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Voorwoord

Deze scriptie is geschreven in het kader van de afstudeeropdracht van de opleiding Sport, Economie en Communicatie, onderdeel van de Fontys economische hogeschool te Tilburg.

Het strategisch marketingplan is geschreven in opdracht van de Methoeve event creators.

De Methoeve is actief in de evenementenbranche, zij organiseert themafeesten, bedrijfsevents en personeelsreizen.

Ondanks dat zij slechts tien kilometer gelegen zijn van de Duitse grens is het aantal Duitse klanten dat zij jaarlijks mogen verwelkomen te verwaarlozen. De naamsbekendheid van de Methoeve is in Duitsland nihil.

Doormiddel van het schrijven van dit strategisch marketingplan wil de Methoeve bekijken op welke manier zij haar naamsbekendheid in Duitsland kan vergroten om in de toekomst meer Duitse klanten te trekken.

Mijn speciale dank gaat uit naar mevrouw van Wezel, afstudeerbegeleider Fontys economische hogeschool te Tilburg en tweede begeleider de heer van Herpen. Daarnaast wil ik alle medewerkers bedanken binnen de organisatie van de Methoeve, in het bijzonder mevrouw H. Droste en de heer M. Sciarone die mij de afgelopen maanden uitstekend hebben begeleid. 
Samenvatting

De Methoeve event creators wil na vele succesvolle jaren op de Nederlandse markt de stap maken richting Duitsland. In de afgelopen drie jaar zijn er slechts twee feesten georganiseerd voor Duitse klanten. 

Kijkend naar de uitkomsten van het gehouden kwantitatieve onderzoek onder 20 Duitse bedrijven valt op te maken dat net als in Nederland ook Duitse bedrijven personeelsfeesten organiseren. In Duitsland wordt dit veelal georganiseerd door de baas of zijn assistent. 

Uit de enquête blijkt eveneens dat Duitsers bereid zijn om voor een personeelsfeest de grens over te steken naar Nederland. Hier liggen kansen voor te Methoeve met betrekking tot het betreden van de Duitse zakelijke markt. Ook staan Duitsers open voor een themafeest met verschillende activiteiten. 

De meeste geënquêteerden geven aan dat zij een bedrag tussen de 20 en 40 euro per persoon te besteden hebben. Voor dit bedrag kunnen er bij de Methoeve verschillende activiteiten georganiseerd worden. 
Er zijn drie strategische opties naar voren gekomen, de Methoeve zal kiezen voor optie twee, “meer Duitse klanten trekken naar de Methoeve”. 
De Methoeve wil zich gaan richten op de Duitse zakelijke markt en zal hiervoor moeten investeren. Te beginnen met het aannemen van een extra medewerker. Deze medewerker zal zich volledig bezig houden met de Duitse zakelijke markt. Dit houdt in dat hij naast verschillende promotieacties en samenwerkingsverbanden Duitse klanten gaat benaderen. Op deze manier zullen er in de toekomst meer feesten worden georganiseerd voor Duitse klanten. Deze medewerker zal, vanzelfsprekend, vloeiend Duits moeten praten. 

Daarnaast moet er een duidelijk flyer worden ontwikkeld voor de Duitse markt. Deze flyer zal onder andere bij zakelijke hotels worden verspreid en worden verstuurd naar potentiële klanten. Ook zal de flyer komen te liggen bij de Methoeve waar Duitse gasten na een evenement een exemplaar mee kunnen nemen. Op deze manier vergroot je de naamsbekendheid. 

Internet wordt een steeds belangrijker medium. De Methoeve beschikt over een Duitstalige internetsite, maar zal daarnaast ook een aantal .de en .eu domeinnamen aan moeten vragen. Via deze sites moeten geïnteresseerden op de site van de Methoeve terecht komen. De Methoeve moet er tevens voor zorgen dat zij hoog staan bij verschillende “zoekmachines”. 

Om meer Duitse klanten aan te trekken kan de Methoeve samenwerkingsverbanden aan gaan met hotels en busmaatschappijen. Wanneer klanten van deze ondernemingen interesse hebben in de Methoeve kunnen zij contact opnemen met de Methoeve. Ook kan het zijn dat de Methoeve Duitse klanten heeft die vervoerd moeten worden of een overnachting willen bij boeken. De Methoeve zal in dit geval contact opnemen met een van de hotels of busmaatschappijen.   

Een mooie manier om je netwerk te vergroten is door je aan te melden bij een Euregio- of Duitse businessclub. Zo komt de Methoeve in contact met vele Duitse ondernemingen waar mogelijk potentiële klanten tussen zitten. 

Door te promoten op de tuinbeurzen die worden georganiseerd door “de Methoeve organisatie” bereikt men in een weekend gemiddeld 20000 mensen. Deze promotie kan gebeuren door een advertentie in het programmaboekje of via flyers. 
Advertenties in (vak)tijdschriften kan ook een goede promotie zijn, daarbij moet wel gelet worden op de doelgroep van de Methoeve. De personeelsfeesten in Duitsland worden vaak georganiseerd door het management of baas van een bedrijf. Deze groep moet de Methoeve zien te bereiken via advertenties. Promotie in de tijdschriften “der Handel” en “Manager Magazine” zijn goede opties. Momenteel is hiervoor niet het nodige kapitaal beschikbaar, wellicht dat dit in de toekomst wel voor handen is en de Methoeve gebruik kan maken van deze tijdschriften om haar naamsbekendheid in Duitsland verder uit te breiden.
Door het uitwerken van strategische optie twee zal de Methoeve meer naamsbekendheid vergaren in de Duitse zakelijke markt en hierdoor in de toekomst meer Duitse klanten trekken. 
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1. Op weg naar Duitsland

De Methoeve event creators organiseert themafeesten, personeelsuitjes, businessbreaks en personeelsreizen en is al jaren actief op de Nederlandse markt. Door de jaren heen heeft zij in Nederland een uitstekende naam opgebouwd. Inmiddels vindt het management van de Methoeve de tijd rijp om ook de Duitse zakelijke markt te benaderen. 
1.1 Aanleiding 
Ondanks het feit dat de Methoeve gelegen is op een kleine afstand van de Duitse grens, is het aantal Duitse klanten dat zij jaarlijks mag verwelkomen te verwaarlozen. Op de Duitse zakelijke markt is men niet bekend met het concept dat de Methoeve aanbiedt. De Methoeve wil graag in de toekomst meer Duitse klanten trekken en wil weten hoe men dit het beste aan kan pakken. 
1.2 Opdrachtgever
Opdrachtgever van dit onderzoek is het management van de Methoeve event creators. Voordat zij definitief de Duitse markt gaat betreden wil zij eerst laten onderzoeken of er in Duitsland vraag is naar de activiteiten die de Methoeve aanbiedt.  

1.3 Doel van het onderzoek

Het doel van het onderzoek kunnen we onderscheiden in het onderzoeksdoel en het praktijkdoel. Het onderzoeksdoel houdt in; inzicht krijgen of er in de Duitse zakelijke markt vraag is naar de activiteiten die de Methoeve aanbiedt. Het praktijkdoel zijn de strategische opties die voortvloeien uit het te houden onderzoek. Met deze strategische opties zal de Methoeve de Duitse zakelijke markt betreden. 

1.4 Probleemstelling

Is de Duitse zakelijke markt toe aan een sportiever/actiever bedrijfsfeest en in hoeverre kan de Methoeve daarin participeren?

1.5 Onderzoeksvragen

Onderzoeksvraag 1: Wat zijn de activiteiten van de Methoeve event creators? 
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Deelvragen:
Hoe zit de organisatie in elkaar?



Welke organisatie cultuur heeft betrekking op de Methoeve?



Wat is de missie van de Methoeve?

        Organisatie


Wat voor soort events organiseert de Methoeve?

Wat zijn de kosten van deze events?
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Tot welke bedrijven richt de Methoeve zich?

Wat zijn de doelstellingen van de Methoeve m.b.t. de 
Strategie

Duitse markt?

Onderzoeksvraag 2: Hoe ziet de marketingmix eruit van de Methoeve voor Nederland? 
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Deelvragen
Welk product biedt de Methoeve aan, aan haar klanten?



In welk prijssegment ligt de Methoeve?



Waar worden de verschillende events georganiseerd? 

Wat zijn de huidige promotieactiviteiten van de Methoeve?
Marketing-



Wat zijn de promotiemogelijkheden via internet?
instrument



Hoe wil de Methoeve zich presenteren aan haar klanten?



Hoe selecteert de Methoeve juiste personeelsleden?
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Heeft de Methoeve internationaal al contacten?

Hoe komen nieuwe klanten veelal in contact met de 
Contacten

Methoeve?

Onderzoeksvraag 3: Hoe ziet de zakelijke Duitse markt eruit? 
Deelvragen
Hoe ziet de huidige economische situatie in Duitsland 
Macro/meso 

eruit?
niveau



Hoe vaak houden Duitse bedrijven personeelsfeesten?



Wat geven zij gemiddeld per feest uit?



Op welke manier houden zij personeelsfeesten?



Is het Duitse bedrijfsfeest toe aan een 
Afnemers

sportievere/actievere manier van eventing?
analyse

In welke periode worden de meeste personeelsfeesten 

gehouden bij Duitse bedrijven?



Wat zijn mogelijke concurrenten van de Methoeve in 
   Concurrentie-

                       de Duitse markt?
       analyse

Wat zijn de cultuurverschillen tussen de Nederlandse 
      Cultuur-

en Duitse zakelijke markt?
      verschillen

Onderzoeksvraag 4: Hoe ziet de SWOT analyse eruit?


Deelvragen:
Wat zijn sterktes van de Methoeve?



Wat zijn zwaktes van de Methoeve? 

SWOT- analyse



Wat zijn kansen voor de Methoeve?



Wat zijn bedreigingen voor de Methoeve? 


Onderzoeksvraag 5: Hoe kan de Methoeve inspelen op de zakelijke Duitse markt?

Deelvragen
Op welk afzetgebied wil de Methoeve zich richten?

 Afzetgebied

Op welke manier kan de Methoeve het beste promoten 

om zo haar naamsbekendheid te vergroten?
Naamsbekendheid

Welke media moet de Methoeve inschakelen om te 

promoten?

Wil de Methoeve dezelfde events organiseren voor 

haar Duitse klanten? 

  Aanbod

Met welke bedrijven kan de Methoeve 

samenwerkingsverbanden aangaan?
  Samenwerking



Op welke manier zal deze samenwerking plaatsvinden?

1.6 Onderzoeksopzet

Na het neerzetten van een duidelijke probleemstelling worden er een aantal onderzoeksvragen opgesteld.

Om antwoord te kunnen geven op de onderzoeksvragen zijn er tevens een aantal deelvragen bedacht, welke in nauw verband staan met de onderzoeksvragen.

Iedere onderzoeksvraag gaat in op een specifiek onderwerp, te weten: interne analyse, marketingmix, de Duitse markt, de SWOT-analyse en participeren. Onderwerpen die van belang zijn voor het onderzoek.

De onderzoeksvragen over de interne analyse en marketingmix zijn beantwoord door het houden van interviews met betrokkenen (personeelsleden) en het inlezen van documenten, deskresearch.

Onderzoeksvraag drie is grotendeels beantwoord door het houden van interviews en het afnemen van enquêtes op de Duitse markt. Er is een enquête samengesteld die is voorgelegd aan 20 Duitse bedrijven. De vragen gingen onder andere over de Duitse bedrijfsfeesten, hoe deze werden georganiseerd en hoe de indeling van een dergelijk bedrijfsfeest is. We spreken hier over een kwantitatief onderzoek, omdat de enquête bedoeld is om een beeld te krijgen van de bedrijfsfeesten in de zakelijke markt. Aan de hand van deze bevindingen wordt er een SWOT analyse en confrontatiematrix gemaakt.

Tot slot moet er antwoord komen op de vraag op welke manier de Methoeve kan inspelen op de Duitse markt. Allereerst moet er een strategie worden bepaald op welke manier de Methoeve de Duitse zakelijke markt gaat betreden. Welke marketing instrumenten gaat zij daarvoor gebruiken. Er zal contact worden gelegd met onder andere potentiële samenwerkende bedrijven en media. Tijdens het bepalen van de verschillende opties moet rekening worden gehouden met de FOETSJE factoren. 

De verkregen antwoorden op de onderzoeks- en deelvragen moeten uiteindelijk leiden tot het beantwoorden van de probleemstelling. 

1.7 Hoe ziet de scriptie eruit?

De scriptie is verdeeld in een zestal hoofdstukken. In ieder hoofdstuk komt een bepaalde onderzoeksvraag aan bod, met daarbij de bijbehorende deelvragen. In deze hoofdstukken zal antwoord worden gegeven op de onderzoeks- en deelvragen.

Deze antwoorden zijn op verschillende manieren tot stand gekomen, bijvoorbeeld door deskresearch, het houden van interviews of het in contact komen met andere bedrijven.

In hoofdstuk twee wordt de interne analyse van de Methoeve bekeken, op welke manier zit de organisatie in elkaar. 

Hoofdstuk drie bestaat uit de marketingmix voor de Nederlandse markt van de Methoeve, met onder andere welk product zij aanbieden en op welke manier er promotieactiviteiten plaats vinden. 

Hoofdstuk vier geeft een goed beeld van de Duitse zakelijke markt. Facetten die aan de orde komen zijn de DESTEP analyse, de evenementenbranche en de concurrentenanalyse.

Eveneens in hoofdstuk vier staan de uitkomsten van de enquêtes die zijn afgenomen bij potentiële Duitse klanten. De SWOT analyse en de confrontatiematrix komen aan bod in hoofdstuk vijf. 

Na de interne- en externe analyse wordt de strategie die de Methoeve gaat toepassen in hoofdstuk zes beschreven, met daarin eveneens mogelijke nieuwe promotieactiviteiten of samenwerkingsverbanden. 

Aan het eind van het project volgt de bijlage, met daarin informatie die van belang zijn voor het onderzoek, tabellen, interviews en enquêtes. 

2. De Methoeve van binnenuit

In dit hoofdstuk wordt gekeken naar de interne analyse, hoe zit de organisatie in elkaar, met wat voor soort organisatie heeft de Methoeve te maken, hoeveel personeelsleden zijn er in dienst en wat zijn de verschillende functies. Ook wordt er gekeken naar de visie, missie, positionering en de doelstellingen.  

2.1 De organisatie

De Methoeve is 25 jaar geleden begonnen, onder de naam "de Methoeve recreatie" als manege waar ook de mogelijkheid bestond om een klein familie- personeelsfeest te organiseren. Ook werden er tuinbeurzen georganiseerd. Deze tuinbeurzen werden al snel dusdanig groot dat men op zoek moest naar andere geschikte locaties voor de tuinbeurzen. Hierdoor ontstond een organisatiebureau dat tuinbeurzen organiseert in Nederland, Duitsland, Luxemburg en Oostenrijk.
In de loop der jaren kwam er steeds meer vraag naar grote personeelsfeesten waardoor de Methoeve besloot zich volledig te gaan richten op het organiseren van personeelsfeesten/events. 

Hiervoor was echter wel een verbouwing noodzakelijk. Na de realisatie van de verbouwing ontstonden er meerder zalen, met onder andere een Western zaal, een Jungle zaal en twee foyers.

Naast de verschillende zalen wordt er ook gebruik gemaakt van de tuinen rond de Methoeve om haar gasten te ontvangen.

In 2006 werd de naam veranderd van "de Methoeve recreatie" naar "de Methoeve event creators" en werden er steeds vaker events op locaties elders in het land of daarbuiten georganiseerd. 

Op deze manier konden zij nog beter inspelen op de wensen van de klanten. 

April 2008 moet de grote verbouwing bij de Methoeve worden afgerond. Na deze verbouwing heeft het de beschikking over vier verschillende zalen en is de capaciteit verhoogd tot ongeveer 1500 gasten. Door de beschikking te hebben over vier zalen kan de Methoeve meerdere events tegelijkertijd organiseren.

De Methoeve heeft op dit moment tien fulltime medewerkers in dienst. Zij zijn verantwoordelijk voor het verkopen/promoten van de events en de daadwerkelijke organisatie ervan. Natuurlijk blijven zij zich altijd bezighouden met het vernieuwen van het aanbod. Dit kan inhouden het ontwikkelen van nieuwe programma’s, maar ook het zoeken naar nieuwe geschikte locaties valt hieronder.

Daarnaast heeft het nog circa 45 oproepkrachten in dienst. Zij worden opgeroepen voor de verschillende feesten en zorgen voor de juiste begeleiding hiervan. De Methoeve heeft bijna altijd een of meerdere stagiaires in dienst. Voor exacte functieomschrijving, zie bijlage pagina 75. Hieronder een organogram van de organisatie.

Organogram de Methoeve event creators 


Om een goed beeld te krijgen van de organisatie wordt er gebruik gemaakt van het 7S model. Het model beschrijft zeven factoren die door managers integraal moeten worden beschouwd en beïnvloed om te komen tot een effectieve en efficiënte organisatie. Het model laat zien dat er geen eenvoudige sleutel tot succes is, maar dat een strategisch manager in staat moet zijn om de organisatie op verschillende aspecten aan te sturen. De benadering op verschillende terreinen (de zeven factoren) moeten elkaar ondersteunen en versterken om de strategische doelen van een organisatie te kunnen bereiken.

Structuur

Ieder personeelslid heeft zijn/haar eigen taken en verantwoordelijkheden, daarnaast is professionaliteit binnen de organisatie erg belangrijk. De Methoeve wil professioneel overkomen op haar klanten. 

Naast het feit dat iedereen zijn eigen taak heeft is samenwerking eveneens van groot belang. Wanneer het nodig blijkt, moeten personeelsleden die het minder druk hebben bijspringen op afdelingen waar het op dat moment druk is. Iedereen moet dus van elkaar goed weten wat een ander doet. Dit komt goed overeen met de “taakcultuur” van de typologie van Handy, waarin samenwerking belangrijk is en de machtsspreiding hoog is.  
Mevr. H. Droste is eigenaar van de Methoeve event creators, zij wordt deskundig bijgestaan door bedrijfsleider Michel Sciarone. Hij heeft evenals mevr. H. Droste beslissingsbevoegdheid. Daarnaast kan hij opdrachten geven aan de verschillende afdelingen. De Methoeve maakt dus gebruik van een lijn- en functionele staforganisatie. De deskundigheid van Michel Sciarone, verkregen via de HBO opleiding Small Business, staat tussen eigenaar H. Droste en de verschillende afdelingen in.  

Systemen

De communicatiestromen worden door het personeel binnen de organisatie omschreven als informeel. Er hangt een relaxte werksfeer en kantoren zijn voor iedereen toegankelijk. Binnen de organisatie worden personeelsleden met “je” aangesproken. Ondanks het informele karakter zijn er wel duidelijke afspraken die nageleefd moeten worden, dit om duidelijkheid te houden. 

Communicatie naar buiten, met klanten en leveranciers is te omschrijven als formeel. Afspraken lopen altijd via vaste agenda’s en klanten worden aangesproken met “u”.

Stijl van management

De managementstijl heeft een grote invloed op de cultuur binnen de organisatie. De managementstijl binnen de organisatie van de Methoeve is plezier in het werk en actie samenbrengen. De kwaliteit van de te organiseren events moet altijd goed zijn, waarbij het management van de Methoeve naar perfectie streeft, niet alleen van zichzelf, maar ook van de overige medewerkers. Enthousiasme van het werk is een belangrijk item. Bij deze managementstijl is het regelmatig geven van feedback van groot belang. Bij de Methoeve wordt er na ieder event een feedback gegeven. 

Staf

De Methoeve hecht veel waarde aan gemotiveerd en enthousiast personeel, hier wordt al na gekeken tijdens de sollicitatieprocedures. Aangezien het personeel een van de kritische succesfactoren is tijdens een evenement wordt dit als erg belangrijk gezien. Zowel het kantoorpersoneel als de oproepkrachten moeten op een enthousiaste manier met de klanten bezig zijn.

Sleutelvaardigheden

De Methoeve staat voor het professioneel en vernieuwend organiseren van themafeesten, bedrijfsuitjes en personeelsreizen. Het management van de Methoeve probeert altijd in te blijven spelen op trends in de markt. Mede daardoor blijven ze verrassend, waardoor ze voor iedere groep een geschikt feest kunnen organiseren. Naast het organiseren van evenementen op locatie, heeft ook de eigen locatie een aantrekkingskracht op de klanten. 

Strategie (missie)

Door gebruik te maken van de creativiteit en persoonlijke aanpak en door in te spelen op ontwikkelingen in de markt wil de Methoeve voor haar klanten altijd verrassende oplossingen vinden. De Methoeve streeft ernaar om totaalpartner te worden van bedrijven met betrekking tot het organiseren van feesten, evenementen of zakelijke bijeenkomsten in binnen- en buitenland. Hierbij staat voor de Methoeve maatwerk voorop. 

Significante waarde (visie)

“De pay-off “compleet verrassend” geeft de juiste visie van De Methoeve weer. De Methoeve probeert voor haar klanten een totaalpartner te zijn voor alle buiten bedrijfsactiviteiten, waarbij de Methoeve compleet en altijd verrassend is”. 

2.2 Positionering

De veranderende koers van de afgelopen jaren heeft de Methoeve steeds meer op de kaart gezet als “professionele partner voor het organiseren van feesten of evenementen”. De belangrijkste kernwaarden, zoals de Methoeve gezien wil worden zijn: 

· Pure echtheid: “Twentse kwaliteit”

· Flexibel 

· Verrassend vernieuwend

· Persoonlijk

· Professioneel 

De samenvoeging van locatie en evenementenbureau heeft de afgelopen jaren redelijk gewerkt. Veel oude klanten konden opnieuw bediend worden voor evenementen op andere locaties.

2.3 Doelstellingen

De doelstellingen worden onderverdeeld naar de verschillende vakgebieden binnen de Methoeve event creators:

Algemeen

Rust binnen de organisatie en geen grote verandering meer doorvoeren.

Product & Dienst

Zorgen voor “traffic” naar de locatie, vooral doordeweeks, waarbij niet altijd de volledige marge hoeft worden gehaald. Onderhouden van al ontwikkelde programma’s

Personeel & Organisatie

Afbakenen verantwoordelijkheden en een duidelijke interne structuur, waarbij het juiste personeel op de juiste plek staat. 

Promotie & Verkoop

Vergroten bekendheid van events en reizen. Strakke verkoopsplanning en bijhouden relatiebeheer.

Prijs & Financieel

20% omzetstijging t.o.v 2007, gebaseerd op interne feesten/evenementen.

Duitse markt

De Duitse zakelijke markt interesseren voor actievere/sportievere bedrijfsevents, die op iedere geschikte locatie georganiseerd kan worden. 

Dit onderzoek heeft betrekking op de doelstellingen voor de Duitse markt.

2.4 De events 

De Methoeve organiseert events, feesten en zakelijke bijeenkomsten op een daarvoor geschikte locatie in Nederland of daarbuiten. In nauw overleg met de klant wordt een programma samengesteld dat volledig voldoet aan de wensen van de klant. 

De eigen locatie is gelegen in een landelijke omgeving in Weerselo en biedt ruimte aan groepen variërend van 10 tot 1500 personen. Op de eigen locatie zijn een viertal zalen

die geschikt zijn voor verschillende sportievere/actievere themafeesten. Enkele voorbeelden van deze themafeesten zijn Wild West en Salsa Mexicana. 

In de tuinen rond de Methoeve is ruimte voor activiteiten als The Highland Games en de Fun games. Veelal worden de activiteiten van 's middags afgesloten met een feest 's avonds in een van de zalen. Ook biedt de Methoeve haar klanten verschillende workshops en clinics aan, te denken valt onder andere aan een workshop koken, schermen of schilderen. 

