ze “een beetje van ved' kunnen, terwijl zij misschien liever een bureau hebben dat ‘veel van
een beetje’ kan.

WO wil zich neerzetten as een bureau dat strategische doelen op het gebied van
marketingcommunicatie, duurzamerelatiesen HRM kan verwezenlijken door eventsin te zetten.
Om uit te stralen dat WO een bureauis dat zich in de strategiespeciaiseert, zou het onverstandig
zijn om zich te profileren ds'dleskunner’. Juist de nadruk op de events dieinformatieoverdracht,
kennisuitwisseling en verkoopstimulatie in zich hebben, kan een imago worden gecreéerd as
strategisch partner op het gebied van events. De events met informatieoverdracht zijn dus de
‘core-business’™™ van WO.

Een bednjf dat zichzelf in een markt wilt zetten moet iets hebben dat eruit springt. Zeker in een
markt met zoveel aanbieders is dit van goot belang . Een zeer belangrijk onderdeel van de
proflering, en in de marketingcommunicatie van WO, is het gebruik van de term effectmeting,
zoals beschreven in paragraaf 64. Door dit nadrukkelijk toe te lichten kan WO zich

onderscheiden van de concurrenten.

7.6 Juridische aspecten

7.6.1 Derechtsvorm

De manier van ondernemen dic WO za gaan hanteren is een besloten onderneming zonder
scheiding van leiding en eigendom. Dit is omdat er twee eigenaren zijn diedrect betrokken zijn
by de leding van de onderneming, en er geen sprake is van frequente veranderingen in de
eigendomsverhoudingen. Er wordt een samenwerkingsverband op projectbasis aangegaan. De
juridische vorm zal dan ook een maatschap of een vennootschap onder firmaworden. Eea BV is
bij deze verhoudingen ook mogdlijk, maar voor een BV moet er een startkapitaal zijn van €
25.000,-. Dit is een re hoog bedrag voor wat beide eigenaren er in willen investeren.

Bij deze rechtsvorm komen ved bijbehorende verplichtingen voor het voeren van een bedrijf.

Dezezjn opgenomen in hijlage 8.

3 Het product af de dienst die door het bedsjf als hoofdactiviteit wordt gezien. Zie begrippentiist
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7.6.2 \er gunni ngen en verplichtingen
V oor de organisatievan een event moet er nag met vele juridische aspecten rekening gehouden
worden. Deze zullen niet uitgebreid vitgelegd worden, maar we even kart genoend.
Wettdlijke zaken die aan de orde komen zijn:
® Contractueleaf spraken, met daarbij dewetten van een contract
® Vergunningenvoor eventsop locatie (verschilt per gemeente)
0 Vergunningvan de brandweer
O Vergunningen voor geuid
0 Vergunningen voor aparte zaken, bijvoorbeeld het oplaten van ballonnen
e Verzekerngen
o Aansprakelijkheid

Aflasten van events

®)

Calamiteiten
Ongevallen
Schade

O O O

7.7 De eerste stappen
Nu het onderzoek is uitgevoerden de resultaten bekend zijn is het zaak om WO operationeel te
maken en aan de korte en de lange termijn doelstellingen te gaan voldoen. Daarvoor moeten de

eerste stappen uitgevoerd gaan worden.

* Staplisal uitgevoerd: www.waaromconceptontwikkeling.nl isvastgdegd.
¢ Stap 2 Een'identiteit’ voor WO ontwikkelen. WO moet een uiterlijk krijgen. Dat houdt
indat er:
o kleuren gekozen moeten worden
O eenlogo gemaakt wordt
O eenvast lettertype VOOr marketingcommunicatie komt
e Stap 3 Het ontwikkden en invullen van een website. Voordat er gestart wordt met de
marketingcommunicatie, moer er een ondersteunende basis zjn Dit is voor WO de
website. Op deze website moet in ieder gevd staan:
O waar het bedrijf voor staat
0 wat demisseen deviseis
0 wat WO kan bieden
o

welke personen er achter WO zitten
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Demisseen devisie zijn opgesteld uit het onderzoek dat is uitgevoerd. Deze zijn ds volgt™:

MisseWO

WO wil, door een SAmenWerking aan te gaan mez opdrachtgevers en hef optimaal benutten van onge eigen

strategische partners, voor \€ORr event een concept neergetlen dat perfect aansiuit bij de organisatie rategie van e

opdrachtgever. Doelstellingen op het gebied van marketing, relatiebeheer en personeclshinding worden vooraf bepaald

en mecthagr gemaakt, todat W&t event gal resulteren N €N event Oat gichzel§ zomel matesicel als immaterieel

aantoonbaar terug verdient, Wat door W O za/ worden aanQetoond door middel van effectmeting over O events.

Visie WO

Trends inde markt

Er és e beweging binnen B bedrijven die ingien dat events 6 steeds belangrijker onderdeel gaan vormen

van (& marketingmix”

®  Euents moeten duidelijke (B strategic en bedrijfsidentiteit uitstralen

®  Organisaties willen controle @ invloed op de ontwikkeling van een concept voor een event, Wal vraggl OM
e goetke samenwerking zussen organisatie en W O

®  Mensen in de qakenwered kerijgen veel nitnodigingen OM een event bij 1€ wonen. Zzj WOREN ecn keuge
maken Naar welke events i) Wel of niet naar toe gaan. Bovendien wordt 6 event door het hoge aanbod
ra afloop al snel vergeten. WO helpt Organisaties gich et hun events te onderscheiden van hun
concurrenten, waardoor (B genodigden komen en de herinneying blfft.

Klantgerichtheid

® WO wil meer ijn dan 6N uitvoerder op het gebied van evenementen, wij willen samen met onge klanien
1ot strategische eventconcepten komen

° WO Wil de wensen en behoeften Van onge klanten begrijpen en dege behoefien op een pro-actieve wijze
omizetten | N events et mecthare resultaten

* WO maakt deresuliaten van het event gichthaar OOr OB &lant AOOK effecimeting toe te passen

[ J

Het &iegen van o bede Event-Doelgroep’® combinaties

¥4 Schrijfstijl is gericht op delezer van dewebsite of ander MC-middel
'3 zie bergippenliist
16 Event-doelgroep combinaties— het op de juiste manier af stemmen van een event Op de betreffende doelgroep
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Organisatie
* WO is cen excpert IN DEL combineren van ervaring N expertise in gowel organisatie als consullancy @
strategisch nivean

¢ WO wil al haar prestaties evalueren, leren NN eerdere projecten en een pro-actieve werkwijze Nesreven

Efficiency
o WO wil zowel voor Q2 klanten als voor Jichzelf een o 00y mogelijk rendement uit de events balen
e WO wil geen tijd en 080 verliezen 00O miscommmnicatie. Dit kan behaald \Worden deor nazs met ce

Alant samen tewerken

® Stap 4 Marketing uitvoeren voor WO. Als de website ontwikkeld is kan er begonnen
worden met het verwerven van naamsbekendheid. Dit kan door verschillende marketing
acties. Gedacht ken worden aan:
& het rondsturen van een flyer
S een mailingdoen
0 bestaandenetwerken inlichten in het bestaan van WO
O adverteren
* Stap 5. Als deze acties zjn uitgevoerd is het hopen dat de eerste opdrachten

binnenkomen.

Om de kosten te drukken is het verstandig voor WO om voor deze activiteiten een stagiair aan te

nemen. Een geschiktegtagiair hiervoor kan een student marketingof communicatiezijn.

8. DE EXPLOITATIEBEGROTING

8.1Debegroting
Er moeten een aanta kosten worden gemaakt op WO operationed te krijgen. Er zijn echter geen

grote investeringen nodig. Dit is omdat de meeste middelen al aanwezig zijn. Zo is er
bijvoorbeeld al kantoorruimte met computers. Ook een startkapitad is niet nodig, aangezien WO
zd starten ds een samenwerkingsverband op projectbasistussen EEO en SC.

De begroting die hieronder wordt weergegeven isvoor de eerste 4 maanden dieW O gebruikt om

operationeel te worden.
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De kosten diewd moeten worden gemaakt Zijn:

Naast deze €1555,- die daadwerkdijk uitgegeven moeten worden, zijn er de uren die aan WO
moeten worden besteed. Deze uren gaan zowel voor EEO als voor SC van de uren & diein het
eigen bedrijf kunnen worden gestoken. Het zal voor allebei een afweging moeten zijn, ook
afhankeijkvan de drukte bij eigen bedrijf, of deuren in WO of in eigen bedrijf worden gestoken.
Dit is tevens een risicofactor voor het dagen van WO. Als ze WO willen laten dagen zal er rijd

voor vrij gemaakt moeten worden.

8.2 De terugver dientijd

De kosten die gemaakt moeten worden om WO operationed! te krijgen, zullen 0ok terug moeten
worden verdiend.

Het is in de BCE-branche gebruikdlijk dat er niet werkelijk met uurtarieven, maar met marges
wordt gewerkt voor de organisatie van een event Een bedrijf wil een event organiseren en heeft
daar voor zichzelf een budget bij gesteld. Het externe organisatiebureau stelt een begroting voor
het event op waerbij alle kosten die er zijn worden vermeld. Hierin staat ook de marge die het
organisaticbureau rekent. Deze marge is meesta tussen de 10% en 20% van het budget dat is
uitgetrokkendoor het bedrijf.

Als nieuw bedrijf in de markt moet WO de margesin het begin niet te hoog leggen. Een klein

bectje afhankelijk van wat voor soort event er moet worden georganiseerd is een marge van

17 Bon. www.sitestepper.nl Hierbij moet wel deinhoud van de website door WO zelf worden aangeeverd. Dit hoeft
verder geen extra kasten met zich mee te brengen. Dit kan door de stagjair Of Eis Enschedé of Kees Sij ker zdf
worden gedaan.

18 Bron: www.idrukker.nl

12 Bron: www.oplocatie.n}
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12,5% goed om mee te starten. In deze marge zitten dle werkzaamheden die WO uitvoert,
inclusief de effectmeting.
Uitgegaan van de marge van 12,5% zou er een terugverdientijd zijn diegdijk is aan de tijd waarin

het budget van de opdrachtgeversvoor events bij elkaar boven de€ 12.440,- uitkomt.

(12,5% =€1.555,- — 100% = € 12.440,-)

xt kan in één event al overschreden worden, maar het kan ook door meerdere kleine events

worden terugverdiend.

Er kan ook gewerkt worden door adviesgesprekken met de betreffende organisaties te houden.

De tarteven die hier gangbaar voor zijn liggen op € 150,- per wur.

Tarieven die gehanteerd worden voor dagen die gewerkt worden aan een event liggen over het
algerneen rond de<€ 400,- per dag.

Deze tarief-enzijn gebaseerd op de tarieven die worden gehanteerd door EEO en SC, maar zijn

ook bepaald door tekijken mat er gangbaar isin dewereld van de BCE-branche.
De tijd die nodig is om de investeringen terug te verdienen die moeten worden gedaan om met

WO te starten kan dus hed ergkort zijn, in drieénhalve dag kan het geld al terug zijn verdiend.

Zodra de opdrachten binnen komen kan WO dus hedl snel als winstopleverend bedrijf deaaien.
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9. CONFRONTATIE PROBLEEMSTELLING MET DE
OPLOSSINGEN EN AANBEVELINGEN

De probleemstdlingluidt:

WO heeft Nnog geen duidelijke analyse van de markt en er ontbreekt een fielder
organisatieplan, waar door het nog niet duiddijk is hoe WO wil gaan opereren en er geen
lange termijndoelstellingen zijn bepaald. Door het ontbreken van deze doel stellingen
weet WO niet hoe ze Zich willen onderscheiden enis er noggeen marktaanded

Door het uitvoeren van dit onderzoek is er een duidelijke andysevan de omgevingen de markt
waar WO in wil gaan opereren. Bovendien zijn er doelstellingen opgesteld voor de korte en lange
termijn. Deze zijn ondersteund met een stappenplan voor de uitvoering. Dit heeft geresulteerd in
een duiddlijk organisatieplan.

