Genneper Parken, unieke groepsuitjes voor diverse doelgroepen!
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Welke doelgroepen matchen met Genneper Parken?

Afstudeerscriptie in het kader van de studie Sport, Economie en Communicatie (SPECO) aan Fontys Economische Hogeschool Tilburg.

Mark van Ginneken
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2e Afstudeerbegeleider: 

Dhr. P. de Leijer

Management summary 

In dit rapport worden kansrijke doelgroepen beschreven voor de arrangementen dat Genneper Parken aanbiedt. Om in de toekomst meer groepen te ontvangen en daardoor de omzet te verhogen is de beschrijving van deze doelgroepen plus de communicatie en promotie naar deze doelgroepen erg belangrijk. 
In dit plan wordt daarom antwoord gegeven op de volgende hoofdvragen:

Welke nieuwe, kansrijke doelgroepen zijn interessant voor de verschillende groepsarrangementen dat Genneper Parken aanbiedt zodat er nieuwe kansen ontstaan voor Genneper Parken? Op welke manier kunnen deze doelgroepen het meest optimaal bereikt worden zodat het marktaandeel vergroot wordt en er meer omzet zal worden behaald?

Onderzoek

Er is onderzoek gedaan middels kwalitatief en kwantitatief onderzoek. Zo zijn er intern 10 interviews afgenomen met werknemers van de accommodaties in Genneper Parken. Na analyse van deze interviews is er in het onderzoek de aandacht gelegd op de volgende kansrijke doelgroepen:

· Primair: Bedrijven in de regio Eindhoven met minimaal 10 werknemers.

· Secundair: Scouting en sportverenigingen in de regio Eindhoven.

Extern zijn er 8 diepte interviews afgenomen met de kansrijke doelgroepen.
De uitwerking van deze interviews zijn te lezen in Bijlage 1 Uitwerking interviews intern + conclusies en Bijlage 2 Uitwerking interviews extern.  
Kwantitatief is er onderzoek gedaan middels 89 geretourneerde vragenlijsten van bedrijven, 26 geretourneerde vragenlijsten van scouting en 37 geretourneerde vragenlijsten van sportverenigingen. Met deze interviews en vragenlijsten is er erg veel waardevolle informatie binnengekomen dat de basis van dit plan is. 
De belangrijkste bevindingen van het onderzoek zijn:

Intern

Sterktes: 
Naamsbekendheid in de regio Eindhoven, variatie in het aanbod en lage/marktconforme prijzen van de arrangementen.
Zwaktes:
Lage merkbekendheid van arrangementen, verschillende ondernemers in Genneper Parken en de kennis van werknemers over andere accommodaties ontbreekt. 

Extern

Kansen:

Samenwerking met partners in Genneper Parken, erg veel potentiële klanten in de regio, mogelijkheden tot uitbreiding aanbod en bedrijven hebben een hoog budget voor een bedrijfsuitje. 

Bedreigingen:
Huidig aanbod sluit niet aan bij de wensen en behoeften van bedrijven, weinig mogelijkheden tot het geven van een feest/vermaak, veel concurrentie.
Een uitgebreide beschrijving van de SWOT analyse is te lezen in Hoofdstuk 4 SWOT analyse, blz. 33. 

Strategie

Na analyse van de SWOT en de huidige strategie is gebleken dat de strategie marktontwikkeling de juiste strategie is om te volgen in de toekomst. 

Er zal een actieve benadering plaats moeten vinden naar de kansrijke doelgroepen met een aanpassing van het huidige aanbod. Er zullen activiteiten moeten worden toegevoegd om aan de wensen en behoeften van vooral bedrijven te voldoen.
Een uitgebreide beschrijving van de strategie is te lezen in paragraaf 4.5 Strategie, blz. 35.
Implementatie
Een aantal acties zullen ingevoerd moeten worden voor de implementatie en om de problemen op te lossen. 

Product

· Arrangementen aanbod aanpassen. Er zullen activiteiten moeten worden toegevoegd en afgestoten om aan de wensen en behoeften van de doelgroepen te voldoen.