Daarnaast zijn er op andere locaties in het land ook vele Fun events te organiseren. Zo is er een mogelijkheid voor een klassieke keverrally en strandzeilen. Sinds kort biedt de Methoeve ook meerdaagse reizen aan naar steden in Europa, waaronder het Belgische Brugge en het eiland Malta. 

Naast de Fun events, themafeesten en personeelsreizen organiseert de Methoeve ook business events, zoals een bedrijfsjubileum en teambuildingsdagen. Ook worden er business breaks georganiseerd. Tijdens deze meeting worden zakendoen en ontspanning samengebracht. Door de bijeenkomst te onderbreken met een activiteit ontstaat er onmiddellijk een ontspannen sfeer en bestaat de kans je collega's beter te leren kennen. Natuurlijk wordt dit allemaal gedaan in een passende omgeving.  

De Methoeve wil de activiteiten die ze aanbiedt aan de Nederlandse markt ook aanbieden aan de Duitse zakelijke markt. Natuurlijk wordt ieder evenement volledig aan de wensen van de klant aangepast. 

De Methoeve organiseert haar feesten voor bedrijven uit verschillende sectoren uit Nederland. Veelal zijn dit bedrijven met meer dan 50 werknemers. Het aantal Duitse gasten is te verwaarlozen.   

2.5 De doelgroep
De Methoeve heeft door de jaren heen een goede naam opgebouwd in de regio en inmiddels ver daar buiten. 

Belangrijkste doelgroep in Duitsland van de Methoeve zijn de "grotere" bedrijven, veelal met 50 werknemers of meer. 
Deze bedrijven organiseren steeds vaker personeelsfeesten en bedrijfsuitjes. Het is een trend in Nederland dat personeelsverenigingen of management die verantwoordelijk zijn voor de organisatie van de bedrijfsuitjes het steeds gemakkelijker willen hebben. Zij geven de organisatie dan volledig uit handen. 

Naast bedrijven richt de Methoeve zich ook op non-profit organisaties, bijvoorbeeld gemeentes. Ook zij houden jaarlijks personeels events en behoren daardoor tot de doelgroep van de Methoeve.

De doelgroep van de Methoeve bestaat uit mensen die tijdens een feest niet de hele avond op de stoel willen zitten, maar die vermaakt willen worden met verschillende activiteiten. Steeds meer bedrijven proberen op deze manier hun personeelsfeest in te vullen. 

2.6 Waarde van de Methoeve

Om een goede reclame campagne te kunnen uitvoeren in Duitsland moet de Methoeve duidelijk in beeld hebben hoe zij gezien willen worden in Duitsland, wat de belangrijkste waarden van de Methoeve zijn. 

Wanneer dit in beeld is gebracht kan er gericht een marketingcampagne worden gestart. 

De belangrijkste waarde van de Methoeve zijn actief/sportief, gezelligheid en ontspanning.

2.6.1 Actief/sportief 

De activiteiten die de Methoeve organiseert voor haar gasten hebben allemaal een actief en sportief karakter. Zij wil haar gasten meer bieden dan alleen een feest met muziek en drank. Bij alle evenementen, inclusief de themafeesten, zijn een aantal activiteiten ingepland zodat er tijdens de avond “loop” is tussen alle werknemers. Dit concept wil de Methoeve ook op de Duitse markt presenteren. 

2.6.2 Ontspanning

De werkgevers vinden het belangrijk dat er naast het werk ook tijd is voor ontspanning in de vorm van een personeelsuitje. De Methoeve dient dit altijd in de gaten te houden en te zorgen voor een perfect georganiseerd evenement volledig naar de wensen van haar gasten. 

2.6.3 Gezelligheid

Naast actief/sportief en ontspanning is gezelligheid de derde belangrijke waarde van de Methoeve. Tijdens de personeelsuitjes, georganiseerd door de Methoeve, is voldoende tijd voor gezelligheid en het beter leren kennen van de collega’s. Doormiddel van een relax feest met een hapje en een drankje weet de Methoeve dit te bereiken. 

2.7 Conclusie “de Methoeve van binnenuit”

Ieder personeelslid kent binnen de organisatie zijn of haar verantwoordelijkheden. 

Binnen de organisatie heerst er een informele cultuur, naar klanten heeft dit vaak een formeel karakter, iets dat past binnen de Duitse zakelijke markt.

De Methoeve wil door de klant gezien worden als een professionele, flexibele organisatie die het haar klanten naar de zin wil maken.

De doelstelling voor de Duitse markt is, de Duitse zakelijke markt interesseren voor actievere/ sportievere bedrijfsevents, die op iedere geschikte locatie georganiseerd kunnen worden. 

Belangrijkste doelgroep van de Methoeve zijn bedrijven in Nordhrein Westfalen (afzetgebied) met meer dan 50 werknemers, die niet de hele avond op een stoel willen zitten, maar vermaakt willen worden met verschillende activiteiten. 
	Sterktes
	Zwaktes

	
	

	Duidelijke organisatie
	

	Professionele organisatie 
	

	Formele cultuur naar buiten
	


3. Marketingmix voor de Nederlandse markt

In dit hoofdstuk wordt er gekeken naar de marketingmix van de Methoeve voor de Nederlandse markt. Welk product bieden zij aan, en in welk prijssegment vallen ze, wat zijn de promotie activiteiten, en hoe selecteert men het personeel. Bij het betreden van de Duitse markt kunnen hier aanpassingen worden gedaan, mocht de Methoeve dit nodig achten.

3.1 Product

Het core product dat de Methoeve aanbiedt aan haar klanten is op te delen in vier groepen, de outdooractiviteiten, themafeesten, personeelsreizen en businessbreaks. 

3.1.1 Outdooractiviteiten

Er zijn vele outdooractiviteiten die de Methoeve aan haar klanten aanbiedt. Zo zijn er bijvoorbeeld de Highland Games, Fun Games, maar ook kan de klant kiezen voor een klassieke Keverrally of solextocht. 

Daarnaast kan de klant ook kiezen voor activiteiten die men niet op eigen locatie van de Methoeve kan organiseren. Dit zijn bijvoorbeeld het zeilen op het IJsselmeer, de Beach Games of de GPS Challenge.   

3.1.2 Themafeesten

Er zijn verschillende themafeesten zoals de Wild West party en Mexicaanse avond. De themafeesten bestaan uit een aantal activiteiten, zoals strobalengevecht, bierschuiven, of de countrydans. Aansluitend op deze activiteiten kan de klant een buffet boeken, uiteraard geheel in stijl van het thema. 

De Methoeve stelt ieder feest gedetailleerd samen in overleg met de klant. Op deze manier voldoet het themafeest geheel aan de wensen van de klant en de filosofie van het bedrijf, of dit nu een dagdeel is of een geheel verzorgde dag.

3.1.3 Personeelsreizen

Naast het organiseren van bedrijfsevents is de Methoeve ruim twee jaar geleden gestart met het organiseren van personeelseizen. De klanten kunnen kiezen uit een aantal locaties binnen Europa. 

De Methoeve is verantwoordelijk voor de gehele organisatie van de reizen, inclusief vlucht. Op een sportieve manier leert de klant tijdens dit weekend of week een nieuwe cultuur kennen. Natuurlijk is er ook voldoende tijd voor ontspanning. Iedere reis wordt op de laatste avond afgesloten met een feest. 
3.1.4 Businessbreaks

De Methoeve heeft ook een prachtige zaal waar het businessbreaks kan organiseren. ’s Morgens wordt er vergaderd, ‘s middags is er tijd voor ontspanning en te werken aan teambuilding. Voorbeelden hiervan zijn onder andere paardenmannen, een keverrally of een van de vele workshops. 

Voor exacte productomschrijving, zie bijlage, pagina 77
De Methoeve heeft te maken met zeer drukke maanden en perioden waar weinig klanten worden ontvangen. De drukke maanden zijn april, mei, juni, september, oktober en november. De rustige maanden zijn juli, augustus, december en januari. (Zie bijlage figuur 1, pagina 79.)
De verantwoordelijkheid van externe bedrijfsfeesten ligt vaak bij verschillende personen; de personeelsvereniging, directie of HRM manager. Vaak gaan personeelsleden onafhankelijk van elkaar op zoek naar een geschikte locatie of activiteit waardoor het voor kan komen dat er, met name oriënterend werk, dubbel gedaan wordt. De werkwijze van de Methoeve voorkomt dit. De klant heeft slechts contact met één Methoeve medewerker. Hij weet zodoende precies wat de wensen zijn van de klant en kan heel gedetailleerd een geschikt programma samenstellen.  

De Methoeve wil in de toekomst de activiteiten die zij aanbieden aan de Nederlandse zakelijke markt ook gaan aanbieden aan de Duitse zakelijke markt. Vanzelfsprekend worden, net als bij de Nederlandse gasten, bij de Duitse gasten de evenementen helemaal samengesteld in nauw overleg met de klant. 



















































































































 

3.2 Prijs

De Methoeve organiseert activiteiten en themafeesten in verschillende prijs categorieën.

De opgestelde prijzen zijn afhankelijk van het aantal mensen waarvoor het georganiseerd wordt en de tijd die de klant eraan wil besteden. Alle prijzen zijn inclusief drank en BTW. 
3.2.1 Outdooractiviteiten
Hieronder de prijzen van de meest geboekte outdooractiviteiten bij de Methoeve.

	Activiteit
	Prijs

	Schotsche Highland Games
	€ 29,50 per persoon voor 2 uur

	Fun Games
	€ 22,50 per persoon voor 2 uur

	City Challenge
	€ 56,50 per persoon voor 3 uur

	Klassieke kever rally
	€154,50 per persoon voor 4 uur


3.2.2 Themafeesten
De Methoeve organiseert twee verschillende themafeesten, de Wild West party en Fiesta Methoeveréra. Tijdens deze feesten wordt de klant vermaakt met bijpassende muziek, dans en activiteiten. Prijzen zijn inclusief dranken.

	Activiteit
	Prijs

	Wild West party
	€ 46,50 per persoon voor 4 uur

	Fiesta Methoeveréra
	€ 48,50 per persoon voor 4 uur.


3.2.3 Personeelsreizen
Sinds twee jaar organiseert de Methoeve ook personeelsreizen naar verschillende steden in binnen- en buitenland. Tijdens deze dagen leert de klant, onder leiding van de Methoeve personeel, de cultuur kennen van het desbetreffende land of regio.

	Activiteit
	Prijs

	Personeelsreis Brugge
	€ 325,00 per persoon voor 3 dagen

	Personeelsreis Malta
	€ 950,00 per persoon voor 3 dagen


3.2.4 Businessbreaks
Ook is er gelegenheid voor het organiseren van businessbreaks. Hieronder de prijzen van deze businessbreaks 

	Activiteit
	Prijs

	Paardenmannen 
	€ 89,50 per persoon voor 4 uur

	Schilder Workshops 
	€ 51,50 per persoon voor 4 uur 


Overige prijzen zie bijlage figuur 2, pagina 81. 

Vergelijk je de prijzen van de Methoeve events creators met prijzen die in Duitsland worden gevraagd voor soortgelijke evenementen, dan valt te concluderen dat de prijzen van de Methoeve in de meeste gevallen lager zijn als in Duitsland, zie concurrentieanalyse, pagina 42.   

3.3 Plaats

De Methoeve is gelegen in een landelijke omgeving aan de rand van het Twentse Weerselo (gemeente Dinkelland) op ongeveer 10 kilometer van de Duitse grens. De locatie is makkelijk te bereiken vanuit alle delen van Twente. Tevens is de Methoeve vanuit zowel Nederland als Duitsland gemakkelijk te bereiken via de A1. 

Op de huidige locatie kan de Methoeve plaats bieden aan groepen van 10 tot 1500 personen. De Methoeve telt twee grote themazalen, (Wild West en Vier seizoenen) daarnaast heeft zij de beschikking over twee foyers, waar zakelijke bijeenkomsten worden gehouden. Door de aanwezigheid van vier verschillende zalen is het mogelijk om meerdere groepen tegelijk te ontvangen. Iedere groep heeft dan een eigen zaal. Voor kleine groepen is het ook mogelijk om een feest te boeken bij de Methoeve. Dit feest wordt, uiteraard in overleg met de klant, gepland op de “open avonden” waarop de Methoeve meerdere kleine groepen ontvangt. 

Naast de vier grote zalen waar de Methoeve over beschikt heeft zij een aantal kantoren, op deze plekken werkt het personeel aan de organisatie van de events. Daarnaast krijgt de Methoeve vanaf juni 2008 een speciale rookruimte, dit met het oog op het rookverbod in de horeca.  

Potentiële klanten die interesse hebben in de Methoeve worden uitgenodigd voor een vrijblijvende rondleiding. De klant wordt ontvangen in de luxe ontvangstruimte of de eerste foyer waar een medewerker van de Methoeve de gang van zaken van het bedrijf duidelijk kan maken.

Ook heeft zij de beschikking over een grote keuken waar meerdere koks het buffet bereiden voor de gasten. In de eerste foyer, de Wild West en de vier seizoenen zaal is eveneens gelegenheid om te koken.  

Rondom de Methoeve liggen een aantal tuinen en weilanden die eveneens worden gebruikt bij verschillende outdoor activiteiten. Achter de Methoeve ligt een grote verharde parkeerplaats die ruimte biedt aan +/- 100 personenauto's. Mocht dit niet voldoende zijn dan kunnen de weilanden eveneens worden gebruikt als parkeerplaats. Douchegelegenheid is te vinden op loopafstand bij naastgelegen voetbalclub UD. 

De laatste jaren werkt de Methoeve steeds meer vanuit andere locaties elders in Nederland. Zij zijn altijd opzoek naar geschikte locaties om groepen mensen te kunnen ontvangen en daar activiteiten te organiseren.    

Voorbeelden van locaties waar de Methoeve met enige regelmaat activiteiten organiseert zijn Recreatiepark Het Hulsbeek in het nabijgelegen Oldenzaal en het IJsselmeer waar zij met de klanten gaat zeilen en de Beach games organiseert.  

3.4 Promotie

Promotie van haar diensten is voor iedere organisatie belangrijk, zo ook voor de Methoeve. Doormiddel van promotie kan er naamsbekendheid worden vergaard. De Methoeve doet op verschillende manieren aan promotie. Allereerst heeft de Methoeve een prachtige folder uitgebracht met daarin de belangrijkste informatie over de Methoeve. Met het doorlezen van de folder krijgt de klant, zonder dat hij bij de Methoeve is geweest, een uitstekend beeld van de organisatie. Dit komt onder andere door verschillende foto's van diverse feesten. Zoals gebruikelijk staat op de folder het adres, telefoonnummer en website van de Methoeve.

Deze folders liggen bij de Methoeve en kan de klant meenemen wanneer hij bij de Methoeve op bezoek is geweest. 

De Methoeve maakt gebruik van haar eigen internetsite, www.methoeve.nl of www.methoeve.de (voor de Duitse gasten). Op deze site vindt de klant alle informatie over de Methoeve. Zo kan de klant kiezen uit een heel scala aan verschillende personeelsfeesten. Naast de kop "nieuws" waarin de klant wordt geïnformeerd over nieuwe gebeurtenissen bij de Methoeve is er ook een kop "case" waarin de klant enkele verhalen kan vinden over eerdere georganiseerde activiteiten. 

Klanten kunnen zich abonneren op de nieuwsbrief. Doormiddel van deze nieuwsbrief, die zij eens in de twee á drie maanden ontvangen, worden zij geattendeerd op de Methoeve en speciale acties. Op deze manier maakt de klant kans op een gratis event wat de Methoeve eens per jaar weggeeft, of op een van de andere prijzen. Huidige klanten worden in januari en september extra gemaild, dit om de verkoop te stimuleren. Het idee bestaat om met kerst alle klanten van dat jaar een kaart of attentie te sturen. 

Via de site kan de klant ook in contact komen met de Methoeve en verdere informatie opvragen over events die zij willen organiseren. De Methoeve zet alle foto's die gemaakt worden tijdens een event op de site. Met een speciale code kunnen klanten dan nog een keer de foto’s bekijken en nogmaals genieten van het  personeelsuitje.  

Tevens staat de Methoeve sinds 2006 op een aantal portals:

· www.wegmetdebaas.nl
· www.teamuitstapje.nl
· www.bedrijfsuitje.nl 
· www.evenementenabc.nl 
In 2006 bezochten 28.523 personen de website www.methoeve.nl. 244 van hen deden daadwerkelijk aanvraag naar activiteiten van de Methoeve. Daarnaast waren er nog 152 aanvragen via bovenstaande sites. 81 aanvragen kwamen binnen via de site www.wegmetdebaas.nl. Www.teamuitje.nl was verantwoordelijk voor 29 aanvragen, iets minder dan www.bedrijfsuitje.nl, 31 aanvragen. Boekingen werden dat jaar niet via internet gedaan. (Zie bijlage figuur 3 pagina 86.) 
In 2007 was het aantal aanvragen via internet minder dan het jaar er voor, namelijk 283 tegen 396 in 2006. 23% van de aanvragen kwam binnen via www.methoeve.nl. Met 132 aanvragen minder dan een jaar eerder. De site www.wegmetdebaas.nl leverde 122 (22%) aanvragen op De overige drie sites waren verantwoordelijk voor 5% van de aanvragen. (Zie bijlage figuur 4, pagina 86.)
Ook adverteert de Methoeve in business bladen zoals TwenteVisie en Business 2000. Dit zijn vakbladen die worden verspreid onder de (Twentse) ondernemers. 

Daarnaast is de Methoeve aangesloten bij een aantal businessclubs, te weten IKT (Hengelo, Almelo, West Twente), Plus van Twente en Arke Pollux. Door het netwerken via deze businessclubs probeert de Methoeve in contact te komen met potentiële klanten. 

Door het bieden van goede service aan haar klanten, en het organiseren van een geslaagd personeelsevent hoopt de Methoeve op mond-tot-mond reclame. Dit is de goedkoopste en best mogelijke reclame.

Momenteel maakt de Methoeve nauwelijks promotie in Duitsland, naast de website www.methoeve.de promoten ze alleen via de site www.hirschfeld.de. Dit is een Duitse boekingssite voor evenementen.  

3.5 Presentatie

De Methoeve hecht veel waarde aan de presentatie van haar eigen locatie. Het zal er altijd voor willen zorgen dat de locatie er verzorgd en schoon uitziet. De ontvangstruimte ziet er luxe uit, met onder andere een plasmascherm en informatiefolders aan de muur. 

Niet alleen de zalen moeten er goed en verzorgd uit zien, ook voor het personeel is dat van groot belang. Wanneer er buitenactiviteiten zijn draagt ieder personeelslid in de zomer een groene polo met de Methoeve logo. Op koudere dagen gaat hier een groen vest overheen. Het barpersoneel loopt in witte blouses wederom met het logo van de Methoeve. Op deze manier is het personeel altijd goed te herkennen. De Methoeve eist van haar personeel dat ze er verzorgd bijloopt, dit betekent een nette spijkerbroek. Ook zijn zichtbare piercings niet toegestaan, bij vrouwen alleen oorbellen. Eten en roken is toegestaan in de pauzes en uit het zicht van de klant. Het personeel moet letten op een slechte adem na het roken en etensresten tussen de tanden na een pauze. Een actieve houding van het personeel en behulpzaam richting de klant is van groot belang.

Niet alleen de zalen en het personeel moeten er verzorgd uitzien, ook de tuin en parkeerplaats moet schoon en netjes zijn. De tuinen worden netjes bijgehouden door een tuinman.

De parkeerplaats wordt schoongehouden door het personeel. Het opruimen van het vuil en wegwerken van het groen tussen de stenen zal binnen afzienbare tijd worden gedaan. In de toekomst wil men zelfs de hele parkeerplaats aanpassen. Na de realisatie hiervan moet er een mooi aangelegde parkeerplaats liggen waar voor bussen voldoende ruimte is om te keren.

Duitsers hechten veel waarde aan een goede presentatie, niet alleen van de locatie, maar zeker ook van het personeel. Zij moeten vriendelijk en enthousiast zijn. De Duitse gasten vinden het eveneens belangrijk dat de activiteiten zo worden georganiseerd zoals vooraf is afgesproken.

3.6 Personeel

De Methoeve telt momenteel tien fulltime medewerkers op verschillende afdelingen. Deze tien medewerkers zorgen samen voor een jong en dynamisch team. Zij zijn verantwoordelijk voor de verkoop en organisatie van de events. Naast de organisatie van de events moet de Methoeve gepromoot worden. De meeste functies worden bekleed door personeelsleden met een HBO achtergrond. 

Tijdens de feesten is het belangrijk dat er goede en voldoende leiding aanwezig is. Om een event in goede banen te leiden maakt de Methoeve gebruik van een 45-tal oproepkrachten tussen de 16 en 45 jaar. Van het personeel wordt een dienstverlenende en klantgerichte houding verwacht. Daarnaast is flexibiliteit in beschikbaarheid een belangrijk kenmerk van het personeel. De klant kan op verschillende tijden een feest willen organiseren. Het personeel dient zich aan te passen. 

Elke oproepkracht krijgt, voorafgaand aan het evenement, voldoende instructies mee. Belangrijk is dat de leiding op een enthousiaste manier meewerkt aan het evenement, maar daarbij wel de veiligheid van de deelnemers en zichzelf in de gaten houdt. 

Het barpersoneel krijgt eveneens instructies voorafgaand aan het event. Wat voor een groep komt er en wat zijn de afspraken die met de gasten gemaakt zijn. Op deze manier weet het barpersoneel hoe de avond globaal zal verlopen. 

Omdat het personeel een kritische succesfactor is, probeert de Methoeve de kwaliteit van het personeel zo hoog mogelijk te houden. Dit doen zij onder andere: 

· Met mensen te werken met een bepaald opleidingsniveau. Dit zijn fulltimers met minimaal HBO opleiding en oproepkrachten met HAVO achtergrond.

· Met zoveel mogelijk dezelfde teams te werken zodat het personeel in een event kan “groeien”

· Iedere offerte, draaiboek, en factuur door een tweede persoon te laten controleren. 

· Ieder event te evalueren met het personeel en de klant.

Alle kantoormedewerkers dienen zich in het Duits verstaanbaar te kunnen maken, dit in verband met de binnenkomende telefoontjes uit Duitsland. De medewerkers die veelvuldig contact hebben met de Duitse gasten dienen vloeiend Duits te kunnen spreken. Daarnaast moeten ook de oproepkrachten de taal machtig zijn, aangezien zij de activiteiten in goede banen moeten leiden. 

3.7 Conclusie “Marketingmix voor de Nederlandse markt”

Een sterkt punt van de Methoeve is het assortiment dat zowel breed als diep is, zodat er voor iedere klant een passend evenement kan worden georganiseerd. Het personeel blijft altijd zoeken naar trends in de markt om zo het assortiment nieuw en verrassend te houden. 

Eveneens een sterkt punt is de uitstekende kwaliteit tegen een juiste prijs vergeleken met andere bedrijven. 

De Methoeve heeft een schitterende eigen locatie met verschillende zalen en voldoende parkeergelegenheid. Daarnaast is het goed te bereiken via de A1.

De Methoeve doet aan promotie in vaktijdschriften en via businessclubs, daarnaast wordt internet een steeds belangrijkerder medium. De Methoeve heeft naast een Nederlandstalige- ook een Duitstalige site om de Duitse markt beter te kunnen bedienen.  
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4. Duitsland en omgeving

Wanneer een bedrijf een nieuwe markt wil gaan betreden is het van groot belang om eerst de externe omgeving in kaart te brengen. Aan de hand van de DESTEP factoren wordt er in dit hoofdstuk gekeken naar onder andere de economische situatie in Duitsland. Eveneens wordt de evenementenbranche in kaart gebracht en wordt er gekeken naar het afzetgebied waar de Methoeve zich op wil gaan richten. 