Wet product is beschreven en het is duidelijk geworden waar het concurrentievoordeel op
behaald kan worden. Door dit organisatieplan Uit tevoeren kan WO operationeel worden en kan
er een marktaanded behaald worden.

Door middel van dit organisatieplan zijn er dus oplossingen gevonden voor het probleem dat

staat beschreven in de probleemstelling.
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10. CONCLUSIE

Om WO as een dagende zelffinancierende onderneming op de markt te zetten moet er een
juiste positionering komen. Deze positionering is dat WO zich moet onderscheiden door de
resultaatmeting aan te bieden door een O-meting en een na-meting bij de evenementen aan te
bieden. Ditis beter dan proberen te onderscheiden met de prijs. Een telage prijskan de suggestie
wekken dat de kwaliteit niet hoogis. Bovendienwordt daar het eéigen rendement lager van.

De 'core-business van WO ligt bij events voor informatieoverdracht. Het uitvoeren van andere
events moet niet geschuwd worden, maar de nadruk ligt bij deze events, zodat er een specidisatie
ontstaat.

WO moet zch gaan richten op twee doelgroepen. Zowe op de uiteinddijke afnemers, dit kan
ieder bedrijf zijn in Nederland, behalve de echt kleine winkels ea bedrijven, ds op strategische
partners, zods reorganisatiebureaus en marketingbureaus.

De eerste werkzaamheden voor W O zijn de huisstijl ontwerpen, een website ontwikkelen, een
marketingplan opzetten om naamsbekendheid te creéren, en de eerste marketingcommunicatie
gtarten. Hierna moeten de opdrachten binnen konen en kunnen de eerste investeringen terug

worden verdiend.
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Begrippentlijst:

Dest-researc/: Onderzoek doen vanachter het bureau. Dit kan zijn op internet, beschikbare
artikelen, jaarverslagen en boeken.

Effect meting: Meten wat het effectis geweest van een activiteit, in dit geval een event.

No-show: het niet komen opdagen van genodigden.

Cancurrentievoordee/: Het aspect van een organisatie waardoor deze organisatie wordt verkozen

boven (e concurrenten.
Segmentatie van OB marks: Het opdelen van de markt in kleinere, min of meer homogene groepen
mensen of bedrijven die soortgelijke behoeften hebben of hetzelfde reageren op een specizal

voor hen ontwikkelde marketingstrategie.

Core-business: De acti iteit, het product of de dienst die door het bedrijf ds hoofdactiviteit wordt

gezien.

Marketing-mix: De verschillende middelen die worden ingezet om marketing te voeren

Vergankelgjkheid van een evens: een eenmaal verleende dienst kan meestal niet (zoals bij fysicke

producten wel kan), of niet zinvol opnieuw worden verleend.

Event-doelgroep combinatie: De beste afstemming van het event op de betreffende doelgroep voor

wie er georganiseerd wordt
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1.1

INLEIDING

Achtergrond

In dit rapport is een concurrentie analyse beschreven van de 12 belangrijkste concurrenten van
Waaromconceptontwikkeling.nl (WO). Het doel van deze andyseisdat @ een duidelijk beeld
gevormd kan worden van de positie van WO ten opzichte van de top 12 concurrenten. Dit is
gedaan door een duiddijk overzicht te geven van waar de concuirenten zich op profileren, waar
ze derk in zijn en waar ze hun offertes op richten.

Ook andere zaken die relevant kunnen zijn bij hg  schrijven van een offertein concurrentie, zijn
opgenomenin dit overzicht.

Er wordt steeds per onderwerp een overzicht gegeven waarna er een korte uitleg volgt.

Dit rapport i s een dwarsdoorsnede van de informatie die vergaart is door desk-reseerch te doen
naar debedrijven die worden gezien as de grootste concurrenten van WO. Dezelijst iSontstaan
uit gegorekken met Els Enschedéen Kees Spijker. Door gebruik te maken van hun kennis en
ervaring hebben we deze lijst op kunnen stellen. De bronnen die gebraikt zijn om de
concurrentieprofielen samen te stellen zijn: jaarverdagen, offertes, kennis vit de praktizk en de
websites.

Daarbij is er nog extra informatie in opgenomen. Die extra informatie iS voornamelifk van het
internet afgehaald.

De concurrenten die behandeld worden in dit rapport zijn:

»  Arjan van Dijk Groep » Marketing Events
Van da Bruggen en Verwiel Peters& 1@ Linde BusnessEvents
Eventmarketing BV i » Pino Productions
» Effect BusnessEvents > Siliogogo
» EVE& beleveniscommunicatie BV » Unlimited Communications Concepts
» Incentief BusnessEvents O Xsaga Events
S The LiveHouseBV




Leeswijzer
Het rapport kan gelezen worden alseen rapport met twee hoofdonderdelen.

Het eerste onderded is een profielschets van de concurrent. Deze profidsches is voor WO
vooral rdevant voor een drategisch over zicht van ontwikkdingen bij de concurrent.

Bij strategische beslissingen van DHV zal @ met deze gegevensvan de concurrentenrekening
kunnen wor den gehouden.

Het tweede onderded is een beschrijving van het offertetraject van de concurrenten. Er wordt
bijvoorbeeld bestchreven waar ean concurrent z2jn offerte g ingteekt. Deze gegevens zijn voor
WO voord reevant voor bedissngen op operationed niveau, als extra informatie bij het
schrijven van offertes.

Doel isom dit document up-to-datete houden. Veranderingen bij de concurrent zullen dus ook
door gevoer d moeten Worden in dit rapport.

1
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2 PROFIELSCHETS

In deze profielschets zullen de concurrenten beschseven worden. Er wordt inzicht gegevenin:
* Degrootte

Het typebedrijf;

Het imago dat het bedrijf zelf nadreft;

Hoehet bedrijf zich profileert;

Op welke markten het bedrijf zich richt;

Waar ze een derkemarktpostiein hebben;

Wekebdangrijkeklanten ze hebben;

Welke events & georganiseerd zijn;

Locaties waar ze organiseren;

Artiesten/ Jprekerswaar zemear werken.
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Organisatie

Aantal werknemers bij de concurrenten en jaar van oprichting

Bedrijf Fulitime werknemers | Actief sinds

Arjan van Dijk Groep 230 1978

Van der Bruggen en Verwiel Eventmarketing BV 6 2001

Effect Business Events 8 1996

EVE& beleveniscommunicatie BV 4 2002

Incentief BusinessEvents 3 1995

The Live House BV 8 1989

Marketing Events 3 1990

Peters& & Linde BusinessEvents 7 1976

Pino Productions

Siliogogo 3 2001

Unlimited Communications Concepts 17 1992
| Xsaga Events

Misse

leder bedrijf heeft een bepaald dodl wat ze na willen Streven, de missie. Hier in staat beschreven

watl ze

wilien bereken en hoe ze zich willen onderscheiden. Goed aan het weten wat de

verschillende missies van de concurrenteis dat er zo een onderscheid kan worden gemaakt
welke concurrentenzich echtin ons werkveld bezig houden. Of zich althans o0 profileren.

De bedrijven die het meest overeenkomen met WO daan dikgedrukt, degenen die ook wel in
ons straatje zitten schuin. Ditisvoora met betrekking tot conceptontwikkeling.

Voor de verschillende bedrijven zijn demissies:

>

Arian van Dijk Greep: De gast het gevoel geven even weg te zijn uit de wereld van
alledag. Dit door nieuwe ideeén te creéren op bass van crediviteit, originaiteit en
kwaliteit.

Van der Bruggen en Verwiel Eventmarketing BV: Door communicatieve doelen in
pakkende live events te vertalen en het publiek niet alleen te bereiken maar ook te
"W e n' wil Vande Bruggen en Verwiel Eventmarketing een maximale output voor de
opdrachtgever genereren.

Effect Business Events Belevingen en ervaringen creéren voor opdrachtgevers die
behoefte hebben én waarde hechten aan zintuigprikkelende, onderscheidende en
beklijvende evenementenvoor relaties en medewerkers.

EVE& beleveniscommunicatie BV: We uitganspunt voor EVE is de kern van de
boodschap van de opdrachtgever en het wezen van hun organisatie of merk. Een
event is voor EVE geen uitgangspunt, maar een midde waarmee
beleveniscommunicatie kan worden toegepast. Daarbij proberen ze em op de
emotie van degast in tespelen.

Incentief Busness Events: Incentief heeft als doel om alle ideeén en wensen van de
opdrachigever te vertalen in een passend concept voor een event Van zakelijke




bijeenkomgt tot incentive en personeelsfeest. Incentief neemt de opdrachtgever alle
zorgen uit handen en creéert een event afgestemd op het bedrijf.

The Live House BV: The Live House wil in geen geval gezien worden als een
traditioneel  bureau. Als strategisch en  managementondersteunend
organi satiebureau willen ze creatieve concepten, multi-inzetbaar entertainment ¢n
advies en coaching geven bij het opzetten van evenemenet en het kiezen van de
juiste sprekers en performers.

Marketing Events. Een creatief productiehuis met oog voor detail. ME wil zich
profileren als een ervaren betrouwbaar bureau op het gebied van marketing events en
incentives.

Peters & Ter Linde Business Events: Met 25 jaar ervaring Staat Peters & T aLinde
borg voor een professonele organisatie van events, waarbij de relaties van de
opdrachtgever centrad staan en de beoogde dod stelling kan worden ingevuld.

Pino Productions: Pino wil as ervaren partner werken voor de meest uiteenfopende
opdrachtgevers. Door dtijd de rode draad te volgen waarbij gestvrijheid de
belangrijksterol spedt, neemt Pino de opdrachtgever de zorg uit handen en besteden ze
aandacht aan de puntjesop dei.

Siliegogo: Siliogogo profileert zich ads een  no-nonsense  marketing
communicatiebureau dat Op een eigen en eigenwijze manier communicatie en media
concepten ontwikkelt en produceert. Siliogogo gelooft sterk in de kracht van formats en
isde ontwikkdaar van dagjetelevisiemaken.nl

Unlimited Communication Concepts: Unlimited onderscheidt zich door zich op te
stellen alsstrategisch partner waarbij het conceptis afgestemd op de strategie van
de opdrachtgever. Op deze wijze ontwikkelt Unlimited integrale resultaatgerichte
beinviloedingscampagnes. Deze zijn creatief, meetbaar en resultaatgericht, met de
wereld alswerkterrein.