· Samenwerken met partijen in de regio. Er zijn een aantal interessante partijen om mee samen te werken en het aanbod een kwaliteitsimpuls te geven.  

· Samenwerken met interne partners. CTO Eindhoven en Topsupport zijn interessante partners om mee samen te werken waarmee het aanbod verhoogd wordt. 
· Invoeren van thema arrangementen. Thema’s zoals ecologie, technologie en team building staan in deze maatschappij centraal. Ook thema’s zoals Olympische Spelen en topsport passen perfect bij Genneper Parken.
Promotie

· De website van Genneper Parken zal moeten worden aangepast. Foto’s en filmpjes zullen toegevoegd moeten worden aan de website. Ook verslagen en recensies van groepen die een bezoek hebben gebracht aan Genneper Parken zou een goede aanvulling op de website zijn. 
· Adverteren op externe websites. Om meer aandacht voor de arrangementen te krijgen zal adverteren op externe websites waarop bedrijven hun bedrijfsuitjes promoten een goede oplossing zijn. 
· Ontwikkel een folder voor bedrijfsuitjes. Plaats hierop foto’s van de sfeerimpressie in Genneper Parken en een duidelijk overzicht van de activiteiten en arrangementen die geboekt kunnen worden bij Genneper Parken. 
· Pilot met partners/toeleveranciers. Nodig circa 10-15 partners uit die gratis een arrangement beleven bij Genneper Parken. Zorg ervoor dat deze partners een uitstekende dag beleven, waarbij ze niets te kort komen en Genneper Parken laat zien dat een arrangement bij Genneper Parken een erg leuk bedrijfsuitje is. 

Personeel

· Ontwikkel een korte brochure voor het personeel van Genneper Parken. In deze brochure worden kort alle accommodaties beschreven met het aanbod en contactgegevens. 
Een uitgebreide beschrijving van de implementatie is te lezen in Hoofdstuk 7 Invulling Marketingmix, blz. 40. 
Hoofdconclusie

De probleemstelling kan met behulp van het uitgevoerde onderzoek als volgt beantwoord worden:

Bedrijven

De doelgroep die voor Genneper Parken het meest kansrijk is zijn bedrijven in de regio Eindhoven, mits er enige aanpassingen gedaan worden. 
Bedrijven hebben een hoog budget voor bedrijfsuitjes en zijn voornamelijk op zoek naar sportieve en uitdagende activiteiten waarbij team building een rol speelt. Genneper Parken moet daarom arrangementen aanbieden die passen bij de wensen en behoeften van bedrijven. 

Daarom zal het huidige aanbod aangepast moeten worden en er zal actief samengewerkt moeten worden met partners in de regio. 
Bedrijven hebben een sterke behoefte aan informatievoorziening via internet. Met name Google speelt hierin een belangrijke rol. Daarom moet Genneper Parken de pagina op haar website betreft groepsuitjes/bedrijfsuitjes aanpassen. Naast internet kunnen bedrijven het meest optimaal bereikt worden middels verspreiding van een duidelijke folder gericht op bedrijfsuitjes,  een brochure gericht op bedrijven en digitale nieuwsbrieven, omdat bedrijven steeds meer met flexplekken werken. 

Er moet in eerste instantie specifiek gericht worden op kleinere bedrijven. Genneper Parken heeft nog weinig ervaring met het organiseren van bedrijfsuitjes en grotere bedrijven zijn erg veeleisend en zijn op zoek naar specialisme. Ervaring kan uitstekend opgedaan worden bij kleinere bedrijven. 

Scouting en sportverenigingen

Overige doelgroepen die ook kansrijk zijn voor Genneper Parken zijn scouting en sport verenigingen, eveneens uit de regio Eindhoven. Ook bij deze doelgroepen is de naam Genneper Parken en enkele accommodaties erg bekend, helaas ontbreekt de kennis over het aanbod nog grotendeels. 

Bij scouting en sportverenigingen speelt internet en met name Google ook een erg belangrijke rol.. 