4.1 DESTEP Analyse

4.1.1 Demografische factoren
Ruim 15% van de bevolking is jonger dan 14 jaar, een kleine 68% is tussen de 15 en 64 en 16,6% is ouder dan 65 jaar. Duitsland kent een bevolkingsgroei van 0,27%. 

Gemiddeld worden de Duitsers 77,61 jaar, de mannen worden gemiddeld ruim 74 jaar, de vrouwen gemiddeld 80,92.  Het aantal vrouwen is hoger dan het aantal mannen in Duitsland. Met name bij de laatste categorie, 65 jaar en ouder zijn meer vrouwen. 61% van de totale bevolking ligt in de categorie 20 tot 65 jaar, zie onderstaande tabel
.   

[image: image1.emf]
Voor de Methoeve is de midden groep, 20 tot 65 jaar, de belangrijkste aangezien dit de werkenden zijn en de Methoeve zich richt op deze personen. 

4.1.2 Economische factoren

Duitsland heeft een sociale markteconomie waarin de staat in grote lijnen leiding geeft, maar geen directe bemoeienis heeft met zaken als de loon- en prijsvorming. Belangrijke handelspartners zijn Frankrijk, de Verenigde Staten, het Verenigd Koninkrijk, Italië en Nederland. Nordrhein-Westfalen is economisch gezien voor Nederland en ook voor Duitsland zelf de belangrijkste deelstaat. Hier wonen de meeste inwoners en ongeveer 22 procent van het bruto binnenlands product wordt hier gegenereerd. Bijna alle industrieën zijn in 

Nordrhein-Westfalen vertegenwoordigd met technologie en dienstverlening als belangrijkste sectoren. Sub-sectoren zijn o.a. de chemie, machinebouw, staalindustrie, voedingsmiddelenindustrie, elektronicabranche, metaalverwerking/automobielindustrie en de papier-, uitgevers- en drukindustrie. 39 van de 100 grootste bedrijven van Duitsland zijn in Nordrhein-Westfalen gevestigd.


De Duitse economie is de laatste jaren, ondanks moeilijkere tijden, constant gegroeid. De dienstensector heeft het grootste aandeel in het bruto binnenlands product. Duitsland is na de Verenigde Staten het land dat het meeste exporteert. Bovendien nemen Duitse ondernemingen met chemische producten en investeringsgoederen (auto's en machines) een leidende marktpositie in de internationale handel in. Verder is Duitsland in trek als vestigingsplaats. Groot voordeel voor Duitsland is de centrale ligging van het land in Europa, de hoge productiviteit, de goede infrastructuur, het hoge opleidingsniveau en de motivatie van werknemers.

De werkloosheid in Duitsland is vanaf 2005 afgenomen, zie onderstaande tabel.
 Voor overige gegevens over de Duitse economie, zie bijlage figuur 5 en 6, pagina 89.
 




De economische vervlechting tussen Duitsland en Nederland is groot. Duitsland is voor Nederland de eerste handelspartner, zowel wat betreft uitvoer als invoer. Omgekeerd is Nederland voor Duitsland het tweede import- en vijfde exportland (na Frankrijk, de VS, Groot-Brittannië en Italië) en bovendien het belangrijkste doorvoerland, waarbij de haven van Rotterdam een centrale rol speelt. Het Duits-Nederlandse handelsvolume is één van de grootste wereldwijd met 133 miljard euro in 2006.

Duitsers besteden jaarlijks vele miljoenen in Nederland, aan vakanties of dag recreatie. Uit onderzoek van de Deutsche bank blijkt dat dit in 2006 3,5 miljoen euro is geweest, zie onderstaande tabel
.

[image: image3.png]Bestedingen van Duitsers in het buitenland*

670
670

Spanje
Oostenrijk
Italie 6,20
Frankrijk
Nederland
Turkije

UsA
Zwitserland
Polen

in mid Euro’s

Tsjechie

*geschatte jaarciffers
Bron: Deutsche Bundesbank, 2006




De Methoeve is een conjunctuur gevoelige organisatie. Wanneer het economisch in een land goed gaat, besteden bedrijven meer geld aan bedrijfsfeesten en personeelsuitjes. De evenementenbranche doet in deze jaren goede zaken. 

Wanneer het economisch wat minder gaat, de koopkracht loopt achteruit en bedrijven genereren minder omzet dan verwacht, zal er bespaard moeten worden. Dit gaat vaak ten koste van de jaarlijks terugkomende personeelsuitjes. Bedrijven geven minder uit aan deze events. De Methoeve zal dit zeker merken. Wanneer het economisch niet goed gaat is duidelijk te zien dat het aantal gasten bij de Methoeve terug loopt. 

4.1.3 Sociaal culturele factoren
Steeds meer bedrijven hechten waarde aan een goede atmosfeer binnen de organisatie. Zeker nu de economische situatie het weer toelaat, organiseren werkgevers vaker bedrijfsuitjes met een actief/sportief karakter. Op deze manier hopen de werkgevers dat het personeel elkaar beter leert kennen, om zo een betere werksfeer te krijgen binnen de organisatie, wat weer betere resultaten tot gevolg heeft.

Steeds minder personeelsfeesten worden door het personeel zelf georganiseerd, maar volledig uit handen gegeven aan een gespecialiseerd bedrijf. Dit verschijnsel zie je al jaren in Nederland en de laatste tijd ook meer in Duitsland. Langzaam laten de Duitsers hun tradities een beetje los en staan ze open voor wat nieuws. Dit vaak onder leiding van de jongere generatie. 

4.1.4 Technologische factoren
Voor de Methoeve niet van toepassing

4.1.5 Ecologische factoren
De opwarming van de aarde is een maatschappelijk probleem. Steeds meer bedrijven en instellingen zetten zich in tegen de opwarming van de aarde. Ook worden er steeds hogere eisen gesteld aan bedrijven met betrekking tot de uitstoot van CO2. De regering geeft subsidies aan bedrijven die zuinig omgaan met CO2.

Ook de Methoeve is actief bezig om de opwarming van de aarde tegen te gaan. Om deze reden is het begonnen met de CO2-neutrale events, klimaat neutrale events.

Alle energie die tijdens een event wordt verbruikt wordt door de Methoeve in kaart gebracht om dit zodoende te kunnen compenseren. 

Deze compensatie kan op twee manieren plaats vinden, door opname van CO2 uit de atmosfeer bijvoorbeeld door groeiend bos. En door voorkoming van CO2 uitstoot elders, bijvoorbeeld door te investeren in duurzame energie opwekkingsprojecten 
4.1.6 Politiek/ juridische factoren
Zie bijlage, pagina 90.
4.2 Groei van de markt

De evenementenbranche is een vrij nieuwe en onbekende branche. Door de economische situatie de laatste jaren geven werkgevers meer geld uit aan personeelsuitjes. Concrete cijfers zijn hier niet over te vinden omdat de branche nooit echt in kaart is gebracht. 

Het aantal gasten bij de Methoeve is in onderstaand tabel duidelijk gemaakt. Tussen de jaren 2003 en 2006 is het aantal gasten bij de Methoeve meer dan verdubbeld. Het jaar 2007 kende een kleine terug slag. Deze terugslag wordt hoogstwaarschijnlijk hersteld in 2008. De eerste vijf maanden van 2008 heeft de Methoeve al 3.493 bezoekers mogen verwelkomen. Daar waar over de eerste vijf maanden van het jaar 1.938 gasten gemiddeld is. 
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Kijkend naar het aantal Duitse klanten dat de afgelopen jaren een bezoek heeft gebracht aan de Methoeve, valt op dat de Methoeve in Duitsland nauwelijks naamsbekendheid heeft. In de afgelopen drie jaar zijn er slechts twee feesten voor Duitse bedrijven georganiseerd. Door de verschillende promotieacties die de Methoeve in de planning heeft kan het haar naamsbekendheid in Duitsland vergroten.    

Wel weten Duitsers steeds vaker de weg te vinden naar Nederland, niet alleen voor een (korte) vakantie, ook komen er steeds meer Duitsers naar Nederland voor de recreatie, veelal een tijdspan van een dag. Onderstaande tabel laat zien dat er de laatste jaren een lichte stijging is waar te nemen qua Duitsers die een bezoek brengen aan Nederland
. Deze constatering kan als kans gezien worden voor de Methoeve.
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Verder is de horeca bij recreatiebedrijven gestegen in de jaren 2003 tot en met 2007 van 1.093 naar 1.197. (Zie bijlage figuur 7, pagina 91.)
4.2.1 Grootverdieners

Belangrijk is om te weten wat de “grootverdieners” zijn binnen de Methoeve, welke themafeesten en activiteiten worden het vaakst geboekt. 

Hieronder een cirkeldiagram met daarin het aantal keer (percentages) dat de evenementen werden geboekt tussen 2005 en 2007. 
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Uit de gegevens blijkt dat bij de themafeesten de Wild West avonden veruit het populairst zijn. 

61 % van de themafeesten die in de afgelopen drie jaar werden georganiseerd hadden het thema Wild West. De Jungle en Mexicaanse avonden volgens op grote afstand met respectievelijk 16 en 15%. Door de verbouwing is het momenteel niet meer mogelijk om de themafeesten Jungle en Spook (5% van boekingen tussen 2005 en 2007) te boeken. Onder de kop “overige” (3%) vallen feesten die niet standaard bij de Methoeve in het programma zitten zoals 60’s en 70’s en casinoavond.

Er is ook gekeken naar de populaire outdoor activiteiten bij de Methoeve. Er zijn vier populaire activiteiten. Onder de kop “overige” vallen onder andere workshops en vergaderingen.  
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Ook bij de outdoor activiteiten zien we een groot verschil tussen de populaire en minder populaire activiteiten. Zo is in de laatste drie jaar de Highland Games met 59% veruit de meest populaire activiteit. Wel heeft dit grote verschil een andere oorzaak dan bij de themafeesten. Zo zijn de Solex tocht (9%) en Keverrally (5%) pas vanaf 2007 in het programma opgenomen, terwijl de Highland Games al jaren te boeken is. 

 4.3 Duitse personeels events

Om een beeld te krijgen van de bedrijfsfeesten in de Duitse zakelijke markt is er een kwantitatief onderzoek gedaan bij 20 Duitse bedrijven. Voorbeeld van de enquête, zie bijlage pagina 104.   

De 20 ondervraagden zijn bedrijven uit verschillende sectoren in Nordhrein Westfalen. Ook is er voor gekozen om niet alle bedrijven uit dezelfde regio te pakken, maar bedrijven te ondervragen uit verschillende regio’s uit de deelstaat. Op deze manier krijg je een beter beeld van de bedrijfsfeesten in Duitsland. Het contact liep veelal via een oud Duitse ondernemer die vele contacten had in meerdere delen van Nordrhein Westfalen.   

In de enquête is de ondervraagden gevraagd op welke manier hun bedrijf op dit moment personeelsfeesten organiseren, of ze bereidt zijn om voor een dergelijk feest naar Nederland te reizen en hoe zij denken over de events zoals de Methoeve ze aanbiedt. 

De uitkomsten van de enquêtes zijn verwerkt in verschillende tabellen. (Zie bijlage pagina 92 tot en met 96.) Aan de hand van deze uitkomsten wordt een conclusie getrokken en een strategie ontwikkeld hoe de Methoeve de Duitse markt gaat betreden. 

Houdt uw bedrijf personeelsfeesten?

Van de 20 ondervraagden gaven 18 personen aan dat hun bedrijf personeelsfeesten organiseert. Slechts twee bedrijven organiseren geen personeelsfeest. Geconcludeerd kan worden dat er in Duitsland, net als in Nederland, zeker vraag is naar personeelsfeesten. (Zie bijlage figuur 8, pagina 92.) 

De Methoeve moet hier goed op inspelen om zo meer personeelsfeesten te organiseren voor Duitse klanten.
Wie binnen uw bedrijf gaat over het regelen van de bedrijfsfeesten?

Uit de enquête blijkt dat dit voornamelijk wordt gedaan door de baas of zijn assistent, samen goed voor 16 antwoorden. In Nederland heb je vaak personeelsverenigingen die personeelsfeesten organiseren, tijdens de enquête gaven maar twee personen aan dat er een personeelsvereniging was. (Zie figuur 9, pagina 92.)
Organiseert u uw bedrijfsfeest zelf of besteedt u dit uit aan een extern bureau?

Veertien van de 20 ondervraagden gaf aan dat dit vaak intern georganiseerd wordt. Binnen de organisatie wordt het personeelsfeest georganiseerd door een medewerker. Vier keer werd er aangegeven dat er een extern bureau wordt ingeschakeld. (Zie bijlage figuur 10, pagina 93.)
Welke organisatie organiseert het bedrijfsfeest?

Hier werd veelal geen antwoord op gegeven omdat bij bovenstaande vraag aan werd gegeven dat de personeelsfeesten intern worden georganiseerd. (Zie bijlage figuur 11, pagina 93.)
Hoe vaak wordt een bedrijfsfeest gehouden?

Van de ondervraagden gaven vijf personen aan dat er bij hun bedrijf één tot twee keer per jaar een personeelsfeest wordt georganiseerd. Negen personen gaven aan dat dit twee keer per jaar voorkomt. Het aantal personeelsfeesten binnen een organisatie is dus te vergelijken met dat in Nederland. (Zie bijlage figuur 12, pagina 94.)
Wanneer worden bedrijfsfeesten gehouden?

Belangrijkste momenten voor een personeelsfeest is de zomer en rond de kerstvakantie. Wanneer een bedrijf twee keer een personeelsfeest organiseert, gebeurt dit rond deze periodes. Organiseren ze één keer een personeelsfeest dan wordt er gekozen tussen de zomer of de kerst. (Zie bijlage figuur 13, pagina 94.)
Bent u bereid voor een bedrijfsfeest naar Nederland te reizen?

Op de vraag of mensen bereid zijn om naar Nederland te reizen voor een personeelsfeest gaven maar liefst zeventien personen aan dit geen probleem te vinden. De gedachte dat Duitsers per se binnen de eigen landgrenzen een personeelsfeest willen organiseren wordt door deze uitkomst dus ontkracht. Twee ondervraagden gaven aan dit misschien te willen, terwijl een van de ondervraagden deze vraag met “nee” beantwoordde. (Zie bijlage figuur 14, pagina 94)
Hoe ziet uw personeelsfeest eruit? Zijn er activiteiten?
Van de twintig ondervraagden gaven zes personen aan dat zij tijdens de personeelsfeesten van hun bedrijf geen verdere activiteit hadden. De avond bestaat slechts uit eten en drinken. Drie mensen gaven aan dat er naast eten en drinken ook nog gelegenheid is voor een dans. Bij elf bedrijven wordt er wel degelijk iets van een activiteit georganiseerd. (Zie bijlage figuur 15, pagina 95.)
Wat is het budget per persoon?

Wat het precieze budget per persoon voor een personeelsfeest is bij veel personen niet helemaal duidelijk, aangezien de meeste ondervraagden dit niet wisten. Bij enkele die daar wel antwoord op konden geven varieerde het tussen de 15 en 100 euro per persoon. De grootste groep heeft voor een personeelsfeest tussen de 20 en 40 euro te besteden. (Zie bijlage figuur 16 ,pagina 95.)  

Zijn er in Duitsland veel aanbieders van personeelsfeesten? En welke?

Uit de enquête komt naar voren dat er maar weinig aanbieders zijn van personeelsfeesten in Duitsland. Alleen “Q Barfly” kwam in meerdere antwoorden naar voren. Verdere mogelijke concurrenten werden er niet genoemd. (Zie bijlage figuur 17, pagina 95.)
Wat vindt u van een feest waar een thema aan verbonden is?

Uit de enquête blijkt dat er in Duitsland vraag is naar themafeesten zoals de Methoeve die organiseert. Van de twintig ondervraagden zien zeventien personen dit als een “goed” tot “zeer goed” idee. Veelal wordt aangenomen dat Duitsers houden van feesten met bier en veel eten, maar weinig activiteiten. Na de enquête kan geconcludeerd worden dat dit niet correct is. (Zie bijlage figuur 18, pagina 96.) Dit is een kans voor de Methoeve met betrekking tot het betreden van de Duitse markt.   

Wat vindt u van outdoor activiteiten, zoals zeskamp, meerkamp, survival, droppings, etc?

Mensen zien een personeelsfeest met verschillende outdooractiviteiten wel zitten. Zestien van de ondervraagden gaf aan dit een “goed” tot “zeer goed” idee te vinden. Slechts twee personen gaven aan dit liever niet te hebben. (Zie bijlage figuur 19, pagina 96.) 

Welke vijf zoekwoorden gebruikt u als u, bijvoorbeeld bij google, een aanbieder van bedrijfsfeesten zoekt? 

Woorden als Weihnachtsfeier, Event, Betriebsfest,Feierlichkeiten, Personalfest, Betriebsausflug, Betriebsfeier, Firmevent, Firmfeier, Firmfeierlichkeiten, Firmausflug, Jahresabschlussfeier, en  Betriebsevent kunnen als de belangrijkste zoekwoorden worden gezien. 

Na verwerking van de enquête kan geconcludeerd worden dat er in de Duitse zakelijke markt wel degelijk vraag is naar de activiteiten zoals de Methoeve die aanbiedt. Evenals in Nederland wordt ook in Duitsland één a twee keer per jaar een personeelsfeest gehouden. Belangrijk was ook het antwoord op vraag zeven “bent u bereid om voor een personeelsfeest naar Nederland te reizen”? 

Op deze vraag gaf bijna 80% van de ondervraagden het antwoord “ja”. Eveneens de vragen wat men vindt van een themafeest en outdoor activiteiten werden veelal positief ontvangen.  

4.4 Afzetgebied

Na veelvuldig overleg met het management van de Methoeve is er besloten dat de Methoeve zich de komende tijd “slechts” op één Duitse deelstaat gaat richten, namelijk Nordrhein Westfalen.

Deze deelstaat grenst direct aan Nederland en ligt op een afstand van ongeveer 10 kilometer van Weerselo. 

Nordrhein Westfalen is de belangrijkste deelstaat van Duitsland, en met 18 miljoen inwoners en een oppervlakte van 34.080 km2 de dichtstbevolkte staat van het land.

Nordrhein Westfalen staat bekend om het uitgebreide en stedelijke Ruhrgebied. Het is de belangrijkste economische regio van Duitsland. Ruim 22% van het bruto binnenlands product wordt hier gegenereerd
. 

Belangrijkste steden zijn, Dortmund, Gelsenkirchen, Dusseldof, Leverkusen, Keulen en Bonn.

Ook voor Nederland is Nordrhein Westfalen een belangrijke staat, van de totale Nederlandse export naar Duitsland gaat ruim 30% naar deze deelstaat.
  

Kaart van de Duitse deelstaat Nordrhein Westfalen
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4.5 Concurrenten Duitse markt

Om goed te kunnen opereren in de Duitse markt is het van belang een goed beeld van de concurrenten te krijgen. De Methoeve heeft niet alleen te maken met Duitse bedrijven die eveneens actief zijn in de evenementenbranche, maar ook zijn er Nederlandse concurrenten die in de gaten moeten worden gehouden aangezien zij eveneens actief zijn op de Duitse markt. Door de opkomst van internet de laatste jaren zijn er ook concurrenten die alleen via internet werken, in deze concurrentieanalyse zal hier ook naar gekeken worden. 

Tijdens de concurrentieanalyse is er onderscheid gemaakt door te kijken naar de soort evenementen die de concurrentie organiseert. Dit moet overeenkomen met dat van de Methoeve. Eveneens wordt er gekeken naar de grote van de evenementen, tussen de 10 en 1500 personen. 

4.5.1 Duitse bedrijven

Hieronder de concurrentieanalyse van de Duitse concurrenten. Zij zijn gevestigd of actief in de deelstaat Nordhrein Westfalen en kunnen daardoor als concurrenten worden gezien van de Methoeve met betrekking tot de Duitse markt. 

Q-Barfly

Meppener Straβe 38

49808 Lingen

Telefoon: +49 0591- 1266166

Internetsite: www.q-barfly.de
Een concurrent van de Methoeve op het gebied van bedrijfsfeesten is Q-Barfly, gelegen in het Duitse Lingen. Deze cocktailbar wil met professioneel personeel en een goede service een perfecte avond organiseren voor haar klanten. Zij heeft zelf een schitterende locatie waar zij de bedrijfsfeesten organiseert. Tevens organiseren zij bedrijfsfeesten op locatie als de klant hier om vraagt. Naast het nuttigen van de verschillende drankjes, serveert Q-Barfly ook een uitstekend diner en is er altijd mogelijkheid voor muziek en dans. 

Q-Barfly wil wat exclusiever overkomen op haar klanten door het serveren van verschillende cocktails. Hierdoor zijn de kosten voor een feest hoger ter vergelijking met bijvoorbeeld de feesten bij de Methoeve. Voor een cocktailparty betaalt de klant bij Q-Barfly € 55, dit is inclusief een diner, dat in overleg met de klant wordt samengesteld.   

Opendoor Events 

Garmisch-Partenkirchen
D-82467 Garmisch-Partenkirchen

Telefoon: +49 089-51518851

Internetsite: www.opendoor-events.de  

Opendoor Events is een grote organisatie van bedrijfsfeesten in zowel Duitsland, Oostenrijk en Zwitserland. Met vier kantoren in München, Frankfurt, Köln en Garmisch-Partenkirchen, kunnen zij eenvoudig opereren in een uitgestrekt gebied, ook in de deelstaat Nordhrein Westfalen, waar de Methoeve zich op wil gaan richten. Zij hebben geen eigen locatie zoals de Methoeve waar ze evenementen kunnen organiseren, waardoor alle evenementen op verschillende locaties worden georganiseerd. 
Het bedrijf heeft zowel een winter- als een zomerprogramma ontwikkeld om daarmee precies aan de wensen van de klant te voldoen. Het winterprogramma bestaat uit “Snow en fun games”, sneeuw raften of skiën. Het zomerprogramma bestaat onder andere uit Highland games, jeep rally, en outdoor challenge. Door zowel een winter- als een zomerprogramma aan te bieden is de organisatie minder gevoelig voor de seizoenen. 

Daarnaast bieden zij haar klanten ook reizen aan naar steden in Europa, zoals; Wenen, Malta, Kopenhagen, Barcelona en Amsterdam.

Movie Park Germany

Warner Allee 1
46244 Bottrop-Kirchhellen

Telefoon: +49 2045-899715

Internetsite: www.movieparkgermany.de 

Movie Park Germany is het grootste recreatiepark van Duitsland. 

Naast het recreatiepark is Movie Park Germany een goede locatie voor het organiseren van bedrijfsfeesten. In verschillende zalen, met onder andere een Wild West zaal met rodeo stier krijgt de klant een prachtige thema avond. Tijdens deze avond is er een traditionele Western BBQ en worden er verschillende activiteiten gedaan. Natuurlijk alles inclusief thematische decoratie. De kosten voor deze Wild West party bedragen € 65 per persoon. Net als bij de Methoeve is deze avond ook inclusief drank en eten. Een ander themafeest is de Andalusische avond. Deze avond staat geheel in het teken van Spaans eten en drinken. Deze activiteit kan geboekt worden vanaf 50 personen. Kosten voor deze avond bedragen € 99 per persoon, inclusief eten en drank. 

Daarnaast biedt het de klant de mogelijkheid om te vergaderen of het organiseren van congressen. Deze ruimtes zijn allemaal voorzien van de congrestechnieken zoals beamer, scherm, microfoons en flipchart. Tijdens de koffiepauze staat er voor de klanten koffie met gebak klaar. De lunchpauze vind plaats in het thema restaurant. Voor deze congressen en vergaderingen dient € 62,50 te worden betaald. Het Park is gelegen in het Ruhrgebied aan de A31 bij Bottrop.

