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Voorwoord

Hier is ‘ie dan: mijn afstudeerscriptie die de leergang Master of Sportmanagement, het
tweede jaar van de executive MBA Sportmanagement, afsluit. Een opleiding, waar ik enorm
gemotiveerd en met veel energie mee gestart ben en die ik met even zoveel of misschien
wel meer motivatie en energie beéindig. Ik heb de opleiding ervaren als interessant,
prikkelend, verrijkend, leuk, bijzonder en zeker ook leerzaam. Maar bovenal is het voor mij
een perfecte aanvulling geweest op mijn kennis en kunde en heeft het niet alleen
bijgedragen aan mijn ontwikkeling als sportmanager, maar zeker ook aan mij als persoon.
De colleges, de gastdocenten, maar vooral ook mijn medestudenten hebben ervoor gezorgd
dat ik vrijwel iedere donderdag met plezier naar Papendal of Groningen afreisde. Makkelijk is
het niet altijd geweest, om naast een drukke baan en een enerverend privé-leven deze

studie te volgen. Maar ik heb genoten en vooral ook gelachen, heel veel gelachen!

Bijzondere dank gaat uit naar Philip, want hoe hij (schijnbaar) moeilijke dingen (schijnbaar)
makkelijk kan maken, is echt uniek. Ik heb genoten van zijn colleges, maar denk ook met
veel plezier aan hem terug als ‘reisleider’ tijdens onze studiereizen naar China en Amerika.
Een speciaal woord van dank aan Ron van Zonneveld, die bij mij in de laatste periode van
mijn studie nog regelmatig de zweetdruppels op het voorhoofd heeft doen verschijnen, maar
mij ondertussen ook geprikkeld heeft om toch nog een keer goed naar de dingen te kijken.
Uiteraard ook dank aan alle (gast)docenten die ik voorbij heb zien komen tijdens de colleges.
De één wist mij ietsje meer te boeien dan de ander, maar is dat niet altijd zo? Immers, ook
een topsportteam heeft niet alleen maar favorieten, maar kan tezamen wel een succesvolle
groep vormen. Natuurlijk ook een woord van dank aan Antje, de programmamanager van de
opleiding. Vaak onzichtbaar, maar toch aanwezig en andersom. Bedankt voor het prettige
contact dat ik met je heb mogen hebben; als eerste tijdens mijn intake-gesprek, maar ook nu
nog, op de dag van het inleveren van mijn scriptie. En nu ik toch bezig ben, bedank ik ook
alle mensen van verenigingen, bonden en organisaties waar ik mee heb gesproken en die bij
hebben gedragen aan het volbrengen van deze scriptie. Ik heb niet alleen antwoord
gekregen op de vragen die ik hen stelde, maar heb ook geleerd van hun visie, hun inzicht en

hun ideeén. Deze gesprekken vond ik niet alleen zinvol, maar ook gewoon leuk.

ledereen bedankt, het was voor mij allemaal heel ‘waardevol’!

Chantal van Nistelrooy,

Nijmegen, juni 2010



Samenvatting

Amateursportverenigingen waar zowel breedtesport als topsport beoefend worden, steunen
naast inkomsten uit contributies onder andere ook op gemeentegelden en sponsorbijdragen.
Echter, de teruglopende economie heeft tot gevolg dat niet alleen de bijdragen vanuit
overheden worden verminderd, maar ook dat onder andere de sponsorbijdragen afnemen en
er een verandering waarneembaar is in de contributies. Deze sportverenigingen worden
gedwongen goed te kijken naar hoe zij hun financiering georganiseerd hebben en hoe zij
deze kunnen verbeteren en vergroten. Daarom is het van belang een antwoord te vinden op
de volgende vraag: “Wat moeten verenigingen die naast breedtesport ook topsport
aanbieden doen om hun inkomstenstromen zodanig te vergroten en te spreiden dat hun
financiéle kwetsbaarheid verminderd wordt?”

Uit de analyse kunnen we concluderen dat topsport niet zonder de aanvoer vanuit de
breedtesport zou kunnen bestaan, maar dat breedtesport zonder topsport wel denkbaar is,
ondanks dat topsport een aantrekkingskracht heeft op nieuwe (breedte)sporters die voor het
eerst de sport willen gaan bedrijven.

Contributie, horeca, sponsoring en gemeentelijke bijdragen zijn de voornaamste
inkomstenstromen van de verenigingen. Feiten en cijfers geven aan dat de recessie een
invioed heeft op deze inkomstenstromen. Ter zake deskundigen, zoals
verenigingsbestuurders, onderkennen voor een groot deel deze ontwikkelingen en geven
aan, naast het doorvoeren van bezuinigingen, onder andere ook te verwachten dat ze
nieuwe methoden moeten vinden om zo nieuwe inkomstenstromen te genereren en/ of
bestaande stromen uit te breiden.

‘Kwaliteit’ en ‘waardecreatie’ zijn sleutelwoorden voor het verbeteren, verstevigen en
vernieuwen van de inkomstenstromen. Ten eerste omdat leden van sportorganisaties zich
steeds meer dan voorheen opstellen als kritische klanten: consumenten die een zo goed
mogelijk product verlangen. Liefst voor een zo laag mogelijke prijs en als het even kan met
zo weinig mogelijk tegenprestaties. De sportaanbieders worden gedwongen om te
veranderen van een aanbod- in een vraaggerichte organisatie. Ten tweede is de onderlinge
concurrentie tussen sporten toegenomen; potentiéle leden, sponsoren en/ of andere
betrokkenen kunnen kiezen uit een steeds groter aanbod, hetgeen de verenigingen dwingt
een zo goed mogelijk product af te leveren. En als derde is het belangrijk te noemen dat de
vrijetijdsmarkt zich sterk ontwikkeld heeft en sportorganisaties niet alleen meer met elkaar
concurreren, maar ook met andere organisaties die zich richten op vrijetijdsbesteding,
variérend van pretparken tot musea. En als laatste neemt ook nog de druk vanuit de

overheid toe: zij verwacht in toenemende mate een (extra) maatschappelijke bijdrage van



sportorganisaties, bijvoorbeeld in verband met sociale integratie, gezondheidsbevordering en
kinderopvang. De vereniging moet nagaan waar en hoe zij kwaliteit kan leveren om de relatie
met klantgroepen (leden, sponsoren, toeschouwers enzovoorts) te verstevigen, uit kan
breiden of nieuwe klantgroepen aan haar kan binden. Om steeds meer te voldoen aan de
behoefte van de klantgroepen is het belangrijk dat de vereniging samen met hun waarde
creéert en alles zo optimaal mogelijk op elkaar wordt afgestemd.

Verenigingen kunnen aan de hand van het business model canvas van Alex
Osterwalder hun werkwijze tegen het licht houden. De ‘negen bouwstenen’ van zijn model
helpen een andere aanpak te realiseren, waardoor de sportvereniging de transformatie van
aanbod- naar vraaggerichte sportvereniging doormaakt. Onder andere door 1) het vergroten
van het netwerkeffect, 2) een juiste analyse van in welke ‘business’ zij moet investeren en
3) door structurele relaties met alle partijen aan te gaan.

De verenigingen zullen zich continu bewust moeten zijn van het feit dat het veel tijd
en energie zal kosten om alle belanghebbenden, zoals leden, sponsoren en gemeente, aan
zich te blijven binden. Ze zullen bereid moeten zijn om van buiten naar binnen te denken en
zich te verplaatsen in de schoenen van deze belanghebbenden en zich de vraag te stellen
“Wat kunnen we doen om hen aan ons te binden?” Vervolgens dienen ze zich af te vragen
hoe ze hen kunnen blijven boeien met als doel een duurzame relatie aan te gaan. Ze moeten
bereid zijn om naast de gebruikelijke paden ook nieuwe wegen te bewandelen, waarbij ze
kijken naar ontwikkelingen van concurrerende verenigingen en organisaties in dezelfde,
maar ook in een andere sporttak. Belangrijk voor de verenigingen is, dat zij zich open stellen
voor een nieuwe aanpak, een andere werkwijze en afstand durven te nemen van hetgeen zij
gewend waren te doen. De geijkte inkomstenstromen zoals uit contributies, sponsoring,
horeca en bijdragen vanuit de gemeente zullen verstevigd, maar zeker ook uitgebreid dienen
te worden. Dat zal betekenen dat zij moeten gaan proberen met nieuwe, voor hen mogelijk
onbekende, initiatieven inkomsten te genereren. Kinderopvang, merchandise,
evenementenorganisatie en entreeheffing zijn enkele mogelijkheden. Nauw overleg tussen

de sportverenigingen en het delen van kennis met structurele relaties zijn hierbij essentieel.
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Hoofdstuk 1 — Inleiding

“En daarom dames en heren, geachte aanwezigen, stel ik voor dat ieder lid van onze mooie
hockeyvereniging € 100,- extra contributie betaalt.” De voorzitter slaat met de hamer op tafel
en kijkt een beetje blozend om zich heen. De bijeenkomst is ten einde. Geroezemoes klinkt
door het clubhuis. De afgesloten ruimte naast de bar herbergt boze ouders, niet-begrijpende
tieners en woedende leden uit de recreatieve seniorenteams die op de voorzitter afstormen
om verhaal te halen en nog eens duidelijk te benadrukken dat ze het er hé-le-maal niet mee
eens zijn. In een hoekje staan 2 heren op leeftijd met een glaasje rode wijn. “In mijn tijd ging
het er toch heel anders aan toe. Maar dat is niet meer he, ze willen voortaan overal geld voor
hebben.” zegt de 73-jarige heer Verbeeck, sinds bijna 20 jaar ere-lid. De heer Verbeeck
heeft diverse functies vervuld binnen de club. Hij is voorzitter geweest, penningmeester,
maar ook materiaalcommissaris en keeperstrainer. Hij heeft zelfs nog ooit een half seizoen
zZijn kleinkind in MD2 gecoacht, toen de jeugdcommissie er niet in slaagde een coach voor dit
meisjesteam te vinden. Zijn toehoorder knikt bevestigend, hij is het helemaal met hem eens.
“Maar wees nou eerlijk Hans, dit had toch nooit mogen gebeuren. Hebben ze dan met zijn

allen zo zitten slapen?”

Het is 2 februari 2009. De leden van de Rotterdamse hockeyclub ‘Sticks 1900 moeten
allemaal € 100,- betalen om de vereniging uit de financiéle misére te trekken. De extra
ledenbijdrage is één van de maatregelen die ‘Sticks 1900’ daartoe neemt. Tijdens een
ledenvergadering hebben de leden van de hockeyclub ingestemd met deze noodgreep. Er
werd meteen een nieuwe voorzitter benoemd, die orde op zaken moet gaan stellen bij de
grote vereniging. Hij beseft dat het een forse bijdrage is. “Het is heel vervelend dat het zover
is gekomen, maar het is wel nodig om gezond te worden. Als het beleid niet wordt gewijzigd,
bedraagt de schuld over een paar maanden meer dan een half miljoen.” Ook is afgesproken
dat de spelers van de topteams dit seizoen niet in aanmerking komen voor bonussen als ze
de landstitel in de wacht slepen. Dat scheelt zeker een ton op de begroting en kweekt veel
goodwill bij de leden van de vereniging. Ook hoofdsponsor Heineken helpt een handje.
Hoewel de bierproducent onlangs besloot te stoppen als hoofdsponsor van ‘Sticks 1900,
wordt er toch een bijdrage voor 2009/ 2010 betaald. Welk bedrag dat oplevert, wil de
kersverse voorzitter niet zeggen. ‘Sticks 1900’ heeft ook de gemeente om hulp gevraagd. Zij
beloven eind deze maand uitsluitsel te geven. Daarnaast hebben enkele leden, bovenop het
bedrag van € 100,- , een eenmalige extra bijdrage toegezegd. Dat levert de club in totaal een
kleine ton op. “De financiéle huishouding had de afgelopen jaren veel beter gekund. De club

gaf meer geld uit dan er binnenkwam.” laat de nieuwe preses weten. De oud-voorzitter



bevestigt dat. Hij stapte eind januari op vanwege de financiéle problemen bij de club. “Ik voel
me verantwoordelijk voor de tegenvallende sponsorinkomsten. Achteraf was het handiger
geweest minder financiéle verplichtingen aan te gaan en verder te kijken dan alleen maar
naar inkomsten uit sponsoring en contributies. Daarin hebben we ons als bestuur
vergaloppeerd. Het bestuur en de club moeten hun les trekken uit wat er is gebeurd.” De
oud-voorzitter heeft er vertrouwen in dat ‘Sticks 1900, waarvan hij nog steeds lid is,

erbovenop komt. “Dat de club hierdoor ter ziele gaat, lijkt me uitgesloten.”

1.1. Aanleiding

Amateursportverenigingen waar naast breedtesport ook topsport beoefend wordt, steunen
naast inkomsten uit contributies onder andere ook op gemeentegelden en sponsorbijdragen.
Echter, de teruglopende economie heeft tot gevolg dat niet alleen de bijdragen vanuit
overheden worden verminderd, maar ook dat onder andere de sponsorbijdragen afnemen en
er een verandering waarneembaar is in de contributies. Uit peilingen in het begin van 2009
bleek dat sporters en sportverenigingen de gevolgen van de recessie vreesden. Eén op de
vijff sporters overwoog op een lidmaatschap te gaan bezuinigen. Acht procent had dat al
gedaan. Negen procent van de verenigingen verwachtte aan het eind van het jaar niet meer
financieel gezond te zijn. De recessie laat zijn sporen na in de vereniging en ook in 2010 zal
deze nog niet voorbij zijn voor de verenigingen (Kalmthout 2010).

Meer dan ooit is dus een goed financieel beleid van onschatbare waarde. Sportverenigingen
worden gedwongen om goed te kijken naar hoe zij hun financiering georganiseerd hebben,
en hoe zij deze, indien nodig, kunnen verbeteren en vergroten. Een creatieve en/ of
vernieuwende aanpak kan een andere kijk op de situatie geven en daarmee wellicht
bijdragen aan een verbeterde situatie, waardoor de inkomsten en financiéle structuren zo
ingericht en georganiseerd worden dat de financiéle kwetsbaarheid van de verenigingen

verminderd wordt.



1.2. Onderzoeksvraag
Gezien de problematiek die speelt bij de verenigingen, is het van belang een antwoord te

vinden op onderstaande onderzoeksvraag:

Wat moeten verenigingen die naast breedtesport ook topsport aanbieden doen om
hun inkomstenstromen zodanig te vergroten en te spreiden dat hun financiéle

kwetsbaarheid verminderd wordt?

Om deze onderzoeksvraag te kunnen beantwoorden, zijn de volgende deelvragen

geformuleerd:

1. Hoe is de relatie ‘breedtesport — topsport’ te omschrijven?

2. Welke inkomstenstromen worden er op dit moment gebruikt door de verenigingen die
naast breedtesport ook topsport aanbieden?

3. Wat zijn de mogelijke voor- en nadelen bij een verandering van de

inkomstenstromen?

1.3. Aanpak

Het doel van dit onderzoek is om aan de hand van literatuur, interviews en eigen kennis
inzicht te krijgen in hoe breedtesport en topsport zich tot elkaar verhouden. Daarna is het van
belang om inzicht te krijgen in de wijze waarop verenigingen de inkomsten genereren
waarmee zij hun activiteiten financieren. Simpel gezegd: hoe de baten de kosten dekken.
Vervolgens volgt er een advies aan de verenigingen hoe zij hun inkomstenbronnen kunnen
veranderen waardoor de baten mogelijk uitgebreid en/ of verstevigd kunnen worden. Een
creatieve benadering, die afwijkt van de bekende werkwijze, behoort hier tot de
mogelijkheden; de vereniging zal gestimuleerd worden ‘out of the box’ te denken.