Naast internet zijn voor deze doelgroepen familie/vrienden een belangrijke informatiebron. Daarom moet Genneper Parken bezoekers informeren over de mogelijkheden tot een groepsuitje zodat dit door deze bezoeker doorverteld wordt naar de doelgroepen. Mogelijkheden hiervoor zijn folders waarin het aanbod duidelijk wordt beschreven voor elke doelgroep en persoonlijke benadering. 

Het huidige aanbod voor deze doelgroepen past goed bij de wensen en behoeften, daarom hoeft er in het aanbod voor deze doelgroepen niet veel veranderd te worden. 

Een uitgebreide beschrijving van de conclusies is te lezen in Hoofdstuk 9 Conclusies en overige aanbevelingen, blz. 53. 

Voorwoord
Mijn naam is Mark van Ginneken en ben 25 jaar geleden geboren in Eindhoven. Na mijn MBO opleiding Marketing & Communicatie ben ik in 2006 begonnen met het verkorte traject van de studie Commerciële Economie afstudeerrichting Sport Economie en Communicatie (CE-SPECO) aan de Fontys Economische Hogeschool in Tilburg.

Na vele projecten en een stage bij een evenementen organisatie is het einde van de studietijd in zicht. Om de studie af te ronden dient er afgestudeerd te worden. De zoektocht naar een geschikte afstudeerorganisatie verliep vrij soepel en na een sollicitatiegesprek bij Genneper Parken kreeg ik hier de mogelijkheid om af te studeren op de afdeling Arrangementen. 

De afdeling Arrangementen onder leiding van dhr. Job van Lier biedt (afstudeer) stagiaires enorm veel kansen en vrijheden. 

Zo heb ik erg veel verantwoordelijkheid gekregen betreft het onderzoek. Er zijn geen belemmeringen opgedragen en ook financiële gegevens zoals omzetten van de afgelopen jaren zijn  verkregen. Daarmee heeft het onderzoek een open karakter gekregen.

Mijn dank gaat uit naar mijn afstudeerdocente mevr. Kuijsters. Mede dankzij haar is dit rapport tot stand gekomen. Verder gaat mijn dank uit naar Job van Lier en Jos van Gennip die mij de mogelijkheid geboden hebben om af te studeren bij Genneper Parken en mij geholpen hebben bij de totstandkoming van dit plan. Verder dank ik de rest van de medewerkers van Genneper Parken bij wie ik altijd terecht kon voor vragen. 

Ik wens Genneper Parken veel succes in de toekomst en hopelijk mag dit rapport een bijdrage leveren aan de groei van het bedrijf. 
Mark van Ginneken
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Verklaring Eigen Werk

Bijlagen zijn verwerkt in bijgevoegd document.

Hoofdstuk 1 Onderzoeksopzet
1.1 Inleiding

Genneper Parken is uniek in Nederland, nergens vind je een gebied dat zoveel mogelijkheden biedt voor recreatie, sport en educatie. Jaarlijks trekt Genneper Parken zo’n 3 miljoen bezoekers. Het gebied heeft een grote aantrekkingskracht op de meest uiteenlopende doelgroepen.   

Genneper Parken bestaat uit twaalf accommodaties en een daarvan is Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep. Het zwembad waar verschillende toppers zoals Pieter van den Hoogenband hun ei hebben gelegd voor de latere prestaties in hun carrière. 

Verder bestaat Genneper Parken o.a. uit IJssportcentrum Eindhoven, Historisch OpenluchtMuseum Eindhoven, Indoor-Sportcentrum Eindhoven, Milieu Educatie Centrum en een aantal kleinere accommodaties.

De kracht van Genneper Parken zit in de vele unieke combinaties die er te maken zijn met de twaalf verschillende accommodaties. Genneper Parken is uitermate geschikt voor een dagje uit voor zeer diverse doelgroepen.

Deze inleiding vormt ook meteen de aanleiding tot deze opdracht die in de volgende paragraaf wordt beschreven.
1.2 Aanleiding

Al jaren biedt Genneper Parken verschillende groepsarrangementen aan voor allerlei soorten doelgroepen. Maar doordat ze bezig zijn de organisatie te optimaliseren gebeurt het aanbieden van groepsarrangementen nog te passief. Op dit moment maken vrijwel alleen scholen gebruik van de groepsarrangementen die aangeboden worden. 