Event Veranstalter

Schlichtenfelde 13  
48346 Ostbevern

Telefoon: +49 0253-295680

Internetsite: www.eventveranstalter.de  

Deze concurrent is gevestigd in Ostbevern, ten Noord- Oosten van Münster. Deze onderneming is acht jaar actief met het organiseren van bedrijfsevenementen en steden reizen. De bedrijfsevenementen kunnen onder andere bestaan uit Adventure Games, Fun Games en fietstochten. Ook organiseren zij bedrijfsrecepties op diverse locaties. 

Het organiseren van een bedrijfsevent van meerdere dagen is voor Event Veranstalter geen probleem.

Naast de bedrijfsevents organiseren zij ook stedenreizen naar Münster, Hamburg of het IJsselmeer. 

De teambuildings middagen bij Evet Veranstalter bedragen € 55 inclusief drank. Dit ligt in dezelfde prijscategorie als de Methoeve. Wil de klant zonder drank, dan zijn de kosten € 39.

Wanneer de klant een dagprogramma wil, is hij € 100 per persoon kwijt. De dag wordt dan afgesloten met een dansavond/ feest. 
BGF events

Siemersplatz 4
22529 Hamburg

Telefoon: +49 40-432 61980

Internetsite: www.bgf-events.de  

BGF events opereert vanuit Hamburg, maar is actief in een groot gedeelte van Duitsland, waaronder Nordrhein Westfalen. Met een jong en dynamisch team organiseren zij verschillende activiteiten als: beach games, outdoor games en teambinding activiteiten. 

Net als de Methoeve organiseert BGF events haar evenementen in nauw overleg met de klant. De klant kan de hele dag samenstellen naar haar eigen wensen.   

De kosten voor de Beach Games bedragen € 42,50 per persoon. Vergeleken met de prijzen van de (Methoeve € 32.50) is dit iets hoger. Wel heeft de klant bij BGF events dan een programma van drie uur, tegenover 2 bij de Methoeve. Ook de kosten van de zeskamp € 65 zijn iets hoger dan bij de Methoeve.  

BGF events organiseert geen themafeesten zoals de Methoeve dat wel op haar eigen locatie kan doen. 

4.5.2 Nederlandse bedrijven

Naast de Duitse concurrenten zijn er ook enkele Nederlandse bedrijven die al actief zijn op de Duitse zakelijke markt. De Methoeve dient ook deze concurrenten in de gaten te houden. 

East side productions

Renderklippenpad 1

8181 NX Heerde

Telefoon: 0578-693538
Internetsite: www.eastside.nl 

Deze concurrent is gelegen in Heerde en organiseert vanaf een schitterende locatie verschillende soorten events. Dit kunnen fashions shows zijn, teambuiling dagen, XL evenementen, personeelsfeesten en jubileum feesten voor groepen tussen de 50 en 15000 personen. 

Het bedrijf doet dit op verschillende locaties in Nederland of daar buiten.

Samen met de klant gaan ze op zoek naar de meest geschikte locatie en stellen ze samen een programma vast. Vervolgens ligt de hele organisatie in handen van East side. De klant kan kiezen voor een traditioneel feest, een trendy of een actief feest.

Naast de Nederlandse klanten hebben zij ook Duitse klanten waar ze evenementen voor organiseren. 

Team Actief

Postbus 36
3886 ZG Garderen
Telefoon: 0577 – 462943

Internetsite: www.teamactief.eu
Team Actief is gelegen in het Veluwse Garderen waar het vanaf eind jaren negentig sportieve en recreatieve evenementen organiseert voor bedrijven uit binnen- en buitenland. Enthousiaste werknemers stellen het programma geheel samen naar de wensen van de klant. Team Actief heeft verschillende arrangementen waaruit de klant kan kiezen, maar natuurlijk kan de klant ook de hele dag zelf samenstellen. Voorbeelden van evenementen die Team Actief organiseert zijn: de Highland Games, Beach Games, en Country en Western. Daarnaast organiseert het bedrijf onder andere activiteiten als ATB tochten, 4x4 rijden, kano varen en helikopter vluchten.

Ook heeft de klant de mogelijkheid om vergaderbreaks te laten organiseren door Team Actief. Tijdens deze vergaderbreaks kan de klant leren handboogschieten, of worden er diverse workshops gegeven waaronder een poker workshop, schermen of pitch & put. 

Qua prijzen ligt Team Actief iets hoger dan de Methoeve. Voor de Highland Games betaalt de klant bij Team Actief  € 75, terwijl deelnemers bij de Methoeve € 49,50 betalen. Voor de zeskamp betaalt de klant bij de Methoeve iets meer, € 52,50 tegen € 45 bij Team Actief, maar daarvoor heeft het bij de Methoeve wel de beschikking over meer en grotere spelonderdelen. Daarnaast zijn de prijzen bij de Methoeve inclusief catering en BTW, terwijl dit bij Team actief nog over de prijs komt. Team Actief biedt haat klanten geen reizen of themafeesten aan. 

Centipede Sports & Entertainment

Postweg 50
6523 LD Nijmegen

Telefoon: 024-3609578

Internetsite: www.centipede.nl
Centipede Sport werd in 1994 opgericht en heeft inmiddels een goede naam opgebouwd op het gebied van sportieve evenementen, themadagen, entertainment, teambuilding en business events. Het is gelegen in Nijmegen en heeft daardoor een centrale plek in Nederland en daarbuiten. Centipede Sports heeft een aantal schitterende locaties waar zij, in overleg met de klant, haar evenementen kan organiseren. Deze locaties zijn vaak kastelen, kloosters en hotels. Ook is er de mogelijkheid om een evenement te organiseren bij een partycentrum of restaurant. 

Of de klant nu een sportief actief feest wil, met veel uitdaging, zoals 4x4, quadrijden, een helikoptervlucht, een teambuilingdag, sportdag of een feest, Centipede organiseert het allemaal.

Omdat de markt snel verandert blijft het personeel altijd bezig met het aanpassen en verbeteren van haar diensten. Trends op de markt worden goed in de gaten gehouden en door een continue productontwikkeling blijft het aanbod van Centipede Sport & Entertainment up-to-date.  
Vergelijk je de prijzen van Centipede Sport & Entertainment met de prijzen die de Methoeve hanteert, kan geconcludeerd worden dat de prijzen van de Methoeve over het algemeen wat lager liggen. Een Western feest bij Centipede Sport & Entertainment kost de klant € 49 per persoon, bij de Methoeve betaalt de klant € 46,50. Ook de Schotsche Highland Games zijn bij de Methoeve goedkoper, € 32,50 bij Centipede Sport & Entertainment tegen € 29,50 bij de Methoeve. De Beach Games kosten bij de Methoeve € 32,50, bij de concurrent uit Nijmegen is de klant € 45 kwijt. De zeskamp is bij Centipede Sport & Entertainment wel goedkoper, namelijk € 30, tegen € 52,50 bij de Methoeve. Bij deze bedragen moet wel worden opgemerkt dat de prijzen van de Methoeve inclusief BTW en catering is en dat dit bij Centipede Sport & Entertainment nog over de prijs heen komt.

4.5.3 Internet

Internet wordt een steeds belangrijker medium in de huidige samenleving. Ook binnen de evenementenbranche is dit te merken. Promotie wordt steeds vaker gedaan via internet. Ook zijn er bedrijven die haar producten alleen via internet aanbiedt. Hieronder enkele van dit soort bedrijven.
www.mydays.de 

Op deze site kunnen bezoekers kiezen uit een groot en wisselend productaanbod. De klant heeft de keuze uit de categorieën sport, water, vliegen, actie en rijden. Iedere categorie heeft weer verschillende activiteiten die georganiseerd kunnen worden. 

De klant kan precies aangeven in welk deel van Duitsland het evenement georganiseerd dient te worden. Daarnaast is er de mogelijkheid evenementen te boeken in Italië, Frankrijk, Oostenrijk en België. Bij enkele activiteiten bestaat de mogelijkheid om een video te bekijken, zodat de klant een nog beter beeld krijgt van de activiteiten.  

Vervolgens kan de klant aangeven wat de activiteit maximaal mag kosten per persoon. De site zoekt vervolgens op alle aangegeven criteria. Als de klant een keuze heeft gemaakt kan hij contact opnemen met het bedrijf om de activiteit daadwerkelijk te boeken.   

4.5.4 Substituten
Naast de verschillende bedrijven die dezelfde dienst aan bieden als de Methoeve, zijn er ook vele substituten. Bedrijven die als locatie kunnen dienen voor een bedrijfsfeest, zoals een zalencentrum en restaurant. Van deze categorie zijn er in Duitsland net als in Nederland vele, kijkend naar de bowling centra, kart-banen, en theaters. Ook deze groep moet de Methoeve in de gaten houden, al zullen deze bedrijven naar alle waarschijnlijkheid niet direct een grote concurrent zijn van de Methoeve, aangezien hun aanbod beperkter is. Zij specialiseren zich meer op een ander aanbod. 
4.6 De bedrijfstak
Om een goed beeld te krijgen van de concurrentieomgeving wordt er gebruik gemaakt van het vijf krachten model van Porter. Dit model kijkt naar de vijf verschillende concurrentiekrachten binnen de bedrijfstak. Zij bepalen mede de structuur en de winstgevendheid van de bedrijven die actief zijn in deze bedrijfstak. 









Bedrijfstak concurrenten

Binnen de bedrijfstak zijn meerdere concurrenten actief. De Methoeve dient hier rekening mee te houden. Wat is de strategie van de concurrenten? Op welke doelgroep richten ze zich? En welk marktaandeel hebben ze vergaard? Wanneer de Methoeve haar concurrenten niet of onvoldoende in beeld heeft, kan de Methoeve marktaandeel verliezen. 

Nieuwe toetreders

Nieuwe toetreders in de bedrijfstak kunnen een bedreiging vormen voor de Methoeve. Wanneer de branche gunstig is en er steeds meer themafeesten worden georganiseerd wordt het voor bedrijven interessant om toe te treden in deze branche. Nieuwe toetreders zullen een stuk marktaandeel verwerven. Op deze manier kunnen prijzen onder druk komen te liggen. De nieuwe concurrent kan besluiten om haar themafeesten aan te bieden onder de prijs die de Methoeve vraagt voor haar diensten. Ook kan het zorgen voor extra kosten. Zo zou de Methoeve meer marketinguitgaven moeten doen na de komst van nieuwe concurrenten. Ook kan het noodzakelijk zijn om de strategie aan te passen.

Op dit moment zijn er in Duitsland nog maar weinig bedrijven die net als de Methoeve bedrijfsfeesten organiseren. Doordat er in Duitsland steeds meer bedrijfsfeesten worden georganiseerd kan dit snel veranderen.   

Leveranciers

De macht van de leveranciers is relatief klein. De Methoeve is niet afhankelijk van haar leveranciers, het bedrijf kan op ieder gewenst moment overstappen naar een andere leverancier.

Lijst met leveranciers:

Attractieverhuurbedrijf: 
Begri


(attractieverhuur)

Veldhuis 

(fietsen/mountainbikes)

Oosterkamp 

(vlotten/kano’s)

Solex Twente 

(solex verhuur)

Kever mobiel 

(klassieke Volkswagen Kever verhuur)

De Valkenhof 

(valkeniersshow)

Groothandel


Sligro






PB food (mexicaanse gerechten)

Slagerij


Slagerij Blokhuis


Drank



Heisterkamp Dranken





Gall & Gall





Slijterij Evelo

Bakker



Schabbink Bakkerij

Overige


Indugas (gasflessen barbecue)





Van Olffen bloemen

Afnemers

De macht van de afnemers is zeer groot, zeker wanneer zij meerdere concurrenten tegen elkaar uitspelen om zo de laagste prijs te krijgen. Afnemers hebben geen contractuele verplichtingen, iets wat leveranciers vaak wel hebben en kunnen zodoende altijd besluiten om naar een concurrent te gaan.

Voordeel van de Methoeve is dat zij in vergelijking met concurrenten lage prijzen hanteren en een goede naam hebben opgebouwd in de regio en daar buiten. Daarbij komt nog het feit dat er in Duitsland nog maar weinig concurrenten zijn, waardoor Duitse klanten mogelijk eerder naar de Methoeve zullen trekken.
Substituten

Naast de directe concurrenten die dezelfde diensten aanbieden als de Methoeve, zijn er ook nog tal van substituten. Dit zijn bedrijven die een andere dienst aanbieden, maar evenwel als bedrijfsuitje kunnen worden gezien. Hierbij valt te denken aan: kartbanen, lasergames, bioscopen, paintball en theaters.

4.7 Conclusie “Duitsland en omgeving”

Door de economische groei in Duitsland hebben consumenten en bedrijven weer meer te besteden. Bedrijven hechten steeds meer waarde aan een goede werksfeer en willen dit onder andere bereiken door het organiseren van bedrijfsuitjes waar werknemers elkaar beter kunnen leren kennen. Hierop wil de Methoeve inspelen.

Vier op een volgende jaren zag de Methoeve het aantal gasten dat het bedrijf mocht verwelkomen stijgen. In 2007 was er echter een kleine terugval te zien.

Uit de enquête blijkt dat Duitsers bereidt zijn om naar Nederland te reizen voor een personeelsevent. Daarnaast zijn de ondervraagden veelal positief over een themafeest of een evenement met verschillende outdoor activiteiten. Dit zijn kansen voor de Methoeve met betrekking tot de Duitse markt. 

Er zijn een aantal Nederlandse en Duitse event organisaties actief in Duitsland. Dit aantal is overigens velen malen minder dan op de Nederlandse markt. Het feit dat er maar weinig concurrenten zijn in Duitsland biedt kansen voor de Methoeve. 

Wanneer de markt toeneemt, zal het aantal toetreders eveneens toenemen. De Methoeve moet dit altijd in de gaten houden en hier tijdig op in spelen. 

	Kansen
	Bedreigingen

	
	

	Duitse economische situatie
	Bij groeiende markt toenemende concurrentie

	Groei besteding Duitse zakelijke markt
	

	Weinig concurrentie op Duitse markt
	

	Bereidheid Duitsers naar Nederland te komen
	

	Interesse in themafeesten onder Duitsers
	


5. Strategieformulering 

Na te hebben gekeken naar zowel de interne- als de externe aspecten van de Methoeve en daar de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen uit te hebben gehaald kunnen er strategieën ontwikkeld worden. Dit doen we doormiddel van de SWOT- analyse en confrontatiematrix. 

5.1 SWOT analyse

Om een goed beeld te krijgen van de Methoeve wordt er een SWOT-analyse (Strenghts, Weaknesses, Oppertunities en Threats) gemaakt. Hierin worden de interne -(sterktes, zwaktes) en externe punten (kansen, bedreigingen) van de Methoeve beschreven. 

	SWOT-analyse Methoeve event creators

	Intern

	Sterke punten
	
	Zwakke punten

	S1 Duidelijke organisatie 
	
	Z1 Naamsbekendheid Duitsland

	S2 Assortiment producten
	
	Z2 Nauwelijks goed netwerk

	S3 Inspelen op trends
	
	Z3 Huidig promotiemateriaal

	S4 Prijs/Kwaliteit verhouding
	
	

	S5 Locatie en accommodatie
	
	

	S6 Website
	
	

	S7 Enthousiast personeel
	
	

	
	
	

	Extern

	Kansen
	
	Bedreigingen 

	K1 Economische situatie Duitsland
	
	B1 Bij groeiende markt toenemende   

      concurrentie (ook restaurants en hotels)

	K2 Groei bestedingen zakelijke markt
	
	

	K3 Toename in evenementenbranche
	
	

	K4 Weinig concurrentie Duitse markt
	
	

	K5 Bereidheid Duitsers om naar Nederland 

      te reizen
	
	

	K6 Interesse in themafeesten onder Duitsers
	
	


Sterke punten

S1 Duidelijke organisatie 
De organisatie is relatief klein, hierdoor is er duidelijk overzicht welk personeelslid welke werkzaamheden uitvoert.

S2 Assortiment producten

De Methoeve heeft een diep en breed assortiment. Het bedrijf biedt verschillende mogelijkheden aan haar klanten. De klant kan precies aangeven hoe zij de dag wil laten verlopen.

S3 Inspelen op trends

De Methoeve probeert altijd in te spelen op trends in de markt. Zo zijn zij altijd bezig met het vernieuwen van haar producten of op zoek naar nieuwe locaties. Dit om altijd in te kunnen spelen op de wensen van de klant.


S4 Prijs/ Kwaliteit verhouding

Ondanks de uitstekende kwaliteit waar de Methoeve naar streeft, betaalt de klant minder dan bij andere concurrenten. In het westen van Nederland liggen de prijzen duidelijk hoger dan bij de Methoeve. 
S5 Locatie en accommodatie

De Methoeve heeft een prachtige accommodatie met verschillende (thema)zalen en een grote keuken. Het is gelegen aan de rand van het Twentse Weerselo in een landelijke omgeving.  

S6 Website

De Methoeve heeft een goed werkende en makkelijke internetsite. Op de site kan de klant informatie vinden over de Methoeve en haar producten. Ook kan de klant eenvoudig contact zoeken met de Methoeve. Naast de site www.methoeve.nl is er speciaal voor de Duitse markt de site www.methoeve.de. 

S7 Enthousiast personeel

De Methoeve beschikt over enthousiast personeel dat er alles aan wil doen om het de klant naar haar zin te maken. Zowel het kantoorpersoneel als de oproepkrachten hebben een juiste uitstraling naar de klant.

Zwakke punten

Z1 Naamsbekendheid Duitsland

De Methoeve heeft ondanks haar ligging dicht bij de Duitse grens geen grote naamsbekendheid in Duitsland.

Z2 Nauwelijks goed netwerk


De Methoeve heeft geen groot netwerk tot haar beschikking. 

Z3 Huidige promotiemateriaal

Op dit moment is er nauwelijks goed promotiemateriaal voor de Duitse markt. Zo zijn er nog geen Duitse folders aanwezig. 
Kansen

K1 Economische situatie Duitsland


Duitsland heeft de op twee na sterkste economie van de wereld. 

K2 Groei bestedingen zakelijke markt.
Mede door de goede economische situatie geven bedrijven steeds meer geld uit aan onder andere bedrijfsfeesten

K3 Toename in evenementenbranche

De toename in de evenementenbranche zal ook voor de Methoeve gevolgen hebben met betrekking tot het aantal boekingen.  

K4 Weinig concurrentie Duitse markt

Er zijn in Duitsland weinig bedrijven die net als de Methoeve themafeesten organiseren voor bedrijven. 

K5 Bereidheid Duitsers om naar Nederland te reizen

Uit de enquête is gebleken dat Duitsers wel degelijk bereid zijn om naar Nederland te reizen voor een personeelsfeest. 

K6 Interesse in themafeesten onder Duitsers

Eveneens kwam uit de enquête naar voren dat er onder Duitsers vraag is naar themafeesten zoals de Methoeve die organiseert.

Bedreigingen

B1 Bij groeiende markt toenemende concurrentie

Wanneer blijkt dat de markt groeiende is zullen meer bedrijven zich in deze branche storten waardoor het aantal concurrenten van themafeesten zal toenemen.

5.2 Confrontatiematrix

In de confrontatiematrix van de Methoeve worden de sterke en zwakke punten en de kansen en bedreigingen uit de SWOT analyse met elkaar in relatie gebracht. De confrontatiematrix moet voor de Methoeve duidelijkheid verschaffen over onder andere hoe een sterkte gebruikt kan worden om op een kans in te spelen of om een bedreiging af te weren. 

Ook geeft het antwoord op de vraag hoe een zwakte zodanig versterkt kan worden om op een kans in te spelen of een bedreiging het hoofd te bieden. 

Uit de confrontatiematrix vloeien voor de Methoeve strategische opties met betrekking tot het betreden van de Duitse zakelijke markt. 

Hieronder een schematische weergave van de confrontatiematrix van de Methoeve. Deze is bedoeld om strategische opties vast te stellen. 












5.3 Strategische opties 
Na de SWOT-analyse en confrontatiematrix worden er strategische opties opgesteld. Deze opties hebben betrekking op het betreden van de Duitse zakelijke markt. Er komen drie duidelijk strategische opties naar voren. Met de strategische opties wordt duidelijk wat de Methoeve wil bereiken. Hieruit vloeien de tactische opties, waarin duidelijk wordt gemaakt hoe de Methoeve dit gaat bereiken. 
5.3.1 Optie 1 Inblijven spelen op trends in de markt
S3K2K3

De evenementenbranche verandert voortdurend, niet alleen feesten en evenementen veranderen steeds, ook komen er nieuwe trends binnen de branche die voor veranderingen kunnen zorgen. Om de klant tevreden te houden moet de Methoeve haar assortiment blijven veranderen. Mensen willen niet ieder jaar hetzelfde personeelsfeest hebben, ze willen verrast worden. De Methoeve moet blijven inspelen op trends in de markt om zodoende de zakelijke markt te blijven prikkelen. 

Ook voor de Duitse markt is het van groot belang om trends in de gaten te houden. De Methoeve moet weten wat de trends zijn in de Duitse zakelijke markt, om hier tijdig op in te kunnen spelen en ook de Duitse gasten tevreden te houden. 

5.3.2 Optie 2 Meer Duitse klanten trekken naar de Methoeve
S4S5Z1Z2Z3K5K6

Om in de toekomst meer Duitse klanten aan te kunnen trekken moet de Methoeve een aantal activiteiten ondernemen. Wat Duitsers veelal eisen is een perfecte service tegen een juiste prijs. Dit zijn twee waarden die ook bij de Methoeve belangrijk zijn. De Methoeve moet altijd zorgen voor goede kwaliteit en juiste service naar haar klanten. Vergeleken met concurrenten in Duitsland liggen de prijzen van de Methoeve iets lager. De Duitse zakelijke markt is bereid om de prijzen die de Methoeve vraagt te betalen, blijkt uit de enquête. Van de ondervraagden gaven acht personen aan dat het budget tussen de 20 en 40 euro ligt, drie bedrijven hebben zelfs 50 tot 100 euro per persoon te besteden. 

Momenteel heeft de Methoeve nog geen grote naamsbekendheid op weten te bouwen in Duitsland. Ondanks dat het bedrijf dicht bij de Duitse grens ligt heeft het zich nooit op de Duitse markt gericht. Duitse potentiële klanten zullen bij het organiseren van een personeelsfeest dus veelal kiezen voor een ander bedrijf. Wanneer de Methoeve zich naast de Nederlandse markt ook gaat richten op de Duitse zakelijke markt zal haar naamsbekendheid groeien.    

Ook het uitbreiden van haar netwerk kan er aan bijdragen dat men in de toekomst meer Duitse klanten aan kan trekken. 
5.3.3 Optie 3 Voorsprong concurrentie
S6Z1K3K4B1
De Methoeve moet altijd haar concurrenten in beeld hebben en hierop reageren mits dit nodig is. Een belangrijk aspect is de prijs die betaald moet worden voor de activiteiten. Wanneer die bij de concurrent lager ligt moet hier op worden ingespeeld. Op deze manier kan men een voorsprong behouden op de concurrentie. 

Wanneer de markt doorgroeit, zullen zich ook nieuwe concurrenten voordoen. De Methoeve dient hier tijdig op in te spelen. 