Xsaga Events. Xsaga staat voor de gebundel de expertise van merkcommumicatie,
sponsoring, event- en relatiemarketing enerzijds en het realiseren van event-,
entertainment-, en tv producties anderzijds. Vanuit resultaat gericht denken
ontwikkelt en realiseert Xsaga totaal concepten voor haar opdrachtgevers, van
idee naar realisatie naar communicatieve exploitetie. Creativiteit wordt altijd
gedicteerd naar de gewensteeffectiviteit ervan,




3 BEDRIJFSBEZIGEHEDEN

31 Verddingklanten

Verdeling kianten (voor zover hekend)

Zakelijke
Bedrijf Dienstverlening Handei Industrie Overheid Overig
»  Arjan van Dijk Grogp |
O Van dg Bruggen en Verwiel
Eventmarketing BV 2
» Effect BusnessEvents 3 55%  20% 15% 5% 5%
» EVE& beleveniscommunicatie BV 4 40% 20% 20% 15% 5%
» Incentief BusnessEvents 5
» The LiveHouseBV 6 45%  15% 15% 20% 5%
» MarkeingEvents 7 50% 10% 10% 5% 25%
» Paes& Ta LindeBusnessEvents 8 15% 35% 20% 10% 20%
» Pino Productions 9
» Siliogogo 10
»  Unlimited Communications Concepts 11
» Xsaga Evenis 12 45% 40% 10% 5% 0%
Verdeling Klanten

1

2 Zéié:ijk?‘gii

3 | _ Dienstverlening

4 L Handel

5 [ industrie “
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; B Overig

9
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2 Verdeling Activiteiten

Verdeling Activiteiten (voor zover
bekend)

Bedrijf

»  Arjan van Dijk Grogp

» Vanda Bruggen en Verwiel
Eventmarketing BV

» Effect BusnessEvents

EVE& beleveniscommunicatie BV
Incentief BusnessEvents

The LiveHouseBV

Marketing Events

Peters& T aLindeBusinessEvents
Pino Productions

Siliogogo

VVVVVVVVYVY

XsagaEvents

[y

N —

VW=~ Ulh W

Unlimited Communications Concepts 11
12

Bedrijfs
Openingen

5%

10%
15%

20%

10%

5%

Personeels Kick-off Product Partner

Feesten

25%

45%
20%

15%

20%

5%

taies  ma's nment en
30% 30% % 0%
15% 5% 5% 10%
20% 20% 5% 5%
20% 15% 0% 0%
10% -10% 5% 5%
20% 10% 0% 5%

Verdeling Activiteiten

@ Personeels Feesten

O Kick-off Meetings

1 Product Presentaties

H

[ Sportieve
Evenementen

B Incentives

Overig

@ Bedrijfs Openingen i

B Partner Programma's ||

1]
H

E

5%

5%
5

10%

20%

20%

Sportieve Incentives Overig
Meetings Presen- Fragamn Evene-

0%

5%
10%

20%

10%

3%



33

Soorten events

Bedrijf | Feestdijk | Informatie| Sportief | Incentives
§ Overdracht

e Arjan van Dijk Groep | X X X

¢ Vande Bruggen en Verwiel Eventmarketing BV X X

¢ HfectBusnessEvents X X X

¢  EVEQ& beleveniscommunicatie BV X X X

* Incentief BusnessEvents X X X X
e The LiveHouseBV X }s X X
¢  Marketing Events X ; X X
e Peters & 1@ LindeBusinessEvents X X
¢ Pino Productions § X X
* Siliogogo X X X
¢  Unlimited Communications Concepts X X X
e  Xsaga Events X X X X
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Steckwoor den imago

Bedrijven willen graag een bepaald imago creéren. In de volgende opsomming staat beschreven
hoe de verschillende bedrijven gezien willen worden, door een aantal steekwoorden per bedriif
aan te geven. Het gaat er hierbij dus niet om hoe de opdrachtgevers de verschillende bureaus
zZien, maar hoe ze zelf graag gezien willen worden. Hun 'ideale zelfbeeld' dus.

Dik gedrukt 7| n bedrijven van wie de steekwoorden erg overeen komen met dievan WO.

»

»

Arjan van Dijk Groep: BEvaren credtid, origineel, kwaliteit, complest pakket en
eigensi gnat uur opdrachtgever.

VYan der Bruggen en Verwiel Eventmarketing BV: Specialisatie, live events,
maximale output opdrachtgever en ervaring met detop van de Nederlandsebedrijven.
Effect Busness Events: Creatief, zintuigprikkelend, grote opdrachtgevers,
onderscheidend en beklijkvend.

EVE& beleveniscommunicatie BV: Onderschadend, beleveniscommunicatic, kem
van deboodschap centraal, het 'gevod’ aangpreken.

Incentief Business Events: Pafect en onvergetdijk, ideeén en wensen vertalen naar
bijeenkomst. kwaliteit, afstemmen op deelgroep, ervaring.

The Live House BV: Strategisch, niet traditioneel, creatieve (deel)concepten,
verrassend, muiti-inzetbaar entertainment.

Marketing Events: Creatief, scherp oog voor detail, vertrouwd, ervaren, zeer
professioned.

Peters & Ter Linde Business Evenh: Eén van de earsten, 25 jaar ervaring,
professionele organisatie, centrale positievoor opdrachtgever en rdaties, goedenaam
Pino Productions: Hvaren geperfectioneerd, zorg ut handen nemen, gastvrijheid
centraal, uiteenlopendeopdrachtgevers.

Siliogoge: NO-nonsense, hele eigen werkwijze, eigenwijze concepten, ontwikkelaar en
voorstander van dekracht van formats, mediatechnologie.

Unlimited Communications Concepts; Integrale concepten, resultaatgericht,
ereatief, meetbaar, werdd alswerkterren, strategisch partner voor uitvoering van
de marketing-en communicatiestrategie van de opdrachtgever.

Xsaga Events Gebundelde expertise, r esultaat gericht denken, commumnicatie
exploitatie, creativitat, effectiviteit.
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Beangrijkeklanten

Bedrijf

Opdrachtgevers

Agjan van Dijk Groep

Van der Bruggen en

TPG Post, Oracle Nederland, BMW Group Nederland, ONVA Verzekeringen,

Verwiel Eventmarketing | Philips Consumer Electronics, Pfizer BV, Volvo Nederland, Bacardi Martini,

BV Bouwfonds Hypotheken

Effect BusnessEvents Amev, Unicaingallatiegroep, Moeller Electrics NV Benelux, Leaseplan. Qua Raad
Advies

EVE& belevenis- Rexroth, Berenschot, Grolsch, KEMA Energize, Vitatron, Overheid(opening

communicatie BV Westerscheldetunne!)

Incentief BusnessEvents | ABN AMRO, Bremtex, Crescendo Investment Group, CVB bank, De Makers

Advertising, De Lettertuin, De Lichtgroep, DocVision, Donataus Verzekeringen, |
EddaHuzid, Fortisbank Zuid-Nederland, Fotis bank Rotterdam, Gemeente VVught,
Ha-RaNederland, Interpolis, Jafra Cosmetics, Nierstichting, OndernemersKamer
Vught, Organon, Oriflame Kosmetiek B.V., Oudemans Assurantién, Planon
Software, PWC, ProvincieNB, Rabo Facet Spectrum, Rabobank MDC, Rabobank
Nederland Capabel, Reproka, Rietdijk CreatieveCommunicatie, SCA Hygiene
Products, Schuurmans Accountancy, Tritone Telecom, Troost Techno Service,
Tupperware Nederland BV, Usana Inc.

The LiveHouse BV

Semens, KPMG, ABN AMRO, VNO-NVW West, Ericeson, A | m, Sn '
Microsystems, Kennemer Gasthuis, IsoTis, Min SZW

Marketing Events

Niet bekend

Ratas & Ter Linde
BusinessEvents

Air Miles, Arthur Anderson, Beiersdorf, Coca-Cola, CPC Benelux, Dactylo, Damen
Shipyards, Datelnet Groep, Energie Ddffland, Holland Casino, IDG
Communications, KPN Telecom, Reesink, Reuter, Sperwer nationaal, Super Unie,
Schuitem, Dell Computers, Hamstra Weesp, CSM, De Ruiter Seeds, ETSA,
Newomij, Total Fina, Bouwfonds, Aegon, ANWS, Lancaster Group, GITP Holland,
VAS, Vedior/ASB, ABN AMRO, BAM Groep, Holland Media Groep, Nederlandse
Vereniging van Verkeersvliegers, DOOR Trainingen, N.S.O., Kuhne & Heitz, Mazda '
Deder Vereniging, Glaxo Smithkline, Wegener Arcade, Smurfit Verpakkingen,
Menken Holding, Foto Quelle, Menken Holding, Foto Quelle, Globa Crossing,
British American Tobacco, ERA Bouw, Hastar Enterprises, Wifac, Vahold
International, Pour Vous Madame, Bolegbo-VOK, De Grutterswei, Amvest|
Vastgoed, Nozema, Marbert, WashTec Benelux, Geveke, Ministerie van Landbouw, |
Natuurbeheer en Visserij, Gaba, Van Veluw B.V., NMB - Heller, HSL- Zuid, Vael
do Lobo (Portugal),  Organon, Engethard De  Meem B.V./
Oranje Nassau Groep B.V., Mentor Medical Systems BV, BV Sperwer Nationaal,
Hillen & Roosen, P, M.A.B. ServicesBV, BAM Nederlandse Gameatten

Pino Productions

Europese Commissie (EUMC), Gemeente Leiden, GGZ Delfland, GHOR Rotterdam
Rijnmond, Ministerie van Economische Zaken, Ministerie van Sociale Zaken,
Regionad Orgaan Amgerdam, Universtair Medisch Centrum, UWV, VBKO, Albert
Heijn, Bongrain Bendux, Campina, Coca Cola Enterprises, Deli XL, Great Grapes,
Gulden Krekeling, Heineken Export, Heineken Nederland, Iglo Mora Groep,
Masterfoods, Nestlé Nederlan, Nizo Food Research, Royal Ahold, Bayer, OPG
Medico, Pharma Bio Research, Wyeth, ABN AMRO Bank, ADP, AKD, Prinsen van




Wijmen, Alpha Credit, Baker & McKenzie, BMVS Consultants, Capgemini, CenE
Bankiers, CMG, Deloitte, E — Factory, Ernst & Young, Facilicom Services Group,
IBM University, K + V, Nationale Nederlanden, Oracle, PricewaterhouseCoopers,
Rabobank Hardinxveld-Giessendam, Ruysdael Adviesgroep, TNO Management
Consultants, Carrier BV, Jade BV, Yarden Holding, Ritmeester Cigars, |vacon,
Agroportal, Hedera, BM van Houwelingen

Siliogogo

Campina, Koninklijke Bijenkorf, ATP, BMC, Van Eeden

Evenementen, Dechesne & Boertje, Universal Pictures, KLM Cargo, Groen
College, Frencken College, OSG de Hogeberg, Noorderdag, Paradiso, CVB,
Novib+ velereferentiesvoor dagjetelevisiemaken.ni

Unlimited
Communications Concepts

Vodafone, Cadilla Europe, Getronics, Reneault, Levob, Henkel, Essent, TBI,
Hyundai, Swedis Match, NCH Cement, Chrysler, Chevron Texaco, |CS, Heijmerink,
Servier, TPG, Orange, Volker, Wessels, Stevin, ING Carlease, Ordina, Katradius,
Reed Business Information, Mercedes Benz, Jaguar, Twijnstra Gudde, Landrover,
Kyocera

XsagaEvents

AH, Audi, Bat Nederland, BMW, Brand, Buena Vista, Camnpina, Coca-Cola,
Daimler-Chrysler, De Amersfoortse, De volkskrant, Douw Egberts, DSM, Gem.
Amstersdam, Glaxo wellcome, Grolsch, Houthoff Buruma, Imperial Tobacco, ING
Bank, ING PrivateBanking, Interpolis, Jaarbeurs, KNV B, Leaseplan, KPN Telecom,
Lever, Min. Van Defensie, NOC*NSF, NOS Studio Sport, Pfizer, Pickwick,
PPGH/JWT, RAI Groep, Raillon, Randstad Nederland, Sanex, Schwarzkopf &
Henkel, South African Ambassy, Sporting Club Portugal, Stichting Nationaa Oranje,
ComitéTexaco, Theater Caré, ThyssenKrupp, TPG Post, Ubachs Wisbrun, \Vroom
& Dreesman, WageningenUR.

Door dit overzicht te raadplegen akse een opdracht binnenkomt om een offerte te schrijven
voor een event, ishet handig om te kunnen zien wieer d eerder voor desbetreffende
opdrachtgever hebben gewerkt.