Het probleem is dus dat er te weinig verschillende soorten groepen gebruik maken van de groepsarrangementen die aangeboden worden, om de omzet te verhogen zal er onderzoek worden gepleegd naar nieuwe doelgroepen. Het kan hier gaan om bedrijven/personeelsverenigingen, sportverenigingen, families, jongeren, scouting, etc. 

Vooral het onderzoek naar bedrijven zal interessant zijn. De aandacht zal in eerste instantie gevestigd zijn op de regio Eindhoven. Omdat de naamsbekendheid in de regio erg hoog is (90%)
 en hierdoor nog vele kansen liggen voor Genneper Parken. In de toekomst kan de aandacht geleidelijk gericht worden op andere regio’s. 

Er is geen vast groepsarrangement, het arrangement wordt samengesteld naar de wensen van de klant. 

Centraal in het onderzoek staat dus het onderzoek naar nieuwe kansrijke doelgroepen voor de verschillende groepsarrangementen die Genneper Parken aanbiedt. Het gebeurt nog te passief en er zullen zich meer kansen aanbieden wanneer er meer aandacht aan zal worden besteed. 

Tevens zal de aandacht niet alleen gevestigd zijn op bedrijven, andere kansrijke doelgroepen zullen ook onderzocht worden. 

Dit alles zal uitmonden in een strategisch marketingplan, waaraan een gedegen onderzoek ten grondslag ligt en waarin de getrokken conclusies en gegeven aanbevelingen resulteren in een implementatieplan voor Genneper Parken. 

1.3 Probleemstelling

De aanleiding tot dit onderzoek leidt tot de volgende probleemstelling:

Welke nieuwe, kansrijke doelgroepen zijn interessant voor de verschillende groepsarrangementen die  Genneper Parken aanbiedt zodat er nieuwe kansen ontstaan voor Genneper Parken? Op welke manier kunnen deze doelgroepen het meest optimaal bereikt worden zodat het marktaandeel vergroot wordt en er meer omzet zal worden behaald?

De probleemstelling bestaat dus uit 2 hoofdvragen. De beantwoording van de eerste hoofdvraag is verwerkt in de Externe Analyse. De beantwoording van de tweede hoofdvraag is verwerkt in het Implementatieplan. 

1.4 Doelstelling

Hoofddoelstelling is om binnen 4 maanden een marketingcommunicatie strategie te ontwikkelen waarin nieuwe kansrijke doelgroepen optimaal worden beschreven en bereikt met betrekking tot groepsarrangementen voor de periode 2010-2013. 

1.5 Onderzoeksvragen

De onderzoeksvragen zijn verdeeld in een aantal clusters, zoals te zien is hieronder. De beantwoording van deze vragen is verwerkt in de Interne en Externe Analyse en Implementatieplan. 

1. Huidige doelgroepen 

· Wie zijn de huidige doelgroepen?

· Wat zijn de wensen en behoeften van deze doelgroepen?

· Op welke manier worden deze doelgroepen benaderd?

· Welke groepsarrangementen worden er aangeboden?

2. Potentiële doelgroepen

· Welke potentiële doelgroepen zijn interessant?
· Hoe zien deze doelgroepen eruit?

· Wat zijn de wensen en behoeften van deze doelgroepen?

· Op basis van welke criteria wordt de keuze gemaakt voor een dagje uit naar Genneper Parken?

3. Implementatie

· Op welke manier kunnen de potentiële doelgroepen het best worden benaderd?

· Op welke manier kan Genneper Parken haar Marketing & Communicatie verbeteren?

· Welke activiteiten hebben een toegevoegde waarde  op het bestaande aanbod?

Het rapport bestaat uit een beschrijving van de Interne en Externe Analyse voor Genneper Parken. Hieruit volgt de SWOT-analyse, die bestaat uit sterktes & zwaktes en kansen & bedreigingen. Deze worden geconfronteerd in een confrontatiematrix. Uit deze confrontatiematrix ontstaan strategische opties. Deze opties worden vertaald naar een implementatieplan, daarin worden de te volgen acties in de toekomst beschreven. 