Het onderzoek is onderverdeeld in drie fasen:

1. De analysefase, waarin door middel van literatuuronderzoek en interviews een beeld
geschetst wordt van de huidige situatie en de problematiek die er is bij de
verenigingen waar top- en breedtesport tezamen worden aangeboden.

2. De inspiratiefase: Aan de hand van informatie verkregen uit de analysefase en uit de
gesprekken met experts is er gezocht naar ideeén en mogelijkheden die toepasbaar
Zijn bij de verenigingen. Deze zijn mede ontstaan door literatuur en benchmarking,
waarin actief gekeken is naar toonaangevende en leidinggevende verenigingen van

dezelfde of een andere sportdiscipline.
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3. De creatiefase: De inspiratiefase loopt door in de creatiefase, waarin de verenigingen
aan de slag gaan met de ontwikkelde ideeé&n en mogelijkheden die ontstaan zijn in de

inspiratiefase.

1.4. Afbakening

Het onderzoek richt zich alleen op de Nederlandse sportwereld. De verenigingssport zoals
Nederland die kent is namelijk uniek: breedtesporters en topsporters die binnen dezelfde
vereniging dezelfde sport bedrijven, maar toch wezenlijk van elkaar verschillen. Het gaat
hierbij alleen om sportverenigingen die naast breedtesport ook topsport aanbieden.

Voor het onderzoek zijn sportverenigingen zoals hierboven omschreven in Nijmegen
en omgeving bekeken: turnen, basketbal, hockey en judo. Het onderzoek richt zich
hoofdzakelijk op de inkomsten van de vereniging en houdt zich niet bezig met het bedrijven
van de sport an sich, talentontwikkeling of trainersbeleid. Het bekijkt enkel hoe de vereniging
haar inkomsten georganiseerd heeft, welke inkomstenstromen er zijn en hoe de topsport en
de breedtesport gefinancierd worden. De ontwikkeling van de topsport dwingt de vereniging,
zeker met de huidige situatie van economische terugval, tot een andere benadering op dit

punt.

1.5. Opzet master-thesis

In hoofdstuk 1 zijn de aanleiding, de onderzoeksvraag en het plan van aanpak beschreven,
om de lezer inzicht te geven in wat ik getracht heb te onderzoeken en hoe ik dit gedaan heb.
Het tweede hoofdstuk beschrijft de relatie topsport-breedtesport en de gevolgen van de
economische recessie op de sportverenigingen. Interviews met ter zake deskundigen
worden in dit hoofdstuk kort meegenomen. Een uitgebreide weergave van wat de experts
aangaven volgt in het derde hoofdstuk. Kwaliteit en waardecreatie zijn de kernwoorden van
het vierde hoofdstuk, waarin ook de theorie van Alex Osterwalder wordt beschreven. Een
theorie die de sportverenigingen dwingt anders naar hun huidige werkwijze te kijken. Tot slot
worden in hoofdstuk 5 conclusies getrokken, welke gekoppeld zijn aan een aantal
aanbevelingen. Deze vormen tezamen een sleutel voor de sportverenigingen, die de poorten
opent tot nieuwe mogelijkheden, nieuwe kansen. Het is leerzaam voor de bestuurders, de
vrijwilligers en de professionals die er binnen de vereniging mee zouden kunnen gaan

werken.
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1.6. Eindresultaat

Als het onderzoek helemaal is afgerond, wordt het voor de verenigingen duidelijk waar hun
(nieuwe) mogelijkheden liggen. Hun blikveld wordt verruimd en zij zullen aan de hand van
nieuwe ideeén nieuwe mogelijkheden en vooral ook nieuwe kansen ontdekken. Hun creatief
denken zal geprikkeld worden en langzaamaan zullen zij met de geboden tips en adviezen
hun huidige werk- en denkwijzen durven verbreden. Hierdoor worden mogelijk en hopelijk
nieuwe inkomstenbronnen aangeboord en huidige inkomstenbronnen verstevigd met als doel

de financiéle kwetsbaarheid te verminderen.
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Hoofdstuk 2 - Analyse

De analyse is van groot belang voor het uiteindelijke resultaat van het onderzoek. Hoe
verhoudt breedtesport zich tot topsport? Vullen ze elkaar aan of bijten ze elkaar juist? De
interviews met ter zake deskundigen moeten inzicht geven in hoe de inkomstenstromen in de
huidige situatie georganiseerd zijn en welke problematiek daarmee gepaard gaat. Het is
belangrijk om te realiseren dat de huidige economische situatie hierin een grote rol speelt.
Enige feiten en cijfers hierover zijn van belang om het probleem te onderkennen. De
eventuele spanning tussen inkomsten en uitgaven zal de verenigingen dwingen goed na te

denken over de toekomst.

Er zijn interviews afgenomen met de volgende mensen. (In de bijlage zijn de uitgewerkte
interviews terug te vinden.):

< Thijs Moonen — voorzitter turnvereniging GTV De Hazenkamp, Nijmegen

“Zonder topsport zouden al onze financiéle zorgen als sneeuw voor de zon
Zijn verdwenen.”

e Frans van de Geer — algemeen manager basketbalvereniging Matrixx Magixx,

Nijmegen
“Als er zich geen nieuwe hoofdsponsor aanbiedt? Tja, dan zie ik de toekomst
heel somber in.”

e Gilbert den Brok — penningmeester Stichting Verenigde Accommodaties Nijmegen,
overkoepelend (financieel) orgaan van hockeyclub NMHC “Nijmegen” en accountant
Ernst&Young

“Tophockey drukt enorm op onze begroting. Contributies en sponsoring alleen
Zijn niet meer voldoende.”

« Werner ter Avest — Manager Topsport Stichting Topjudo Nijmegen
“De Stichting is opgericht in het kader van talentenontwikkeling, maar voor de
verenigingen is het afstaan van hun talenten aan ons ook wel een prettige
financiéle constructie gebleken.”

* Marie-Louise Lemmen — Hoofd Marketing & Communicatie van de KNHB

“De clubs zullen een pas op de plaats moeten maken, ze zijn gek gemaakt
door het grote geld. Maar top loskoppelen van breedte? Nee, nooit, alles heeft

zijn eigen aantrekkelijkheid, wat elkaar ook weer versterkt.”
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« Heleen Crielaard — Hoofd Sponsoring Rabobank Nederland
“Veel verenigingen, maar zeker ook sporters, kennen hun eigen marktwaarde
niet. De prijs die er nu voor betaald wordt is te hoog; het huidige
financieringsmodel is niet houdbaar op de lange termijn. De creativiteit zal

moeten groeien, in moeilijke tijden worden de mooiste ideeé&n geboren.”

2.1. Breedtesport — topsport

In de beginperiode van de georganiseerde wedstrijdsport, eind negentiende eeuw, kon het
onderscheid tussen top- en breedtesport nog nauwelijks worden gemaakt. Toen de sport een
grotere schaal kreeg en intern differentieerde, ontwikkelde zich echter een mondiaal
competitiestelsel dat de sportbeoefening op uiteenlopende niveaus mogelijk maakte, en
raakten topsport en breedtesport van elkaar gescheiden (Lenk 1974, geciteerd door Van
Bottenburg 2003). Vond de sportbeoefening op het Europese vasteland aanvankelijk
voornamelijk plaats in verenigingsverband, na 1945 kwamen andersoortige organisatorische
verbanden op. Ook nam de ongebonden sportbeoefening buiten de sportvereniging en
andere organisaties een grote viucht. Die ontwikkeling heeft de relatie tussen top- en
breedtesport in een aantal opzichten problematischer en zwakker gemaakt. Veel mensen
sporten tegenwoordig zonder de ambitie te hebben om door te groeien naar een hoger
niveau en zonder dat zij daarvoor zouden kunnen worden geselecteerd. Dit geldt voor een
groot deel van het toenemende aantal senioren dat aan sport doet. Daarnaast zijn bij veel
van hen gezondheid, fitheid, ontspanning en gezelligheid motieven om aan sport te doen, en
niet het verbeteren van de eigen prestatie of triomferen over anderen (Bette 1985; Crum
1992; Antonissen 2000, geciteerd door Van Bottenburg 2003).

Evenmin kan de topsport tegenwoordig nog worden gezien als louter het verlengstuk
van de breedtesport. Weliswaar zijn alle topsporters afkomstig uit de breedtesport —zo zijn zij
begonnen- en spelen zij nagenoeg volgens dezelfde spelregels als de laagste niveaus in de
wedstrijdsport, toch heeft de topsport zich ontwikkeld tot een relatief autonome wereld, die
volgens andere principes functioneert dan de breedtesport. In de topsport doen zich
ontwikkelingen voor die niet of in veel mindere mate in de breedtesport voorkomen: naast
fysieke ontwikkelingen, is er in de topsport sprake van toenemende kosten en een sterke
afhankelijkheid van commercie (Bette 1985; Digel 1995; Hagele 1997, geciteerd door Van
Bottenburg 2003).

Volgens het ministerie van Volksgezondheid, Welzijn en Sport kan de topsport niet
bestaan zonder de aanwas en ontwikkeling van nieuw talent binnen verenigingen uit de
breedtesport. Omgekeerd heeft de breedtesport behoefte aan topsport, vooral vanwege de
vermeende aantrekkingskracht van topprestaties op de jeugd (VWS 1999, geciteerd door

Bottenburg 2003). Gemeenten besteden aandacht aan zowel breedtesport als topsport
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vanuit de gedachte dat beide “onlosmakelijk verbonden zijn en elkaar onderling versterken”
(Gemeente Tilburg 2001, geciteerd door Van Bottenburg 2003).

2.2. De ‘double pyramid theory’

Om uiteindelijk tot een goed eindresultaat van dit onderzoek te komen en een sterk advies af
te kunnen geven aan de verenigingen is het van belang om te zien hoe de breedtesport en
de topsport zich tot elkaar verhouden. Wat is de meerwaarde van de breedtesport voor de
topsport en betekent de topsport ook iets voor al die breedtesporters?

Het Internationaal Olympisch Comité gaat uit van de zogenaamde ‘double pyramid
theory’. Volgens deze theorie brengen duizenden sportbeoefenaars een paar Olympische
kampioenen voort, terwijl deze kampioenen door hun rolmodel weer duizenden mensen
stimuleren om één of andere vorm van sport te gaan beoefenen (I0C 2000, geciteerd door
Van Bottenburg 2003). Dit effect is in eerdere studies het ‘Ard-en-Keesie-effect’ genoemd.
De aansprekende titels van Ard Schenk en Kees Verkerk in de jaren zestig en zeventig
zouden hebben geleid tot een groei van het aantal schaatsers in Nederland (van Bottenburg
1994). Dit effect zou zich veel vaker voordoen. Zo wordt de groei van het tafeltennis in China
toegeschreven aan het eerste wereldkampioenschap dat een Chinese sporter in 1959
behaalde. Zo ook zouden de successen van Olga Korbut in de jaren zeventig
verantwoordelijk zijn voor de groei van gymnastiek in de voormalige Sovjet-Unie; zouden de
Wimbledon-overwinningen van Boris Becker het Duitse tennis hebben aangejaagd en
zouden de Embassy-titels van Raymond van Barneveld de beoefening van de dartsport
hebben bevorderd (Van Bottenburg 2003).

De ‘double pyramid theory’ gaat uit van een harmonieuze samenhang en positieve
wederzijdse beinvioeding en negeert daarmee dat er ook —en wellicht in toenemende mate-
spanningen kunnen optreden tussen top- en breedtesport (Van Bottenburg 2003). De
belangen van top- en breedtesport lopen namelijk niet altijd parallel. Deze spanningen
namen in de jaren tachtig fors toe als gevolg van de opkomende commercialisering. Diverse
sportbonden begonnen vanaf dat moment naast hun organiserende en toezichthoudende
taken ook commerciéle activiteiten te ontplooien. Met de nationale teams of topatleten
beschikken zij immers over aantrekkelijke ‘producten’, waarnaar op de sponsormarkt vaak
grote vraag bestaat. En deze commerciéle exploitatie is vaak van groot belang voor de
bonden; de inkomsten die zij op deze wijze uit topsport genereren, worden onder andere
ingezet ter stimulering van de breedtesport. Ook op verenigingsniveau leidt de mix van top-
en breedtesport soms tot interne spanningen waar het gaat om de verdeling van in- en
uitgaande geldstromen (Westerbeek 2007).

Onbetwist en helder is dat de topsport afhankelijk is van de breedtesport. De

breedtesport zorgt voor de continue opleiding van talent en aanvoer van nieuwe topsporters.
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Bovendien gaat er van de breedtesport een innovatieve kracht uit. Deze sporten beginnen in
het klein en op een laag beoefeningsniveau. Na verloop van tijd bereiken deze sporten een
steeds breder en hoger niveau en groeien uiteindelijk uit tot een volwaardige sport, met
breedte- en topsportniveau. De breedtesport —en in het bijzonder de sportvereniging- is een
kweekvijver voor de topsport. Kortom: zonder breedtesport geen topsport, terwijl
breedtesport zonder topsport wel denkbaar is (Van Bottenburg 2003).

Ook op meer indirecte wijze kan de breedtesport invlioed uitoefenen op de topsport.
De hedendaagse betekenis van de topsport is in sterke mate gestoeld op de betrokkenheid
van bedrijffsleven en media, die weer is gebaseerd op de enorme omvang van het
sportpubliek. De vraag is in hoeverre de belangstelling om topsport live of via de media te
volgen, samenhangt met de vroegere en huidige beoefening van sport en —in het verlengde
hiervan— in hoeverre de breedtesport mede de afnemersmarkt bepaalt en daarmee een
belangrijk deel van de inkomsten van de topsport (Van Bottenburg 2003).

Een bijkomende —vaak vergeten— aanvoerfunctie van de breedtesport naar de
topsport betreft de ontwikkeling van het sportpubliek. Zowel ten aanzien van de omvang van
dit publiek als de competentie ervan vervult de breedtesport een belangrijke functie. Het is
een misverstand te denken dat het sportpubliek een passieve massa vormt die buiten de
sportwereld staat. Integendeel, sportkijkers, sporttoeschouwers, sportlezers én
sportbeoefenaars overlappen elkaar in aanzienlijke mate. De breedtesport zorgt in
belangrijke mate voor de groei van het sportpubliek. Dit sportpubliek is een essentieel
onderdeel van het moderne topsportsysteem en ligt ten grondslag aan de financieel
aantrekkelijke allianties die topsportorganisaties, media en bedrijfsleven hebben gevormd.
Ten aanzien van de ‘double pyramid theory’ kan uiteindelijk onder andere de conclusie
worden getrokken dat er geen sprake is van een gelijke mate van beinvioeding tussen
topsport en breedtesport. De topsport kan niet zonder breedtesport, maar andersom is dit in
veel mindere mate het geval. Breedtesporters ontlenen vooral als publiek veel plezier aan de
topsport, maar een groot deel van de sportbeoefenaars, vooral buiten verenigingsverband,
zal in hun sportbeoefening nauwelijks een relatie met de topsport ervaren (Van Bottenburg
2003).