Het gebeurt niet vaak dat denaamvan een opdrachtgever bij tweeverschillende bureaus naar
voren komt. Wel mooi om tezienin dit schemaisdat er e aantal zijn, zoals: BMW, Coca-
Cola, TPG en ABN AMRQO, diebij verschillende bureaus bij de referentiesstaan. Dat betekent
dat deze grote concerns niet hedl erg toegespitst zijnop | bureay, naer blijkbaar open staan
voor ideeén van andere bureaus.

-14-




Bijlage 2 Enquéte

Deze enquéte bestaat uit elf gedoten vragen en één open vraag.
Het invullen is vrijblijvend en a's u bepaalde vragen om wat voor reden dan 0ok niet wilt
beantwoorden |aat deze dan open.

Naam bedrijf:
Aantal werknemers
Plaats:

Uw naam:

Functie

Vraag1:

Wat isdelaatste keer dat er binnen uw bedrijf een event is georganiseerd?
2005

2° helft2004

1° helft2004

2003

Voor 2003

1 35300

Vraag 2

Hoeveel bezoekers warener op dat event?
0-50

50-200

200-500

500-1000

1080-2000

>2000

(@I Wi o I W A

Vraag 3
Hoeveel events worden er gemiddeld per jaar binnen uw bedrijf georganiseerd?

o33Jooo
VREWNR o

4

Vraag 4
Voor welke doelgroepen worden er events georganiseerd? En zou u per doelgroep kunnen
aangeven waar het meeste voor wordt georganiseerd (u heeft 100% te verdelen)

O Bestaanderdaties .. %
P Beoogdereaties .. %
a Werknemers .. %
o Todeveranciers %
0 Media L%
O Andes, ni: Y%



Vraag 5
Wat is het dod van de events? (wederom 100% te verdelen)

a Relatiebestendiging %

0 Nieuwerelatiesgenereren Y%

O Binden, motiveren en bedanken eigen personed L%

e Productpromotie %

O Informatieverschaffing %

a Anders, nl: Y%
Vraag 6:

W eis/ziin binnen uw bedrijf de initiatiefnemer(s) op het gebied van events?
(u kunt meer dan | antwoord aankruisen)

Directie

Afdeling marketing/sales

Afdeling Personedl szaken

AfdelingPR en communicatie

Personeel svereniging

Anders, nk:

DoooOS o

‘Vraag 7-

Wieis/zijn binnen uw bedrijf debeslisser(s) op het gebied van events?
(ukunt meer dan | antwoord aankruisen)

Directie

Afdding marketing/sales

Afdeling Personed szaken

Afdeling PR en communicatie

Personeel svereniging

Anders, nl:

TO®OTS

Vraag 8

Wie is/zijn binnen uw bedrijf de uitvoerder(s) op het gebied van events?
(u kunt meer dan 1 antwoord aankruisen)

Afdelingmarketing/sales

AfdelingPersoneelszaken

AfdelingPR en communicatie

Personeelsvereniging

Extern bureau

Andes al:

oOuQP®ooo



Vraag9:
Welke middelen gebruikt uw bedrijf op het gebied van marketing? En zou u een schatting
kunnen maken van het percentage van het marketingbudgetdat per middel wordt besteed?

0 Advertenties (radio, tv, dagbladen, tijdschriften) %
a Brochures ..%
n Direct-mall .. %
O Internet .. %
a Events %%
a Eigen magazine/huisblad %
a Anders, nl: ...%0

Vraag 10:

Hoe komt het concept voor een event tot stand?

O Jaarlijks hetzelfde concept
O Ontwikkeld door medewerker(s)
0 Uitbesteding

a Anders, nl:

Vraag11:
| sex een duidelijkerelatie tussen het event en de strategievan het bedrijf)
O Niet
o Soms
o Altijd
Vraag 12
Zou ik u mogen vragen kort ietste vertellen over het beste event dat u binnen uw bedrijf heeft
meegemaakt en de reden waaromdit zo'n goed event was?

Besteevent:
Omdat:

Dank uvriendelijk voor het invullen van deze enquéte.

Wenst u de resultaten van mijn onderzoek te ontvangen?
o Ja
g Nee



Bijlage 3 Verwerking Enquéte

Ik heb een enquéte uitgestuurd naar zo'n 200 bedrijven. Deze bedrijven zijn geselecteerd uit
een adressenbestand dat d aanwezig was binnen EEO. Zonder een gespecificeerde selectiete
maken is de enquéte uitgestuurd. Er is geen gespecificeerde seleetie gemaakt omdat ik op
voorhand geen bedrijven uit wilde duiten. Er was nog geen doelgroepbepaling gemaakt. De
hoop is dat er door midddl van deze enquéte een doelgroepbepaling kan worden gemaakt.
Ruim 40 bedrijven hebben hierop gereageerd. Deze gegevensheb ik verwerkt in Excel. Door
near deze gegevenste kijken kan er een beeld gevormd worden van wat bedrijven doen op het
gebied van events.
Resultaten die ik wilde vinden waren:

¢ Voor welke doelgroepen er events worden georganiseerd
Wat het dodl vaneen eventis
Hoe vaak er jaarlijkseen event georganiseerd wordt
Weat deverdelingvan het marketingbudget is
Wiede initiatiefnemersop het gebied van events zijn
Wie de bedlissersop het gebied van eventszijn
Wie de uitvoerdersop het gebied van eventszijn
Of het concept van een event intern of externtot ontwikkelingkomt
Of het concept van een event aansluit met de strategievan het bedrijf
Of er een relatie is tussen de grootte van een bedrijf en wat ze op het gebied van
events doen



Resultaten:
Voor welkedoelgroepworden er events geor ganiseerd?

ny——————————— —
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

)

OPerc_Bestaand EPerc Beoogd [DPerc_Werknemers DOPerc_Toelev HEPerc_Media O Perc_Anders ’

In dezetabel iste zien voor welkedoel groepen er wordt georgani seerd door de bedrijven.

Wat opvalt is dat er voornamelijk wordt gericht op werknemers. Dat houdt dus in de
personeelsfeesten. Na personedsfeesten is de grootste doelgroep de bestaande relaties.
Beoogde relaties zijn nog een reddijk kleine doelgroep. Dit is ook een moeilijke doelgroep
om op te richten, aangezien het erg lastig is om mensen die nog niet bekend zijn met het
bedrijf zover te krijgen dat ze een event van het bedrijf komen bijwonen. Hierin liggen wel
mogelijkheden. Als WO met voorstellen kan komen om deze beoogde relaties zover te
krijgen om een event hij te wonen, kan dat event een zeer goede manier zijn om nieuwe
relaties aan te gaan en op die manier meer prospects en klanten te genereren. Hier zal ik later
op terug komen bij de aanbevelingen.



Wat ishet dod van een event?

Verdeling Doel van Events
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1Relatiebestendiging [INieuwe—elaties B Binden-motiveren Productpromotie B Informatieverschaffing EAnders f

In dezetabel staat weergegeven wat het doeis van eente organiserenevent.

In het verlengde van de tabel op de vorige pagina is te zien dat de grote doelgroep
werknemers 0ok hier wer terug komt. Veruit het meest wordt er georganiseerd om
werknemerste binden en te motiveren. Wederom het personeelsfeest dus.

Daarnaast is het bestendigen van de bestaande rel atieshet tweede dodl van events.

Er wordt dechts weinig georganiseerd met het doel nieuwe relaties op te doen, informatie te
verschaffen en een product te promoten. Dit zijn echter zeer goede doelen voor een event om
strategische doelen van het bedrijf te behden, zoals meer klanten krijgen en bekender in de
markt wordeninet wet het bedrijf doet en wat voor bedrijfsidentiteit daarbij hoort.



Wat isdeverdeling van het marketingbudget?

S ONOWONTIW—

0%

R R
A R TSR AT SR 1008855
S S

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Perc_Advertenties [JPerc_Brochures 0O Perc_DM [ Perc_intemet B Perc_Events O Per—Huisbiad Q Perc_Overig §

In deze tabd is te zien hoe het marketingbudget van de bedrijven is verdedd over de
verschillendemarketingcommunicatie(MC) middden. V oor mijnonderzoek vooral relevant is
het percentage dat aan events wordt besteed. Zods in de tabdl te zien is, is dat er bij ved
bedrijven wel  budget beschikbaar is voor het organiseren van events. Deze bedrijven weten
dus a dat een event als MC-middd ingezet kan worden en kunnen gestimuleerd en
ondersteund worden om zoved mogelijk rendement te halen Uit deinvestering in een event.
Er zijn echter ook bedrijven die wel MC-middden gebruiken, naar geen budget vrijmaken
voor het organiseren van events voor marketing doeleinden. Deze bedrijven moeten bewust
worden gemaakt van het nut dat een event kan hebben als MC-middd en het rendement wat
hieruit gehaald kan worden.
Er isdus sprake van 2 verschillende dodgr ogpen.
|. De groep die bekend is met events als MC-middel en gestimuleerd moet worden om
hier meer meete doen
2. De groep die nog onbekend is met events als MC-middel en bewust gemaakt moet
wordenvan het nut dat dieevents kunnen hebben

L ; e T S P e ey iy - i1
A 4 S AUy 3
T S ey 5 %
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Hoevaak per jaar worden er eventsgeorganiseerd?

E O keer
(O keer
02 keer
'3 keer
4 keer
[@A >4 keer

!

In deze tabdl is te zien hoeved bedrijven hebben aangegeven hoe vaak perjaar een event te
organiseren.

Zods te zien is hebben de meeste bedrijven aangegeven L keer per jaar een event te
organiseren. Uit de verwerking van de resultaten van de enquéteblijkt dat dit voornamelijk de
bedrijven zijn die voord personeelsfeesten organiseren. Zij gebruiken eventsdusniet ved als
MC-middd.

De bedrijven die aangegeven hebben 4 keer, of zelfs meer dan 4 keer, per jaar een event te
organiseren zijn de bedrijven die events we inzetten als MC-middd en hier dus ook neer
budget voor vrijmaken.

Daaruit blijkt dat events voor relaties ed jaarlijks vaker terugkeren dan events voor
werknemers. Voor de bedrijven die meerdere maen pe jaar events organiseren is het
belangrijk dat de events een duiddlijk concept hebben en duiddijk de bedrijfsidentiteit uit
grden. Als er tussen de events verschillen zijn wat betreft de uitstraling van de
bedrijfsidentiteit, zal er bij de doelgroep verwarring ontstaan over waar het bedrijf voor staat.
Door duiddijke concepten te ontwikkden voor deze bedrijven kunnen dit soort
tegendtrijdighedenvoorkomen worden.



Wie zijn de initiatiefnemer sop het gebied van events?

Voor deze vraag waren meerdere antwoorden mogelijk.

In de volgende tabd is aangegeven welk percentage van de geénquéteerde bedrijven per
afdding hebben aangekruist of ze wel of niet betrokken zijn bij het initiatief hemen voor een

Directie - 167%

Afd. Marketing/Sales 56%
Afd. Personeelszaken 23%
Afd. PR en Communicatie 35%
dersoneelsvereniging 37%

%

Anders

Betrokken afdelingen bij inititatief voor events

& Directie

B Afd. Marketing/Sales

O Afd. Personeelszaken

BAfd. PR en
Communicatie

B Personeelsvereniging

B Anders

Duiddijk wordt uit deze tabel dat het initiatief voor events voornamelijk bij de directieen de
afdeling marketing/sales ligt.

Het initiatief voor events die dienen as MC-middd za voornamdijk bij de afdelingen
marketing/sales en PR en communicatie liggen en het initiatief voor events als middel om
personed te bi nden en motiveren ligt voornamelijk bij de afddling Personeelszaken en de
Personed svereniging.