1.6 Onderzoeksopzet

Het onderzoek is verdeeld in een aantal stappen. Deze stappen worden hieronder beschreven.

1. Interviews Genneper Parken

In het begin van het onderzoek zijn er interviews afgenomen met medewerkers van alle accommodaties in Genneper Parken. Er is navraag gedaan naar het huidige aanbod, (potentiële) doelgroepen en de algehele samenwerking met Genneper Parken. De uitwerking en de belangrijkste conclusies van deze interviews ziet u in de Interne Analyse en bijlage1 Uitwerking interviews intern + Conclusies.
Na deze interviews zijn de potentiële doelgroepen afgebakend. 

2. Afbakening doelgroepen

1. Primaire doelgroep: Bedrijven. 

2. Secundaire doelgroepen: Scouting en Sportverenigingen. 

3. En in mindere mate Zorginstellingen. 

Een uitgebreide beschrijving van deze doelgroepen ziet u in paragraaf 1.7 Afbakening doelgroepen.

3. Kwalitatief onderzoek

Door middel van diepte interviews met de doelgroepen is er dieper ingegaan op de wensen en behoeften van de doelgroepen m.b.t. groepsuitjes. In totaal zijn er 8 diepte interviews afgenomen met de doelgroepen. De uitwerking van deze interviews ziet u in bijlage 2 Uitwerking interviews extern.
4. Kwantitatief onderzoek 

Door middel van vragenlijsten via email is er onderzoek gedaan naar de doelgroepen en wensen en behoeften van de doelgroepen m.b.t. groepsuitjes.

De doelgroep bedrijven zijn eerst telefonisch benaderd met de vraag of de vragenlijst naar zijn/haar e-mailadres mag worden verstuurd.

De andere doelgroepen zijn niet eerst benaderd, doordat er in het klantenbestand reeds veel contactgegevens bekend waren en zij eerder actief benaderd zijn door Genneper Parken.

	Vragenlijsten

	Doelgroep
	Verstuurde vragenlijsten
	Retour vragenlijsten
	Respons

	Bedrijven
	157
	89
	57%

	Scouting
	108
	26
	24%

	Chiro
	84
	9
	11%

	Sportverenigingen
	102
	37
	36%

	Zorginstelling
	45
	5
	11%

	Totaal
	496
	166
	33%


Vragenlijsten per doelgroep + respons
Een totale respons van 33% is een erg bevredigend percentage, dat een goed beeld geeft van de wensen en behoeften van de respondenten. Vooral de respons bij bedrijven schiet er uit. Waarschijnlijk komt dit doordat zij eerst telefonisch en persoonlijk zijn benaderd. 

De respons van zorginstellingen was minimaal, daarom is er in dit onderzoek weinig nadruk gelegd op zorginstellingen. 

De vragenlijsten + onderzoeksrapporten zijn te lezen  in bijlage 3 Vragenlijsten doelgroepen en bijlage 4 Onderzoeksrapporten per doelgroep. 
1.7 Afbakening doelgroepen

1. Bedrijven
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De primaire doelgroep waar onderzoek naar is gedaan zijn bedrijven in de regio Eindhoven, met minimaal 10 werknemers. Deze doelgroep bestaat uit circa 1809 bedrijven. 

Waarom?

Genneper Parken heeft een naamsbekendheid van 90% in Eindhoven. Concluderend uit de diepte interviews die intern zijn afgenomen, is gebleken dat bedrijven de meest kansrijke doelgroep is voor Genneper Parken. 
Onder bedrijfsuitje wordt verstaan: Alle activiteiten die georganiseerd worden op externe locaties door het bedrijf, om het personeel te vermaken. 
2. Scouting

Scouting is een erg veelzijdige organisatie in Nederland, die volop bezig is met sportieve activiteiten. In het verleden is er een mailingactie verstuurd naar scouting in de regio.
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Doordat de naamsbekendheid zo hoog is in Eindhoven en circa 10% van alle scouting is gevestigd in de regio Eindhoven is de nadruk in dit onderzoek gelegd op de regio Eindhoven. Deze groep bestaat uit circa 95 groepen.   