2.3. Feiten en cijfers
In 2009 is er door het W.J.H. Mulier Instituut een onderzoek uitgevoerd over de gevolgen van
de recessie voor de sportverenigingen. Het onderzoek laat zien dat de recessie haar sporen
nalaat in de vereniging en dat ook in 2010 de recessie nog niet voorbij is. In de volgende
paragrafen kijken we naar de invloed van de recessie op:

1. de inkomsten uit contributies

2. de horecabestedingen
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3. de inkomsten uit sponsoring en reclame

4. de gemeentelijke bijdrage

2.3.1. Inkomsten uit contributies

In 2008 was bij een derde van de verenigingen sprake van een toename en zag een vijfde
van de verenigingen de inkomsten dalen. In 2009 namen bij 30% van de verenigingen de
contributie-inkomsten toe en had bijna een kwart van de verenigingen te maken met een
afname. De verenigingen hebben hun verwachtingen voor 2010 niet bijgesteld in vergelijking
met 2009. Het zijn met name de (middel)grote verenigingen en de verenigingen met een
eigen accommodatie en/ of kantine die in 2009 hun inkomsten uit contributies zagen
toenemen.

Dalende inkomsten uit contributie komen voort uit een dalend ledental. Concurrentie
van andere sporten en vergrijzing zorgen voor een daling. Ook hebben minder actieve leden
en ‘slapende’ leden zich afgemeld. Slechts een enkele vereniging geeft aan dat de
economische recessie van invioed is op het dalend ledental. Met name de Kleine
verenigingen geven aan weinig last te hebben van de invioed van de recessie op dalende
contributie-inkomsten. Ook verwachten zij voor 2010 niet zoveel problemen als de grote

verenigingen er verwachten (Kalmthout 2010).

2.3.2. Horecabestedingen

In 2009 had een derde van de verenigingen (met de kantine in eigen beheer) te maken met
een afname van de horecabestedingen en een vijffde met een toename. In vergelijking met
2008 hadden iets meer verenigingen te maken met een afname en was er bij iets minder
sprake van een toename. In de afgelopen jaren was er geen sprake van een sterke
verandering. De verwachtingen voor 2010 zijn optimistischer.

Volgens de verenigingsbestuurders heeft de daling van de horecabestedingen te
maken met het feit dat mensen minder te besteden hebben, hun hand meer op de knip
houden. Door een dalend ledental komen er ook minder bezoekers in de kantine. Meer
mensen gaan sneller na de wedstrijden naar huis, want ‘thuis drinken is goedkoper’. Ook het
rookverbod in openbare ruimten heeft meegespeeld. De recessie speelt hier dus een
behoorlijk grote rol: twee vijfde geeft aan dat deze inviloed er is, slechts 5% geeft aan dat de
recessie geen invloed heeft gehad. Ook voor 2010 verwacht de helft van de verenigingen
nog veel last te hebben van de recessie, die invioed heeft op de horecabestedingen
(Kalmthout 2010).
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2.3.3. Inkomsten uit sponsoring en reclame

In 2009 meldt een derde van de verenigingen een afname van sponsorinkomsten (in 2008
20%). In 2008 steeg bij 22% van de verenigingen de sponsorinkomsten. In 2009 was dat bij
slechts 12% het geval. Voor 2010 heeft men een wat positievere verwachting: iets minder
verenigingen verwachten een (verdere) afname van de sponsorinkomsten (25% voor 2010
ten opzichte van 33% voor 2009). Met name de (middel)grote verenigingen en de
verenigingen met een eigen accommodatie en/ of kantine hebben het afgelopen jaar te
maken gehad met een afname van de sponsorinkomsten in vergelijking met andere
verenigingen. Ook voor 2010 zijn zij pessimistischer dan andere verenigingen.

Volgens verenigingsbestuurders die hun sponsorinkomsten zagen dalen hebben de
bedrijven het momenteel financieel moeilijk door de economische recessie en geven
daardoor minder uit aan sponsoring, zetten ze hun sponsoractiviteiten stop of worden
sponsorcontracten niet verlengd. Sommige verenigingsbestuurders betwijfelen of de
economische recessie wel de ‘echte’ reden is dat sponsors afthaken; het zou een makkelijk
excuus zijn. Andere bestuurders steken de hand in eigen boezem en geven aan zelf te
weinig ondernomen te hebben om sponsors te werven, mede door gebrek aan geschikte

vrijwilligers (Kalmthout 2010).

2.3.4. Gemeentelijke bijdragen

In 2009 zijn de bijdragen vanuit de gemeenten gedaald, dit was tegen de verwachting van de
verenigingen in. Ook voor 2010 verwacht een vijffde van de verenigingen dat de
gemeentelijke bijdragen zullen afnemen.

Volgens de verenigingsbestuurders valt dit te wijten aan de daling van het
ledenaantal, waardoor de subsidiebijdrage ook daalt. In een aantal gemeenten is het
subsidiebeleid veranderd en zijn subsidies afgeschaft, waardoor verenigingen minder
hebben ontvangen. In 2009 geeft een derde van de verenigingen aan dat de recessie invioed
heeft gehad op de daling van de gemeentelijke bijdragen. In 2008 was dit nog een vijfde. De
verwachting van bijna de helft van de verenigingen is dat de recessie ook in 2010 veel
invioed zal hebben op de gemeentelijke bijdragen; een pessimistische verwachting
(Kalmthout 2010).

2.4. Bezuinigingen

Een derde van de verenigingen verwacht in 2010 te gaan bezuinigen of uitgaven uit te
stellen (In 2009 was dit nog een kwart.). Het zijn met name de grote verenigingen (omvang
en budget) en de verenigingen met een kantine die het afgelopen jaar meer bezuinigd
hebben. Ook geven de verenigingsbestuurders aan dat zij de afgelopen periode het meest

hebben  bezuinigd op de aanschaf van materialen. Verder zijn veel
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onderhoudswerkzaamheden, renovaties, uitbreidingen en andere investeringen met
betrekking tot de accommodatie uitgesteld. Daarnaast zoeken verenigingen allerlei vormen
om te bezuinigen op het huren van accommodaties zoals het samenvoegen van
trainingsuren en het verkorten van trainingstijd. Ook wordt er bezuinigd op energiekosten en
kiezen verenigingen ervoor om te bezuinigen op (onkosten)vergoedingen voor trainers en
vrijwilligers en bestuurskosten. Het organiseren van (extra) evenementen/ activiteiten en/ of
het bezoeken en/ of organiseren van toernooien en wedstrijden zijn zaken waar ook minder
(makkelijk), of zelfs helemaal geen geld aan uitgegeven wordt.

De economische recessie heeft in 2009 meer invloed gehad op de verenigingen dan
in 2008. Voor 2010 zijn de verenigingen iets positiever, toch verwachten zij dat er
bezuinigingen zullen plaatsvinden onder invloed van de recessie; dit zijn met name de grote

verenigingen (Kalmthout 2010).

2.5. Conclusie

De recessie heeft haar sporen nagelaten; bij alle onderscheiden inkomstenbronnen
(contributies, horeca, sponsoring/ reclame en gemeentelijke bijdrage) zagen meer
verenigingen hun inkomsten dalen dan het jaar ervoor. Met name de inkomsten uit
sponsoring/ reclame (2009 34%, 2008 20%) en de inkomsten van de gemeente (2009 22%,
2008 14%) zijn bij meer verenigingen sterk afgenomen. Hoewel de invloed van de recessie
op de dalende inkomsten misschien niet door iedere vereniging even sterk wordt gevoeld,
geeft het merendeel aan dat de recessie het afgelopen jaar van invloed is geweest. Ook
waar de verenigingen zelf aangeven wat er met hun inkomsten is gebeurd het afgelopen
jaar, wordt vaak verwezen naar de negatieve invioed van de recessie op met name de
bestedingsmogelijkheden van leden, bezoekers en bedrijven.

De invioed van de recessie is het afgelopen jaar bij meer verenigingen merkbaar
geworden dan in 2008, maar is vooral ook sterker dan het jaar ervoor. De verenigingen lijken
wat positiever over hun inkomsten voor 2010, met uitzondering van de gemeentelijke
bijdrage, daarvan verwachten ze dat deze zal afnemen. Hetzelfde geldt waar het de
inkomsten uit sponsoring/ reclame betreft. Ook hier zal de recessie nog sterk van invloed zijn
(Kalmthout 2010).

Voor het realiseren van de gestelde ambities in het kader van het Olympisch Plan
2028, is het te hopen dat de sportverenigingen andere geldstromen weten aan te boren. Met
de verwachte slinkende budgetten en dientengevolge uitstel of afstel van nieuwbouw van
accommodaties, stopzetten van sportstimuleringsprogramma’s en contributieverhogingen,
worden niet de gewenste randvoorwaarden geleverd om de sportdeelname in Nederland van

65% naar 75% in 2016 te brengen. En dat zou, in het licht van hetgeen beschreven is in
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paragraaf 2.2., noodzakelijk zijn, aangezien de breedtesport zich dient te blijven ontwikkelen

om zo onze topsport te kunnen blijven ‘voeden’.
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Hoofdstuk 3 Constateringen van de experts

Om de ontwikkelingen zoals beschreven in hoofdstuk 2 te toetsen zijn er gesprekken
gevoerd met ter zake deskundigen. De feiten en de cijfers zoals weergegeven in hoofdstuk 2
Zijn met hen besproken. Hen is onder andere gevraagd hun reactie daarop te geven en
eventuele parallellen met hun eigen vereniging te trekken: herkennen zij hetgeen beschreven
wordt? Hoe ziet dat er bij hun uit? Waar liggen de knelpunten, maar vooral ook: hoe ziet de

toekomst eruit?
3.1. Toetsing van de feiten en cijfers bij de bestuurders

3.1.1. Inkomsten uit contributies

Geen van de bestuurders waarmee gesproken is zag echt een opmerkelijke daling of stijging
van inkomsten uit contributies die te koppelen is aan een toe- of afname van het aantal
lidmaatschappen. Wel zag de heer den Brok van de hockeyvereniging een toename van de
inkomsten uit contributies, daar deze vereniging in 2009 besloten heeft de contributie flink te
verhogen om een financieel gat te kunnen dichten. Alle leden dienden eenmalig een extra

bijdrage te doen.

3.1.2. Horecabestedingen

De meningen van de bestuurders varieerden. Zowel de bestuurder van de hockey- als van
de basketbalvereniging gaf aan een daling waar te nemen in de horecabestedingen. Zij
herkenden hetgeen door Kalmthout (2010) geschetst werd en zijn ervan overtuigd dat
mensen hun hand meer op de knip houden en liever thuis iets drinken, omdat het daar
goedkoper is. Noch de turn- noch de judovereniging kon deze ontwikkeling onderkennen,
maar mijns inziens heeft dat met name te maken met het feit dat zowel bij judo als turnen
veel minder dan bij hockey en basketbal tijdens en na de wedstrijd en trainingen door

toeschouwers, leden en andere betrokken nog wat wordt gedronken en/ of gegeten.

3.1.3. Inkomsten uit sponsoring/ reclame

De hockey- en basketbalvereniging herkennen zich volledig in deze cijfers. Inkomsten uit
sponsoring en reclame is een groot punt van zorg, er is een daling waar te nemen. De
turnvereniging is nog redelijk onbekend met het fenomeen ‘sponsoring’, maar is vastbesloten
hier meer aandacht aan te gaan besteden, om niet alleen afhankelijk te zijn van inkomsten
uit contributies en van de gemeente. Zeker gezien het feit dat zij verwachten dat de

gemeentelijke bijdrage af zal gaan nemen. Het aanboren van een inkomstenbron is voor hen
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een must. De heer ter Avest van judovereniging STJN gaf aan dat zij, weliswaar niet zo sterk
als het turnen, ook minder bekend zijn met sponsoring. Momenteel draagt de judobond
financieel flink bij aan de activiteiten van STJN daar zij enkel ‘topjudoka’s’ binnen de
vereniging hebben en hiermee nauw verbonden zijn aan de nationale selecties. Echter, de
ontwikkeling van topjudo en de hiermee gepaard gaande trainerskosten, buitenlandse
trainingsstages enzovoorts, dwingen ook STJN om sponsoring tot hun inkomstenbronnen te

gaan rekenen.

3.1.4. Gemeentelijke bijdragen

Deze cijfers zijn herkenbaar voor alle bestuurders waarmee gesproken is. De gemeente
heeft in 2009 minder bijgedragen en zal dat vermoedelijk in 2010 ook doen. Alle
verenigingen zijn aan het nadenken hoe ze deze inkomsten kunnen gaan compenseren. De
€én denkt hierbij aan het wijzigen of juist het opstarten van hun sponsorbeleid, de ander
denkt aan het verhogen van de prijzen van de consumpties. Een echt plan van aanpak is er

nog bij geen van allen.

3.2. Visie van experts die niet gebonden zijn aan een vereniging

De experts die niet gebonden zijn aan een vereniging, zoals mevrouw Crielaard als hoofd
sponsoring Rabobank Nederland, en mevrouw Lemmen als hoofd Marketing en
Communicatie van de hockeybond geven aan dat ze met name de ontwikkelingen van daling
in de horecabestedingen, daling uit sponsoring/ reclame en daling van de gemeentelijke
bijdrage herkennen. Zij benadrukken beiden, onafhankelijk van elkaar, dat de verenigingen
hun sponsorbeleid zullen moeten herzien en door de invioed van de economische recessie
genoodzaakt zijn om de contracten goed te bekijken en dus met huidige, potentiéle, maar
zeker ook met oude sponsoren in contact moeten komen om de samenwerking
bespreekbaar te maken. Daarnaast adviseren zij dat de tijd van achterover zitten en kijken
wie zich aanmeldt als sponsor ten einde is. Een actief beleid is noodzakelijk. Ook moet de
vraag gesteld worden of sponsoring alleen (nog) voldoende kan zijn. Verenigingen zullen op

zoek moeten naar andere, misschien wel totaal onbekende, bronnen van inkomsten.
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Hoofdstuk 4 — Kwaliteit en waarde, het moet anders.

De één gekleed in spijkerbroek met een hip shirt, haren door de war en een stoere zonnebril
op zijn neus. De ander met een flinke snor, een geruit overhemd en een bruine spencer, er
een beetje verstrooid uitziend, alsof hij net een ongelooflijk moeilijke wiskundesom heeft
volbracht. Ze verschillen flink in leeftijd. “Alex, aangenaam.” zegt de hippe jongeman,
ongeveer 30 jaar. Hij knikt naar de voorzitter en maakt meteen een gebaar naar zijn
compagnon, die al met een uitgestrekte hand staat: “Oswald” zegt de man, die misschien wel
de vader van Alex had kunnen zijn. Hij glimlacht vriendelijk en ze lopen rustig achter de
voorzitter aan, de bestuurskamer van ‘zijn’ turnvereniging binnen. De voorzitter oogt ietwat
zenuwachtig, benieuwd naar wat zijn collega-bestuurders van dit duo vinden. Alex en
Oswald schudden de hand en stellen iedereen direct op hun gemak, herhaaldelijk
benadrukkend dat ze het leuk vinden dat iedereen de tijd heeft genomen om vanavond hier
te zijn om met elkaar van gedachten te wisselen, maar zeker ook te horen wat zij hen te
vertellen hebben. Ledenprofiel, juiste distributiekanaal, waardecreatie, belevenis, kwaliteit,
behoeftebevrediging... Allerlei termen vliegen door de kamer. “Het gaat hier om het juiste
businessmodel dame en heren.” spreekt Alex wijs richting de vrouwelijke voorzitter en haar 3
mannelijke collegae. Hij brengt de boodschap met overtuiging en enthousiasme, vooral heel
veel enthousiasme. “Wij moeten ervoor gaan zorgen dat we dat bieden wat de klant wil, en
op de manier die de klant wil. Maar zodanig dat het goed te organiseren is en we grip
houden op de situatie. En onthoud dat niet alleen onze leden onze klanten zijn, nee, ook de
sponsoren, de gemeente en allerlei andere mogelijke betrokkenen.” Met rode wangen
luisteren de verenigingsbestuurders geinteresseerd. Ze zijn nog ietwat sceptisch, maar zeker
bereid een andere weg in te slaan. Na ruim twee uur vertrekken Alex en Oswald. Ze hebben
de bestuurders geadviseerd eerst eens alles wat besproken is rustig te laten bezinken om

daarna weer bij elkaar te komen.