Afhankdijk voor wdk event er gaat worden georganiseerd zal er rekening gehouden moeten
worden bij welke afdeling er wordt benaderd.



90%
80%
70%
60%
50%

40%
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10%

0%

@ Diretie

@ Afd. Marketing/Sales

OAfd. Personedszaken i

OAfd. PR en
Communicatie

OIPer soneel sver eni gi ng

‘WANnders

Tezien isdat dedirectiebij 88% van de gevallen betrokken isbij de bedissingen die gemaakt
worden op het gebied van events. Het is dus ook van belang dat e direct gecommuniceerd
wordt met dedirectiezodat & geen ruisontstaat tussen uitvoer der en bedlisser.



Wie zijn de uitvoerders op het gebied van events?

Afd. Marketing/Sales - 44%
Afd. Personeelszaken » 28%

Afd. PR en Communicatie e At
Personeelsvereniging ' 30%
Externbureau 21%
Anders - 16%

Betrokken afdelingen bij de uitvoering

~mem—e——mer @A, Marketing/Sales
e

‘@ Afd. Personeelszaken

,0Afd. PRen
Communicatie

- OPersoneelsvereniging

I

il:lExtern bureau

| p3Anders

i

Wa hier te zien is, is dat voora de afddingen marketing/sales en PR en communicatie de
uitvoering van een event op zich nemen. Slechts 21% werkt met een extern bureavl.

Dit is waarschijnlijk omdat er vanuit wordt gegaan dat een extern bureau ved duurder is dan
het binnen de eigen organisatie uitvoeren ervan. Vergeten wordt echter vaak dat er ved tijd in
de uitvoering van een event gaat zitten De tijd die afdelingen hieraan besteden zijn erg duw
qua uurtarief van de werknemers. Bovendien worden er vaak, om deze kosten te drukken, de
minder dure werknemers Op deze Ui tvoeri ng gezet en wordt er haast gemaakt. Hierdoor kan
het gebeuren dat het uiteinddijkedod en resultaat van het event niet optimaal IS

Een extern bureau zou zich ved meer kunnen toespitsen om de Strategie en bedrijfsidentiteit
door te laten werkenin het event.

16% van de geénquéteerden gesft bij uitveerding aan "'anders’.

Enkele uitvoer der sdie worden genoemd zijn:

“Ondersteuning van lokale secretariaten” Nedtrain BV

“Hoofd projecten afdeling + hoofd secretariaat” Explora BV

" Medewerkersvar 3 verschillendeafdelingen” Strukton Railinfra Materied

“Organisatie door activiteiten vereniging i.s.m de organisatie van de betreffende locatie”
Actaris Personeel szaken

“Fabrikanten, feestcommissie” Alpha International en Scholten Awater

“Altijd verschillend intern” ECA

" Management Assistant ” Duyvis BV

“Traffic manager met aantal collega’s” Du Bois Ordning

" Directiesecretaresse” BAM Utiliteitsbouw BV

" Directie” Wulfse GrogpBV



Hoe kot het concey

Y.

rlijks hetzelfde cant

Ontwikkeld door medewerkers
| Uitbesteding
| Zowel intemn als extern

Ontwikkeling concept

OJaarlijks hetzelfde concept !
J

B Oniwikkeld door
medewerkers

1 Uitbesteding %

a1 Zowel intern als extern

74% van de conceptenwordt intern ontwikkeld. Dit iseen erg groot ded. Dat betekent dusdat
bedrijven zoiets toch niet graag uit handen geven. Redenen daarvoor kunnen zijn dat ze
denken dat een extern bureau niet genoeg affiniteit heeft met het bedrijf en volgens hen dus
niet een concept kunnen afstemmen op de bedrijfsidentiteit.

Om tot een drategisch goed concept te komen wat aanduit bij de bedrijfsidentiteit IS het
belangrijk dat er goed wordt overlegd tussen opdrachtgever en externe ontwikkel aar.

Een ander argument waarom bedrijven het zdf willen doen kan zijn om dekost en te drukken.
De verkeerde idecén die over de kost en bestaan heb ik d behanddd in de paragraef over de
uitvoerdersop pagina 8.



Sluit het concept

|@Niet |
—  |mSoms
. ‘OAltijd

De meeste bedrijven geven hier aan toch soms of atijd wed een relatie tussen dtrategie en
event te hebben. Het grootste ded zegt soms, diit betekent waarschijnlijk dat er we een relatie
is as ket om een eventt voor bestaande of beoogde relaties, mediaof toeleveranciersgaat en
waarschijnlijk niet a's het een event voor werknemers betreft. Eigenlijk zou er voor een event
dtijd een relatie met de Strategie en bedrijfsidentiteit noet en zijn. Zo kan een bedrijf ook bij
events voor werknemerseen ‘corporate feding' creérenen weten alle werknemersdestebeter
wa zemetZn allen uitstralen.

Is er een rdatie tussen de grootte van het bedrijf en de mate waarin & georganiseerd
wordt?

De bedrijven kunnen verdedd worden naar grootte. Ik heb de bedrijven dsvolgt verdeddom
tekijkenof er eenrdatieis

>1000 werknemers

500-1000 werknemers

300-500 werknemers

200-300 werknemers

100-200 werknemers

0-100 werknemers

O OT A WN) w=



Verddingvan dedoelgrogpen naar groottever delingvan de bedrijven
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Verdelingdod van evenement naar groottever deling bedrijven

>1000 Doel

Relatiebestendiging
& Nieuwe_relaties
01 Binden_motiveren

500-1000 Dod
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Verddingmarketing budget naar grootte ver deling van de bedrijven
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Uit vorige drie paginas met tabelleniste zien dat er niet echt duidelijk conclusies getrokken
kunnen worden tussen de groottevan het bedrijf en de mate waarin er georganiseerdwordt.
Er zijn geen verbanden tussen de grootte en bijvoorbeeld de doelgroep waarvoor
georganiseerd wordt. Ook bij de verdeling van het marketing budget treden geen grote
aanwijsbare verschillenop tussen bedrijven van 1000 of van 100 man persones!.

Hieruit kan wd geconcludeerd worden dat dus niet de grootte, maar de wijze van
bedrijfsvoering de verdeler istussen wel of niet actief met events bezig zijn.

Wat hieruit afgeleidt kan worden isdat er dus geen duidelijke doelgroep kan worden bepaald
aan dehand van deze selectiecriteria
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Inleiding

In dit plan van aanpak staat beschreven op welke wijze ik mijn af studeeropdracht wil gaan
uitvoeren.

Onderwerpendieik hierin behandel zijn:

De uitgangssituatie, hierin staat wat de aanleiding is voor mijn opdracht

De relevantie, waarom is mijn onderzoek relevant en van waarde voor
Waaromconceptontwikkeli ng. nl

De doelstelling, wat wil ik bereiken met mijn opdracht

De probleemsteling, dit is de het centrale probleem waar mijn opdracht omheen
hangt. Aan het eind van mijn onderzoek wil ik aanbevelingen aan kunnen dragen om
dit probleem op te lossen

Het op te leveren resultaat, hierin beschrijf ik wat ik aan het eind van mijn onderzoek
op papier wil hebben staan

De randvoorwaarden, welke voorwaarden moet ik in acht nemen bij ket uitvoerenvan
de opdracht?

De succesfactoren en de risico's, welke factoren kunneri mijn onderzoek positief
danwel negatief beinvlioeden?

De kwaliteit, waaraan moet mijn onderzoek voldoen wil ik het gesaagd kunnen
noemen?

De Projectorgani satie, op welke wijze gaik mijn onderzoek uitvoeren?

Relatie met andere projecten, bestaat er een relatie of ishet een losstaand onderzoek?
Methoden en technieken, welke methoden ga ik gebruiken om mijn resultaten te
verwerken en te documenteren?

Een kostenschatting, wat kost het project en welk budget is er nodig voor de
exploitatie?



1.Uitgangssituatie

Er treden de laatste tijd vele veranderingen op in de evenementenmarkt. Het begrip
evenement wordt vaak ook vervangen door event. Een event is een breder begrip dan een
evenement en omvat niet aleen het zogenaamde personeelsfeest of bedrijfsuitje, maar gaat
veel verder. Bij een event kan ook gedacht worden aan beursdeelname, congressen, seminars,
productpresentaties, bedrijfsopeningenen trainingsdagen.

De vraag die hierbij ontstaat in de markt is dat bedrijven op een hoger niveau willen gaan
samenwerken met organisatie bureaus. Er moet mee worden gedacht over de strategische
doelen van een bedrijf, het event moet marketingdoelstellingen kunnen ondersteunen en een
meetbaar resultaat neer kunnen zetten.

Voor EE Organiseart (vanaf nu EEO te noemen) en Spijker Consultancy (vanaf nu SC te
noemen), twee bedrijven die in een verschillende markt opereren, was dit de aanzet om een
nieuw bedrijf te starten. Dit bedrijf zal Waaromconceptontwikkling.nl (vanaf nu WO te
noemen) gaan heten. Zoals de naamal zegt gaat het hierbij om een bedrijf dat zich inzet om
samen met bedrijven een concept neer te zetten om events te organiseren, die aan de
strategischedoelen van het bedrijf kunnen vol doen.

Aangezien dit een samenwerking is tussen twee reeds bestaande bedrijven en het nog niet
operationeel IS, MOet er een organisatieplan komen voor een langere termijn. EEO en SC
zagen in mij als afstuderend TBK ’er een geschikt persoon om de markt te analyseren en dit
organisatieplan op te stellen.

2.Relevantie

Dit onderzoek en het plan zijn zeer relevant voor WO. Aangezien het een bedrijf is dat zich
nog in het begin van de startfase bevind, iser ved onderzoek nodig en moet er een helder plan
komen over hoe de zaken voor de ontwikkeling van WO moeten worden aangepakt. Er moet
een compleet organisatieplan geschreven worden, met alle onderzoek en analyses die daarbij
komen kijken. Tevens moeten er lange termijndoelstellingen worden bepaald en moet er een
exploitatie begroting opgesteld worden. Zonder dit organisatieplan kan er geen goede start
gemaakt worden door WO.

3.Deelstelling

Het doel van het project is dat er een organisatieplan wordt opgesteld voor WO. Dit
organisatieplan moet een plan worden dat is gebaseerd op betrouwbaar onderzoek en
gegronde analysesdie door mij worden uitgevoerd.

In het plan moeten alle aspecten worden behandel die ervoor zorgen dat WO succesvol van
start kan gaan.

4.Probleemstelling

WO hesft nog geen duiddijk analyse van de markt en er ontbreekt een helder organisatieplan,
waardoor er geen langetermijndoelstellingen zijn bepaald en het nog niet duidelijk ishoe WO
wil gaan opereren.



5.0pdracht

De opdracht dieik ga uitvoerenvoor WO bestaat uit verschillende onderdelen.

Allereerst zal er een complete analyse van de markt plaats moeten vinden onder bedrijven om
te kijken waar de kansen en mogelijkheden liggen voor WO. Hiervoor za een vragenlijst
opgesteld moeten worden die ingevuld kan worden door bedrijven. Om de juiste bedrijven
aan te schrijven is het zaak dat er een goede doelgroepbepaling komt waar wij ons op gaan
richten. Dit zd aan de hand van deskresearch worden gedaan.Veel informatie over de
bestaande markt kan ook gevonden worden door informatie te zoeken op internet, kamer van
koophandel etc. Ik zal ook bezoek gaan brengen aan beurzen en netwerkgelegenheden om zo
te kijken en horen wat er speelt binnen de branche.

Het is niet alleen van belang om te weten welke bedrijven er tot de doelgroep behoren, maar
zeker ook in welke laag bij een bedrijf wij moeten aquiseren. De organisatie vormen en
strategische doelstellingen van de (potentiéle) klanten moeten dan ook goed geanalyseerd
worden.