Belangrijk is daarbij ook het gebruik van internet. Hierin speelt de concurrentie eveneens een belangrijke rol. Door de duidelijke website van de Methoeve, die tevens in het Duits is, kan de organisatie een voorsprong hebben op mogelijke nieuwe toetreders∕concurrenten. Klanten kunnen informatie die zij zoeken eenvoudig vinden op de website. Ook is het via de website eenvoudig om contact te leggen met de Methoeve. Daarnaast moet de Methoeve ervoor zorgen dat de internetsite van de Methoeve hoog staat in de zoekmachines als www.google.de. Op deze manier komen klanten eerder bij de website van de Methoeve terecht. 
Door het vergroten van de naamsbekendheid in Duitsland gaat de Methoeve de strijd aan tegen de concurrenten en probeert het bedrijf klanten voor zich te winnen. Wanneer de Methoeve meer naamsbekendheid heeft in Duitsland zullen potentiële klanten bij het volgende personeelsfeest zich niet alleen verdiepen in de diensten van andere evenementenbureaus, maar ook in die van de Methoeve en daardoor mogelijk voor de Methoeve kiezen. 

De Methoeve zal verder gaan met optie twee; “meer Duitse klanten trekken naar de Methoeve”.
Deze optie biedt meer mogelijkheden dan optie één en drie. Deze twee opties zijn meer toegespitst op één onderdeel, het inspelen van trends en het uitschakelen van concurrentie. Terwijl de Methoeve op meerdere vlakken haar winst wil halen.  
Door optie twee verder uit te werken kan men bepalen op welke manier men dit het beste kan bereiken. Onder deze strategische optie vallen meerdere tactische opties, zie hoofdstuk zes.

Vanzelfsprekend moet de Methoeve de opties één en drie wel in de gaten blijven houden. 

6. De Methoeve nach Deutschland
Nadat er is gekeken naar de SWOT analyse en de daaropvolgende confrontatiematrix kan er begonnen worden met het uitwerken van de strategische opties. Op welke manier gaat de Methoeve de Duitse markt benaderen. 

In dit hoofdstuk wordt optie twee verder uitgewerkt, op welke manier kan de Methoeve er voor zorgen dat het in de toekomst meer Duitse klanten kan trekken. Momenteel is er weinig budget beschikbaar. 
6.1 Aannemen extra werknemer

De Methoeve wil na Nederland definitief de Duitse zakelijke markt gaan veroveren, te beginnen bij de deelstaat Nordhrein Westfalen. 

Om dit allemaal in goede banen te leiden en om het huidige personeel niet te veel werkdruk te geven, zal de Methoeve een extra werknemer aan moeten nemen. Hij/zij zal zich fulltime bezig houden met de Duitse zakelijke markt. 

Enthousiasme van het personeel is erg belangrijk, hier moet al tijdens de sollicitatieprocedure op worden gelet. 

Daarnaast moet diegene vloeiend de Duitse taal spreken. Duitsers hechten er namelijk veel waarde aan dat ze worden aangesproken in hun eigen taal. Ze worden liever in gebrekig Duits dan in vloeiend Engels aangesproken, zie bijlage, artikel “de grens over”, pagina 98. 

Het personeelslid onderhoudt contacten in Duitsland, zorgt voor verdere promotieactiviteiten en probeert het netwerk van de Methoeve verder uit te breiden. 

Hij zal zorgen dat de Methoeve naast Nederland ook in Duitsland een goede naam opbouwt.

Daarnaast onderhoudt hij contacten met (potentiële) Duitse klanten, mochten klanten interesse hebben in de activiteiten van de Methoeve, nodigt hij de klanten uit voor een vrijblijvend kennismakingsgesprek. Een rondleiding door de verschillende zalen valt ook hieronder. 

Op deze manier kan de klant goed zien wat de Methoeve hen te bieden heeft. 

Het is aan te raden om een Duitser aan te nemen die naast Duits ook vloeiend Nederlands spreekt. 

Deze persoon is bekend met de Duitsers en hun cultuur en weet precies de belangrijke aspecten in de Duitse zakelijke markt. Wanneer Duitse klanten komen voor informatie, of wanneer een evenement moet worden georganiseerd voor Duitse klanten zal deze werknemer het contact onderhouden. Dit voelt voor de (potentiële) klanten vertrouwd. 
Geschikte personen zijn onder andere afgestudeerden van de opleiding small business of commerciële economie. Wanneer hij in contact komt met potentiële klanten is het aan te raden visitekaartjes te hebben. Op deze manier kunnen de klanten eenvoudig de juiste persoon bereiken. 

Vanzelfsprekend dient ook het huidige personeel een aardig woordje Duits te kunnen spreken.

6.2 Flyers

De Methoeve heeft zich altijd op de Nederlandse zakelijke markt gericht, maar wil dit nu gaan uitbreiden naar Duitsland. 

Belangrijk voor de Methoeve is het vergroten van de naamsbekendheid. Nog maar weinig Duitsers zijn op de hoogte van de activiteiten die de Methoeve aanbiedt.

Op dit moment is er slechts een folder ontwikkeld voor de Nederlandse markt.

Allereerst zal er een folder moeten worden ontwikkeld voor de Duitse markt. In deze flyer moet de potentiële klant een goed beeld krijgen van de activiteiten die de Methoeve aan de zakelijke markt aanbiedt. 

Doormiddel van duidelijke foto’s van eerder georganiseerde evenementen en korte stukken tekst, moet de interesse worden gewekt van de klant. In een oog opslag moet de klant zien dat de Methoeve themafeesten, sportievere/actievere activiteiten, businessbreaks en personeelsreizen organiseert. 

Daarnaast moet het adres van de Methoeve duidelijk op de flyer komen te staan. Naast het adres zijn telefoonnummers, internetsite en e-mail adres eveneens belangrijk. 

Op deze manier kan de klant eenvoudig contact leggen met de Methoeve, om verdere informatie op te kunnen vragen. 
Na het ontwikkelen van een duidelijk en overzichtelijke flyer is het van groot belang om deze ook daadwerkelijk bij de potentiële gasten te krijgen. Zij moeten de flyer zien en zo interesse krijgen in de activiteiten die de Methoeve aanbiedt. 

De Methoeve moet er voor zorgen dat de flyer aanwezig is in verschillende lounge rooms van zakelijke hotels in Nordrhein Westfalen. Hier worden vaak vergaderingen, conferenties en bijeenkomsten gehouden, zodoende komen er veel managers en leidinggevenden naar het hotel. Uit de enquête is gebleken dat dit de groep is die veelal de personeelsfeesten organiseert in Duitsland. (Zie bijlage figuur 9, pagina 92.)
Door verschillende promotieactiviteiten op tuinbeurzen (zie paragraaf “promotie via tuinbeurzen”, pagina 67) is de Methoeve in het bezit gekomen van de adresgegevens van vele potentiële gasten. De Methoeve kan er voor kiezen om deze groep een informatiepakket te sturen, met daarin de flyer en prijslijst. Op deze manier komen de potentiële gasten wederom in contact met de Methoeve en zal het de naamsbekendheid vergroten.

Ook moeten er Duitse flyers aanwezig zijn op de locatie van de Methoeve. Wanneer er een feest wordt georganiseerd voor Duitse gasten kunnen zij een flyer meenemen, om zodoende op een later tijdstip, wanneer er wederom een personeelsfeest georganiseerd dient te worden, opnieuw contact opnemen met de Methoeve. Ook bestaat de mogelijkheid dat zij de flyer na een geslaagde avond doorgeven aan vrienden en kennissen. 

6.3 Website

De Methoeve beschikt over een goed werkende, en duidelijke website zowel in het Nederlands als Duits. Via de site komt de klant voor het eerst in aanraking met de Methoeve. Hier vindt hij/ zij de eerste informatie over de activiteiten van de Methoeve en krijgen zij door de foto’s een eerste impressie van de organisatie.

Internet wordt een steeds belangrijker promotie-instrument, ook Duitsers gebruiken steeds meer internet. (Zie bijlage figuur 20, pagina 97.) 

Het zoeken met behulp van zoekprogramma’s op internet zoals www.google.de wordt steeds populairder. Veel gebruikte zoekwoorden voor het zoeken van organisaties van bedrijfsevenementen zijn: 

· Weihnachtsfeier 

· Event 

· Betriebsfest

· Feierlichkeiten 

· Personalfest

· Betriebsausflug 

· Betriebsfeier 

· Firmevent 

· Firmfeier

· Firmfeierlichkeiten 

· Firmausflug

· Jahresabschlussfeier 

· Betriebsevent 

De Methoeve moet een domeinnaam aanvragen met een van bovenstaande zoekwoorden, die wordt gelinkt naar www.methoeve.de. Op deze manier komen klanten makkelijker in contact met de Methoeve en vergroot het meteen haar naamsbekendheid.  

Het is zowel mogelijk om een .eu domeinnaam aan te vragen als een .de naam. Kijkend naar de bovenstaande “zoekwoorden” zijn van de .eu domeinnamen de volgende nog niet vergeven:

· www.betriebsevent.eu
· www.betriebausflug.eu
· www.personalfest.eu  

Van de .de domeinnamen zijn de volgende mogelijkheden nog beschikbaar:

· www.personalfest.de 

Verder is het de Methoeve aan te raden om te zorgen dat ze hoog in de “zoeklijsten” komen. Wanneer iemand zoekt is het belangrijk om minimaal bij de eerste tien resultaten te zitten, aangezien hier de meeste mensen zoeken. 
6.4 Samenwerkingsverbanden

De Methoeve kan gaan samenwerken met verschillende organisaties. Hierbij valt te denken aan busmaatschappijen en hotels. Op welke manier deze samenwerkingsverbanden plaatsvinden valt per organisatie apart te bekijken. Hieronder de verschillende bedrijven waar de Methoeve in de toekomst samenwerkingsverbanden mee aangaat: 

6.4.1 Busmaatschappijen 

Wanneer de Methoeve samen gaat werken met een Duitse busmaatschappij kunnen beide partijen voor klanten zorgen. Wanneer potentiële Duitse gasten bij de Methoeve komen kunnen zij een busmaatschappij inschakelen die voor het vervoer van de gasten gaat zorgen. Ook kunnen de busmaatschappijen contact opnemen met de Methoeve wanneer zij een groep/bedrijf hebben die een personeelsuitje willen organiseren. Op deze manier komen beide partijen eerder aan klanten.

Meyering Reisen

Emsufer 9

49808 Lingen

Duitsland

Telefoon: +49 9180 4200

www.meyering.de  

Deze busmaatschappij is gelegen in het Duitse Lingen en organiseert busreizen in binnen- en buitenland. Zij ontwikkelen ieder jaar een catalogus waarin de verschillende dagtochten of meerdaagse reizen instaan. Zo reizen ze met gezelschappen naar Rome en München, maar staat ook Giethoorn in de catalogus. 
Veel klanten van Meyering Reisen komen bij de busmaatschappij op kantoor of kijken in de catalogus wanneer zij een uitstapje willen organiseren. Het personeel van Meyering Reisen kan dan ook de Methoeve aanbieden. Wanneer de klant kiest voor het programma van de Methoeve neemt Meyering Reisen contact op met de Methoeve. 

De busmaatschappij zorgt dan voor het vervoer van de klanten op de bewuste dag. De Methoeve zorgt voor de verder invulling. Aan het eind van de dag gaan de klanten weer met Meyering Reisen richting Duitsland. 

Natuurlijk wordt de dag bij de Methoeve ingedeeld naar de wensen van de klant.    

Emsdettener Busreisen

Nordwalder Straße 163

48282 Emsdetten

Duitsland

Telefoon: +49 2572 6753

www.emsdettenerbusreisen.de 

info@emsdettenerbusreisen.de
Emsdettener Busreisen is al ruim 20 jaar actief met het vervoeren van groepen naar binnen- en buitenland. De busmaatschappij vervoert groepen vanaf 20 personen en heeft de beschikking over 14 voertuigen in verschillende grote. Men brengt ieder jaar twee catalogussen uit, de zomer- en winter editie. Hierin kunnen klanten de verschillende reizen vinden waar zij uit kunnen kiezen.  

Emsdettener Busreisen biedt haar klanten zowel dag- als meerdaagse reizen aan. Voorbeelden van de dagreizen is een reis naar Köln en Bremen. De meerdaagse reizen gaan onder andere naar Praag, Amsterdam en skiën in Oostenrijk. Door het grote aantal variatie in aanbod heeft de busmaatschappij een brede doelgroep die voor de Methoeve interessant kan zijn.  
6.4.2 Hotels

De Methoeve heeft in Nederland al een aantal samenwerkingsverbanden met onder andere hotels en restaurants. Heel specifiek wordt gekeken naar een hotel waar de Methoeve een samenwerking mee aan kan gaan. 

De Methoeve kan afspraken maken over het gebruik van de grond van het hotel om hier evenementen te organiseren. De Methoeve maakt vervolgens gebruik van lunch of diner mogelijkheden binnen het hotel. Op deze manier ontvangt de Methoeve haar klanten op een schitterende locatie. Het hotel profiteert op zijn beurt door de te boeken lunch of diner. 

Mogelijkheden om samenwerkingsverbanden aan te gaan met hotels in Duitsland zijn:
Hampshire Hotel Ahaus 

Schmainghook 36

48683 Ahaus-Alstatte

Duitsland

Internetsite: www.hampshire-hotels.com/ahaus 

E-mail: ahaus@hampshire-hotels.com 

Dit viersterrenhotel ligt in het mooie Westmünsterland, op 40 kilometer van Weerselo. 

Naast het hotel is een 27 hole golfbaan gevestigd.

Het hotel heeft 49 luxe kamers die van alle gemakken voorzien zijn. Hampshire Hotel Ahaus wordt omringt door schitterende natuur en leent zich ideaal voor wandelingen, fietstochten en de activiteiten van de Methoeve. 

Het hotel beschikt over een restaurant en bistro. De bistro is een ideale plek om te genieten van de maandelijks wisselende menu’s. Het restaurant serveert Duitse specialiteiten. 
Voor de zakelijke gast biedt het hotel vijf vergaderzalen tot 120 personen, wat het hotel tot een uitstekende vergaderlocatie maakt. Iedere vergaderzaal is van alle gemakken voorzien, zoals beamer en flip-overs.
Van der Valk Hotel Gladbeck 

Bohmertstraβe 333
45964 Gladbeck
Duitsland

Telefoon: +49 2043 6980
Internetsite: www.vandervalk.de/gladback 

e-mail: gladbeck@vandervalk.de
Dit hotel is gelegen in Gladbeck in het rurhgebied op ongeveer 1uur en 20 minuten rijden van Weerselo. Het rurhgebied is een van de meest interessante en kleurrijke cultuurgebieden van Europa. 

Het hotel is voor zowel particulier als zakelijk een uitstekende keuze. Van der Valk Gladbeck leent zich uitstekend voor vergaderingen, bedrijfsjubilea, bedrijfsfeesten en beurzen.

In de omgeving is qua natuur en cultuur voor de gasten voldoende te bewonderen. Ook voor de Methoeve zijn er voldoende mogelijkheden om haar activiteiten, in overleg met het personeel van het hotel en haar gasten, te organiseren. 

Dorint Hotels en Resort Arnsberg 

Zu den Drei Bänken 
59757 Arnsberg/Neheim

Duitsland

Telefoon: +49 2932 2001

Internetsite: http://www.dorintresorts.nl/hotel/hotelDetails.php?hotelId=17 

Het Arnsberger bos is een van de grootste bossen in Duitsland. In het hart van het bos, omgeven door loofbomen en coniferen ligt het DorintResorts Arnsberg/Sauerland.

Het hotel ligt op ongeveer twee uur reizen van Weerselo en biedt voldoende mogelijkheden voor verschillende outdooractiviteiten zoals hiking, golf, tennis en vele watersporten. Gastvrijheid en service staan hoog in het vaandel bij het personeel van Dorit en Resort Arnsberg.

Het hotel beschikt naast de 163 kamers ook over verschillende, in grootte variërende, conferentiezalen. Hier hebben bedrijven de perfecte mogelijkheid voor het organiseren van hun vergaderingen of bedrijfsbijeenkomsten. 

Hotel Am Wasserfal

Am Wasserfall 2
49808 Lingen-Hanekenfähr

Duitsland

Telefoon: +49 0591 8090
Internetsite: www.hotel-am-wasserfall.de 

E-mail: info@hotel-am-wasserfall.de
Hotel Am Wasserfall is gelegen in het Duitse Lingen op ongeveer een uur rijden van Weerselo. Het hotel is een perfecte optie voor zowel de particuliere- als de zakelijke markt. Geregeld worden hier zakelijke bijeenkomsten en conferenties gehouden in een van de vergaderruimtes. Bedrijven kunnen tussen de vergaderingen door gebruik maken van het uitstekende restaurant.

Het hotel is omringt door schitterende natuur en gelegen aan rivier de Ems. Op deze rivier worden met enige regelmaat boottochten georganiseerd inclusief lunch. 

Hotel Am Wasserfal staat voor professionaliteit, kwaliteit en dat in een relaxte ambiance.  

Park Hotel Schloss Hohenfeld

Dingbängerweg 400

48161 Münster

Duitsland

Telefoon: +49 2534 8080 

Internetsite: www.parkhotel-hohenfeld.de 

e-mail: info@parkhotel-hohenfeld.de
Dit viersterrenhotel is gelegen in de omgeving van Münster op ruim een uur rijden vanaf Weerselo middenin prachtige natuur. Het hotel beschikt over 84 kamers en daarnaast nog 12 appartementen.

In het hotel zijn meerdere vergaderruimtes van verschillende grootte tot 180 personen, van alle gemakken voorzien. Park Hotel Schloss Hohenfeld biedt dus voldoende mogelijkheden voor het houden van conferenties, presentaties en jubilea.

Daarnaast zijn de tuinen zeer geschikt voor het organiseren van outdooractiviteiten zoals de Methoeve deze aanbiedt. 

In een perfect restaurant, het café of op een van de terrassen kunnen de gasten heerlijk genieten van een goede maaltijd of de mooie natuur.   

6.5 Businessclubs

De Methoeve heeft zich in Nederland aangemeld bij een aantal businessclubs, dit om een goed en groot netwerk op te bouwen. 

Ditzelfde kan de Methoeve gaan doen in de Duitse zakelijke markt. Ook hier zijn een aantal businessclubs waar de Methoeve zich kan aanmelden. Op deze manier komt de Methoeve in aanraking met de zakelijke markt en de zakelijke markt komt in aanraking met de Methoeve. 

Door het uitbreiden van het netwerk vergroot de Methoeve de kans om in de toekomst meer Duitse klanten te trekken. Zodoende kan de Methoeve zich naast de Nederlandse markt ook definitief in de Duitse zakelijke markt vestigen.  

Evenals in Nederland maken we in Duitsland onderscheid tussen twee verschillende soorten businessclub, de Euregio businessclubs en Duitse businessclubs. 

6.5.1 Duitse Businessclubs

Ook in Duitsland bestaan er tal van businessclubs. Het doel van de businessclubs is het uitbreiden van het netwerk. Door zich aan te melden bij een Duitse businessclub komt de Methoeve in contact met de Duitse zakelijke markt. 

Hieronder een aantal businessclubs die voor de Methoeve interessant kunnen zijn. 

Businessclub Ruhr 

www.businessclubruhr.de  

Deze Duitse businessclub is gelegen in Essen op ongeveer 1uur en 15 minuten rijden van Weerselo. De businessclub telt 98 leden, allemaal afkomstig uit Duitsland.  Het doel van de businessclub is het uitbreiden van haar netwerk. Men zorgt er voor dat haar leden uit verschillende sectoren komen. 

Businessclub Ruhr organiseert voor haar leden iedere maand een clubbijeenkomst, dit onder andere om het netwerk van haar klanten te verbeteren en onderhouden. Daarnaast zorgt het altijd voor een interessante spreker tijdens deze avonden. Naast deze vaste avonden zijn er ook regelmatig andere activiteiten die georganiseerd worden. Te denken valt onder andere aan een golfdag of bedrijfsbezoek. 

Kosten voor een lidmaatschap bij de businessclub bedragen € 200 per bedrijf. 
Businessclub Leverkusen

www.bc-lev.com
Businessclub Leverkusen is 1 januari 2008 opgericht en heeft na vijf maanden al 38 leden met name uit de regio’s Dusseldorf, Leverkusen en Köln. Gemiddeld komen er iedere maand vijf nieuwe leden bij. 

De businessclub heeft een lid uit België, de rest van haar leden komen allemaal uit Duitsland. 

Eens per maand is er een bijeenkomst wat vaak in het teken staan van een bepaald onderwerp. Dit kan iets actueels zijn, maar kan ook betrekking hebben tot (internationale) handel. 

Naast deze vaste bijeenkomsten organiseert men ook nog andere activiteiten om elkaar beter te leren kennen. 

Eens per kwartaal is er een “who is who” bijeenkomst waarin verschillende leden aan het woord komen en vertellen over kun onderneming.  

De kosten voor een lidmaatschap bedragen € 500 per ondernemer, voor dit bedrag is men met een werknemer een jaar lid. Voor € 100 kan het bedrijf met een extra werknemer lid worden.  

6.5.2 Euregio businessclubs 

De Methoeve kan er  ook voor kiezen om zich aan te melden bij een of meerdere Euregio businessclub, grensoverschrijdende businessclubs. Bij deze businessclubs kunnen zowel Nederlandse als Duitse bedrijven zich aanmelden. Op deze manier komen bedrijven uit verschillende landen met elkaar in contact. Het bestuur van deze Euregio businessclubs bestaan vaak uit zowel Nederlanders als Duitsers. De Methoeve zal via deze Duitse contacten nieuwe klanten binnen kunnen halen. 

Euregio businessclub 

www.euregiobusinessclub.nl 

Deze Euregio businessclub werd opgericht in 2004 en telt momenteel 38 leden, waarvan 17 uit Duitsland.  De businessclub heeft als doelstelling voor het komende jaar om haar ledenaantal te verdubbelen. Via de UT Enschede is de businessclub bezig om haar naamsbekendheid te vergroten.

Momenteel komen veel leden uit de dienstverlenende sector, maar men wil zich ook meer gaan richten op de commerciële sector en toerisme. De businessclub streeft ernaar om leden te hebben uit verschillende sectoren. De leden van de Euregio businessclub zijn hoofdzakelijk bedrijfsleiders en eigenaren van in de regio actieve ondernemingen. 

Een maal per maand is er een bijeenkomst. Op deze avond wordt er een bepaald onderwerp gekozen dat centraal staat. Ook wordt er een spreker uitgenodigd die met dit onderwerp te maken heeft. 

De contributiekosten voor een jaarlidmaatschap bedragen € 350. 

Businessclub Kleve

www.denis.org  

Euregio businessclub Kleve werd opgericht in 1995 en heeft ongeveer 100 leden waarvan de helft uit Duitsland. De businessclub heeft als voornaamste doel een ontmoetingsplek te zijn voor grensoverschrijdende contacten tussen ondernemers uit verschillende branches. Daarnaast is de doelstelling om elkaar en elkaars werk te leren kennen. 

In principe kan iedereen lid worden van de businessclub. Wel probeert men ervoor te zorgen dat de leden uit verschillende sectoren komen, dit zorgt voor veel diversiteit. 

Een maal per maand is er een bijeenkomst waar een onderwerp aan gekoppeld is. Hierbij worden ook een of meerdere sprekers uitgenodigd. Ook kunnen op een ongedwongen manier ondernemers, bedrijfstakken en verenigingen zich presenteren. 

Leden kunnen kiezen tussen twee soorten lidmaatschappen, te weten het individuele lidmaatschap of het bedrijfslidmaatschap. Het individuele lidmaatschap kost de klant € 660 per jaar. Hiervoor is het bedrijf met een persoon een jaar lid en is met een persoon welkom op clubbijeenkomsten. Een bedrijfslidmaatschap kost € 1000 op jaar basis. Door gebruik te maken van het bedrijfslidmaatschap is het bedrijf met twee werknemers lid van de businessclub.  

WTC Twente Businessclub 

www.wtctwente.eu 

De WTC Twente businessclub telt momenteel 99 leden. Slechts twee leden zijn afkomstig uit Duitsland. Alleen internationaal opererende bedrijven kunnen lid worden van deze businessclub. De businessclub probeert, net als andere businessclubs, een juiste mix van leden uit verschillende sectoren te houden. 