Het is 23 maart 2010. Het is een intensieve bijeenkomst gebleken, maar dat moest ook wel.
Ruim een jaar lang hebben de clubs geprobeerd zelf het tij te keren, maar zonder resultaat:
de businessclub van de hockeyvereniging heeft zich niet noemenswaardig uitgebreid, het
aantal judoleden is niet opeens gigantisch gestegen en de gemeente heeft vrijwel geen extra
geld uitgetrokken voor de noodlijdende sportverenigingen. Ook bij de turnvereniging is men
er niet in geslaagd iets ludieks te bedenken waardoor er een extra geldstroom gegeneerd
kon worden. En de zoon van de penningmeester van de basketbalclub die zijn opleiding tot
registeraccountant bijna heeft afgerond, kon niet anders dan de bekende adviezen geven om

de financiering een beetje anders te spreiden. Niets van dit alles heeft echt iets teweeg
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gebracht. Misschien is het wel daarom dat het idee van de voorzitter van de turnvereniging
om er eens een deskundige van buiten bij te halen, heeft geleid tot, hetzij gematigd,
enthousiasme van alle voorzitters van de vier grote sportverenigingen. Alle vier hebben ze
last van teruglopende inkomsten en te hoog opgelopen uitgaven. Er moet iets veranderen.
Met hulp van externe professionals willen ze eens kijken of er ook andere mogelijkheden
zZijn. “We gaan het gewoon proberen.” zegt de voorzitter van de hockeyclub. “Helemaal mee
eens, ik denk ook dat we het moeten doen. Als we onze krachten bundelen en open staan
voor nieuwe initiatieven dan heb ik er alle vertrouwen in dat er iets moois kan ontstaan.” sluit
de voorzitster van de basketbalvereniging aan, de enige vrouw in het gezelschap. Ze

besluiten met de professionals in zee te gaan, die hen zullen begeleiden in het hele traject.

4.1. Kwaliteit: argumenten om hier aandacht aan te geven

Er zijn meerdere ontwikkelingen waar te nemen die sportorganisaties dwingen om meer werk
te maken van kwaliteit in de sport. Ten eerste stellen leden van sportorganisaties zich steeds
meer dan voorheen op als kritische klanten: consumenten die een zo goed mogelijk product
verlangen. Liefst voor een zo laag mogelijke prijs en als het even kan met zo weinig mogelijk
tegenprestaties. De sportaanbieders worden gedwongen om te veranderen van een aanbod-
in een vraaggerichte organisatie. Ten tweede is de onderlinge concurrentie tussen sporten
toegenomen; potentiéle leden, sponsoren en/ of andere betrokkenen kunnen kiezen uit
steeds meer aanbod, hetgeen de verenigingen dwingt een zo goed mogelijk product af te
leveren. Als derde is het belangrijk te noemen dat de vrijetijdsmarkt zich sterk ontwikkeld
heeft en sportorganisaties niet alleen meer met elkaar concurreren, maar ook met andere
organisaties die zich richten op vrijetijdsbesteding, variérend van pretparken tot musea. En
dan neemt als laatste ook nog de druk vanuit de overheid toe: zij verwachten in toenemende
mate een (extra) maatschappelijke bijdrage van sportorganisaties, bijvoorbeeld in verband
met sociale integratie, gezondheidsbevordering en kinderopvang.

Kwaliteit is noodzakelijk om te overleven. Dat geldt voor de sportactiviteit zoals die
georganiseerd of georganiseerd beoefend wordt en plaatsvindt in de maatschappij. Het geldt
voor de vereniging die de sportactiviteit aanbiedt en het geldt voor de sport als
georganiseerd fenomeen binnen de maatschappij. Om kwaliteit als overlevingsmechanisme
te kunnen verklaren, moeten we eerst weten wat kwaliteit is. Kwaliteit zou men kunnen
definiéren als ‘het voldoen aan de verwachtingen van diegenen die op de één of andere
manier gerechtigd zijn om verwachtingen te hebben van u als organisatie’. Dat kunnen
profijthebbers zijn (mensen die komen sporten), mensen die de organisatie hebben opgericht
of financiers zijn. Het bouwen aan kwaliteit wil dus ook zeggen dat men stuurt aan de hand
van verwachtingen. “Wat verwacht de omgeving van ons, wat kunnen we van elkaar

verwachten en wat kunnen we aan elkaar hebben?” (Wagner 1992).
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Naast Wagners formulering van kwaliteit zijn er meerdere definiéringen mogelijk die

bruikbaar zijn in het kader van deze thesis. Zo omschrijft woordenboek Van Dale het begrip

kwaliteit als de mate waarin iets goed is. De online encyclopedie geeft als definitie van

kwaliteit de mate waarin goederen en diensten voldoen aan de eisen, behoeften en

specificaties van de afnemer, klant en gebruiker. En tenslotte hebben Van Bottenburg en

Lucassen kwaliteit uitgesplitst in vier verschillende dimensies, die hieronder schematisch

worden weergegeven:

Productkwaliteit

Er wordt geleverd volgens

de specificaties.

Proceskwaliteit

Er wordt volgens de
specificaties geleverd op

een efficiénte en effectieve wijze.

Interne
kwaliteit
Totale of
Integrale
kwaliteit
Externe
kwaliteit

Gebruikerskwaliteit

Het product wordt afgestemd op de
(gerechtvaardigde) verwachtingen

van de gebruiker/ klant.

Maatschappelijke kwaliteit

Product en productieproces
beantwoorden aan de
(gerechtvaardigde) verwachtingen

van de maatschappij.

(M. van Bottenburg

en

J. Lucassen

(2004).

Sneller, hoger, sterker, beter.

Kwaliteitsmanagement in de sport. Nieuwegein, Arko Sports Media & 's-Hertogenbosch,

W.J.H. Mulier Instituut)
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« Bij productkwaliteit gaat het erom dat het product geleverd wordt zoals afgesproken.

« Bij proceskwaliteit is het de bedoeling om op consistente wijze goede producten en
diensten te maken en te leveren, door de werking van de processen optimaal te
beheersen.

* Bij gebruikerskwaliteit gaat het om de verwachtingen van de klant. In de
dienstverlenende sector gaat het er dan om dat de dienst voldoet aan de
verwachtingen die de klant heetft.

« Naast verwachtingen die de klant heeft bij bepaalde producten en diensten, heeft de
maatschappij ook bepaalde verwachtingen aan een product of dienst. Bij deze

verwachtingen gaat het om de maatschappelijke kwaliteit.

4.1.1. Wat betekent dit voor de vereniging?

Voor de sportvereniging betekent dit dat zij ervoor moet zorgen dat de sport die zij aanbiedt
‘in de basis’ voldoet aan de eisen die er redelijkerwijs aan gesteld mogen worden. Dat wil
zeggen dat als je lid wordt van een turnvereniging dat je mag verwachten dat je leert turnen,
hierin begeleid kan worden, gebruik kan maken van turntoestellen enzovoorts. En als je lid
wordt van een hockeyclub, mag je verwachten dat je op de trainingen met bal en stick bezig
bent en niet alleen maar rondjes rond het veld hoeft te lopen. De vereniging is ervoor
verantwoordelijk dat de sport beoefend kan worden op het niveau van de deelnemer, al dan
niet samen met anderen.

Een kwalitatief hoog aanbod zal bestaande deelnemers binden en potentiéle
deelnemers aantrekken. Dat betekent onder andere dat de materialen waarmee gewerkt
wordt van goede kwaliteit moeten zijn, de begeleiders (trainers, coaches) van hoog niveau
moeten zijn en de sportaccommodatie moet voldoen aan de eisen. De sportvereniging kan
de kwaliteit van haar aanbod op vele verschillende manieren verhogen: het kan zijn door de
organisatie van meer entertainment zoals evenementen, sportclinics, jeugdtoernooien,
lezingen, bedrijfs- cq netwerkborrels enzovoorts, waardoor betrokkenen naast enkel het
bedrijven of aanschouwen van de sport ook op andere manieren ‘vermaakt’ worden. Maar
het kan ook zijn door een hoog niveau van extra service te bieden in horeca (ruime
openingstijden, veel aanbod) en accommodatie. Hierbij moet je denken aan goede
kleedruimtes, goede velden of zaal, een goede verlichting (waardoor ook in de avonduren
sporten mogelijk is), maar ook een schijnbaar eenvoudige faciliteit zoals (draadloos) internet,
waar naast de sporters ook de ouders van de sporters, toeschouwers, pers en anderen van
gebruik kunnen maken. Een hoogwaardige kwaliteit als het gaat om communicatie (TV, groot
scherm, presentatie- en vergaderruimten voor sponsoren, een virtuele community
enzovoorts) is een item, maar zeker ook hoge kwaliteit van nieuwe diensten zoals kinder- en

naschoolse opvang, huiswerkbegeleiding, fithess of anderszins.
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4.2. Waardecreatie

Sportverenigingen kunnen zich niet meer uitsluitend concentreren op de kosten, de snelheid,
de efficiéntie en de kwaliteit van de producten en de processen. Ze zullen ook moeten
streven naar nieuwe bronnen van innovatie en creativiteit.

Het is de economische paradox van de eenentwintigste eeuw: consumenten hebben
meer keuzemogelijkheden die minder bevrediging opleveren. Topmanagers hebben meer
strategische mogelijkheden die minder waarde opleveren. Bevinden we ons op een keerpunt
van een nieuw industrieel stelsel met heel andere eigenschappen dan die welke we nu als
vanzelfsprekend aannemen?

De werkelijkheid die zich aandient, dwingt ons om nog eens te kijken naar het
traditionele stelsel om waarde te creéren dat ons de laatste honderd jaar zulke goede
diensten heeft bewezen en waarin het bedrijf in het middelpunt stond. Nu hebben we
behoefte aan een nieuw referentiekader voor het creéren van waarde. De oplossing ligt in

een ander principe, namelijk: gezamenlijk met de consument waarde creéren. En dit begint

met de veranderende rol van de consument, die in deze thesis zowel sporter als sponsor kan
zijn, maar ook aandeelhouder van de sportvereniging kan zijn of op andere wijze enige
betrokkenheid heeft bij de vereniging (Prahalad 2004).

4.2.1. De veranderende rol van de consument

De fundamenteelste verandering is de verschuiving in de rol van de consument: niet meer
geisoleerd, maar verbonden; niet meer onwetend, maar geinformeerd; niet meer passief,
maar actief. De impact van de verbonden, geinformeerde, actieve consument manifesteert

zich op allerlei manieren:

Toegang tot informatie: De klant heeft heden ten dage toegang tot ongekende
hoeveelheden informatie, waardoor hij ter zake deskundige beslissingen kan nemen. De
klant wint via internet informatie in over het product, kan vergelijken met andere aanbieders

en deelt ook zijn of haar persoonlijke ervaringen met anderen.

Mondiaal perspectief: Het inwinnen van informatie beperkt zich niet meer tot hetgeen zich
in de nabije omgeving bevindt, maar strekt zich uit over de hele wereld, waardoor er een
ernstige kloof gaat bestaan tussen wat direct in de buurt verkrijgbaar is en wat het
begeerlijkst is. De behoefte wordt opgerekt, de wens wordt geprikkeld doordat men nu beter

zicht heeft op het product, de prijs ervan en de prestatie. Dit tot over de (geografische) grens.
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Netwerken en experimenteren: Door de explosie van internet en vooruitgang in SMS en
telefonie, wordt de neiging van mensen om zich te groeperen naar gemeenschappelijke
interesses, behoeften en ervaringen, nog meer aangewakkerd. Hierdoor ontstaat een
ongekend gemak en een ongekende openheid in de communicatie tussen consumenten. Het
delen van gevoelens en ideeén ontketent een revolutie voor opkomende markten en een
transformatie van gevestigde markten.

Daarnaast zorgt internet ervoor dat consumenten heel makkelijk hun kennis delen,
elkaar tips en adviezen geven en dat ze kunnen leren van ervaringen van anderen (Prahalad
2004).

Deze veranderende rol van de consument zorgt ervoor dat bedrijven, maar ook
sportverenigingen, niet langer autonoom kunnen handelen. Ze kunnen niet meer opereren
zoals ze dat zelf graag zouden willen, en waarbij ze de consument als het ware links laten
liggen. In tegendeel: de consument wil voortaan zijn invlioed uitoefenen op elk onderdeel van
het systeem. En hiermee komen twee traditionele veronderstellingen van de bedrijven en de
sportvereniging op losse schroeven te staan: 1) dat de sector eenzijdig waarde kan creéren
en 2) dat waarde uitsluitend ligt in de producten en diensten die door de sector worden
aangeboden. De consumenten willen interactie met bedrijven, ze willen samen waarde
creéren. De sportverenigingen hebben nieuwe concepten nodig om het nieuwe

interactiepatroon tussen consument en organisatie te begrijpen.

4.2.2. Gezamenlijk waarde creéren
We zijn beland in een nieuwe ruimte van waarde creéren: een concurrentieruimte die is
gericht op geindividualiseerde ervaringen van het gezamenlijk waarde creéren. Dit door
doelgerichte interactie tussen de consument en een netwerk van bedrijven en
consumentengemeenschappen. De totale ervaring van het creéren van waarde samen met
het netwerk, levert een persoonlijker, unieke waarde op voor elk individu. Het is hierbij van
belang dat de consument en de organisaties in het netwerk intensieve interactie
onderhouden, met toegang tot informatie voor alle partijen, een mate van transparantie en —
wat nog belangrijker is- menselijke dialoog en voortdurende inschatting van het risico. De
ervaring van het gezamenlijk waarde creéren verschilt voor dezelfde consument op
verschillende tijdstippen. De context in tijd en ruimte, de bereidheid en betrokkenheid van het
individu zijn van invloed op de ervaring.

Nieuwe interactiepatronen tussen de consument en de organisaties bepalen het
proces waarin de waarde gezamenlijk wordt gecreéerd. Er ontstaan hier enorme nieuwe
kansen. Willen we deze kansen zien, dan moeten we het traditionele onderscheid tussen

bedrijfsmatige of particuliere klanten niet langer maken. Bij gezamenlijk creéren moeten we
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ons elk individu waarmee de organisatie of sportvereniging contact heeft, voorstellen als
klant, of deze nu een grote of een kleine sponsor is, of ze nu juniorlid is of in een
veteranenteam speelt.

De toekomst ligt in een heel nieuwe aanpak om waarde te creéren. We moeten
afstand durven nemen van het verleden, willen we deze toekomst kunnen zien (Prahalad
2004).