Ook belangrijk is om te kijken naar wat de sterke en zwakke punten zijn van de concurrenten,
Als bekend is wet de succesfactoren zijn van de concurrent kan er gekeken worden naar wat
WO op die punten zou kunnen doen. Om te weten te komen wat er speelt bij de concurrenten
is het van belang dat er een guede concurrentieanalyse wordt opgesteld.

Vanuit die concurrenticanalyse en de marktbepaling kan er een SWQOT-analyse komen voor
WO. Dit isvan belang om te kijken hoe WO moet gaan opereren.

De juridische kant voor deze startende onderneming zal moeten worden toegelicht. Deregels
@a wetten waar WO aan moet voldoen moeten in kaart worden gebracht.

Er moet een keuze gemaakt worden uit de verschillende manieren waarop een bedrijf kan
starten. Er moet een afbakening gamaakt worden van bijvoorbeeld de regio, klanten waar wij
otis Op gaan richten elc. zo ontstaat ook de strategische startwijze van WO. Hierbij kan
gedacht worden aan verschillende strategieén die mogelijk zijn om een bedrijf mee op te
starten, mijn taak is om uit te zoeken welke wijze het best gebruikt kan worden door WO en
deze ook uit te werken Zo zal er ook een adviesvolgen over welke organisatievorm WO het
best kan hanteren.

Deprocessen die belangrijk zijn voor WO moeten bepaal d en uitgewerkt worden. Bij WO zdf
zitten alsklein bureau weinig interne processen. De processendie ik zal gaan behandelen zijn
dan ook voornamdlijk de processen die er spelenin de keten waarbij WO gaat opereren. Ook
zal ik de processen in kaart brengen die er bij de organisatie van een event zelf zijn. Dit zijn
de verschillende stappen die moeten worden ondernomen, van planning tot uitvoering, en
daarbij de logistieke onderdel endie er spelen tussen, organisatie, catering, techniek, artiesten,
facilitairedienstverleningetc. Ook communicatiekan hier behandeld worden.

Om WO te laten dagen moet er een goede financiéle planning zijn voor een langere termijn.
In mijnrapport zal ik dan ook een exploitatie begroting opnemen voor de komendejaren.

Als a deze onderdelen zijn uitgewerkt en er worden verbanden en conclusies tussen gelegd,
dan zal dat |eiden tot een organisatieplanvoor WO, waarmee het bedrijf kan starten.



6.0p te leveren resultaat

Het resultaat dat uiteinddlijk uit de opdracht moet komen is een organisatieplanvoor WO.

Om tot dit resultaat te komen moeten er eerst een aantal andere documenten gemaakt worden,
Dezedocumenten zijn:

&

Desdtrategischewijze waarop WO wil gaan opereren

Een meetmethode waarmee de werkwijze van bedrijven op het gebied van events kan
worden getoetst

Een marktbeschrijving met daarin de vraag van de markt en een doelgroepbepaling
Een beschrijving van de organisatievormen en strategische doelen van de (potentiéle)
klanten

Een proces beschrijvingvan zowel deketen waar WO in opereert als de processendie
plaatsvinden bij een event

Een volledige concurrentieanalysemet daarin de succes- en faalfactoren van andere
bedrijven in de BCE-branche

Een SWOT-andyse voor WO

Een overzicht van dejuridische aspecten waar rekening mee moet worden gehouden
Een exploitatie begroting voor langere termijn

Alsdit dlesisbehandelden er duidelijkeverbanden, conclusiesen aanbevelingenbeschreven
zijn, kan WO garten als zelfstandig bedrijf. De implementatie zelf valt niet onder mijn
afstudeeropdracht.

7.Randvoorwaarden

Er zijn een aantal randvoorwaarden waaraan dit onderzoek en het eindrapport moeten voldoen
# De opdracht moet binnen4 maanden afgerondzijn
O Klantinformatie moet vertrouwelijk behandeld worden



8.Succesfactoren
Er zijn een aantal factorendie een opdracht kunnen laten slagen of falen. Een aantal factoren
die kunnen meehel pen aan een goed resultaat van de opdracht, ofwel succesfactoren, zijn:
* Een goedebegeleidingkrijgen
¢ Toegang hebben tot alle hulpbronnen en gegevens die van belang zijn voor mijn
onderzoek
Eenfijneen rustige werkplek
Genoeg materiaal tot mijn beschikking hebben (pc, diskettes, telefoon, internet
etc.)
* Goedefaciliteiten en sfeer in het gebouw zodat de motivatie hoog blijft

9.Risico’s

Behalve de succesfactoren zijn er ook risico's waar rekening mee moet worden gehouden. Be
risico’s zijn vaak de tegenovergesteldenvan de succesfactoren. Een aantal van die risico's za
ik hier onder noemen en daarna vermelden hoe dezerisico's kunnen worden ingedekt
Derisco's.

Geen goede begeleidingkrijgen

Onvoldoendetoegangtot gegevensen hulpbronnen

Problemen met apparatuur of programmals

Geen goede samenwerking met collega's

Opdracht niet binnen de deadline afgerond

Achterlopen op schemadoor bijvoorbeeld ziekte

Onvoldoenderespons vanuit bedrijvenin de onderzocksfase

SO WNE

Manieren om dezerisico's te vermijden zijn:

1. Begeleiding kan beter worden door veel te vragen, ook door een goede sociale band
met de begeleidster op te bouwen zal ik eerder hulp kunnen verwachten. Tevensis het
goed om andere ervaren mensen op dit gebied te leren kennen, zodat ik eventueel ook
daar met mijn vragen terecht kan

2. Als er onvoldoende toegang tot gegevens en hulpbronnen wordt aangeboden, zal ik
zelf op zoek moeten gaan naar omwegen om toch tot de betreffende informatie te
komen. Dit kan door ervoor te zorgen dat ik goed op de hoogte ben van alle mogelijke
instanties die gegevens kunnen verstrekken, naar ook door persoonlijk contact op te
nemen met mensen diemij bepaal de informatie misschien wel kunnen verschaffen

3. Door een back-up te hebben van alle verwerkie informatie en de flexibele
mogelijkheid te hebben om op een andere plaats verder te werken kan er worden
voorkomen dat er ved vertraging ontstaat door bijvoorbeeld een defecte pc. Ook het
goed inlezen in de programma’s waar ik eventued mee ga werken kan ved tijd en
frustratieschelen

4. Door mezdlf open en vrienddlijk op te stellen naar de mensen met wieik in aanraking
kom tijdens mijn opdracht en ze met respect te behandelen zal ik die houding
hoogstwaarschijnlijk ook terug kunnen verwachten

5. Dedeadlinedie gesteld is door school en opdrachtgeverisniet de deadlinedieik zelf
moet hanteren. Door mijn eigen deadline verder naar voren te schuiven bouw ik een
zekere buffer in waarmee ik eventuele vertragingen op kan vangen. Ook een goede
tijdsplanning maken met tussentijdse deadlines, kan uitloop van de opdracht
voorkomen



6. Ziekte zdf valt niet te voorkomen, ervoor zorgen dat ik thuis verder zou kunnen
werkenis wd ietswat ik zelf in de hand heb. Dit zou kunnen door de documenten op
diskette of een toegankelijkeinternet paginate hebben staan, zodat ik er thuistoegang
tot heb. Ook door ietsvoor te lopen op de planning kan ik een tegenslag verwerken

7. Alser tijdens de onderzoeksfase te weinig medewerking is van de bedrijven die ik
benader, is het belangrijk om een reservelijst met bedrijven te hebben waardoor ik
asnog aan genoeg gegevens kan komen. Een andere manier is om andere ingangen bij
bedrijvente zoeken. Iser bijvoorbeeld over de email te weinig respons, dan zou ik het
viadetelefoon of post kunnen proberen.

10.Kwaliteit

De uitgangswaarde van mijn opdracht is dat ik een duidelijk en overzichtdlijk organisatieplan
wil schrijven waarmee WO kan beginnen met opereren in de markt. De gegevensdie in dit
plan komen te staan zullen worden gehaald uit de andere sub-opdrachtendie ik ga uitvoeren.
Belangrijk hierbij is dat ale gegevensdie ik gaverzamelen correct en actued zijn. Het plan
inoet goed leeshaar zijn voor iedereen die er eventued mee gaat werken, e mag alieen (maar
wel alle) relevante informatie instaan en er mag geen woordenbrei inzitten.

Dit plan moet binnen de aangegeven tijd afgerond zijn en er moet een toevoeging van waarde
zijn voor WO en haar positiein de narkt.

Alsik aan deze elsen heb weten te voldoen, heb ik de kwaliteit behaald die ik voor ogen heb
en kan ik mijn opdracht ges aagd noemen.

11.0pdrachtgever

De opdrachtgever voor dit onderzoek is waaromconceptonwikkeling.nl. Dit IS een nieuw
bedrijf dat zeer recentdijk is opgericht door twee mensen. De eerste is Els Enschedé van
EEOrganiseert. Zij is de eigenaresse van dit bureau en a meer dan 20 jaar actief in de
evenementenbranche. De tweede opdrachtgever is Kees Spijker van het strategisch
adviesbureau Spijker Consultancy. Beiden zijn lid van Kennik. Kennik is een concept dat is
ontwikkeld om kennisuitwisseling en kennisontwikkeling te stimuleren binnen het onderwijs,
de Beurs-, Congres- en Evenementenbranche en het bedrijfsleven.

WO is een bedrijf dat zich wil gaan richten op bedrijven om samen een concept te
ontwikkelen voor het inzetten van BCE-middelen om strategische doelente behaen.

12.Projectorganisatie

Ik organiseer mijn opdracht volgens de tijdsplanning die ik heb opgesteld. Dit houdt in dat ik
de verschillende activiteiten volgenseen duidelijke planning en verdeling zal gaan uitvoeren.
Tijdens de opdracht zd ik steeds mijn voortgang bespreken met mijn stagebegeleldster, zodat
zij ook weet waar ik mee bezig ben en er op tijd kan worden ingegrepen as er moeilijkheden
of verschillendeideeén over de vitwerking ontstaan.



13.Communicatie

Communicatieiserg belangrijk om mijn opdracht op een goede manier uit te voeren.

Tijdens mijn opdracht zijn er veel communicatie kanalen actief. Ten eerste is er de
communicatie tussen mij en mijn stagebegeleidster EIs Enschedé. Zij vertelt. mij wet ze van
mij verwacht en andersom hou ik haar op de hoogte van waar ik mee bezig ben. Deze
communicatie zal intensef zijn, aangezien we samen op kantoor zitten. Buiten de
communicatie met Elsis er de communicatiemet mijntweede opdrachtgever Kees Spijker,
Met hem zd ik ook voortdurend contact hebben over de voortgang van de opdracht en zal ik
raadplegen alsexpert op het gebied van organisaties.

Buiten die interne communicatie binnen het bureau zal ik ook contact hebben met mijn
stagebegel eider van school. Dit zal over de voortgang van de opdracht gaan en is bereikbaar
voor eventuele problemen die ik ondervindtijdensmijn stage.

Het vierde kanaal isdat met alle externebureaus, dit kunnen concurrenten, kianten, potentiéle
Klanten, beursorganisaties, theatergezel schappen, locaties ed zijn.

14.Relatie met andere projecten

WO is een nieuw op te zetten bedrijf. Het is vooral nog een resultaat uit het besef dat er op
een andere manier geopereerd moet gaan worden in de BCE-Branche. Het mooie aan dit
concept is dat de expertise van twee bedrijven uit verschillende werkvelden wordt
gecombineerd tot een nieuw concept. Dus, ook al is het concept nieuw, de basis van dit
project is bundel van de ervaring van alle voorgaande projecten die EE Organiseert in de
evenementen wereld heeft opgedaan en de ervaring van Spijker Consultancy op het gebied
van organisaties en strategicén.