Eenmaal per maand is er een clubbijeenkomst. Daarnaast organiseert de businessclub ook nog een aantal andere activiteiten, te denken valt aan bedrijfsbezoeken. 

Tijdens de clubbijeenkomsten zorgt de businessclub voor een interessante spreker, bijvoorbeeld uit het bedrijfsleven of politiek. 

De kosten van een lidmaatschap zijn afhankelijk van het aantal werknemers dat het bedrijf heeft. Wanneer een bedrijf tussen de 1 en 10 werknemers heeft, betaalt het bedrijf €265 per jaar. Hiervoor krijgt hij één clubcard en kan dus met één werknemers naar de bijeenkomsten. Heeft het bedrijf tussen de 11 en 50 werknemers dan bedragen de kosten € 447, het bedrijf ontvangt dan twee clubcards. Voor € 125 per jaar kan een bedrijf een clubcard extra kopen, zodat het met een extra werknemers naar de bijeenkomsten kan.    

6.6 Promotie via tuinbeurzen

Naast de Methoeve event creators beschikt de Methoeve ook nog over een organisatiebureau voor tuinbeurzen. Eigenaar hiervan is de heer H. Droste. Zij organiseren verschillende tuinbeurzen in Duitsland, Oostenrijk en Luxemburg. Deze tuinbeurzen trekken gemiddeld per weekend 20.000 particulieren. 

Tijdens deze weekenden vindt de klant er verschillende stands waar zij tuinartikelen kunnen aanschaffen. 

De Methoeve event creators kan besluiten om via deze tuinbeurzen haar activiteiten te promoten. 

Het kan met een eigen stand op de beurzen aanwezig zijn, hiervoor zijn slechts een aantal Duits sprekende oproepkrachten extra nodig. Zij zullen de (potentiële) klanten uitleg geven over de verschillende events die de Methoeve aanbiedt. 

Wel moet de Methoeve zorgen voor goede flyers die zij de klanten mee kunnen geven met daarop de activiteiten van de Methoeve. Ook moet daarop duidelijk telefoonnummer en internetadres vermeld staan.

Ook kunnen oproepkrachten over de beurs lopen en flyers uitdelen. Door deze promotie acties bereikt de Methoeve in enkele dagen een paar duizend potentiële klanten. 

Tijdens deze tuinbeurzen krijgen de bezoekers allemaal een “programmaboekje”. In dit boekje staat alle informatie over de beurs. Zo is er een plattegrond te vinden zodat de bezoekers eenvoudig de weg vinden naar de verschillende stands. Ook vindt de klant er informatie over de stands.

Naast het informatieve gedeelte is er ook ruimte voor advertenties. De Methoeve kan besluiten om een advertentie te plaatsen in dit programmaboekje. Op deze manier bereikt de Methoeve in een weekend ongeveer 20.000 potentiële klanten. 

Deze tuinbeurzen zijn twee keer per jaar in Havixbeck, nabij Münster. Wanneer de Methoeve op beide tuinbeurzen een advertentie plaatst in het programmaboekje, bereikt zij alleen al via de tuinbeurzen 40.000 personen in de deelstaat Nordhrein Westfalen per jaar. 

Via deze promotieactie kan de Methoeve naam- en adresgegevens achterhalen van eventuele geïnteresseerden. 

Vervolgens zal de Methoeve deze potentiële klanten een informatiepakket sturen. Op deze manier kan de Methoeve meer Duitse klanten trekken. 

6.7 Advertenties 

Om te zorgen voor een betere naamsbekendheid kan de Methoeve besluiten om advertenties te plaatsen in tijdschriften. Daarbij moet wel gekeken worden naar tijdschriften die door de doelgroep van de Methoeve gelezen worden.

6.7.1 Tijdschriften

Een aantal (vak)tijdschriften die voor de Methoeve interessant zijn worden hieronder beschreven. Hierbij moet worden opgemerkt dat er momenteel nauwelijks budget is voor advertenties in media, maar dat dit mogelijk in de toekomst wel een optie is.

Manager Magazine

www.manager-magazin.de 

Manager Magazine is een economisch maandblad dat zich voornamelijk richt op managers en leidinggevenden binnen de organisaties. Met een oplage van ruim 100.000 bereikt het tijdschrift een groot gedeelte van de managers in Duitsland. De abonnementskosten bedragen € 72 per jaar. 

De advertentiekosten zijn afhankelijk van de grootte van de advertentie. Voor een advertentie van ¼ pagina betaald men € 7.544, wanneer een bedrijf meerdere advertenties plaatst is dit relatief goedkoper. Bij drie advertenties krijgt de klant 4% korting, 8% korting bij zes advertenties. Bij negen en twaalf advertenties krijgt de klant respectievelijk 12 en 15% korting. 

Der Handel

www.derhandel.de 

Der Handel is een economisch maandblad met een oplage van 93.991 in heel Duitsland. Met onderwerpen als onder andere handel, politiek ondernemen en financiën wordt het maandblad vooral gelezen door managers en leidinggevenden. 

Uit de gehouden enquête blijkt dat de bedrijfsfeesten in Duitsland vooral georganiseerd worden door managers en leidinggevenden binnen de organisatie. De doelgroep dus die de Methoeve wil bereiken. Een abonnement op Der Handel kost de leden € 44 per jaar. 

Kosten van een advertentie is het tijdschrift bedragen € 3.425 voor een kleurenadvertentie van ¼ pagina. Der Handel berekent een korting als een bedrijf meerdere advertenties in het tijdschrift plaatst. Bij drie advertenties krijgt men 3% korting, bij zes advertenties 5% en bij negen advertenties is de korting zelfs 10%. 

6.7.2 Kranten
Advertenties plaatsen in kranten is voor de Methoeve minder interessant omdat die iedere dag verschijnen en na een dag worden weggegooid. De advertentie van de Methoeve valt dan niet voldoende op, terwijl de kosten vaak wel hoog zijn. 
Naast de verschillende advertenties die de Methoeve kan plaatsen in tijdschriften kan de Methoeve ook zorgen voor gratis reclame via een persbericht. Door een goed artikel te schrijven over de Methoeve en deze te publiceren in verschillende tijdschriften en kranten bereikt de Methoeve gratis veel potentiële klanten. Onderwerpen die interessant zijn om een persbericht over te schrijven zijn bijvoorbeeld de samenwerkingsverbanden die de Methoeve aangaat met Duitse hotels en busmaatschappijen. Belangrijk om bij het persbericht te vermelden is het telefoonnummer van de Methoeve en internetsite www.methoeve.de zodat potentiële klanten extra informatie kunnen opvragen.

Een persbericht hoedt niet persé alleen in een Duitse krant geplaatst te worden, ook is het mogelijk om een Nederlandse krant te benaderen. Wel moet dit een krant zijn die verspreid wordt in de regio. In dit euregiogebied wonen ook medewerkers van Duitse bedrijven. 

6.8 Naam wijzigen 

De Methoeve heeft twee jaar geleden haar naam veranderd van “de Methoeve recreatie” naar “de Methoeve event creators”. Dit omdat zij steeds vaker evenementen organiseerden elders in Nederland of daar buiten en om een professioneler karakter te krijgen. 

Omdat de Methoeve zich nog meer op Duitsland wil richten is er besloten om wederom een naamswijziging door te voeren, vanaf 2008 wordt de naam “Event Creators”.

Om internationaal mee te doen is het verstandig om eveneens een internationale naam te hebben. 

De naam “Methoeve” verdwijnt niet helemaal, de huidige locatie zal na de naamswijziging “locatie de Methoeve” heten. 

Gelijktijdig met de naamswijziging zal er ook een nieuw logo worden ontwikkeld. Hoe deze er precies uit komt te zien is nu nog niet helemaal duidelijk. 

De naamswijziging heeft ook gevolgen voor de internetsites van de Methoeve, vanzelfsprekend zullen ook deze een andere naam krijgen. 
Om duidelijkheid te houden binnen de organisatie verandert de structuur na de naamsverandering eveneens. Na de naamsverandering ziet de organisatie er als volgt uit. 

De Event Creator Locatie de Methoeve

De locatie in Weerselo behoudt de naam “de Methoeve”. Op deze locatie worden ook na de naamswijziging de themafeesten en outdoor activiteiten georganiseerd. 

De Event Creators Personeelsfeesten & Bedrijfsuitjes

Hier vallen de losse activiteiten onder die plaats kunnen vinden in heel Nederland of daar buiten. De Methoeve heeft door heel Nederland vaste locaties waar zij regelmatig evenementen organiseren. Personeel van de Methoeve zal met de benodigde materialen naar de desbetreffende locaties rijden.

De Event Creators Business Events

Onder business events vallen niet alleen vergaderingen, maar ook congressen, jubilea, 

relatie-events en feestavonden. 

Deze evenementen kunnen naast de eigen locatie ook elders in het land georganiseerd worden. 

De Event Creators Personeelsreizen

De personeelsreizen zijn altijd meerdaagse reizen in binnen- en buitenland. De Methoeve heeft hier een aantal vaste locaties voor. De personeelsreizen hebben vaak een zakelijk karakter.
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Functieomschrijving

Om een beter beeld te krijgen van de verschillende functies binnen de organisatie zijn de functies hieronder verder uitgewerkt. 

Hannie Droste

Hannie Droste is eigenaresse van de Methoeve event creators. Zij is hoofdverantwoordelijke binnen de organisatie. Verder is ze verantwoordelijk voor de strategische marketing en planning op de lange termijn. Zij is het klankbord binnen de Methoeve, wanneer er problemen zijn kunnen medewerkers dit met haar overleggen. Verder heeft Hannie geen uitvoerende werkzaamheden, maar springt wel bij daar waar nodig is, mits dit mogelijk is in combinatie met haar eigen werkzaamheden.

Michel Sciarone

Hij is bedrijfsleider van de Methoeve event creators. Michel is verantwoordelijk voor de verkoop van de locatie de Methoeve, dit houdt in de verkoop van de themafeesten. Daarnaast is hij verantwoordelijk voor de verkoop van de reizen en events. 

Als bedrijfsleider heeft hij veelvuldig contact met eigenaresse Hannie Droste over het reilen en zeilen binnen de organisatie. Samen met Hannie is hij hoofdverantwoordelijke van de Methoeve. Ook zorgt hij voor het aansturen van het kantoorpersoneel en bewaken van de financiën en planning. 

Saskia van der Perre

Saskia houdt zich voornamelijk bezig met de verkoop van locatie de Methoeve, met andere woorden de verkoop van de themafeesten. Zij probeert de themafeesten te verkopen aan bedrijven. Naast deze activiteiten houdt zij zich ook nog bezig met de marketing activiteiten. 

Saverio Rekers

Saverio is verantwoordelijk voor de verkoop van buitenlandse reizen en evenementen, zowel op de eigen locatie als elders in het land. Saverio onderhoudt ook het contact met de vaste locaties, dit zijn onder andere hotels, restaurants of andere locaties waar de Methoeve meerdere malen een evenement organiseert. Daarnaast is hij ook verantwoordelijk voor de organisatie en uitvoer van evenementen. 

Verder houdt Saverio zich bezig met de training van de oproepkrachten. Belangrijk daarbij is het contact met de klant, de veiligheid en speluitleg. 

Aart Timmer

Aart houdt zich bezig met de uitvoer van de locatie. Dit betekent de verschillende zalen klaar maken voor een volgend evenement. Hij zorgt er voor dat de zalen schoon zijn als de klant binnen komt en zorgt voor een juiste opstelling van de tafels en stoelen. Dit is afhankelijk van het feest dat gegeven wordt. 

Ruben Muller

De verantwoordelijkheden van Ruben hebben te maken met de uitvoer van de evenementen en reizen. Voor de evenementen zorgt hij dat alles op het juiste moment aanwezig is, te denken valt onder andere aan de solex en kevers die geleverd moeten worden. Ook tijdens de reizen zorgt hij ervoor dat de reizen zo lopen zoals de klant het wil.

Marjo Pots

De hoofdfunctie van Marjo is de activiteiten in de keuken. Voor de evenementen moet zij zorgen dat al het eten dat de klant wenst te hebben ook daadwerkelijk aanwezig is. Zij is verantwoordelijk voor de inkoop van het eten en alles wat daar bij hoort. 

Tijdens de evenementen is zij kok en bereidt ze in de keuken de maaltijden of buffet voor de klanten.

Daarnaast zorgt Marjo voor de planning van de oproepkrachten. Wanneer er een evenement georganiseerd moet worden, wordt er gekeken hoeveel oproepkrachten er nodig zijn. Marjo zorgt dat tijdens het themafeest of evenement voldoende oproepkrachten voor handen zijn.

Zij moet ook weten welke oproepkracht het beste bij welk onderdeel neergezet kan worden. De oproepkrachten hebben verschillende kwaliteiten, waar de Methoeve gebruik van moet maken. 

Niels Snijders

Niels ondersteunt Marjo daar waar nodig. Dit kan betekenen vóór een evenement, maar ook tijdens een evenement. Evenals Marjo is hij tijdens de evenementen verantwoordelijk voor het buffet van de klanten. 

Erik van Beek

De financiën worden gedaan voor Erik van Beek. Hij is verantwoordelijk voor het financiële aspect binnen de organisatie en zorgt ervoor dat de Methoeve een financieel gezond bedrijf blijft. Hij is verantwoordelijk voor zowel de debiteuren- als de crediteurenadministratie.  

Mariska Christenhusz

Mariska is verantwoordelijk voor de urenadministratie binnen de Methoeve. Zij zorgt ervoor dat de uren van het personeel goed verwerkt worden en houdt in de gaten of de Methoeve niet te veel personeelsuren gebruikt. 

Daarnaast ondersteunt zij de administratie en verkoop bij de Methoeve mits dit mogelijk is. 

Oproepkrachten    

De oproepkrachten worden ingezet bij verschillende evenementen. Zij staan bijvoorbeeld bij verschillende spelonderdelen en zorgen voor een goede begeleiding. Daarnaast worden zij ingezet als barpersoneel tijdens de themafeesten.

Marketingmix voor de Nederlandse markt

Product

Outdoor activiteiten

Zeilen
Met z'n allen op een groot oud Hollands zeilschip of verdeeld over meerdere authentieke zeilschepen of skutsjes. De trossen gaan uit, met man en macht wordt het zeil gehesen. De klant neemt uiteraard ook zelf het roer in handen. Het eten van gerookte paling mag op deze dag natuurlijk niet ontbreken. Bij aankomst in de haven wordt men ontvangen door shantykoor dat oude zeemansliederen ter gehore brengt.

Klassieke Keverrally
Een klassieke rally waarbij het gaat om de kunst van het navigeren en snelheid er niet toe doet. Met behulp van de aanwijzingen van de bijrijder gaat de klant langs verschillende way points. Onderweg worden er verschillende stops ingebouwd waar de Methoeve zorgt voor een leuk en gezellig programma met een activiteit, een etentje of iets te drinken. De keverrally kan van start gaan op verschillende plekken in Nederland.

City Challenge
Handigheid met de moderne communicatiemiddelen is nodig voor deze uitdaging in de stad. Een team bestaat uit runners (zijn onderweg) en surfers (blijven achter met de laptop). De runners zoeken een weg door de stad met behulp van de mobiele telefoon en komen onderweg voor cases te staan die alleen met behulp van de surfers kunnen worden opgelost.

Schotse Highland Games
Een prachtige omgeving, de klanken van de doedelzak en krachtmetingen tussen de verschillende teams. De captain, gehuld in traditionele schotse kilt, gaat voorop in de strijd om de eer van het team. Onderdelen van de Highland games zijn, Tree Trunking, Hammer Swig, Cobble Stone en Tug of War. Daarnaast is er de mogelijkheid om aanvullend een schotse whiskyproeverij te boeken.

Fun Games
Slap van de lach op de zeephelling, een duel tegen de zwaartekracht op de stormbaan en in sneltreinvaart levend sjoelen. Spanning, sensatie en vooral heel veel lol zorgen ervoor dat er nog lang wordt nagepraat over dit event van de Methoeve. Handigheid, durf en teamspirit komen goed van pas bij het nemen van de indrukwekkende hindernissen.

Themafeesten

Wild West party
Een kop "Hot Buffalo" en een originele cowboyhoed brengt de klant direct in de goede sfeer. Met proeven als Bullriding, sneller schieten dan je eigen schaduw, vechten met strobalen, bierschuiven en natuurlijk de traditionele countydans gaan we op deze avond op zoek naar Miss cowgirl of Mister cowboy.

Jungle party
Als voorbereiding op het avontuur in de jungle wordt de klant onthaald met een tropische cocktail en een heerlijk tropisch buffet. Een hachelijk avontuur op de Seduca brug boven het moeras met onbekende gevaren, een zwaai aan een liaan en het trotseren van de slangenkuil. Activiteiten die zorgen voor een spannende avond. Aan het eind van de avond maken de klanken van de tamtam plaats voor de beat van de drive-in-show. 

Personeelsreizen

Malta

Op drie uur vliegen ligt het prachtige Malta. De Methoeve is verantwoordelijk voor het gehele programma, inclusief vlucht. De klant wordt tijdens deze reis vermaakt met sportieve activiteiten en daarnaast leert hij de cultuur van dit eiland kennen. Natuurlijk wordt deze fantastische reis afgesloten met een feest op de laatste avond. 

Brugge

Onder begeleiding van de Methoeve personeel, verblijft de klant het hele weekend in het mooie Belgische Brugge. De klant krijgt alles te weten over de stad en haar rijke geschiedenis. Doormiddel van een stadswandeling of een fietstocht krijgt u alles in Brugge te zien. 

Natuurlijk is er ook veel tijd voor activiteiten en ontspanning.

Berlijn

Onder leiding van een gids neemt de klant een kijkje in de Reichstag en Potsdam. Plekken die een grote rol hebben gespeeld in de geschiedenis van Berlijn en soms zelfs nog spelen. Ook kan er een trip geboekt worden met een oude Duitse Trabant.

Krakau

De Methoeve opent poorten naar het nog veelal onbekende Oostblok. Neem een kijkje in deze mooie Poolse stad en leer samen met je collega’s de Poolse cultuur kennen. 
Nederlandse Eilanden

De Nederlandse eilanden zijn prachtige plekken in Nederland. Reden genoeg om een weekend te verblijven. Zeilen en verschillende strandactiviteiten staan op het programma. Een erg gezellig en actief weekend. 

Businessbreaks

Mennen met tweespanpaarden

Na een korte instructie over het mennen van de paarden krijgt de klant zelf de touwtjes in handen. Een tocht door de schitterende bossen van Twente. Het opspattende modder en zand zorgen voor spektakel en hilarische momenten.

Golfclinic

Onder begeleiding van een ervaren instructeur krijgt de klant een ontspannen golfclinic. Aan het eind van de dag is het “putten”, “chippen” en “pitchen” voor de klant geen enkel probleem meer.  

Cabaretdiner 

Terwijl de klant geniet van een heerlijk driegangen buffet, treedt een professioneel cabaret duo exclusief op voor de gasten. De muzikale en interactieve voorstelling is toegespitst op het bedrijf.

Gastenaantallen jaren 2003-2007
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Figuur 1: Tabellen aantal klanten per maand in jaren 2003 t/m 2007

Prijs
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Methoeve City

Wild West like Bonanzal Een echte saloon, een briesende stier, vervaarlijke pistolen in
cowboyholsters: get ready for Methoeve City!

Alleen de echte cowboys en cowgirls kunnen het harde leven in het Wilde Westen aan.
De sheriff onderwerpt u daarom aan een aantal typische Wild West proeven: het echte
werk begint.....Jeeehaaaa!

Bullriding op een mechanische stier, sneller schieten dan uw eigen schaduw in de
schiettent, vechten met strozakken, bierschuiven of een swingende countrydans.
Natuurlijk kan er maar 1 de beste zijn...

All-in prijs: € 46,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur)

Fiésta Methoeveréra

iCaramba! Voor een fiésta waar de verschroeiende chili wordt weggespoeld met een
stevige slok tequila en de opzwepende Latijnamerikaanse salsamuziek iedereen in de
stemming brengt heten wij u bienvenuto in Methoeve de la Frontera.

Als een echte gaucho in actie: op de (mechanische)stier, in de schiettent, tequila
glazen schuiven in de bar en een spectaculair strozakken gevecht op een
‘evenwichtsbalk.

P.S.: vraag onze sefiorita’s eens naar de hot pepper eetwedstrijd. Hot, hot, hot!

All-in prijs: € 48,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur en)

Methoembo Jungle
Hakuna Matata!!

Een ontdekkingsreis door het noordelijkste stukje ongerept regenwoud op aarde.
| De tam-tam roept, hoe lang houdt de touwbrug het nog?

Een hachelijk duel op de Sedusa brug boven een sinister moeras, een traditionele
offerande, een zwaai aan de liaan, de slangenkuil trotseren:

"wie kan zich na afloop de King of the Jungle noemen?”

Mysterieus Methoevesteyn

Wandelen in een overdekt, huiveringwekkend echt spookbos, viiegen op een
bezemsteel, 00g-in-00g met duistere figuren: welkom in het sinistere Rijk der Trollen.

“Het Mysterie van Methoevesteyn...”

Een aantal opdrachten waar u voor komt te staan: skeletbotten vervoeren door een
bedwelmend moeras, de geest van Grimelda bestrijden, de heksenketen doorbreken,
de huiveringwekkende Spookput en tenslotte....viuchten via het duistere Rijk

der Trollen.

All-in prijs: € 50,00 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur)

de Methoeve event creators

Gunnerstraat 39 - 7595KD - Weerselo
0541-669595 - Info@methoeve.n! www.methoeve.nl
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Schotse Highland Games

De verschillende ‘Clans’ (teams) gaan met elkaar de strijd aan op de traditionele
Schotse Highland Games. De ‘Clanleiders' gaan gehuld in een traditionele ‘Tartan Dress’
(Schotse rok). Als extra optie kan er een doedelzakspeler aan het programma worden
toegevoegd. Zowel jong als oud kan zich meten op de volgende onderdelen:

- Caber Tos (boomstamwerpen) - Three run (boomstam estafette)

- Stone Putting (ke stoten) - Throwing the Hammer (hamer slingeren)
- Rifle shooting (buksschieten) - Tug of War (touwtrekken)

- Caber Sawing (boomstam zagen)

All-in prijs: € 49,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur en 30 pers.)

Schilder-workshop

In groepjes van 3 of 4 personen de creativiteit de vrije loop laten gaan (met of zonder
teambuilding). Niet alleen een leuke activiteit, maar tevens een tastbare herinnering.

Na het noemen van het gezamenlijke thema kan het brainstormen en het schetsen
beginnen Vervolgens wordt de definitieve schets op het papier gezet. Na uitieg van de
materialen en gereedschappen, kan er begonnen worden met de eerste penceel
‘schreden’ op het maagdelijke witte doek worden. De ‘finishing touch’ op het doek is de
signering van het kunstwerk door de kunstenaars. Tijdens de borrel gaan de deelnemers
hun elgen kunstwerk presenteren: ‘het verhaal achter het kunstwerk’.

All-in prijs: € 51,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur en 40 pers.)

Cross Country Golfclinic

De groep wordt verdeeld in verschillende teams. Na een heldere introductie gaat u
zelf ervaren wat het is om een balletje te slaan. De volgende disciplines van de
golfsport zullen aan bod komen:

- Putten

- Chippen

- Longest drive (afslaan over 100 m.)

Na het oefenen gaat u de aangeleerde vaardigheden testen in de praktijk. Met de hele
groep speelt u een potje Texas Scramble over 4 cross country holes.

All-in prijs: € 54,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur en 40 pers.)