4.2.3. Wat betekent dit voor de vereniging?

Voor de sportvereniging is het van belang dat zij inzicht weet te krijgen in hoe zij samen met
de betrokkenen waarde kan creéren. Zij moet daarvoor op de hoogte zijn van wat de wens
van de ‘klant’ is, wat de concurrent te bieden heeft en bovenal wat de eigen mogelijkheden
zZijn.

Denk bijvoorbeeld aan de mogelijkheid dat de leden op enigerlei wijze geassocieerd
willen worden met hun club, dat zij naast het dragen van clubkleding ook op andere
manieren hun betrokkenheid willen laten zien aan de buitenwereld. Het verkopen van
clubgerelateerde artikelen als truien, jassen, petten of andere accessoires is iets dat een
extra waarde creéert en tevens een inkomstenbron kan vormen. Ook kan het aanbieden van
een ‘virtuele community’ waar leden, sponsoren, bestuurders en eventuele andere
betrokkenen samenkomen, bijdragen aan het creéren van gezamenlijke waarde. Dit platform
kan tevens een hulpmiddel zijn om (nog meer) inzicht te krijgen in de behoefte van
betrokkenen. Specifieke waarde kan gecreéerd worden door voor specifieke doelgroepen
van de sportvereniging activiteiten of evenementen te organiseren. Bijvoorbeeld een
netwerkbijeenkomst voor de sponsoren, een bedrijfstoernooi voor bedrijven uit de omgeving
(potentiéle sponsoren) of specifiek op ouders van jeugdleden afgestemde bijeenkomsten.

Bovengenoemde initiatieven kunnen mogelijk bijdragen aan het verhogen van de
inkomsten. Denk aan een kleine bijdrage van sponsoren en andere relaties om deel uit te
mogen maken van de community of een toename van de horeca-inkomsten door het

deelnemen aan de extra activiteiten en evenementen.
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4.3. “Een andere houding is nodig.” — Alex Osterwalder

4.3.1. Inleiding
Met nieuwe producten of efficiéntere processen alleen kom je er niet meer. Organisaties, ook
in de sport, die willen blijven groeien, die willen verbeteren, moeten hun hele businessmodel
tegen het licht houden. Bestuurders van verenigingen dienen buiten hun traditionele grenzen
te kijken, moeten verder kijken dan hun eigen vereniging of hun eigen sporttak. Men moet
bereid zijn te vernieuwen, te veranderen en dat is altijd een lastig proces. Ze dienen zichzelf
daarom eerst 3 vragen te stellen:

1. Heb je als vereniging de spirit om ondernemend te gaan denken?

2. Denk je er, als bestuurder van een sportvereniging, aan hoe je waarde kunt

creéren voor je leden of hoe je je kunt verbeteren?
3. Ben je op zoek naar nieuwe manieren om dit te doen, en zo de oude te

vervangen?

Als de 3 vragen met “ja” zijn beantwoord kan er gekeken gaan worden naar de huidige
werkwijze van de sportvereniging, waarmee zij inkomsten denkt te genereren en kosten
probeert te minimaliseren en vervolgens te zien waar en hoe de huidige werkwijze veranderd
dient te worden. Volgens Alex Osterwalder is hiervoor een andere houding nodig. Hij

definieert een business model als volgt:

“Een businessmodel beschrijft de grondgedachte van

hoe een organisatie waarde creéert, levert en behoudt.”

De term businessmodel wordt vaak verward met de term verdienmodel. Een verdienmodel
gaat in op de vraag hoe een organisatie meerwaarde creéert, bijvoorbeeld geld. Een
businessmodel beschrijft alle facetten die invloed hebben op het creéren van deze
meerwaarde en heeft dus een veel ruimere betekenis. Alex Osterwalder heeft negen
bouwstenen ontwikkeld waar dit proces mee is te beschrijven. De negen bouwstenen
omvatten vier hoofdgebieden: klanten, aanbod, infrastructuur en financiéle
levensvatbaarheid. Organisaties die weten waar de negen bouwstenen voor staan en de
onderlinge relatie snappen, zijn in staat om hun business model constant aan te passen.

Hierdoor kunnen zij inspelen op de behoefte van de markt.
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4.3.2. Het Business Model Canvas
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De negen bouwstenen vormen de basis voor een handige tool, die het Business Model
Canvas wordt genoemd. Het Business Model Canvas doet denken aan het canvasdoek van
een schilder —vooraf opgemaakt met de 9 bouwstenen- zodat je de beelden kunt schilderen
van nieuwe of bestaande businessmodellen. Het Business Model Canvas werkt het beste
wanneer het wordt uitgeprint op een groot oppervlak, zodat groepen mensen gezamenlijk
businessmodel-elementen kunnen gaan schetsen en bespreken met Post-it memo’s of
markeerstiften. Het is een praktische tool die begrip, discussie, creativiteit en analyse

stimuleert (Osterwalder 2010).

1. Klantsegmenten (KS): er zijn één of meerdere klantsegmenten te bedienen.
(Customer Segments)

2. Waardeproposities (WP): streven is om in Kklantbehoeften te voorzien met
waardeproposities. (Offer)

3. Kanalen (KN): Waardeproposities worden aan klanten geleverd via communicatie-,
distributie- en verkoopkanalen. (Distribution Channels)

4. Klantrelaties (KR): Klantrelaties worden opgebouwd en onderhouden met elk
klantsegment. (Customer Relationships)

5. Inkomstenstromen (IS): Inkomsten zijn het resultaat van waardeproposities die met
succes aan klanten worden aangeboden. (Revenue Streams)

6. Key resources (KRes): Dit zijn de dingen die nodig zijn om de eerder beschreven
elementen te bieden en te leveren... (Key Resources)
Kernactiviteiten (KA): ...door een aantal activiteiten uit te voeren. (Key Activities)

8. Key partners (KP): Sommige activiteiten worden geoutsourcet en sommige resources
worden van buiten ingekocht. (Partner Network)

9. Kostenstructuur (KStr): De businessmodelelementen resulteren in de kostenstructuur.

(Cost Structure)
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4.4. Inspiratie
Ik beschrijf 3 businessmodelpatronen uit het business model canvas van Alex Osterwalder

die dienen als bron van inspiratie voor de sportverenigingen.

4.4.1. Patroon 1: de sportvereniging als een multi-sided platform

Multi-sided platforms brengen twee of meer verschillende, maar onderling afhankelijke
klantgroepen bij elkaar. Het platform creéert waarde door de interacties te faciliteren tussen
de verschillende groepen. Een multi-sided platform groeit in waarde naarmate het meer
gebruikers aantrekt, een fenomeen dat bekend staat als het netwerkeffect (Osterwalder
2010).

De organisatie van evenementen door de sportvereniging, verbindt de klantgroep
leden en andere betrokkenen zoals de klantgroepen sponsoren en toeschouwers met elkaar.
Dit vergroot de waarde die door de vereniging voor deze klantgroepen wordt gecreéerd en
daarmee zullen enerzijds de inkomsten voor de vereniging via bijvoorbeeld sponsoring,
contributie (nieuwe leden), horeca, merchandise en dergelijke kunnen toenemen. Voor de
sponsoren wordt concreet waarde gecreéerd doordat zij via deze ‘events’ heel direct in
contact komen met (potentiéle) kopers van haar product of dienst.

Een bedrijf als Google doet eigenlijk hetzelfde: via haar zoekmachine brengt zij de
mensen die deze tool gebruiken in contact met adverteerders. Dit door naast het gevonden
zoekresultaat reclames te plaatsen. Hoe meer mensen Google gebruiken, hoe meer/ vaker
reclames getoond kunnen worden, hoe groter de waarde die voor de adverteerders wordt

gecreéerd.

4.4.2. Patroon 2: de sportvereniging ontbundeld

In dit patroon worden 3 verschillende typen businesses onderscheiden: klantrelatiebusiness,
productinnovatiebusiness en infrastructuurbusiness. Elk type stelt verschillende
economische, concurrentie- en culturele eisen. In het ideale geval zijn ze ‘ontbundeld’ in
afzonderlijke entiteiten om conflicten en compromissen te vermijden (Osterwalder 2010). Dit
onderscheid kan ook binnen sportverenigingen worden gemaakt. Zo zal de ene
sportvereniging zich meer op de leden en andere betrokkenen moeten focussen en zich een
goed beeld moeten vormen van wat de klantgroep wil. Zij zal nieuwe leden en sponsoren
moeten werven en een goede relatie met hen opbouwen teneinde meer inkomsten te
genereren. De andere sportvereniging zal juist het ledenaantal en aantal sponsoren even
moeten laten voor wat het is, maar zal haar product moeten verbeteren om zodoende de
leden en sponsoren beter te kunnen voorzien in hun behoeften, om te voorkomen dat ze
naar een concurrerende sportvereniging overstappen. Op basis van deze ‘ontbundeling’ is

het voor de vereniging van belang dat zij analyseert in welk type ‘business’ zij moet
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investeren om haar waarde te vergroten en hierdoor haar inkomsten op peil te houden of te
vergroten.

Ontbundeling van businesses zien we veel in de telecomsector: zij besteedt
bijvoorbeeld het beheer en onderhoud van het netwerk uit en richt haar focus sterker op
branding en het segmenteren van klanten. Door zich hierop te concentreren met als doel het

aantal uitgaven van de klant te doen stijgen probeert zij haar inkomsten te vergroten.

4.4.3. Patroon 3: de sportvereniging als een open business model

Bij dit patroon is het het doel om waarde te creéren en te behouden door systematische
samenwerking met externe partners (Osterwalder 2010). Dit kan ‘outside-in’ gebeuren door
externe ideeén binnen het bedrijf te exploiteren of ‘inside-out’ door externe partijen van
ideeén of eigendommen te voorzien.

De sportverenigingen kunnen op basis van dit model meer waarde creéren door
bijvoorbeeld hun kennis te delen met elkaar en met andere partijen zoals gemeenten,
scholen, gezondheidszorg, sponsoren enzovoorts. Naast het delen van kennis kan de
vereniging ook faciliteiten aan deze partijen beschikbaar stellen, zoals het gebruik van haar
accommodatie. Denk hierbij bijvoorbeeld aan schoolgymnastiek, kinderopvang of
trainingsruimte voor een fysiotherapiepraktijk. Ook kan de vereniging faciliteiten en kennis
van deze partijen ‘inkopen’ of gebruiken (sponsoring in natura). Deze kruisbestuiving zorgt
voor een vergroting van de waarde die de vereniging creéert en zullen de inkomsten kunnen
verbeteren.

Betaald voetbalorganisatie NEC uit Nijmegen heeft een constructie zoals hierboven
omschreven met ziekenhuis de St. Maartenskliniek. De kliniek gebruikt ruimtes van het
voetbalstadion om haar activiteiten te ontplooien. Ondertussen kunnen ook de voetballers
gebruik maken van de diensten van de medici en doen zij een beroep op hun kennis en

kunde.

4.5. Omgeving

Er is niet één ‘vast’ businessmodel...ze worden ontworpen en uitgevoerd in specifieke
omgevingen. Het continu scannen van de omgeving is belangrijker dan ooit omdat
ontwikkelingen van buitenaf van grote invioed kunnen zijn op het plan van aanpak. Bij het
ontwerpen of aanpassen van het model dient de vereniging continu rekening te houden met
nieuwe ontwerpdrivers zoals klantbehoeften (Wat wensen de leden? Wat verwachten de
sponsoren? Hoe ziet de gemeente ons?) en ontwerpbeperkingen zoals concurrenten,

regelgeving enzovoorts.
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Hoofdstuk 5 — Conclusies en aanbevelingen

5.1. Bevindingen

Het onderzoek geeft antwoord op de in hoofdstuk 1 geformuleerde deelvragen:

5.1.1. Hoe is de relatie ‘topsport — breedtesport’ te omschrijven?

Op basis van de analyse in hoofdstuk 2 kan opgemerkt worden dat de topsport niet zonder
breedtesport kan. Breedtesport zorgt voor de aanvoer van talenten richting de topsport.
Andersom kunnen we constateren dat dit in veel mindere mate het geval is: de breedtesport
is minder afhankelijk van de topsport. Wel oefent de topsport een aantrekkingskracht uit op

beginnende (top)sporters en ‘creéert’ zo als het ware nieuwe sporters.

5.1.2. Welke inkomstenstromen worden er op dit moment gebruikt door de
verenigingen die naast breedtesport ook topsport aanbieden?

Zowel de analyse in hoofdstuk 2 als de gesprekken met de verenigingsbestuurders geven
aan dat contributie, horeca, sponsoring en gemeentelijke bijdrage de voornaamste

inkomstenstromen zijn die door de verenigingen gebruikt worden.

5.1.3. Wat zijn de mogelijke voor- en nadelen bij een verandering van de
inkomstenstromen?

Naast de bestaande inkomstenstromen kunnen verenigingen ook nog aan andere manieren
denken om inkomsten te werven of bestaande bronnen te verstevigen. Het is hierbij
belangrijk dat er ‘out of the box’ gedacht wordt, waarbij de verenigingsbestuurders buiten hun
bestaande denkkader treden en iets totaal anders proberen dan zij gewend zijn. Stel jezelf
als vereniging de vraag: “Wat wil de klant?” En dit betekent dat duidelijk wordt wat de leden
en de sponsoren willen, maar ook wat de toeschouwers en andere betrokkenen willen.
Mogelijke voordelen van deze andere aanpak zijn het feit dat de ene inkomstenstroom een
andere inkomstenstroom kan stimuleren of een nieuwe inkomstenstroom teweeg kan
brengen. Zo zal bijvoorbeeld een toename van het aantal leden, niet alleen de inkomsten uit
contributies doen verhogen, maar het zal ook de mogelijke potentiéle sponsoren vergroten,
de afzetmarkt van merchandise en obligaties kunnen vergroten, de inkomsten uit horeca
stimuleren en de inkomsten uit entreeheffing vergroten. Een mogelijk nadeel is het feit dat
een vereniging nieuwe onbekende paden zal moeten gaan bewandelen, waarvan de kennis
nog niet echt uitgebreid is. Een vereniging kan genoodzaakt zijn nieuwe mensen aan te
trekken of mensen op andere posities te zetten, waarbij iedere verandering voor weerstand

kan zorgen. Daarbij kan het feit dat men geen garantie op succes heeft, een barriére vormen
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om nieuwe initiatieven te ontplooien. Ook loopt de vereniging het risico dat ‘oude’ leden zich
niet meer herkennen in ‘hun’ vereniging en de vereniging (noodgedwongen) de keus moet

maken om bepaalde klantgroepen af te stoten.

5.2. Conclusies

Op basis van de bevindingen uit de deelvragen, de analyses, de gebruikte methoden en de
inzichten van de onderzoeker kan de hoofdvraag “Wat moeten verenigingen die naast
breedtesport ook topsport aanbieden doen om hun inkomstenstromen zodanig te vergroten
en te spreiden dat hun financiéle kwetsbaarheid verminderd wordt?” als volgt worden
beantwoord: De verenigingen zullen zich continu bewust moeten zijn van het feit dat ze veel
tijd en energie moeten investeren om alle belanghebbenden, zoals leden, toeschouwers,
sponsoren en gemeente, aan zich te blijven binden. Ze zullen bereid moeten zijn om van
buiten naar binnen te denken en zich te verplaatsen in de schoenen van deze
belanghebbenden en zich de volgende vragen te stellen “Wat kunnen we doen om hen aan
ons te (blijven) binden?”, “Hoe kunnen we de kwaliteit van ons ‘product’ verhogen? en Hoe
kunnen we waarde voor onze betrokkenen creéren?” Vervolgens dienen ze zich af te vragen
hoe ze hen kunnen blijven boeien met als doel een duurzame relatie aan te gaan. Ze moeten
bereid zijn om naast de gebruikelijke paden ook nieuwe wegen te bewandelen, waarbij ze
kijken naar ontwikkelingen van concurrerende verenigingen in dezelfde, maar ook in een
andere sporttak.