15.Methoden en technieken
Ik zal op verschillendemanieren informatie gaan verzamelenen verwerken
Een aantal methodes die ik ga gebruikenom te verzamelenzijn:
e Praten (gesprekken voeren met collega's en bedrijven)
Websurfen (op paginas van (potentiéle) klantenen concurrenten)
Papi eren documenten (gegevensdie hier op kantoor voorhanden zijn)
Folders van concurrentenen bedrijven
Vragenlijsten in laten vullen (dan we elektronisch, danwe telefonisch of persoonlijk)
Literatuur onderzoek doen in literatuur dat is geschreven over de onderwerpen:
Management en Organisatie
Economieen Financién
Communicatie
Procesbeheersing
Marketing

Oooo0oo0o

Om deze gegevenste verwerken en informatie te zoeken zal ik verschillende programma’s
gaan gebruiken

Verdlagen schrijvenin Word

Enquéte gegevensverwerken in Excel

Tabellen vormenin Excel

Databaseshijwerken: bijvoorbeedin 1&0 Mail



16.Tijdsplanning

Week 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34
Taak

Inlezen

Plan van aanpak schrijven

Doelgroep bepalen
Concurrentie-analyse

Vragenliist opstelien
Engueteraniinterviews

Gegevens verwerken

SWOT-analyse opstellen
Exploitatiebegroting opstellen
Juridische ascpecten in kaart brengen
Processen beschrijven
Organisatieplan schrijven

Seriptie schrijven

17.Kostenschatting
De exploitatiebegroting zal in de loop van de opdracht nog worden opgesteld.
Kosten voor mijn onderzoek zuiten voornamelijk bestaan uit:

e Materiaal vOOr enquétes (Papier, inkt, enveloppen, postzegels)

¢ Telefoonkosten
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Indicatie

15.45 Ontvangst Ajaxfoyer winnaars CKP
16.00Deuren open

16.30Aanvang zaalprogramma

f 7.30Nazit

19.00 Einde, uitloop naar 19.30 uur

Geschat aantal gasten bij ontvangst:
25 personenin Ajaxfoyer
400 gasten in Rotonde

Geschat aantal gasten in de zaal 400 gasten in de zaal

PROGRAMMA

Buiten

Vanaf 16.00 vur

Op ket bordes van de Schouwburg speelt een fanfare.

Op een banier met logo PBF staat de tekst: Jong talent op weg naar detop.
Op een ladder naar het bordes proberen twee muzikanten omhoog te gaan.

Binnen

Ontvangst vooraf (15.45) van de drie winnaarsCKP en hun partners, juryleden met partner en
enkele bestuurdeden PBF. V oorzitter E€l co Brinkman (komt waarschijnlijk |ater)

Dedrie winnaars zijn:

Tallien Walma van der Molen, vormgeefster, haar gast Marc Warning

Michel van der AA, cOMponist, zijn gast Micha Hamel

Lotte van den Berg, regisseur, haar gast Jetse Batelaan

Ontvangst
Om 1545 uur ontvangst van circa 25 personen in de Ajaxfoyer. Deze gasten zijn herkenbaar
aan een Stip op hun toegangskaart.

Vanaf 16.00 uur komen 400 genodigden binnen, buffet open in de Rotonde (geen alcohol)
Controle toegangsbewijzen aan de deur. PBF heeft een gastenlijst ter controle voor wie
uitnodiging vergetenis

In de Hal een Staand |ogo van PBF met een perstafel, tevenstafel svoor badgesvoor

circa40 bursalen.

Zaalprogramma aanvang16.30 uur

Uitrelking Charlotte Kohlerprijs aan drie winnaars

Uitreiking Margit Windlund Stipendium aan Theo Loevendie, de winnaresiser niet
Bursalen 2005 op het podium

Presentatiedoor Miekevan der Weij

Op het scherm beel dmateriaal over werk van de winnaars, foto's van de winnaars en delen uit
het juryrapport. Korteinterviews met de winnaars en hun gasten door Mieke van der Weij.
Uitreiking door E€lco Brinkman.

De prijs bestaat uit een mooi uitgevoerde map met symbolische cheque, juryrapport enz. en
een struik bloemen.



Na uitrelking van prijzen en stipendiumis er een changement op het toneel.

Winnaarsnemen plaatsin de zaal.

Optreden van rapper Bad Brya

Twee acteursvragen de 30 tot 40 bursalen op het podium voor het maken van een groepsfoto.
De groepsfoto is tijdens de nazt 7e zien op de schermen iz de Rotonde.

Fotograaf gaat af, bursalen gaan zitten. Daarna zakken uit de kgp de attributenvan debursaten
over een aanta hiervan zal Mieke van der Weij vragen stellen.

De middag wordt afged oten met het symbolisch uitreiken van beurzen aan de bursalen.
Dit zijn tassen van het PBF, zij komen hangend aan eentrek naar beneden.

De nazit

Bediening met drank op bladen bij uitgaan van de zad, tevensbuffet open in de Rotonde.
Twee bursaenvan 2004 staan in of bij de vestiaires aan tafels met attributenvan hun vak.

Zij vertellen over hun vorderingen en ervaringen die zij dankzij de beurs van PBF hebben
opgedaanin het afgelopenjaar. José Jordans deed veldwerk in Keniaalspalio antropoloog.
Satya Roosens, volgde Afrikaansedandessenin Senegal.

Logistiek

De vormgeving/inrichting van gebouw en toneel door M&Fr ism de Schouwburg.

Op het toned hangt M&Fr witteafstoppingin.

Beamer achterop het tonedl. Doorzichtscherm vOOr projectie van videoclipsvan de winnaars.
Projectie van de groepsfoto op het scherm vervat. De foto wordt geprojecteerd op de
schermen in de Rotondetijdensde nazit.

Op het tonedl zorgt M&Fr voor eentafel en stoelenvoor presentatie en gasten.

Een aantal trekken gebruiken voor ophangen attributenvan bursalen en de tassen.

Diverse praks van SB worden hafrond opgesteld en bekleed door M&Fr.

Bij goed weer is een vedtiaire voldoende en kunnen de anderen gebruikt worden voor de
presentatie van de Bursden 2004. M&Fr zorgen voor plaatsing attributen, tafels eventueel
met kleden enz.

In overleg met de SB een ladder tegen de geve voor de act met muzikanten die de fanfare
willen bereiken.
Aan het balkonhek een banier met logo en tekst.

Catering

Ontvangstin de Ajaxfoyer met koffie, thee, fris en opgemaakte koekjesd o f bonbons.
Ontvangstin de Rotonde, koffie, thee, frisen koekjes, geen acohol. Nazit Hollandse bar.
Flairculinair zet nootjes, olijvenen zoute koekjesneer en zij makenism jonge kunstenaars
circa500 hapjes.

TijdschemaL ogistiek

09.00 Aankomst materiaal ALMF

09.30 Geluid van schouwburg staat klaar TSB
Opbouw Allen

11.00 Fotograaf Anke Teunissen AL MM



12.00 Soundcheck, 0.a. Bad Brya MM. AL
22.30 Lunchopbouwploeg B
13.30 Testbedd, geluid, licht, AL
14.00 Aankomg Mieke van der Weij PBFEE
14.45 Generaledoorloop MM AL EE TSB
15.30 Aankomg Fanfare EE
15.45 Ontvangs winnaarsCKP en Stipendium/ Ajaxfoyer EU PBF
15.15 Winnaarsophalen uit de Ajaxfoyer EE
16.00 Ontvangd overigegasten en genodigden PBF
Buffet Rotonde open EU
Aankomd Bad Brya EE
Aankomst fotogr aaf Anke Teunissen PBF
16.fO Winnaar en hun gagten naar toned EE
Briefing plaatsinterview en prij suitreiking MM
16.30 Aanvangzaalprogramma Allen
Zie onderstaand tijdschema
16.35 Fanfarein de Rotondeeen drankje EU
17.00 Aankomd José Joordens(ivm nazit) EE
17.50 Nazit EU
Op de plasmaschermen projectie groepsfoto SB
Catering hapjesHair culinair EE
Presentatie bur salen 2004 EE PBF
19.00 Einde

TIJDSCHEMA PODIUM PROGRAMMA

15.30 uur

Welkom door Mw. Esmijer {Elco Brinkman) en introduceert
Mieke van der Weij als presentratrice van het programma.

16.33 uur

Mieke van der Weij vertelt over het verioop van het
programma en inleiding Charlotte Kéhler Rijs.

16.36 uur

Vertonen van begidmateriaal met juryrapport van Michel
van der AA.

16.39 uur

Mieke vraagt Michel en gast Micha Hamel aan tafel te

komen zitten.

Einde gesprek: Michel gaat achter op podium zitten en
Micha gaat terug naar de naar de zaal,

16.45 uur

Vertonen beeldmateriaal met juryrapport van Lotte van
den Berg.

16.48 uur

Mieke vraagt Lotte en gast Jetse Batelaan
aan tafel te komen zitten.
Einde gesprek: Lotte achter op podium, Jetse zaal

16.54 uur

Vertonen beeldmateriaal met juryrapport van Tjallien
Walma van der Molen.

16.59 uur

Mieke vraag Tjallien en gast Marc Warning aan tafei te
komen zitten.
Einde gesprek:Tjalllen achter op podium, Marc zaal

17.05 uur

Meke vraagt Elco Brinkman de prijzen uit te reiken en
vraagt de drie laureaten naar voren te komen .

17.06 uur

Uitreiking prijzen en overhandiging bloemen {Mieke)
Fotosescie.
Laureaten nemen plaats in de zaal.

17.10 uur

Inleiding Margit Wicdlund Stipendium

17.13 uur

Mieke vraagt Theo Loevendie op het podium en heeft een
kort gesprekje.




i 17.15 uur Mieke vraagt Elco Brinkman het stipendium van Kristina

Fuchs uit te reiken aan Thee Loevendie.

17.17 uur Eico Brinkman en Theo Losvendie nemen hun plaats in de
zaai in.

17.18 uur Aankondiging Bad Brya door Mieke

17.26 uur Mieke gaat af en geeft microfoon aan acteur Mark
Kingsford

i17.27 uur Twee acteurs vragen bursaien op het podium te komen en
te gaan zitten.

17.32 uur Maken van een groepsfoto
(Vertonen op beeldscherm, vervait}

17.37 uur Mieke interviewt een aantal bursalen.

17.48 uur Tassen met fichtjes uit frekkenwand. {
Uitreiking aan bursalen door Acteurs. g

17. 50 uur Mieke bedankt en vraagt iedereen een gias champagne te
komen drinken.

AFSPRAKEN

PrinsBernhard Cultuurfonds (PBF)

- Contract met schouwburg en catering

- Uitnodigingen

- Ontvangst specialegasten

- Regelen dat men de groepsfoto kan downloaden via de sitevan PBF

- Staandlogo in de ha

- Badges voor Bursden

- Bemannen perstafel

- Aanleveren tassen voor Bursalen Op maandag 27d ochtend dinsdag 28/6
- Stoelenreserveren 1€ en 2" rij

E Organiseert JEE)

- Contact met schouwburg over logistiek

- Contact Eurest over dranken

- Contact met Flairculinair voor hapjes door kunstenaars, nootjesenz.

- Contacten met muzikanten en entertainment

- Contacten met vormgeving, techniek, podivmregie, beeld.