Fun Games Zeskamp

Deze oer-Hollandse zeskamp is een hilarische activiteit voor jong en oud. Verschillende
teams strijden tegen elkaar en er kan er natuurlijk maar 1 de winnaar zijn! De keuze
in spelonderdelen is enorm; sportief of wat rustiger, alles is mogelijk! In overleg met u
stellen we een programma samen. Veel gekozen onderdelen zijn:

- stormbaan - skippyslang - levende glijsjoelbaan
- sumoworstelen - rokvoetbal - wereldbal
- levend tafelvoetbal - gladiatorenkussen - kratstapelen

Door de ludieke inslag van de spelonderdelen is het gegarandeerd een dolie boel!

All-in prijs: vanaf € 52,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 80 pers.)

de Methoeve event creators

Gunnerstraat 39 - 7595KD - Weerselo
0541-669595 - info@methoeve.n! www.methoeve.n/
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Klassieke VW Keverrally

Kruip zelf achter het stuur van een klassieke kever. Samen met uw bijrijders, de
‘navigators’, vormt u een heus rally-equipe. Elke equipe krijgt een rieten mand met een
officiee] ‘roadbook’, een kaart van de omgeving en iets lekkers voor onderweg. Hiermee
moeten de ‘equips’ zich een weg zien te banen naar de verschillende checkpoints.

Daarna gaat u op pad voor een tocht met een kompas. De tocht is uitgezet in de
omgeving van De Methoeve en langs het Stift leiden. Dit is een unieke locatie waar de
resten staan van een oud klooster. Hier krijgt u een boeiende rondleiding van een
professionele gids. -- 6-uurs programma --

All-in prijs: € 127,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 6 uur en 48 pers.)

Nostalgische Solextocht

De solex, sommigen kennen hem van de jaren 60 als dagelijks vervoermiddel. Door de
opkomst van de moderne brommers en scooters is hij zo goed als uit het straatbeeld
verdwenen. Wij nemen u mee terug in de tijd toen snelheid niet zo belangrijk was.

Heerlijk genieten met een vaartje van 30 km., met de wind door je haren en op de
achtergrond het tevreden geluid van de pruttelende solex. De solextocht zal worden
gecombineerd met een kompastocht. Beiden zijn itgezet over prachtige bospaden en
landwegen waarbij u onderweg nog enkele teamopdrachten zal gaan doen. Ulteraard zal
een gezellig terras niet ontbreken. -- 6-uurs programma -~

All-in prijs: € 72,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 6 uur en 40 pers.)

Graffiti-workshop

Wie kent ze niet, de uiteenlopende kunstwerken gemaakt door graffiti artiesten? Nu is
het de kans om al uw creatieve inspiraties kwijt te kunnen op een doek.

Tijdens de workshop graffiti gaat u in alleen of in kieine groepjes een waar graffiti
kunstwerk maken. De verschillende technieken van de ‘Graffiti’ worden u uitgelegd door
onze graffiti artist. Zo krijgt u zicht op verhoudingen, kleur en vooral spuittechnieken.
Ook leert u omgaan met de vele kleuren en het maken van kleurovergangen. Na afloop
kan een ieder zijn eigen werk mee naar huis nemen of het krijgt een mooi plekje op de
3 werkplek.

All-in prijs: € 72,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur en 40 pers.)

Shooting range

Tijdens de shooting range maakt u kennis met zeer uiteenlopende onderdelen waarbij
concentratie, doelgerichtheid en een vaste hand van groot belang zijn. U wordt

worden alle scores genoteerd, waardoor aan het eind van het event het beste
schuttersteam als winnaar naar huis gaat. De onderdelen van de shooting range 2ijn:
handboogschieten, kruisboogschieten, buks schieten en katapult bouwen (en schieten).

Afhankelijk van de groepsgrootte kan het programma worden uitgebreid met
laser-kleiduif schieten, vogels schieten, kel stoten of boomstam zagen.

All-in prijs: € 57,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur en 40 pers.)

de Methoeve event creators

Gunnerstraat 39 - 7595KD - Weerselo
0541-669595 - Info@methoeve.n! www.methoeve.nl
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GPS oriéntatie-tocht

De groep wordt in verschillende teams verdeeld, die na elkaar worden weg gestuurd.
Er zal een tocht gelopen worden met behulp van een GPS apparatuur. De tocht zal
uitgezet worden in de omgeving van De Methoeve en langs het Stift leiden. Dit is een
unieke locatie waar een klooster staat dat na eeuwen omgezet werd In een stift. Als de
groep compleet is wacht u hier een rondleiding. Na afloop van de rondleiding vervolgt
u de tocht gezamenlijk.

Er is ook een mogelijkheid om een tocht uit te zetten waarbij u het onderweg, bij
verschillende activiteiten, op neemt tegen uw collega’s of vrienden.

All-in prijs: € 47,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur en 40 pers.)

Smokkeltocht

Jullie worden per bus op een geheime locatie gedropt, vanwaar verschillende teams op
pad gegaan. Gewapend met een routebeschrijving, zaklamp en een knapzak gevuld met
wat lekkers voor onderweg, moeten jullie zoveel mogelijk versiering voor jullie feest naar
de Methoeve terug smokkelen. Maar pas op! Er liggen ook stropers op de loer die jullie
feest willen verpesten. Elke auto, elke fiets, elk lichtje kan een gevaar betekenen. Duik
in een sloot, verberg u achter een boom maar laat u de versiering niet afnemen!

Deze spannende activiteit vindt natuurlijk In het donker plaats en is perfect te
combineren met een heerlijk stampottenbuffet.

All-in prijs: € 52,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur en 50 pers.)

Schermclinic

Schermen is een snelle, sierlijke en tactische sport, waarbij kracht niet voorop staat.
De clinic bestaat uit de beginselen van het schermen tot en met het complete duel.
Hoe zijn de basis bewegingen bij het schermen, hoe maak je een aanval, hoe verdedig
je jezelf en hoe pas je dit toe in een duel.

Dit uitje is echt eens iets speciaals en is geschikt voor jong en oud. Een stabiel
evenwicht, een goede hand-oog codrdinatie en een razendsnel reactievermogen zijn de
belangrijkste wapens in deze activits
"Eén voor allen, allen voor één!”

All-in prijs: € 58,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur en 40 pers.)

Paarden mennen

Een 2-span paarden mennen: een fantastische beleving voor kleine en grotere groepen
door de fascinerende combinatie van training, intuitie en durf in de vrije natuur. De
positieve adrenaline kolkt door uw aderen. De paarden vormen samen met de koetsier
een geheel... Daarbij zijn de leidsels en de stem de communicatie-instrumenten...

Een combi-programma met paardenmennen is op verschillende manieren op te bouwen.
Wij kiezen vaak voor een combinatie met buksschieten en teambuilding at
(katapultbouwen & boomstam zagen). Op deze manier is het een programma met voor
leders wat wils.

All-in prijs: € 89,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 4 uur en 45 pers.)
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“Back to Nature”

Roofvogeldemonstrati
Een snelle duikvlucht van een valk en de geruisloze viucht van een uil. De verschillende
roofvogels zullen u verbazen met adembenemende prestaties. Deze presentaties en de
realistische vooriichtingen zorgen voor een fantastisch stukje leerzaam entertainment.
Tal chi:

Taiiguan, tai chi, is een eeuwenoude chinese bewegingsleer en krijgskunst waarbij
natuurlljk bewegen, ontspannen en rust centraal staan. Tijdens de workshop leert u
eenvoudige oefeningen die u in staat stellen de rust in het drukke dagelijks leven te
hervinden.

All-in prifs: €72,50 p.p. inl. eten, drinken en BTW (ultgaande van 4 uur en 40 pers.)
Twentse spelen
jdens de Twente Games zullen de verschillende ‘boerenfamilies’, Noaberschappen f

genoemd, de strijd met elkaar aangaan. De aanvoerders van iedere Noaberschap zullen
in boeren kiel, hun teamgenoten op sleeptouw nemen. De strijd bestaat uit de volgende
onderdelen:

- klootschieten - hoefijzer gooien
- strobaal werpen - Twents landschap schilderen
- houtzagen

- 5-uurs programma --

All-in prijs: € 64,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 5 uur en 40 pers.)

’ Survival & teambuilding

Na een korte ‘briefing’ gaat u met uw team op pad. De GPS (digitaal kompas) zal u

langs de juiste ‘waypoints” voeren. Uiteraard zullen en onderweg verschillende

| = = teambuilding opdrachten moeten worden uitgevoerd.

- ., | Daarnaast gaat u met de All Terain Bike (ATB) op pad waarbij we natuurlijk kiezen voor
S de niet alledaagse routes.

Terug bij de Methoeve gaat u nog team-tegen-team strijden. U gaat met uw team

proberen een perfecte constructie voor een katapult te bouwen. Met stammen, touw en

elastiek gaat u aan de gang, om uiteindelijk de constructie te gaan testen. Wie schiet

de magische 40 meter?! -~ 5-uurs programma -~

All-in prijs: € 64,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 5 uur en 40 pers.)

Romeins toernooi

Wij nemen u mee terug in de tijd dat het Romeinse rijk nog heerste over grote delen van
Europa. Kruip in de huid van Cesar en zijn manschappen. Het winnende Legioen wordt
gehuldigd met lauwerkrans. Het toernooi bestaat uit:

- Romeins theater - touwtrekcompetitie,

- paardenmennen - houten ‘Barrel” estafette,

- handboog schieten - brug bouwen.

- katapult bouwen & schieten

== 5,5-uurs programma

All-in prijs: € 89,50 p.p. incl. eten, drinken en BTW (uitgaande van 5,5 uur en 40 pers.)

de Methoeve event creators

Gunnerstraat 39 - 7595KD - Weerselo
0541-669595 - info@methoeve.n! www.methoeve.n/
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“"Twentse gastvrijheid”

Wij ontvangen u graag in het kunstenaarsstadje Ootmarsum met meer dan 20 zeer
uiteenlopende galerie&n. Uw pittoreske hotel is zeer andelijk gelegen en geeft een
prachtig uitzicht over de prachtig groene streek, We laten u graag kennismaken met de
echte Twentse gastvrijheid en nemen u mee met een kiassieke VW Keverrally of op een
nostalgische solex, voor een ontdekkingstocht door Twente. Via kronkelende
landweggetjes komt u op verschillende karakteristieke plekjes; een spectaculaire
roofvogelshow op de hel, bezoek aan één van de vele Twentse Kastelen of harteljk
ontvangen worden op het erf van het kleinste kaasboerderijtje van Nederland. Op dag 2
kunt u heerlijk genieten van een sportief en culinair programma op ons eigen landgoed.

2-daagse Twente: vanaf € 225,00 p.p. excl. BTW (ultgaande van 50 pers.)

“The Dutch Islands”

De Nederlandse wadden....een eilandrijk gebied, door velen zeer geliefd. Ieder eiland
heeft zijn specifieke karakter en uitstraling. Wat dacht u bijvoorbeeld van het pittoreske m
~

Schiermonnikoog; een autovrij eiland waar het heerlijk genieten is van alle landschappen
op zeer klein formaat. In hotel van der Werf lijkt de tijd stil te hebben gestaan en waant -,

u zich in de tijden van uitvarende vissersvioten. Naast de prachtige omgeving zijn er vele g S—
mogelijkheden voor een activiteitenprogramma, zoals: een actieve wadlooptocht, een =t
beachprogramma's met strandzeilen of brandingraften, op pad met een echte {
strandjutter en zandsculpturen maken. Van Texel tot Schiermonnikoog; wij helpen u K
graag met de organisatie van een reis naar één van onze prachtige Waddenellanden!

2-daagse Waddeneilanden: vanaf € 275,00 p.p. excl. BTW (uitgaande van 50 pers.)

U leert Brugge kennen tijdens een uitdagende rally door de stad. Aan de hand van
foto's zoekt u naar de Karakteristiekste plekjes die Brugge rijk is. Onderweg proeft u
Belgische bonbons en brengt u een bezoek aan een authentieke stadsbrouwerij.

s Avonds dompelen we u onder in het Brugge van 1468, tijdens een Bourgondisch diner.
In een middeleeuwse kerk wordt u tussen de gangen vermaakt door zwaardvechters,
narren, valkeniers en vuurspuwers. Overnachten kan in één van de schitterende hotels
van Brugge, een pittoresk Kasteeltje viak buiten Brugge of een hotel met zeezicht in een
gezellige Belgische kustplaats (nog geen ¥ uur rijden van Brugge). Daar kunt u het
rustgevende van Brugge combineren met een actief beachprogramma aan de kust!

2-daagse Brugge: vanaf € 235,00 p.p. excl. BTW (uitgaande van 50 pers.)

“Puur genieten op Malta”

In slechts 3 uur vliegt u naar Malta, een paradijselijk eiland midden in de Middellandse
zee. Wij nemen u mee op een authentiek Turks Gullet zeilschip naar de befaamde Blue
Lagoon, waar u erg goed kunt snorkelen. De tropische barbecue wordt verzorgd aan
boord van het schip, terwijl u geniet van een prachtige zonsondergang. Malta biedt vele
mogelijkheden. Zo kunt u opgehaald worden vanaf uw hotel voor een speedboat-rally of
gaat u de ongerepte natuur in met een avontuurlijke jeepsafari. U ondekt nieuwe
dorpen en ontmoet lokale bewoners op deze avontuurlijke tocht. Een bezoek aan het
prehistorisch tempelcomplex Hagar Qim en aan de kalksteengroeven (Limestone
Heritage) mogen niet ontbreken aan uw bezoek aan paradijselijk Malta.

3-daagse Malta: vanaf € 695,00 p.p. excl. BTW (uitgaande van 50 pers.)
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Figuur 3: Aanvragen via internetsites in 2006
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Figuur 4: Aanvragen via internetsites in 2007

Duitsland en omgeving 

DESTEP analyse

Demografische factoren

Duitsland heeft 82.400.996 inwoners waarmee het de grootste inwonersaantal van de landen binnen de EU heeft. Duitsland is ook een van de dichtbevolkte landen van Europa, met 230 personen per km2. Alleen België, Nederland en het Verenigd Koningrijk heeft een hogere bevolkingsdichtheid. Ongeveer 87% van alle Duitsers woont in de steden of de stedelijke gebieden. De drie grootste steden van het land zijn Berlijn, Hamburg en München .

Van alle inwoners is 32,5 % niet aangesloten bij een religieuze groepering. Met 31,2% (25,685 miljoen) is rooms-katholiek de grootste religieuze groepering, waarvan de aanhangers hoofdzakelijk in het zuiden en het westen wonen. Bijna 31% van de bevolking (25,4 miljoen) is protestant, vooral in het noorden. De getelde kerkgang cijfers geeft aan dat 4,4 procent van de bevolking een rooms-katholieke kerk op zondag bezoekt en ongeveer 1,5 procent een protestantse kerk.  

Er is een kleine joodse minderheid van 0,2 miljoen en er zijn 3,3 miljoen moslims.

Meer dan de helft van de bevolking in het gebied dat vroeger Oost-Duitsland was, en in het noordelijke bundesland Hamburg, heeft geen godsdienst.

De katholieke- en protestantse kerken en de synagogen ontvangen overheidssteun door kerksurtax die op leden van deze benamingen wordt geheven. Vrijwel alle burgers van het land spreken het Duits. De Denen, Friezen, zigeuners, en Sorben zijn de inheemse niet-Duitssprekende minderheden.

Sinds het begin van de jaren zeventig zijn miljoenen gastarbeiders uit andere landen (vooral voormalig Joegoslavië, plus Griekenland, Turkije en Italië) naar Duitsland gekomen voor de werkgelegenheid. Hieronder zijn ongeveer 3,3 miljoen moslims, hoofdzakelijk Turken en Koerden. In totaal zijn er zeven miljoen buitenlanders, waarmee het aantal Duitsers uitkomt op 82,4 miljoen.

Buiten de landsgrenzen bevinden zich in een aantal landen ook groepen zogeheten “Volksduitsers” die sinds de Middeleeuwen met emigratiegolven naar het buitenland waren vertrokken, maar onder wie nog steeds de Duitse cultuur aanwezig is.

Economische factoren

Duitsland heeft zich na de Tweede Wereldoorlog in snel tempo ontwikkeld tot een van de belangrijkste industrielanden ter wereld. Het bruto nationale product per hoofd van de bevolking behoort met o.a. dat van de Verenigde Staten en Japan tot de hoogste ter wereld. Sinds 2002 maakt Duitsland net als de meeste andere Europese landen gebruik van de euro.
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Figuur 5: Gegevens Duitse economie
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Figuur 6: Gegevens Duitse economie

Sociaal culturele factoren

Geen verdere informatie

Technologische factoren

Geen verdere informatie

Ecologische factoren

Geen verdere informatie

Politiek juridische factoren

Duitsland is sinds 1949 een democratisch-parlementaire bondsstaat. De grondwet werd afgekondigd op 23 mei 1949. De grondwet kan door een tweederde meerderheid in de bondsdag en bondsraad gewijzigd worden. De laatste wijziging dateert van 2006. Enkele artikelen, waarin de basisprincipes van de grondwet zoals de federale structuur van de staat, de democratische, sociale en rechtsprincipes van de staat, en de onschendbaarheid van de menselijke waarde van het individu, zijn van iedere wijziging uitgesloten.

Duitsland is opgedeeld in 16 deelstaten. De hoogste staatsmacht ligt bij de bondsstaat, maar de deelstaten hebben een verregaande eigen staatsmacht en bevoegdheden. Buitenlandse betrekkingen en verdediging zijn exclusieve bevoegdheden van de federatie.

Duitsland kent sinds 1918 een algemeen stemrecht vanaf 18 jaar en heeft een tweekamersysteem. De bondsdag bestaat uit minstens 598 leden, en wordt principieel alle vier jaar in rechtstreekse verkiezingen verkozen. Het kiessysteem voor de Bondsdag combineert kenmerken van een meerderheids- en een districtenstelsel. Bij de verkiezingen is er een kiesdrempel van vijf procent.

De bondsraad telt 69 leden, die de vertegenwoordigers van de deelstaatregeringen (en dus niet van de deelstaatbevolking) zijn. Elk land heeft, afhankelijk van de grootte van zijn bevolking, drie tot zes stemmen die echter 'in blok' uitgeoefend moeten worden. Federale wetten die ingrijpen in thema's die tot de bevoegdheid van de deelstaten behoren, of waarvan de uitvoering aan de deelstaten opgedragen wordt, moeten door de bondsraad goedgekeurd worden.

De deelstaten hebben een eigen grondwet, regering en parlement. De deelstaatparlementen worden in vier deelstaten om de vier jaar en in de andere twaalf om de vijf jaar verkozen volgens het meerderheidsprincipe.

Het staatshoofd, de bondspresident, met voornamelijk representatieve rol wordt om de vijf jaar door de bondsvergadering verkozen. Hij kan één keer herverkozen worden.

De bondskanselier is het hoofd van de regering en hij bepaalt de richtlijnen van de politiek. De kanselier wordt door de Bondsdag, op voorstel van de president verkozen. Hij wordt, net als zijn ministers, door de president benoemd.

Groei van de markt


Duitse personeelsevents


[image: image24.emf]0

5

10

15

20

Ja Nee

Personeelsfeest


Figuur 8: Tabel vraag 1, Houdt uw bedrijf personeelsfeesten?
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Figuur 9: Tabel vraag 2, Wie binnen uw organisatie gaat over het regelen van bedrijfsfeesten?
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Figuur 10: Tabel vraag 3, Organiseert u uw bedrijfsfeest zelf of besteedt u dit uit aan een extern bureau?


[image: image27.emf]0

2

4

6

8

10

12

14

Geen

antwoord

Weet niet Anders,

nl.

Welke organisatie

organiseert

personeelsfeest


Figuur 11: Tabel vraag 4, welke organisatie organiseert het bedrijfsfeest?
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Figuur 12: Tabel vraag 5, Hoe vaak wordt een personeelsfeest gehouden?
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Figuur 13: Tabel vraag 6, Wanneer worden personeelsfeesten gehouden?
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Figuur 14: Tabel vraag 7, Bent u bereidt voor een personeelsfeest naar Nederland te reizen?
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Figuur 15: Tabel vraag 8, Hoe ziet uw personeelsfeest eruit?
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Figuur 16: Tabel vraag 9, Wat is het budget per persoon?
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Figuur 17: Tabel vraag 10, Zijn er in Duitsland veel aanbieders van personeelsfeesten?
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Figuur 18: Tabel vraag 11, Wat vindt u van een feest waar een thema aan verbonden is?
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Figuur 19: Tabel vraag 12, Wat vindt u van outdooractiviteiten?

De Methoeve nach Deutschland
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Figuur 20: Gebruik internet onder Duitsers.

Artikel uit De Financiële Telegraaf

De Telegraaf, 4 april 2008, pagina TE26, Mijn Bedrijf 

De grens over 

Om te zorgen dat de handel met Duitsland goed blijft gaan, overhandigde de Nederlands-Duitse handelskamer gisteren aan EZ-minister Maria van der Hoeven zeven actiepunten. Een daarvan is het verbeteren van het taalonderwijs, want uns Deutsch ist nicht echt gut. Een kleine spoedcursus. 

door Ronald van Gessel 

AMSTERDAM - Duitsland is verreweg Nederlands grootste handelspartner, maar de Duitse taalkennis van de gemiddelde Nederlandse ondernemer (en van zijn personeel) laat behoorlijk te wensen over. Door miscommunicatie loopt ons land soms grote opdrachten mis. De laatste tijd is bij bedrijven echter doorgedrongen dat het mondje over de grens steeds belangrijker wordt. Daar spelen andere bedrijven weer op in: de omzet van taalinstituten neemt toe. 

"Met de toenemende globalisering zien wij de grootste toeloop bij Engels, Duits is een goede tweede maar toch vaak belangrijker. Duitsland is ons buurland, er vindt de meeste handel mee plaats en gezien de korte afstand is er veel direct mondeling verkeer. Duitsers worden graag in hun eigen taal te woord gestaan, liever gebrekkig Duits dan goed Engels", zegt Lisette Bultema, directeur van taaltrainingbureau Horizon Interlingua. Inmiddels is besloten samen met de Nederlands-Duitse handelskamer daar iets aan te gaan doen door middel van het opvoeren van het aantal cursussen. 

Om die 'leuk' te houden wordt het accent minder gelegd op correcte toepassing van de grammatica, maar meer op spreekvaardigheid en rollenspellen. 

Het blijkt met de vaktaal nog wel mee te vallen. Als een Nederlander eenmaal weet hoe de onderdelen die hij nodig heeft in het Duits heten loopt dat wel. "Het gaat meer om de omgangstaal, zakelijke onderhandelingen en algemene conversatie. Dan gaat het vaak fout door een gebrek aan woordenschat", stelt Katja Zaich, een geboren Duitse die de taaltrainingen op een hoger niveau verzorgt. Daarvoor zoekt ze de verkoopmanagers of wie dan ook op in het bedrijf, zodat duidelijk is wat de behoefte is en wie de Duitse klanten zijn die te woord moeten worden gestaan. 

Valkuilen 

"Dat bellen in het Duits niets met de telefoon te maken heeft maar alles met het blaffen van honden is onderhand wel bekend, maar er zijn veel meer valkuilen. Wat te denken van de Nederlander die zegt tegen een Duitse klant Ich soll Sie abholen. Hij bedoelt dan vriendelijk de man op te halen van station of vliegveld, maar het Duitse werkwoord voor zullen is werden. De bovenstaande tekst betekent dan ook 'ik moet u echt ophalen', het klinkt dus onvriendelijk. En een Termin is in het Duits een afspraak, en geen termijn die gesteld wordt. Dat is een Frist", legt Zaich uit. 