Het is niet belangrijk of nu de werkwijze van Alex Osterwalder wordt gehanteerd of
dat de vereniging voor een ander model kiest. Wel is het van belang dat ze analyseert wie
hun ‘klantgroepen’ zijn en wat deze van hen verwachten. Om de inkomstenstromen te
kunnen vergroten en te spreiden dienen de verenigingen daarmee dus bijzondere aandacht
te hebben voor de omgeving, voor de belanghebbenden zoals leden, toeschouwers en

sponsoren, en in te spelen op hun behoefte.

5.3. Aanbevelingen

Het is aan te bevelen dat de vereniging eerst helder krijgt en houdt wat haar leden,
toeschouwers, sponsoren, gemeente en dergelijke van haar verwacht, hoe zij kwaliteit kan
bieden en voor en met hen waarde kan creéren. Daaruit zullen ideeén voortvloeien die
mogelijk nieuwe inkomstenbronnen doen ontstaan of bestaande inkomstenbronnen zullen
verstevigen. Zo zal bijvoorbeeld het opstarten van kinderopvang een nieuwe klantgroep
aantrekken en een bestaande klantgroep steviger verbinden aan de vereniging. Deze nieuwe
klantgroep is weer een nieuwe bron voor het werven van potentiéle sponsoren of vrijwilligers,

waarbij de sponsor geld opbrengt en de vrijwilliger kosten doet afnemen. Meer leden creéert
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een grotere afzetmarkt voor de verkoop van obligaties en merchandise. Het zal de inkomsten
uit entreeheffing vergroten en kan mogelijk ook bijdragen aan een verhoogde horeca-omzet.

Belangrijk voor de verenigingen is, dat zij zich open stelt voor een nieuwe aanpak en
afstand durft te nemen van hetgeen zij gewend was te doen. De geijkte inkomstenstromen
zoals contributies, sponsoring, horeca en gemeente zullen niet alleen verstevigd, maar zeker
ook uitgebreid dienen te worden. Dat zal betekenen dat zij moeten gaan proberen met
nieuwe, voor hen mogelijk onbekende, initiatieven inkomsten te genereren. Om enigszins
beslagen ten ijs te komen, is het van belang om kennis te verzamelen door open te staan
voor de ervaringen van andere clubs, het kan zijn uit dezelfde sporttak, maar mogelijk (00k)
uit andere sporttakken. Entreeheffing, merchandise en obligaties zijn nieuwe initiatieven, die
bij sommige verenigingen reeds gebruikelijk zijn, maar bij andere verenigingen slechts
summier of zelfs helemaal niet worden toegepast. ‘Benchmarking’ en ‘kennisdeling’ zijn
hierbij de sleutelwoorden. Daarhaast kunnen (extra) evenementen en de verkoop van
sportgerelateerde artikelen —merchandise- ook bijdragen aan inkomstenvergroting.

Het ontplooien van nieuwe initiatieven brengt werk met zich mee. Het is van groot
belang dat de verenigingsbestuurders grondig kijken naar de mogelijke extra manuren en
indien nodig aparte werkgroepen (van ter zake deskundige vrijwilligers ) opstarten of op
termijn zelfs professionals aanstellen, om een goede aanpak te waarborgen. Samenwerken
met andere sportverenigingen moet zeker overwogen worden.

Als laatste genoemd, maar zeker niet minder belangrijk, dient iedere vereniging zich
te realiseren dat revenuen gepaard gaan met kosten. Het is aan de bestuurders om ook hier
goed naar te kijken, en te zien waar hier mogelijkheden voor bezuiniging liggen. Een
vergroting aan de inkomstenkant en een vermindering van de kosten heeft een verhoogd

effect en is als het ware een vergrote financiéle ‘winst’.

5.4. Reflectie op het onderzoek
Ik heb als onderzoeker met behulp van literatuur een analyse gemaakt van de financiéle
ontwikkelingen bij de verenigingen die naast breedtesport ook topsport aanbieden. Ik heb
geprobeerd een duidelijk inzicht te krijgen in de inkomstenstromen van de verenigingen.
Gesprekken met verenigingsbestuurders en andere ter zake deskundigen hebben deze
analyse bevestigd en met mij meegedacht naar mogelijk te ontplooien initiatieven om nieuwe
inkomstenstromen te genereren.

Aan de hand van het business model canvas is geprobeerd een andere denkwijze te
stimuleren en de verenigingen te helpen om een nieuw plan van aanpak te maken om

optimaal op de behoeften van alle belanghebbenden in te kunnen spelen.
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Mijn eigen ervaringen als manager topsport en technisch directeur van een grote
hockeyvereniging hebben bijgedragen aan het vinden van nieuwe initiatieven en het tot

stand brengen van de aanbevelingen.

5.5. What's next? Suggesties voor vervolgonderzoek.
Het kan van enorme waarde zijn als de in dit onderzoek betrokken verenigingen op korte
termijn met elkaar samenkomen om te kijken welke werkwijzen gehanteerd worden, welke
mogelijkheden er zijn en hoe ze voor elkaar van waarde kunnen zijn. Kennis delen en kennis
creéren zijn hierbij belangrijke aspecten.

Vervolgens kan er gekeken worden naar de businessmodelpatronen zoals geschetst
in paragraaf 4.4. om te kijken welk patroon nu geschikt zou kunnen zijn voor welke

vereniging.
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Nawoord

“5,- euro? Dat valt wel mee toch? En ach, als het bijdraagt aan het welzijn van de vereniging
kan het mij niet veel schelen. Maar wie had gedacht dat wij dit ooit nog mee zouden maken?”
De heer Verbeeck lacht en wandelt met zijn goede vriend en oud-teamgenoot het
hockeyterrein van ‘Sticks 1900’ op. Aan de bar bestellen ze een biertje en terwijl ze even de
opstelling van de tegenstander doornemen Kkijkt hij vol trots naar het bord met daarop de
namen van de ereleden en leden van verdienste. Ook hij komt erop voor.

De stem van de ‘stadionspeaker’ (een vrijwilliger die met een microfoon op het terras
staat en zo probeert het publiek alvast in de stemming te brengen voor de wedstrijd) klinkt
over het hele terrein en galmt het clubhuis binnen. De heren wandelen rustig naar buiten en
gaan op hun vaste stekkie zitten. Net voordat het eerste fluitsignaal gaat, staat de mobiele
verkoper van consumpties voor hun neus, of ze nog een drankje willen. Natuurlijk willen ze
dat! Niets zo leuk als hockey kijken op zondag met een biertje in de hand. De heren
vermaken zich opperbest en als hun Heren 1 ook nog met 3-1 wint kan de dag niet meer
stuk. Tevreden wandelen ze terug naar hun fietsen. Onderweg krijgen ze van een
jeugdspelertje een kaartje in de handen geduwd: volgende week de mogelijkheid om een
nieuwe stick of hockeybal aan te schaffen of die gewilde nieuwe kunstgrasschoenen te
kopen. Allemaal tegen 10% korting. De heer Verbeeck draait aan de uiteinden van zijn snor
een kleine krul en mompelt dat hij volgende week dan maar weer eens zijn kleindochter mee

moet nemen naar het complex, kan ze iets uitzoeken voor haar verjaardag.
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Bijlagen: Interviews

« Werner ter Avest — Manager Topsport Stichting Topjudo Nijmegen
15 februari en 14 mei 2010

« Thijs Moonen — voorzitter turnvereniging GTV De Hazenkamp, Nijmegen
21 maart 2010

« Gilbert den Brok — penningmeester Stichting Verenigde Accommodaties Nijmegen,
overkoepelend (financieel) orgaan van hockeyclub NMHC “Nijmegen” en accountant
Ernst&Young
5 april 2010

e Frans van de Geer — algemeen manager basketbalvereniging Matrixx Magixx,
Nijmegen
9 april 2010

e Marie-Louise Lemmen — Hoofd Marketing & Communicatie van de KNHB
3 mei 2010

» Heleen Crielaard — Hoofd Sponsoring Rabobank Nederland
6 mei 2010
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Interview 1

Werner ter Avest — Manager Topsport Stichting Topjudo Nijmegen (STJN)
Datum: 15 februari en 14 mei 2010

Plaats: De dojo in Nijmegen waar de judoka’s trainen

Doelstelling van het interview is om inzicht te krijgen in de financiéle situatie van de stichting.
Hoe is de (financiéle) relatie topsport-breedtesport? Welke inkomstenstromen zijn er, hoe

Zijn deze georganiseerd en welke invlioed heeft de recessie hierop gehad?

Inleiding
Stichting Topjudo Nijmegen (STJN) is in 2001 ontstaan. Er was veel judo in de regio
Nijmegen. Om de judo-top te bundelen en talenten de beste kansen te geven is er voor deze
constructie gekozen. Dit betekent dat alle verenigingen in de regio (Arnhem, Nijmegen,
Wijchen enz.) hun talenten vanaf 12 jaar ‘afstaan’ aan de stichting. Er is geen
scoutingapparaat vanuit de stichting actief, de verenigingen kiezen zelf hun talenten uit.
STJN werd bij de opstart flink ondersteund door de gemeente Nijmegen, aangezien zij het
een goede uitstraling van de stad vonden. STIJN moest wel tegenprestaties leveren door het
geven van clinics en trainingen aan scholen en clubs in de omgeving. In de praktijk bleek dit
niet te werken, waardoor het partnership met de gemeente gehalveerd werd. Er werd een
verenigingsmanager aangesteld die er onder andere voor moest zorgen dat er weer intensief
werd samengewerkt en partnership weer geactiveerd werd. Dit is gebeurd, de gemeente
subsidieert weer en ook de judobond geeft geld aan de stichting.

De stichting heeft een 6-koppig bestuur, een technische staf (trainers en coaches) en

een verenigingsmanager.

Relatie breedtesport —topsport: organisatorisch en financieel

Er is bij STIN geen relatie breedtesport — topsport waar te nemen, daar STJN alleen te
maken heeft met topjudoka’s. De talenten worden afgestaan door de verenigingen aan de
stichting. Het is wel zo dat topjudo vele malen meer geld kost dan de breedtesport. De
breedtesport —accommodatie, trainers- kan bekostigd worden door enkel de inkomsten uit
contributie. Bij topjudo is dat niet het geval. Meer trainer, duurdere trainers, trainingsstages,
fysiotherapeuten, materiaal enzovoorts zorgen voor een veel hogere kostenpost en is niet te
financieren met enkel contributies. Steun vanuit gemeenten en financiele bijdragen vanuit de

judobond zijn noodzaak.
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Inkomsten STJN
* Subsidie gemeente (0.a. door minimale zaalhuur)
e Geld judobond: STJN leidt talenten voor nationale selecties op
« Wat kleine opbrengsten door mee te werken aan project “Meedoen allochtone jeugd
door sport”.
* Contributie

« Kleine inkomsten door de opbrengst van de organisatie van 2 toernooien.

Is de invloed van de recessie merkbaar? Herkent de heer ter Avest zich in de cijfers
van het Mulierinstituut (zie hoofdstuk 2)

De subsidie van de gemeente is gegarandeerd tot de Olympische Spelen van 2012. Daarna
is het onzeker. Het is daarom van groot belang dat Nijmegen investeert in haar
talentontwikkeling en haar accommodatie, zodat Nijmegen meer uitstraling krijgt en de
judobond niet meer om de stad heen kan, en zo haar opleidingsinstituut in Nijmegen vestigt.
Hiermee komt Innosport naar Nijmegen en dat zal inkomsten genereren. De subsidie zal dan
vermoedelijk wel verlengd worden, het gaat immers ook om de status van de stad. De bouw
van het Topsport Innovatie Centrum zal een belangrijke stem zijn in het geheel.

Inkomsten uit contributies: daar merkt de stichting niets van. Talenten komen vanuit de

vereniging en betalen gewoon hun contributie aan de stichting. Het ene moment zijn er meer
talenten dan de andere keer. Momenteel geen duidelijke verandering zichtbaar.

Inkomsten uit horeca: Geen verandering zichtbaar. Kan zich wel voorstellen dat tijdens

toernooien de mensen minder uitgeven aan consumpties.

Inkomsten uit sponsoring/ reclame: STJN is niet echt bekend met sponsoring, komt bij judo

minder voor. Judobond draagt momenteel nog bij aan kosten, desalniettemin zijn kosten voor
trainers, trainingsstages en dergelijke dusdanig hoog dat STJN zich realiseert dat er
inkomstenbronnen bedacht moeten worden. Sponsoring is dan een optie. Het kan hier dan
ook gaan om privésponsoring van een individuele topjudoka. De stichting zal dan met deze
judoka in overleg treden om te kijken naar een mogelijke constructie waarbij judoka de
stichting tegemoet komt in de te maken kosten.

Inkomsten uit gemeentelijke bijdragen: Herkenbaar. STJN heeft een gegarandeerde

samenwerking tot 2012, maar daarna vooralsnog onzeker. Status topjudo in Nijmegen zal

erg belangrijk gaan worden.
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Hoe ziet de toekomst er voor STJIN uit?
Het is moeilijk te zeggen hoe de toekomst er voor de stichting uit zal gaan zien. Tot 2012 is
vooralsnog alles goed geregeld: de gemeente draagt bij en ook de judobond ondersteunt de
stichting financieel. Daarna is het onzeker. Het is van enorm groot belang dat er zo snel
mogelijk met de bouw van het Topsport Innovatie Centrum wordt begonnen en STJIN haar
judoka’s makkelijk aan zich weet te blijven binden. Ook zal dan het opleidingscentrum weer
naar Nijmegen komen en de kans dat Innosport dan naar Nijmegen komt is ook groter. Dat
Zijn op dit moment hele voorname aandachtspunten van STJN.

Ondertussen zal de stichting zich gaan beraden op hoe zij nieuwe geldbronnen aan
kan boren, want de kosten van topjudo blijven toenemen. 2012 is een goed moment om naar
te kijken: als er judoka’s van STJN gaan deelnemen zal dat commercieel aantrekkelijk zijn.

STJN zal moeten proberen ook haar voordeel hiermee te doen.
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Interview 2

Thijs Moonen — Voorzitter turnvereniging GTV de Hazenkamp, Nijmegen
Datum: 21 maart 2010

Locatie: Turncentrum Nijmegen

Doelstelling van het interview is om inzicht te krijgen in de financiéle situatie van de
turnvereniging. Hoe is de (financiéle) relatie topsport-breedtesport? Welke inkomstenstromen

zZijn er, hoe zijn deze georganiseerd en welke invloed heeft de recessie hierop gehad?

Inleiding

Turnvereniging GTV De Hazenkamp uit Nijmegen is met haar 1200 leden één van de
grootste sportverenigingen in Nijmegen. Zij biedt turnen aan voor de breedtesporter en de
topsporter. GTV De Hazenkamp geniet (landelijke) bekendheid door de bijdrage die zij levert
aan het topturnen in Nederland. Verona van de Leur, Suzanne Harmes en Elvira Becks zijn
namen van bekende topturnsters en ook de naam Boris Orlov, wereldberoemde trainer, is bij

velen bekend.