- Logistiekeregie buiten en binnen

- Regdlen licht, geluid, beamer en scherm met Schouwburgen M&Fr

- Benodigdheden groepsfoto. Regelen projectie op plasmascherm Rotonde
- Ontvangen en begeleldenvan de Fanfare, kleedruimte, Ajaxbordes, Rotonde
- Brengenwinnaarsen Mw. Esmeijer naar tonedl voor briefing

- Begeleiden bursalen 2004 bij presentatie nazit

- Twee scharenvoor acteurs

Mutsaers & Franssen (M&Fr)

- Toneelbeeld Charlotte Kohlerprijs, tafel met stoelen voor presentator
- Toneclbeeld.

- Witte afstopping inhangen op toneel



- Tweetafelsof vestiair esbursalen 2004

- Banier aan de gevel mat logo PBF en tekst

- Attributen van debursalen

- Vier boeketten voor winnaarsCKP en Stipendium

- Een bloem voor afle bursalen

- Tassen voor Bursalen voor zien van lichtstick of een lampje

- Bekleden van de praks op het podium

- Katheder

- 2 Statieven met A4: Een pijl naar Bade zijden en tekst:
Prijsuitreiking Prins Bernhard Cultuurfonds

Stadsschouwburg

- Geluidsinstallatie beschikbaar

- 3 tafelmicrofoons, | handheld voor presentator+ | handheld voor optreden.
Microfoon op ket katheder (katheder van Mutsaers & Franssen)

- 4 headsets VOOr technick

- Monitor voor optreden rapper Bad Brya

- Changeren tafel en microfoons

- " en 2' rij uit dezaal, trapjeslinks en rechts

- Eentrapvoor de acteurs buiten tijdens inloop

- Een trapvoor de fotograaf (kan dezelfde zijn?)

- perstafel in deha

- tafel voor badgesin dehal

- praks op het podium

- Productiekamer voor organisatie

- Kleedkamer voor de Fanfare f 8 personen

- Kleedkamer Mieke van da Weij

- Kleedkamer rappe Bad Brya

- Kleedkamer artiesten 2

-Ajaxbordes beschikbaar

-Controle aan de deur in overlegmet PBF

A-Light

- Bedient geluid, licht en beeld van Aet programma

- Neemt DVD’s mee met alle beeldmateriaal (geproduceerddoor Stijn van der Loo)
- Maakt gebruik van geluidsinstallatie van de Schouwburg

- Levert beeldscherm 6x4 m, beamer en |laptop tbv projectie DVD en groepsfoto

Catering

-Ajaxfoyer gpecialeontvangst winnaars

-Rotonde ontvangst en nazit

-Rotonde, na aanvang zaalprogramma een drankje voor de Fanfare



Beschrijving afstudeerproces Bijlage6
Ik heb het afstudeerprocesniet in alle opzichten helemaa positief ervaren. Er waren in het
begin nogd een aantal aspecten waardoor het traject niet helemaal zoalsbedoeld kon worden
doorlopen. Dit kwam voornamelijk door het laat toegewezen krijgen van een stagebegeleider
vanuit school en het lange wachten op een goedkeuring voor de af studeeropdracht. Hierdoor
ishet schijven van de scriptiesteeds verder naar achter geschoven,

Door het nog niet kunnen beginnen aan de scriptie heb ik echter wel meer tijd gehad om
operationeel mee te werken binnen het bedrijf 1k heb mee kunnen helpen om evenementen te
organiseren, aan beurzen dedl te nemen en dlerlel andere activiteiten voor het bedrijf te
kunnen doen. Zo heb ik persberichten geschreven, advertenties gezet, contacten onderhouden
en aanwezig kunnen zijnbij ved vergaderingen en events.

Dit operationele ded was zeer leuk om te zien, zeker ook omdat ik door mijn huidige
bijbaantjes in de horeca ved te maken heb met dit soort evenementen. Om de processen
achter de schermen volledigte ervarenvond ik dan ook erg interessant.

Nadat ik we een goedkeuring kreeg van school en een begeleidster toegewezen kreeg ben ik
begonnen met het schrijven van de scriptie. Door het inmiddels d 4 maanden werkzaam te
zijn geweest binnen het bedrijf en de meeste onderzoeken en enquétes at gedaan had, zat ik
erg diepin de materie. Hierdoor ging het schrijven van de scriptiein een hoog tempo.

Door de combinatie van desk-research, enquéteren, gesprekken met begeleiders en anderen
mensen in de branche en literatuuronderzoek heb ik een zeer brede manier van onderzoeken
kunnen hanteren. Door op zoved manieren onderzoek te doen en de afwisseling er in te
houden ishet onderzoeken me niet gaan vervelen en kwam ik telkens bij nieuweinteressante
zaken terecht.

Al met d heb ik eenleuke afstudeerperiode gehad, heb ik ved geleerd over de branche waarin
ik werkzaam was, en heb ik ved nieuwe manieren ontdekt over hoe informatie kan worden
verzameld en verwerkt.



Confrontatie afstudeer project met studie Bijlage7

Tijdens het onderzoeken en verwerken van de gegevens en informatie die van belang waren
voor het goed uitvoeren van mijn eindopdracht heb ik veel aspecten gebruikt dieik tijdensde
studie heb geleerd.

Het gaat hierbij om devolgende interdisciplinaireaspecten:

Management en Organisatie

Het organisatieplan is voor WO op strategisch niveau geschreven. Het is geen operationeel
plan wat dechts een dedl van de organisatie omvat, maar alle onderwerpen worden hierin
beschreven. Hierdoor was het steeds van groot belang dat er op strategisch niveau over de
organisatie moest worden nagedacht.

Daarbij is ook het product dat WO aanbiedt een product dat aan het management van een
organisatie moet worden aangeboden. WO profileert zich as strategisch partner. Hierdoor
was het wel van groot bel ang dat de wensen van de doel groep op dit niveau begrepen werden.
Vakken en bijbehorende literatuur die voornamelijk goed te gebruiken waren op dit gebied
zijn Management en Organisatie, Operationeel Management Technisch Bedrijfskundig
Onderzoek en Human Resource Management.

Marketing

De markt van WO moest onderzocht en geanalyseerd worden en er moest vanuit dat
marktonderzoek een doelgroepbepaling komen. De complete omgeving van WO is
geanalyseerd. Al deze aspecten vallen onder marktonderzoek. Ook komt marketing terug bij
de onderzoeken in hoeverre bedrijven events al s marketingcommunicatiemiddel gebruiken.
Vakken en bijbehorende literatuur aanduitend op dit onderwerp zijn: Marketing
Communicatie, Gronddagen van de Marketing, Public Relations en Omgevings- en
Marktonderzoek.

Economie en financién

Bij het ondernemingsplan hoort een exploitatiebegroting met de kosten om het bedrijf op te
gtarten. Deze begroting is opgesteld voor WO en tevens wordt er gekeken naar kosten en
marges bij de events. Planning en budgettering was hierbij het voornaamste vak.

Recht

De juridische kant die komt kijken bij een startende ondernemingzal behandeld worden. Door
de vakken Privaatrecht en Ondernemingsrecht hebben mij geholpenom dejuridischeaspecten
die komen kijken bij het starten van een ondernemingte kunnen beschrijven.

Processen

Voordat een event tot stand komt moeten er vele stappen doorlopen en zijn er ved
keuzemomenten waar rekening mee gehouden moet worden. Dit proces van totstandkoming
van een event wordt uitvoerig beschreven. Ook de risico's worden hierbij genoemd. Om deze
processen in detail te kunnen beschrijven waren de vakken die het best konden worden
gebruikt: Dynamiek en simulatie van processen en Ontwerpen en verbeteren
Bedrijfsprocessen. Tijdens deze vakken heb ik ook leren werken met Visio, wat bij dit
onderzoek goed van pas kwam om een overzichtelijk schemate maken van de processen bij
de totstandkoming van een event.

Communicatie

Voor het schrijven van de scriptie heb ik ved gehad aan de zakelijkecommunicatiedieik heb
geleerd. Op die wijze heb ik de scriptie op een formelemanier kunnen schrijvenen hebik een
goede opbouw kunnen hanteren.

Bovendien heb ik dit vak voor de enquéte kunnen gebruiken. De manier van vragen stellen en
de opbouw in devragen heb ik daarbij geleerd.



Bijlage 8 Juridischeaspecten
Plichten
Er zijn een aantal verplichtingenwaaraan een bedrijf zich moet houden. Al deze plichten zijn
vastgelegd in het Burgerlijk Wetboek (BW).
Plicht tot het voer en van een administratie
feder bedrijf IS boekhoudplichtig (art. 3:15a BW). Er moet een gedegen administratie
bijgehouden worden. Vereisten:

Geadministreerd moet worden de vermogenstoestand van het bedrijf en a hetgeen het

bedrijf betreft.
De administratic moet worden afgestemd op de specifiekeeisen die het bedrijf stelt. Deze
zijnvoor WO:
Kas

De boeken, bescheiden en andere gegevensdragersmoeten zodanig worden epgeslagen, dat
daaruit op elk moment de rechten en verplichtingen van het bedrijf kunnen worden gehaald
(art. 521id 1 AWR).
De administratie dient zodanig te zijn ingericht en te worden gevoerd en de gegevens dienen
zodanig te worden bewaard, dat controle daarvan door de inspecteur binnen een redelijke
termijn mogelijk is. Daartoe moet de administratieplichtige de benodigde medewerking
verlenen, waaronder OOk valt het verschaffen van het benodigde inzicht in de opzet en
werking van de administratie (art. 52 lid 6 AWR).
Jaarlijks, binnen zes maanden na afloop van het boekjaar, moeten de administratieplichtigen
schriftelijk een balansen een staat van baten en lasten opmaken en die ondertekenen (art. 2 10
lid 2 BW). (Balansplicht)
Boeken en beschelden, balansen en ontvangen brieven moetentien jaar lang wor den bewaard
(art.2:10 lid 3BW, art. 52 lid 4 AWR). (Bewaarplicht)

Plicht tot inschrijvingin handelsregister
WO zal ingeschreven moeten worden in het handel sregister. Dit moet gebeuren bij de Kamer
van Koophandd.

Jaarrekeningen van onder nemingen
De wettelijke regeling ter zake van de jaarrekening is van toepassing op de Besloten
Vennootschap (art. 2:360 BW). De jaarrekening moet volgens de normen die volgens het
maatschappelijk verkeer aanvaardbaar worden geacht (accounting standards').
Dejaarrekening omvat drie stukken, namelijk:

1. Debdans

2. De winst-en verliesrekening

3. Detodichtingop beide
Deze jaarrekening moet de beoordelaar: een verantwoord inzicht geven zodat hij of zij een
gefundeerd oordeel kan vormen omtrent het vermogen en het resultaat van de rechtspersoon.
Voor deze jaarrekening gelden ook nog een aantal toelichtingen die verplicht gegeven moeten
worden. Deze todlichtingenzijn:

¢ Een overzicht van het verloop van het eigen vermogen gedurende het boekjaar,

uitgesplitst per post (art. 2:378 BW)
¢ Een opgavevan het aantal werknemersdat gemiddeldin dienst i s gewees!.

! Zie begrippentijst



Jaarverdag

Naast de jaarrekening moet er ook een jaarverslag opgemaakt worden. Dit jaarversiag moet
een getrouw beeld geven van de toestand van de onderneming per balansdatum en er moet een
overzicht gemaakt worden van de gang van zaken gedurende het boekjaar.

Behalve de jaarrekening en het jaarverdag moeten er ook nog de zogenaamde 'overige
gegevens” gepubliceerd worden. De overige gegevenszijn:

De accountantsverklaring (art. 2:393 BW)

De statutaire winstbestemmingsregeling

Defeitelijkewinstbestemming of het voorstel daartoe

Een overzicht van gebeurtenissen met belangrijke financiéle gevolgen welke na het
boekjaar hebben plaats gevonden.