En ook het Duitse werkwoord fragen betekent alleen maar vragen. "Iemand vragen om iets te doen is iemand bitten, maar dat kan ook bidden betekenen. Zo zijn er veel woorden met een dubbele betekenis", aldus Zaich. Omdat ze in het bedrijf ter plekke gaat kijken weet ze van vrijwel alle bedrijfstakken een heleboel. "Ik kan onderhand alles im- en exporteren." 

Over het algemeen geldt dat de ouderen met een schoolopleiding van voor de mammoetwet beter zijn in Duits. Tegenwoordig zijn Duits en Frans niet meer verplicht, die talen worden als 'moeilijk' ervaren en het gevolg is dat veel jongeren geen woord in het Duits kunnen uitbrengen. Maar ze komen wel in een bedrijf te werken waar dat vaak noodzakelijk is, vooral bij de echt industriële bedrijven en de machinebouw. Maar ook voor grensoverschrijdend verkeer als de transportsector en de NS. 

"Particulieren hebben bij ons niets te zoeken, we trainen alleen bedrijven, meestal met groepjes werknemers tegelijk. Zo leren mensen dan ook in het openbaar in een vreemde taal spreken, dat helpt ook voor het zelfvertrouwen als het eenmaal een beetje lukt. Meestal zijn tien sessies van drie uur voldoende om de spreekvaardigheid behoorlijk te verhogen, inclusief alle voorkomende omgangsvormen", weet Bultema. 

Omgekeerd komen Duitse managers die hier in Nederland zijn gaan werken ook bij het instituut terecht. "Die leren erg snel Nederlands, beide talen liggen dicht tegen elkaar aan. Daarom is het ook een misvatting onder Nederlanders dat Duits zo moeilijk is", besluit Zaich. 
Interview organisatie de Methoeve

Dit interview wordt gehouden met Hannie Droste. Zij is eigenaresse van de Methoeve event creators. Tijdens het interview worden haar vragen voorgelegd over de organisatie, promotie activiteiten, de Duitse markt en eventuele samenwerkingsverbanden. Door middel van dit interview hoop ik een nog beter beeld te krijgen van de organisatie. 

Vragen betreffende de organisatie            

1) Wat is de missie van de Methoeve?
Door gebruik te maken van creativiteit en persoonlijke aanpak en door in te spelen op ontwikkelingen in de markt, willen we voor onze klanten altijd verrassende oplossingen vinden. De Methoeve event creators streeft ernaar om totaalpartner te worden van bedrijven m.b.t het organiseren van feesten, evenementen, of zakelijke bijeenkomsten in binnen- en buitenland.

2) Wat is de visie van de Methoeve?

Onze pay-off “compleet verrassend” geeft een goede visie van het bedrijf weer. We proberen voor onze klanten een totaalpartner te zijn voor alle buitenbedrijfsactiviteiten, waardoor we altijd compleet en verrassend moeten zijn.

3) Op wat voor bedrijven richt de Methoeve zich voornamelijk?

De Methoeve richt zich hoofdzakelijk op bedrijven met 50 of meer werknemers. In het begin was dat alleen in Twente, tegenwoordig komen steeds meer klanten uit andere delen van het land. In de toekomst wil de Methoeve zich ook meer gaan richten op Duitse bedrijven.

4) Wat is de doelstelling van de Methoeve m.b.t. de Duitse markt?

De Duitse zakelijke markt interesseren voor actievere en sportievere bedrijfsuitjes die op de daarvoor meest geschikte locatie georganiseerd worden.   

5) Hoe wil de Methoeve zich positioneren in de markt?

Toch heeft de veranderende koers van de afgelopen jaren de Methoeve steeds meer op de kaart gezet als “professionele partner voor het organiseren van feesten of evenementen”. De Methoeve kent vijf belangrijke kernwaarden, waarbij één kernwaarde kan worden toegevoegd, namelijk “professioneel”: 

· Pure echtheid: “Twentse kwaliteit”

· Flexibel 

· Verrassend vernieuwend

· Persoonlijk

· Professioneel 

De samenvoeging van locatie en evenementenbureau heeft de afgelopen jaren redelijk gewerkt. Veel oude klanten konden opnieuw bediend worden voor evenementen op andere locaties.

Vragen omtrent de promotie activiteiten
6) Hoe komen nieuwe klanten veelal in contact met de Methoeve?

Natuurlijk doen wij als bedrijf ook het nodige aan promotie. Zo hebben we advertenties staan in verschillende vakbladen. Ook via internet doen wij veel, we staan op sites als www.wegmetdebaas.nl en www.teamuitstapje.nl. Ook zijn we aangesloten bij verschillende businessclubs waar we de nodige contacten hebben opgebouwd. Veel mensen weten ons te vinden via internet, onze eigen internetsite. Mond tot mond reclame blijft belangrijke reclame voor ons. Daarom is het van groot belang dat onze service perfect is. Precieze cijfers hoe mensen ons vinden zijn niet voorhanden.   

7) Op welke manier worden er promotieactiviteiten gedaan voor de Methoeve?

Zie antwoorden bij vraag 8.
8) Wat zijn de jaarlijkse kosten voor deze promotie activiteiten?

Dit is verschillend, het ene jaar besteden we wat meer aan promotie dan het andere jaar. We besteden dus geen vast percentage van de omzet aan promotie activiteiten. 

Vragen betreffende internationale contacten en Duitse markt
9) Heeft de Methoeve al internationale contacten?, 

En zo ja, welke?

Ja die hebben we wel maar die lopen meer via De Methoeve organisatiebureau. Deze organisatie organiseert tuinbeurzen in Duitsland. Daardoor hebben we contacten met Duitse bedrijven, te denken valt onder andere aan standhouders en locaties.

10) Op welke manier worden deze contacten onderhouden?

Deze contacten worden voornamelijk via het organisatiebureau, en dus de tuinbeurzen onderhouden. 
11) Op welk gebied in Duitsland wil de Methoeve zich richten? 

De Methoeve wil zich graag richten op de Duitse deelstaat Nordrhein-Westfalen. Dit is de belangrijkste deelstaat van Duitsland en grenst direct aan Twente. Op deze manier hebben we met Weerselo een goede uitval basis voor deze staat.

Mocht dit in de toekomst een succes worden en we veel klanten uit deze deelstaat halen, kunnen we besluiten om ons ook te richten op andere deelstaten.  

12) Wil de Methoeve voor haar Duitse klanten dezelfde events organiseren als voor haar Nederlandse klanten?

De Methoeve wil graag dezelfde programma’s aanbieden aan haar Duitse klanten dan aan haar Nederlandse klanten. Natuurlijk spelen we altijd (ook bij de Nederlandse klanten) in op de specifieke wensen van de klant. Er kunnen voor de Duitse klanten dus altijd kleine aanpassingen plaats vinden.

Vragen betreffende samenwerkingverbanden
13) Heeft de Methoeve op dit moment al samenwerkingsverbanden met andere bedrijven? 
Nauwelijks, wel huren wij bijvoorbeeld de klassieke kevers van een ander bedrijf. Dat zelfde doen we met de solex, maar dit zien we meer als leveranciers en minder als samenwerking. Misschien dat dit in de toekomst wel gaat gebeuren, met het oog op de Duitse markt 

14) Zo ja, met welke bedrijven en waarom met deze bedrijven?

--

15) Hoe vinden deze samenwerkingsverbanden plaats?

--

Vragen betreffende concurrenten

16) Heeft de Methoeve Nederlandse concurrenten op de Duitse markt?

We willen niet alleen in beeld krijgen wie onze concurrenten zijn in Duitsland, maar ook in Nederland. Aangezien het organiseren van bedrijfsuitjes in Nederland een stuk groter is dan in Duitsland is het erg goed mogelijk dat er in Nederland enkele belangrijke concurrenten zitten.

Vragen betreffende milieu eisen 

17) Hoe werkt het ‘klimaat neutraal” project waar de Methoeve aan meewerkt precies?

De Methoeve heeft een contract met Klimaat neutraal. Dit is een bedrijf dat kijkt naar de hoeveelheid CO2 dat een bedrijf uitstoot. Zo ook bij de Methoeve. Jaarlijks betalen wij een bijdrage aan Klimaat Neutraal, afhankelijk van de hoeveelheid CO2 uitstoot. Met dit geld doet Klimaat Neutraal dan weer goede dingen voor een beter milieu, te denken valt aan het planten van nieuwe bomen.

Met de huidige verbouwing hebben we ook erg veel rekening gehouden met het milieu. Zo hebben we milieuvriendelijke materialen gebruikt. 
Interview Herr Storm

Herr Storm is een Duitse ondernemer die al vele jaren nauw contact heeft met Duitse bedrijven. Zelf is hij eigenaar van een beurshal waar verschillende evenementen worden georganiseerd. 

Met behulp van deze vragenlijst hoop ik eveneens meer inzicht te krijgen in de cultuurverschillen wat mij tijdens mijn afstudeeropdracht kan helpen.

Vragen betreffende werkzaamheden Herr Storm 

1) Wat is uw beroep?

Was ist Ihr Beruf? (Was machen Sie beruflich?)

Ik ben jarenlang Bedrijfsleider geweest van de Emslandhallen. Dit zijn grote hallen waar verschillende evenementen worden georganiseerd. Dit kunnen tuinbeurzen zijn, vlooienmarkten, paarden dresseur, concerten en zelfs af en toe een groot bedrijfsfeest. In 2007 ben ik gestopt met werken en in de VUT gegaan. Nu werk ik af en toe nog voor een ander bedrijf, waar ik soms materialen bezorg bij andere bedrijven. Op deze manier blijf ik toch nog een beetje aan het werk en ik kan mijn eigen tijd en vakanties indelen.  

2) Hoe lang bent u al werkzaam in deze branche?

Wie lange sind Sie aktiv in diesem Fachgebiet (oder Branche)?

De Emslandhallen zijn gebouwd in 1991. De Methoeve was daar de eerste die er een tuin beurs hield. Later is de Methoeve naar verschillende andere locaties gegaan. Vorig jaar, in 2007, ben ik gestopt bij de Emslandhallen. Ik heb er dus 17 jaar gezeten en elke dag met erg veel plezier.

Vragen betreffende contact met Nederlanders en Duitsers

3) Heeft u ook veel contact met Nederlanders?

Haben Sie viel Kontakt mit Niederländern?

Ja ik heb in die jaren veel contact gehad met Nederlanders. Nederlanders kijken graag over de grens. Bij de verschillende tuinbeurzen en concerten kwamen altijd erg veel Nederlanders. De Emshalndhallen trekken ieder jaar ongeveer 300.000 bezoekers. Met name de tuinbeurzen worden erg goed bezocht met ongeveer 15.000 personen per weekend. Buiten op de parkeerplaats is ieder jaar een kermis, ook daar lopen Nederlanders overheen. Het mooie aan de Nederlanders is dat ze overal komen en elke taal spreken, dat zie je de Duitsers echt niet doen.  

Vragen betreffende cultuurverschillen tussen Nederland en Duitsland

4) Zijn er duidelijke cultuurverschillen tussen de Nederlanders en de Duitsers?

Gibt es grosse kulturelle Unterschiede zwischen Deutschen und Niederländern? 

Er zijn wel degelijk cultuurverschillen tussen Nederland en Duitsland, gelukkig wel, het zou wel jammer zijn als dat allemaal weg zou gaan. Duitsers zijn veel formeler dan de Nederlanders. Ze spreken elkaar bijna allemaal met Sie aan, met name de ouderen zijn hier nog erg strikt in. Onder de jongeren zie je al dat het een klein beetje vervaagd. 

Duitsers houden van “gemutlichkeit” in Nederland, Met name steden als Enschede en Giethoorn zijn erg populair in Nederland.

Duitsers werken veel meer vanuit de status, hoe hoger je aanzien, hoe meer mensen op er je neerkijken. Een baas in een bedrijf is in Duitsland ook echt de baas, hij beslist, of de rest het er nu mee eens is of niet. In Nederland heeft iedereen meer een mening, en is de baast niet heilig.   

5) Merkt u dat de cultuurverschillen tussen Nederland en Duitsland vervagen? En waaruit blijkt dat?

Nehmen Sie diese Kulturunterschiede zwischen Deutschen und Niederlaendern wahr? 

Langzaam maar zeker groeien de culturen van Nederland en Duitsland meer naar elkaar toe. Duitsers nemen gebruiken over van de Nederlanders en andersom. Hoe dat komt, dat heeft verschillende oorzaken. Allereerst de internationalisering speelt daar een rol in, het open gaan van alle grenzen. Mensen gaan steeds makkelijker naar een ander land. Ook de komst van de euro in 2002 zorgt er langzaam voor dat de cultuurverschillen kleiner worden. Toch betwijfel ik of de cultuurverschillen ooit weggaan, eigenlijk hoop ik van niet. Er is toch niks mooier dan cultuurverschillen tussen landen, ondanks dat ze naast elkaar liggen.

6) Kunt u omschrijven wat de wensen van de Duitse gasten kunnen zijn ten opzichte van perfectionisme, professionaliteit, traditie, uitstraling en activiteiten?

Können Sie die Wuensche der deutschen Kunden im Bezug auf Perfektionismus, Professionalitaet, Tradition, Austrahlung und Aktivitaten beschreiben? 

Duitsers eisen dat de organisatie goed is, als er wordt gezegd dat om 18.30 uur het eten wordt geserveerd, en dit wordt later vinden ze dat erg vervelend. Duitsers zijn punctueel, alles moet volgens plan. Verder vinden ze de Nederlandse keuken echt wel goed, al zei de heer Schoppe duidelijk anders. Duitsers vinden het wel leuk om verschillende activiteiten te doen tijdens het bedrijfsfeest. Wel vinden ze het belangrijk dat er muziek is. Wat voor soort muziek is niet heel erg belangrijk, als men maar kan dansen.

Vragen betreffende de enquête
Ich habe eine enquete gemacht, und möchte diese gern bei die Tielgroep von der Firma Methoeve einzubringen, die Tielgroep sind betrieben mit mehr als 50 Angestellter 

7) Heeft u veel contact met Duitse bedrijven met meer dan 50 werknemers?

Haben Sie viel KontaKt mit Deutsche betrieben mit mehr als 50 Angestellter

Ik heb redelijk veel contact met grote bedrijven. Veel van dat soort contacten heb ik over gehouden aan de tijd dat ik nog bij de Emslandhallen werkte. 

8) Hoe kan ik het beste in contact komen met Duitse bedrijven om deze enquête af te nemen?   

Wie kann ich am besten mit deutschen Betrieben in Kontakt kommen um diesen Fragebogen einzubringen.   

Het best is om niet rechtstreeks een bedrijf binnen te stappen, daar zijn de Duitsers vaak niet van gediend. Beter is om eerst een afspraak te maken, nog beter is om een afspraak te maken met degene die het personeelsfeest ook daadwerkelijk organiseert. Dit kan de chef zijn, maar ook de personeelsraad. Dan kun je beter de vragenlijst voorleggen. Wanneer je onverwachts binnen komt vallen heb je kans dat je ongelegen komt. 

9) Kunt u mij in contact brengen met Duitse bedrijven om deze enquête af te nemen?

Können Sie mir in Kontakt bringen mit Deutsche betrieben um diesen Fragebogen einzubringen?

Ja ik wil je daar wel bij helpen (vragenlijst even doorgenomen). Als ik een stapeltje enquêtes van je mee mag, dan kan ik komende week alvast wat mensen vragen binnen de bedrijven waar ik kom. Ik denk dat ze hier wel aan mee willen helpen. Erg goed dat je alvast wat folders van de Methoeve mee hebt genomen. (ook deze meegegeven aan Herr Storm). 

Als jij mij volgende week dinsdag of woensdag even belt kunnen we een nieuwe afspraak maken en dan gaan we even langs de bedrijven. 

Danke fur Ihr zeit 

Vragenlijst Duitse bedrijven

Guten Tag 

Ich komme im Namen der Firma Methoeve in Weerselo. Die Methoeve ist eine Firma, die Betriebsfeste mit einem bestimmten Thema organisiert. Im Moment sind wir nur in den Niederlanden aktiv, aber wir möchten auch den deutschen Markt für Betriebsfeste betreten. Deshalb möchte ich Ihnen kurz ein Paar Fragen stellen um mehr über deutsche Betriebsfeste zu Erfahren. Wären Sie bereit mir ein paar Fragen zu Beantworten?

Firma:                    
  ____________________________________

Ansprechpartner:  
  ____________________________________

Straße: 

  ____________________________________

Ort:


  ____________________________________

Tel: 


  ____________________________________

E-Mail:

  ____________________________________

1 Houdt uw bedrijf personeelsfeesten?
Feiert Ihre Firma Betriebsfeste?

Ja O
Nein O   

2 Wie binnen uw bedrijf gaat over het regelen van bedrijfsfeesten?
Wer regelt in Ihrer Firma die Betriebsfeste?

Antwort:__________________________________________________________

3 Organiseert u uw bedrijfsfeest zelf of besteedt u dit uit aan een extern bureau?
Organisieren Sie Ihr Betriebsfest selber oder geben Sie den Auftrag an eine externe Firma?

Intern O
Extern O   

4 Welke organisatie organiseert het bedrijfsfeest voor u?
Welche Organisation organisiert das Betriebsfest für Sie?

Antwort:__________________________________________________________

5 Hoe vaak wordt een personeelsfeest gehouden?
Wie oft wird ein Betriebsfest gefeiert?

Antwort:__________________________________________________________

6 Wanneer worden personeelsfeesten gehouden?
Wann werden Betriebsfeste gefeiert?

Antwort:__________________________________________________________

7 Bent u bereid voor een bedrijfsfeest naar Nederland te reizen?
Wären Sie bereit für ein Betriebsfest in die Niederlande zu reisen?

Ja O
Nein O  

8 Hoe ziet uw personeelsfeest eruit? Zijn er activiteiten?
Wie sieht Ihr Betriebsfest aus? Gibt es Aktivitäten?

Antwort:__________________________________________________________

9 Wat is het budget per persoon?
Wie hoch ist das Budget pro Person? 

Antwort:__________________________________________________________

10 Zijn er in Duitsland veel aanbieders van personeelsfeesten? En welke?
Kennen Sie in Deutschland viele Anbieter von Betriebsfesten?, und welche?

Antwort:__________________________________________________________

11 Wat vindt u van een feest waar een thema aan verbonden is?
Was halten Sie von einem Fest verbunden mit einem Thema? Themen-Fest?

Antwort:__________________________________________________________

      12 Wat vindt u van outdoor-activiteiten, zoals zeskamp, meerkamp, survival, droppings, touwtrekken, buksschieten etc.?
Was halten Sie von Outdoor-Aktivitäten wie Sechskampf, Mehrkampf, Survival, Droppings, Tauziehen, mit einem Luftgewehr schießen usw.?
Antwort:__________________________________________________________
13 Welke 5 zoekwoorden gebruikt u als u, bijvoorbeeld bij google, een aanbieder van bedrijfsfeesten zoekt? 
Welche 5 Suchwörter würden sie verwenden wenn sie z.B. bei google nach einem Anbieter für Ihr Betriebsfest suchen würden.

Antwort:__________________________________________________________

Vielen dank für Ihnen Zeit 

Methoeve event creators

EBR Busreisen GmbH
Nordwalder Straße 167
48282 Emsdetten

Deutschland

Weerselo, den 29. April 2008

Betreff: Zusammenwirkung

Sehr geehrte Damen und Herren,

DeMethoeve event creators ist ein betrieb das themafesten, betriebsereignisse, businessbreaks und  personalsreisen organisiert.

Die herforragende lokation von deMethoeve, mit zwei thema Säle und zwei  Foyers, ist situiert in die Niederlanden, im das Standort Weerselo.

Weerselo liegt ein kleine 15 Kilometer  von die Deutsche grenze entfernt.

Seit jahren sind wir mit viel erfolg aktief auf die Hollandische betriebs markt.

Außerdem bekommen wir ständig mehr und mehr Deutsche Gäste.

Um die wünschen die Deutsche Gäste besser gestatten zu  können, ist deMethoeve auf den suche nach ein Reisebus Unternehmen das unsere Deutsche Gäste nach deMethoeve hinüberfahren will und danach auch wieder zurück fahren will.

DeMethoeve event creators sollte gern ein zusammen wirkung  mit einem Reisebus Unternehmen beginnen. 

Wenn denn Deutsche Gäste uns beantragen um ein Event zu organisieren, werden wir Irh Reisebus Unternehmen einschalten um die hinreise und die zurückreise zu veranstalten. 

Auch können Sie kontakt aufnehmen mit deMethoeve event creators wenn Sie Kunden haben für eim Personalfest.  

Vielleicht ist es möglich um ein verabredung zu machen um uns zusammen weiter hier über zur erhalten.

Mit freundlichen Grüßen

Merijn Tijhuis

deMethoeve event creators

Gunnerstraat 39

NL- 7595 KD  Weerselo

www.methoeve.de 

Email: Info@methoeve.nl
Park Hotel Schloss Hohenfeld

Dingbängerweg 400

48161 Münster

Deutschland 

Weerselo, den 29. April 2008

Betreff: Zusammenwirkung

Sehr geehrte Damen und Herren,

DeMethoeve event creators ist ein organisatieburö das themafesten, betriebsereignisse, businessbreaks und  personalsreisen organisiert ins innen und Ausland. 

Die herforragende lokation von DeMethoeve, mit zwei thema Säle und zwei  Foyers, ist situiert in die Niederlanden, im das Ort Weerselo.

Seit jahren sind wir mit viel erfolg aktief auf die Hollandische betriebs markt.

Außerdem bekommen wir ständig mehr und mehr Deutsche Gäste.

Um die wünschen die Deutsche Gäste besser gestatten zu  können, ist deMethoeve auf den suche nach ein lokation in Deutschland der passend ist um auch events zu organisieren.
In die Niederlanden haben wir seit für ein paar jahren, gute kontakten mit hotels.

Es werde moglich das wir hotelzimmer bei Sie reservieren werden für unsere Gäste.

Auch kann es der fall sein das wir nur die Umgebung Ihren Hotel brauchen für unsere aktivitäten.

Im verlaufe diese veranstaltungen werden wir nur die umgebung von das hotel ausnutzen.

Die Mittagspauze oder das Diner werden dann organisiert durch Irhen Hotel.

Dieses Concept wollen wir gern auch im Deutschland verwenden.

Wenn ein Deutsche Gast uns für den Organisation ein Event herantredet, gehen wir auf der suche nach die beste stelle für das Event.

Vorbilder von aktivitäten die gemacht werden sind die “Fun Games”, “Highland Games”,

die Malerei Clinic und die Golf Clinic.

Vielleicht ist es möglich um ein verabredung zu machen um uns zusammen weiter hier über zur erhalten.

Mit freundlichen Grüßen

Merijn Tijhuis

deMethoeve event creators

Gunnerstraat 39

NL- 7595 KD  Weerselo

www.methoeve.de 

Email: Info@methoeve.nl 
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Betere promotie om zo Duitsers warm te krijgen voor themafeesten en events. 





Figuur 2: Prijslijst evenementen de Methoeve
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Figuur 7: Cijfers horeca bij recreatiebedrijf
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tabel 1 

		Horeca bij recreatiebedrijf [bedrijven] 2003-2007

		Provincies

				2003		2004		2005		2006		2007

		Groningen		35		35		37		37		44

		Friesland		73		74		77		79		83

		Drenthe		85		86		87		83		85

		Overijssel		111		115		117		114		120

		Flevoland		19		18		22		20		20

		Gelderland		224		221		222		207		226

		Utrecht		31		35		39		39		41

		Noord-Holland		90		101		103		103		113

		Zuid-Holland		92		87		89		98		119

		Zeeland		90		94		95		88		93

		Noord-Brabant		128		131		133		129		142

		Limburg		115		114		107		105		111

		Totaal		1,093		1,111		1,128		1,102		1,197
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