Relatie breedtesport —topsport: organisatorisch en financieel

Bij GTV De Hazenkamp sporten breedtesporters en topsporters door elkaar heen. Maken
gebruik van dezelfde sporthal en dezelfde materialen. De leden die turnen als breedtesport
beoefenen komen 1 tot 3 uur per week naar de vereniging om te sporten en de topsporters
Zijn meerdere uren per dag aan het trainen: 's morgens vroeg, in de middag en in de avond
wordt er door hen getraind. Het is alleen al daardoor vanzelfsprekend dat het topturnen meer
geld kost. Zij gebruiken de accommodatie vaker, maken intensiever gebruik van de
materialen en doen vaker een beroep op de trainers. Zij werken ook met dure trainers en
gaan daarmee naar toernooien en op trainingsstage. De topsport beslaat maar een klein
percentage van de vereniging, maar neemt wel 50% van de begroting in. De breedtesport
kan volledig gefinancierd worden uit de contributie-inkomsten. De financiéle druk die de
vereniging voelt komt voort uit de topsport. “Zonder topsport zouden al onze financiéle
zorgen als sneeuw voor de zon zijn verdwenen.”, maar van de andere kant realiseert de
voorzitter zich heel goed dat de aanwezigheid van topsport niet alleen een
aantrekkingskracht heeft op nieuwe (breedte)-turner en —turnsters, maar ook bijdraagt aan
de uitstraling van de stad. De gemeente draagt daardoor bij de kosten van de
accommodatie. GTV De Hazenkamp hoeft de gemeente maar een laag (symbolisch) bedrag

aan huur en onderhoud te betalen. Gekeken naar de relatie breedtesport — topsport is het
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wel belangrijk te vermelden dat de breedtesport nadrukkelijk meeprofiteert van de topsport,

alleen al als het gaat om het gebruik van de accommodatie.

Inkomsten GTV De Hazenkamp

* Subsidie gemeente (0.a. door minimale zaalhuur en minimale onderhoudskosten)

* Voorheen geld van de bond, maar dit is weggevallen doordat Nijmegen geen
opleidingscentrum meer is. De komst van het Topsport Innovatie Centrum is daarom
een must, dan is de kans dat opleidingscentrum weer naar Nijmegen komt groot.

e Geen sponsoring, buiten een kleine sportzaak die de turnpakjes van de topsporters
beschikbaar stelt.

« Contributie is een inkomstenbron, waarmee ook de topsport bekostigd wordt.

« Entreeheffing: in het turnen is het gebruikelijk dat er entree wordt betaald. Kleine

bedragen, denk aan € 2,- voor het bezoeken van regionale wedstrijden.

Is de invloed van de recessie merkbaar? Herkent de heer ter Moonen zich in de cijfers
van het Mulierinstituut (zie hoofdstuk 2)

Er is een subsidie van de gemeente, maar deze is onzeker voor de toekomst. Het is daarom
van groot belang dat de politiek in Nijmegen er alles aan doet om de bouw van het Topsport
Innovatie Centrum door te zetten. Dit zal van mede bepalen of één van de landelijke
opleidingscentra naar Nijmegen komt. Als dat gebeurt dan zal ook de turnbond financieel
weer bijdragen.

Inkomsten uit contributies: het ledental van de bond loopt terug, maar GTV De Hazenkamp

merkt dat zelf nog niet echt. Wel is het zo dat de vereniging merkt dat zij er meer voor moet
doen om de breedtesporters aan zich te binden, want overstappen naar een andere
turnvereniging in Nijmegen is mogelijk. De Hazenkamp merkt wel dat het feit dat zij topsport
aanbiedt en dus een redelijk professionele, maar vooral ‘eigen’ accommodatie heeft bijdraagt

om sporter te binden en aan te trekken.

Inkomsten uit horeca: Geen duidelijke verandering zichtbaar.

Inkomsten uit sponsoring/ reclame: GTV De Hazenkamp is niet echt bekend met sponsoring,

komt bij turnen minder voor. De heer Moonen zou wel graag eens meer weten over
sponsoring en van gedachten wisselen met bijvoorbeeld de hockeyvereniging, waar
sponsoring een belangrijke bron van inkomsten is. De turnvereniging wil en moet zich meer
bezig gaan houden met het aanboren van andere inkomstenbronnen dan enkel contributie
en entree.

Inkomsten uit gemeentelijke bijdragen: Zijn teruggelopen. Doordat het opleidingscentrum

weg is gegaan uit Nijmegen heeft de vereniging het een stuk moeilijker, loopt geld van de
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bond mis. Momenteel draagt de gemeente bij aan het gebruik van de accommodatie, maar

de toekomst is onzeker.

Hoe ziet de toekomst er voor GTV De Hazenkamp uit?
Belangrijk is dat het Topsport Innovatie Centrum er komt. Dat biedt meer mogelijkheden voor
de topturnsters en trekt automatisch ook meer breedtesporters aan. Ook zal dat de kans dat
het opleidingscentrum weer naar Nijmegen komt aanzienlijk vergroten.

De turnvereniging wil op de korte en lange termijn ook gaan kijken wat mogelijkheden
voor haar zouden kunnen zijn om op enigerlei wijze nieuwe inkomstenbronnen aan te boren
zodat dat 1) de druk iets van de ketel haalt en de vereniging iets ruimer in haar jas komt te

zitten en 2) er meer mogelijkheden zullen ontstaan om wat meer te bieden aan haar leden.
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Interview 3

Gilbert den Brok - penningmeester Stichting Verenigde Accommodaties Nijmegen,
overkoepelend (financieel) orgaan van hockeyclub NMHC “Nijmegen” en accountant
Ernst&Young

Datum: 5 april 2010

Locatie: Hockeyclub NMHC “Nijmegen”

Doelstelling van het interview was om inzicht te krijgen in de financiéle situatie van de
hockeyvereniging. Hoe is de (financiéle) relatie topsport-breedtesport? Welke
inkomstenstromen zijn er, hoe zijn deze georganiseerd en welke invioed heeft de recessie

hierop gehad?

Inleiding

Hockeyvereniging NMHC “Nijmegen” is met ruim 1800 leden de grootste sportvereniging in
de regio en behoort tot de grootste 12 clubs van Nederland. De vereniging bestaat uit 2
entiteiten: NMHC en SVAN. NMHC staat voor Nijmeegsche Mixed Hockey Club en houdt
zich bezig met alles wat met hockey te maken heeft. SVAN staat voor Stichting Verenigde
Accommodaties Nijmegen en houdt zich bezig met alles wat betrekking heeft op de
accommodatie, de horeca, het onderhoud, afdrachten gemeente enzovoorts. NMHC en
SVAN werken nauw samen. Aan het eind van een seizoen stelt NMHC een begroting op die
geaccordeerd dient te worden door de leden. NMHC dient van haar inkomsten uit contributie
een afdracht te doen aan de SVAN voor het gebruik van de accommodatie. SVAN is op haar
beurt verantwoordelijk voor de afschrijving aan de velden en de gebouwen, de OZB en
dergelijke. Verder heeft de hockeyclub ook nog een stichting STN, wat staat voor Stichting

Tophockey Nijmegen. STN is onderdeel van de SVAN. STN bekostigt het tophockey.

Relatie breedtesport —topsport: organisatorisch en financieel

Het merendeel van de vereniging zijn breedtesporters. Zij trainen 1 soms 2 keer per week en
spelen in het weekend een wedstrijd. Topsport daarentegen traint veel vaker —soms wel 5
keer per week- en speelt competitie. Ook de begeleidingsteams van de topteams zijn veel
uitgebreider en kosten meer geld. Ook gebruiken de topteams meer materiaal dan de
breedteteams. De club doet haar best om de topsporters te betrekken bij de begeleiding van
de breedtesporters, maar dit is een lastige opgave, daar deze topsporters door de vele tijd
die hun eigen sportbeoefening inneemt weinig ruimte meer heeft om de breedtesport te

begeleiden. Binnen de vereniging is een spanning merkbaar tussen breedtesport en
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topsport. De breedtesport heeft het idee dat zij de topsport bekostigen. De topsport heeft een
enorme aantrekkingskracht op de breedtesport: enerzijds door het actief gaan beoefenen
van de sport en anderzijds door het kijken naar de topsport.

Alle leden betalen contributie, een afdracht hiervan gaat naar de KNHB, de Nederlands
hockeybond. De beoefening van de breedtesport kan voor een groot deel bekostigd worden
door de inkomsten uit contributie, maar extra inkomsten zijn noodzakelijk. STN draagt zorg

voor de topsport. Zij verkrijgt inkomsten uit sponsoring.

Inkomsten hockeyvereniging:
« Minimale subsidie van de gemeente. Gemeente draagt klein beetje bij in onderhoud,
maar terrein (alle velden en de accommodatie) is eigendom van de vereniging.
e Contributie-inkomsten (extra bijdrage van leden die tophockey beoefenen.)
« Inkomsten uit horeca. Met name als de topsport wedstrijden speelt.
e Sponsoring: hoofdsponsor en kleine sponsoren.

¢ Verhuur aan school.

Is de invloed van de recessie merkbaar? Herkent de heer den Brok zich in de cijfers
van het Mulierinstituut (zie hoofdstuk 2)

De recessie is ontzettend goed merkbaar bij de hockeyvereniging. Teruglopende
sponsorinkomsten —sponsoren die niet meer kunnen betalen en meerjarig contract dus
verbreken en sponsoren die niet meer verlengen- en teruglopende inkomsten uit de horeca.

Inkomsten uit contributies: Hockey heeft een natuurlijk verloop: ieder jaar vertrekken er weer

oudere jeugdleden doordat ze elders in het land gaan studeren. Daarentegen is hockey nog
steeds een groeiende sport, dus het gat dat ontstaat door vertrekkende leden wordt
automatisch weer opgevuld. Ledental blijft dus stabiel, geen noemenswaardige toe- of
afname. De contributie-inkomsten zijn afgelopen periode wel toegenomen, daar alle leden
een eenmalige extra bijdrage hebben moeten betalen om de club een financiéle injectie te
geven om overeind te kunnen blijven en aan haar betalingsverplichtingen te kunnen voldoen.

Inkomsten uit horeca: Ja, daar is volgens de heer den Brok een verandering zichtbaar. Ook

hij vermoedt dat dat te maken heeft met dat mensen minder te besteden hebben en ervoor
kiezen om de hand op de knip te houden en er de voorkeur aan geven om thuis wat te
drinken en te eten.

Inkomsten uit sponsoring/ reclame: Inkomsten uit sponsoring zijn enorm afgenomen.

Contracten zijn opgezegd, contracten werden niet meer verlengd. Het is moeilijker om
bestaande contracten te verlengen of nieuwe sponsoren te vinden.

Inkomsten uit gemeentelijke bijdragen: Zijn altijd minimaal geweest en de verwachting is dat

het ook niet zal gaan toenemen.
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Hoe ziet de toekomst er voor hockeyclub Nijmegen uit?

Er is het afgelopen jaar een goede begroting neergelegd, een haalbare begroting. Maar dat
betekent eigenlijk wel dat alle ambitie is weggevallen. Wil je de kwaliteit van je breedtesport
niet achteruit laten gaan, wil je je accommodatie niet achteruit laten gaan, wil je met je
topsport ambitieus blijven, dan moet je wat anders. Die oplossing hebben we momenteel niet
voor handen.

De hockeyclub wil een betrouwbare werkgever zijn voor al haar personeel. Dat
betekent dus dat we aan de betalingsverplichtingen willen blijven kunnen voldoen van onze
toptrainers, maar ook van onze kleine jeugdtrainertjes. Ook ons barpersoneel en andere staf
moet netjes en op tijd betaald blijven worden. Momenteel is alles al uitgekleed en is er geen
andere oplossing dan andere inkomstenbronnen te gaan zoeken. De verwachting is dat
sponsoring over een tijdje —na de recessie- heus wel weer op gang zal komen, maar of dat
alleen zaligmakend is...? Het is waarschijnlijk niet voldoende?

Topsport weghalen zou een enorme financiéle lastenverlichting zijn, maar het is een
te makkelijke keus. Dat zal namelijk wel ten koste gaan van de uitstraling van de club.
Topsport hoort namelijk bij deze club, dat moet dus een ambitie blijven. Enorme voorstander
van het creatief inkomsten werven, want ook dat past bij deze club, door bijvoorbeeld te
denken aan parkeerheffing of iets dergelijks.

Entreeheffing is niet echt het eerste waar de heer den Brok aan denkt, hij wil niet de
voorloper zijn en zou liever zien dat het eerst landelijk wordt toegepast. “Het is zo leuk dat
het niet wordt gedaan, hoort bij de sport.” De gemeente moet in zijn ogen meer steun
verlenen. De stad pronkt met het feit dat de hockeyvereniging tophockey aanbiedt in de stad,
maar ondertussen is er geen enkele steun van hun kant. En de verwachting is dat dat er

voorlopig ook niet zal komen.

51



Interview 4

Frans van de Geer — Algemeen manager basketbalvereniging Matrixx Magixx,
Nijmegen
Datum: 9 april 2010

Locatie: Sporthal de Horstacker te Nijmegen, thuisbasis van de Matrixx Magixx

Doelstelling van het interview was om inzicht te krijgen in de financiéle situatie van de
basketbalvereniging. Hoe is de (financiéle) relatie topsport-breedtesport? Welke
inkomstenstromen zijn er, hoe zijn deze georganiseerd en welke invloed heeft de recessie

hierop gehad?

Inleiding
Nijmegen had voorheen basketbalvereniging de Eiffeltowers, hoofdsponsor Eiffel. Deze ging
weg, naar Den Bosch. Topbasketbal verdween daardoor uit Nijmegen. De toenmalige
wethouder Depla heeft toen de contacten gelegd met de Matrixx, een grote discotheek in
Nijmegen.. Zij besloten de nieuwe hoofdsponsor te worden. De Matrixx Magixx zal dus bij
een nieuwe hoofdsponsor een andere naam dragen. Voorheen bestond de vereniging uit
dames en heren. Maar omdat de financién daardoor gespreid moesten worden —deel naar
dames en deel naar heren- is er gekozen om de damestak af te stoten en zich volledig te
focussen op het top-herenbasketbal. De vereniging heeft ook een breedtesporttak, genaamd
de ‘Wildcats’. Maar de Matrixx Magixx en de Wildcats hebben geen gezamenlijk bestuur. Zij
hebben ieder een eigen bestuur, eigen inkomsten, eigen beslissingsbevoegdheid
enzovoorts. Wel maken ze samen gebruik van de sporthal en draagt de Wildcats haar
talenten af aan de Matrixx Magixx. Ook maakt de Matrixx Magixx gebruik van het feit dat ze
door het bestaan van de Wildcats als het ware beschikt over dubbele licenties, waardoor ze
de speler bij beide clubs kan laten spelen.

De Matrixx Magixx zijn niet alleen bekend in Nijmegen, maar ook landelijk. Ze nemen
jaarlijks deel aan de strijd om de landstitel. Ook hebben ze een fanatieke supportersschare

en proberen ze het Amerikaanse showelement onderdeel te laten zijn van de wedstrijden.

Relatie breedtesport —topsport: organisatorisch en financieel

Bij de basketbalvereniging is het een bijzondere relatie. De vereniging bestaat uit de
Wildcats en de Matrixx Magixx, waarbij eerstgenoemde enkel breedtesport aanbiedt en de
Matrixx Magixx alleen topsport. De Matrixx Magixx heeft slechts 2 teams: het eredivisie-team

met enkele buitenlandse spelers. Dit team komt uit in de landelijke competitie. En ze heeft
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een talententeam tot 21 jaar oud, waar talenten in opgeleid worden met als doel door te
stromen naar het ‘grote’ Matrixx Magixx-team.

Zowel de Wilcats als de Matrixx Magixx maken gebruik van sporthal de Horstacker
die volledig is ingericht voor het basketbal. In de ochtend maken scholen gebruik van de hal
voor hun gymnastiekles. In de middag trainen de Matrixx Magixx. Doordeweeks vanaf 18:00
uur en zaterdag tot 17:00 uur hebben de Wildcats de zaal tot hun beschikking. Zaterdag na
17:00 uur en zondag de gehele dag is de zaal voor de Matrixx Magixx.

Financieel is alles gescheiden. Matrixx Magixx verkrijgt haar inkomsten voornamelijk
uit sponsoring, entree en horeca. De Wildcats krijgt haar inkomsten voornamelijk uit

contributie.

Inkomsten Matrixx Magixx (Wildcats werkt met eigen inkomsten.)

« Subsidie gemeente: de zaal is eigendom van de gemeente en de
basketbalvereniging betaalt geen huur.

« De Matrixx Magixx hebben een budget van € 600.00,- wat opgebracht wordt door
grote en kleine sponsoren, businessclubleden, boarding (bordreclame rondom
speelveld), stickerreclame op de vloer, shirtsponsoring, entreeheffing,
seizoenskaarten, merchandise en enkele kleine subsidies.

* Geen inkomsten uit subsidie.

* Inkomsten uit horeca, met name door de toeschouwers van de wedstrijden.

Is de invloed van de recessie merkbaar? Herkent de heer van de Geer zich in de cijfers
van het Mulierinstituut (zie hoofdstuk 2)

De heer van de Geer herkent de cijfers. Hij ziet teruglopende bezoekersaantallen, doordat
mensen minder geld te besteden hebben om een kaartje te kopen. Minder bezoekers leidt
direct tot minder bestedingen in de horeca, dus ook daar lopen de inkomsten terug. Ook is er
een verandering zichtbaar bij de sponsoren. Ook de hoofdsponsor, een grote discotheek,
heeft aangegeven veel last van de recessie te ondervinden: bezoekersaantallen lopen terug
en als mensen al naar de discotheek komen, geven ze bijna niets meer uit aan consumpties.
De hoofdsponsor heeft te kennen gegeven er mee te stoppen, dus dat heeft momenteel de
hoogste prioriteit voor de vereniging. Geen hoofdsponsor zou vooralsnog betekenen dat er
niet voldoende geld is en er geen licentie afgegeven wordt om eredivisie te spelen. De
gemeente is eigenaar van de hal, dus daar heeft de vereniging geen kosten. Wel is het zo
dat de zaal klein is en niet de uitstraling heeft van een topsporthal. Het is dus te hopen dat
het Topsport Innovatie Centrum er komt, waardoor meer bezoekers en aantrekkelijker voor
sponsoren. De vereniging heeft geen zicht op het feit dat de recessie momenteel bepaalt of

hal wel of niet gebouwd zal gaan worden op korte termijn.
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Hoe ziet de toekomst er voor de basketbalvereniging uit?

Op dit moment niet al te rooskleurig. Dit, doordat de hoofdsponsor te kennen heeft gegeven
er na 5 jaar mee te stoppen. Toekomst is dus erg onzeker. Van de andere kant is men er bij
de vereniging van overtuigd dat als het moeilijk wordt men heel creatief wordt en er opeens
toch meer mogelijk is dan men ooit gedacht had. De basketbalvereniging overweegt om in
zee te gaan met ‘goede doelen’ en te proberen om een maatschappelijk verantwoord
ondernemer aan de club te binden. Dit om zo haar marktwaarde voor andere sponsoren te

verhogen, die zich graag aan een goed doel verbinden.
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Interview 5

Marie-Louise Lemmen — Hoofd Marketing & Communicatie van de KNHB
Datum: 3 mei 2010

Locatie: Huis van de Sport te Nieuwegein, waar de KNHB gevestigd is.

Doelstelling van het interview was om inzicht te krijgen in de visie van de hockeybond op
hetgeen nu plaatsvindt bij de verenigingen: onder andere de relatie topsport-breedtesport en
de spanningen die dit soms met zich meebrengt, met name als het om de financién gaat. En
ook is het de bedoeling inzicht te krijgen in hoe de hockeybond de invloed van de recessie

ervaart, bij haar zelf als bond, alsmede bij de verenigingen die bij de KNHB aangesloten zijn.

Dit interview zal naar verwachting iets anders verlopen dan de interviews met
verenigingsbestuurders, daar mevrouw Lemmen een bond vertegenwoordigt en niet een
vereniging. De opbouw en uitwerking zal daarom verschillen met de voorgaande interviews,

welke met verenigingsbestuurders plaatsvonden.

Inleiding

De KNHB is één van de grootste sportbonden in Nederland. Binnen de organisatie zijn 1100
mensen actief, met name vrijwilligers. Circa 130 medewerkers zijn in dienst waarvan 35
werkzaam zijn op het bondsbureau. Het sturende orgaan binnen de organisatie is het
bondsbestuur dat bestaat uit 11 leden. Gezamenlijk zetten zij zich in voor kwalitatief goed
hockeyaanbod en voor de ondersteuning van 310 clubs met een totaal aantal leden van
222.837. De KNHB besteedt zowel zorg aan de topsport als de breedtesport. Naast
tophockey is recreatiehockey een belangrik aandachtsgebied met als specifieke
doelgroepen: schoolhockey, studentenhockey, trimhockey, veteranenhockey, bedrijfshockey,
knotshockey, rolstoelhockey en hockey voor mensen met een lichamelijke of geestelijke

beperking.

Inkomsten KNHB
« Verenigingen doen een afdracht van hun contributie-inkomsten aan de KNHB.
e Sponsorinkomsten
e TV-rechten

« Inkomsten uit grote toernooien en andere evenementen
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Is de invloed van de recessie merkbaar? Herkent mevrouw Lemmen zich in de cijfers
van het Mulierinstituut (zie hoofdstuk 2)

De KNHB merkt niet direct de invloed van de recessie bij de verenigingen. Alle verenigingen
kunnen nog steeds hun afdracht aan de KNHB voldoen. Uiteraard is het wel te merken dat er
verenigingen zijn die onder spanning staan, dit zijn met name verenigingen die topsport
ambiéren, aangezien zij meer geld nodig hebben om dit mogelijk te kunnen maken.

De KNHB zelf heeft net voor de (officiéle) recessie haar contracten afgesloten en
deze lopen nog even door. De KNHB werkt met 6 hoofdsponsoren: Rabobank, dat met name
de top sponsort. Zij is gekoppeld aan de Nederlandse teams en de Hoofdklassecompetitie.
Adidas verzorgt alle kleding, SHELL is de sponsor van alle nationale jeugdselecties, BDO is
gekoppeld aan de arbitrage, Heineken is een grote sponsor en Volvo heeft ook een groot
deel van de jeugd in haar portefeuille. De hockeybond zou haar partners graag uitbreiden
van 6 naar 8. Daar zijn momenteel ook wel wat oriénterende gesprekken gaande, maar de
tijd is niet goed op dit moment. Rabobank is momenteel ook een ‘moeilijk verhaal’. Banken
zijn onderwerp van gesprek in de crisis, dus het uitbreiden van het sponsorpakket is op dit
moment niet mogelijk.

Inkomsten uit contributies: daar merkt de KNHB niets van. Verenigingen dragen nog netjes

hun aan de KNHB verschuldigde deel van de contributie af.

Inkomsten uit horeca: herkenbaar. Tijdens evenementen consumeert de bezoeker minder

dan voorheen. Mensen komen wel naar het evenement, maar bezuinigen wel op drank en
eten.

Inkomsten uit sponsoring/ reclame: Het is heel duidelijk merkbaar dat er momenteel weinig

ruimte is om bestaande sponsorpakketten uit te breiden of nieuwe sponsoren te werven.
Bedrijven geven aan andere zaken de voorkeur. De KNHB heeft bestaande contracten op
het juiste moment verlengd en nieuwe contracten op het juiste moment afgesloten, zij heeft
zich nog even verzekerd van een stabiele samenwerking met haar 6 partners. Daarna zal het
toch wel weer spannend worden en is het te hopen dat de economie weer enigszins is
aangetrokken.

Inkomsten uit gemeentelijke bijdragen: Ook dit is een herkenbaar punt. Niet zozeer voor de

KNHB zelf, maar wel voor de verenigingen. Zij zijn op de hoogte dat het afnemen van de
gemeentelijke bijdragen aan de vereniging een punt van zorg is. De verenigingen zullen nu

op andere manieren aan inkomsten moeten zien te komen.
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Hoe ziet de toekomst er voor de KNHB en de bij haar aangesloten verenigingen uit?
Vooralsnog verwacht mevrouw Lemmen geen problemen voor de toekomst. Dat wil zeggen
dat zij er dan wel op vertrouwt dat de economie weer enigszins aan zal trekken. Hockey
heeft een goed imago en zowel sporters, sponsoren, toeschouwers als andere
belanghebbenden vinden het prettig om met deze sport geassocieerd te worden. Haar
verwachting is dat het dus allemaal wel weer aan zal trekken. Voor nu betekent het wel dat
men een pas op de plaats zal moeten maken, ze zijn in het hockey toch enigszins ‘gek
gemaakt door het grote geld'.

De verenigingen zullen wel weer actief moeten worden en veel tijd en energie moeten
investeren in het werven van sponsoren, in het binden van sponsoren, maar zeker ook in het
vinden van andere inkomstenbronnen. Waarom geen entreeheffing of andere manieren?

De KNHB is een professionele bond en de verenigingen kunnen altijd

aankloppen voor advies.
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Interview 6

Heleen Crielaard — Hoofd Sponsoring Rabobank Nederland
Datum: 6 mei 2010
Locatie: Rabobank Nederland, Utrecht

Doelstelling van het interview was om inzicht te krijgen in de visie van de Rabobank op
hetgeen nu plaatsvindt bij de verenigingen: onder andere de relatie topsport-breedtesport en
de spanningen die dit soms met zich meebrengt, met name als het om de financién gaat. En
ook is het de bedoeling inzicht te krijgen in hoe de Rabobank de invioed van de recessie

ervaart bij de verenigingen.

Dit interview zal naar verwachting iets anders verlopen dan de interviews met
verenigingsbestuurders, daar mevrouw Crielaard de Rabobank vertegenwoordigt en niet een
vereniging. De opbouw en uitwerking zal daarom verschillen met de voorgaande interviews,

welke met verenigingsbestuurders plaatsvonden.

Inleiding

De Rabobank is een grote speler in sponsorland. Paardensport, zeilen, hockey en
wielrennen zijn allemaal sporten waar de Rabobank zich intensief aan verbindt. Mevrouw
Crielaard is als hoofd sponsoring verantwoordelijk voor elke samenwerking die de Rabobank
op sponsorgebied aangaat. Zij benadrukt dat de Rabobank heel duidelijk haar keuzes maakt
in wat zij gaat sponsoren. Het gaat niet meer om de naamsbekendheid, maar de plaats die
Zij als bank in de maatschappij in wil nemen. Zij richt zich dan ook niet alleen op topsport,
maar juist ook op breedtesport en sporten voor mensen met een beperking. De Rabobank
wil meer zijn dan alleen een logo op het trainingspak van een team of een bord aan de rand
van een veld. Uiteraard wil de bank met haar sponsoring ook bereiken dat ze meer private
banking klanten aan zich weet te binden. Hockey, zeilen en paardensport zijn dan goede

doelgroepen waarin veel mensen uit het ‘hogere segment’ zich bevinden.

Is de invloed van de recessie merkbaar? Herkent mevrouw Crielaard zich in de cijfers
van het Mulierinstituut (zie hoofdstuk 2)

Hetgeen er nu gebeurt in bijvoorbeeld het hockey was volgens mevrouw Crielaard
onhoudbaar. Volgens haar is de waarde die nu aan de verenigingen betaald wordt veel te
hoog, hockeyclubs kennen hun eigen marktwaarde niet meer. Het huidige
financieringsmodel is niet langer houdbaar, kan niet meer op de lange termijn. Hockeyclubs,

maar hoogstwaarschijnlijk ook andere sportverenigingen, drijven vaak veel te veel op de
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inkomsten die zij verkregen hebben uit de sponsorovereenkomst met die ene grotere
sponsor. Dat is onverstandig, niet betrouwbaar en ook veel te makkelijk.

Inkomsten uit contributies: geen mening, maar kan zich voorstellen dat als mensen moeten

besparen en er meerdere lidmaatschappen in een gezin zijn, men ervoor kiest om een keuze
te maken.

Inkomsten uit horeca: herkenbaar. Een drankje op een club of tijdens een evenement is een

extraatje, mensen zullen als het nodig is daarop bezuinigen.

Inkomsten uit sponsoring/ reclame: Heel duidelijk merkbaar. De Rabobank is trouw aan haar

contractpartners, maar als het enigszins kan zal er e.e.a. versoberd worden. Ook worden er
momenteel geen nieuwe afspraken gemaakt, er geen nieuwe dingen in het leven geroepen.

Inkomsten uit gemeentelijke bijdragen: Er moet bezuinigd worden, dat weet de Rabobank als

geen ander. Dus ja, ook de gemeenten zullen in de lengte of in de breedte iets van de koek

af moeten snijden. Helaas zal er dan hoogstwaarschijnlijk ook gesneden worden in de sport.

Hoe ziet de toekomst er volgens mevrouw Crielaard voor de sportverenigingen uit?
Geen idee, dat zal volledig van de economie afhangen. Maar wat zij de verenigingen
adviseert is met name dat zij zich niet richten op slechts 1 sponsor, maar ervoor gaat zorgen
dat er meerdere sponsoren aangetrokken worden. Dat hoeft dan niet allemaal voor een groot
bedrag te zijn, maar meerdere kleine bedragen kan ook volstaan. Daarbij is in een overlap
van de contracten gewenst, dan houdt de sponsoring niet in 1 keer op, maar loopt er altijd
wel iets door. Bij het binden van een sponsor aan een vereniging is het volgens haar van
belang dat de vereniging aan weet te geven wat haar visie is. Ze moeten verder durven
kijken dan dat ene seizoen, maar een plan voor 5 jaar neer durven leggen en het verzoek
aan de sponsor is dan om hieraan een bijdrage te leveren. Verenigingen moet echt een
verdiepingsslag proberen te zoeken en met haar aanbod een plaats in de maatschappij
proberen te pakken. Daar willen bedrijven zich vaak wel aan verbinden. De vereniging moet
zich afvragen wat zij de sponsor heeft te bieden. Nu wordt er vaak gezocht naar een sponsor
om een gat te vullen.

Clubs met topsport in de gelederen moet hun topspelers veel meer in gaan zetten bij
hun activiteiten. Dat heeft een goede uitstraling op eigen leden, op de toeschouwers, maar
ook op externe partijen zoals bedrijven en gemeente. Leden uit de breedtesport willen zich
hiermee identificeren; willen extra betalen voor die training met die speler uit het topteam.

Creativiteit is belangrijk. Er zijn veel meer mogelijikheden dan verenigingen zich
realiseren. De ene business zal de andere business aan doen trekken, het is een kwestie
van gunnen. Hoe meer mensen een club aan zich weet te binden, hoe meer mogelijkheden

er kunnen ontstaan.
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