Met Scouting Nederland (overkoepelende organisatie) is een gesprek aangegaan met als onderwerp een mogelijke samenwerking in de toekomst. Dit gesprek heeft een redelijk bevredigend resultaat opgeleverd, omdat zij geïnteresseerd zijn in een samenwerking. Gedacht wordt aan een korting van de leden op een bezoek bij Genneper Parken of een regionale scoutingsdag bij Genneper Parken. 

3. Sportverenigingen

Er is gebruik gemaakt van een klantenbestand. Dit klantenbestand bestaat uit sportverenigingen in de regio Eindhoven. Deze doelgroep is afbebakend wederom door de naamsbekendheid in de regio Eindhoven. 


De doelgroep sportverenigingen in de regio Eindhoven bestaat uit circa 275 groepen. 

Met Golf- en Countryclub de Tongelreep, gelegen in Genneper Parken, is een gesprek aangegaan met als onderwerp een mogelijke samenwerking in de toekomst. Dit gesprek heeft een redelijk bevredigend resultaat opgeleverd. Gedacht wordt aan de uitbreiding van het huidige aanbod, met het geven van golfclinics. Het aanbod van Genneper Parken wordt uitgebreid en Golf- en Countryclub de Tongelreep ontvangt meer groepen, dus voor beide partijen is dit een kansrijke  situatie. Dit wordt vervolgd in hoofdstuk 8 Invulling marketingmix. 

Zorginstellingen 

De prioriteit is in overleg met de marketingmanager gelegd op de andere doelgroepen. Met deze doelgroep zijn er twee diepte interviews afgenomen en 5 vragenlijsten zijn geretourneerd. De informatie die is verkregen was erg waardevol, maar doordat de doelgroepen zijn afgebakend in overleg met de marketingmanager, is deze doelgroep niet verder onderzocht. . 

Maar dit is wel een interessante doelgroep om actief te benaderen in de toekomst, doordat deze doelgroep geïnteresseerd is in groepsuitjes en redelijk veel te besteden heeft. 

Chiro

Chiro is vergelijkbaar met scouting in Nederland. Chiro is de grootste jeugdbeweging van België. Er is een gesprek aangegaan met Chiro België (overkoepelende organisatie) met als onderwerp een mogelijke samenwerking in de toekomst. Helaas is er vanuit Chiro België weinig interesse omdat zij de chiro’s niet willen benaderen met commerciële uitingen en de reisafstand naar Genneper Parken voor de meeste chiro’s te ver is.

Wel kan er daarom in de toekomst aandacht worden gegeven aan chiro’s die liggen in het grensgebied.

Er is in dit onderzoek geen verdere nadruk gelegd op chiro. 

Hoofdstuk 2 Interne Analyse

2.1 Organisatie

De informatie die in dit hoofdstuk is beschreven is geanalyseerd uit interviews met alle accommodaties in Genneper Parken en deskresearch. De interviews zijn terug te lezen in bijlage 1 Uitwerking interviews intern + Conclusies
2.1.1 Genneper Parken
In de bijlagen ziet u een plattegrond van Genneper Parken.

Genneper Parken bestaat sinds 2001 en bestaat uit 12 accommodaties: 

· Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep

· Indoor Sportcentrum Eindhoven

· IJssportcentrum Eindhoven

· Historisch Openlucht Museum Eindhoven

· Milieu Educatie Centrum

· Paviljoen Genneper Parken

· Essink Sportcentrum

· Topsupport

· Genneper Sportparken

· Heempark Frater Simon Deltour

· Genneper Hoeve

· Ton Smits Huis

Een plattegrond van Genneper Parken en een uitgebreide beschrijving van de accommodaties en activiteiten ziet u in de bijlage 5 Plattegrond Genneper Parken en bijlage 6 Informatie accommodaties Genneper Parken.

In Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep is de afdeling Marketing & Communicatie gevestigd, daaronder valt o.a. de afdeling Arrangementen. Zij verzorgen de arrangementen voor Genneper Parken. Een arrangement is een activiteit bij minimaal twee accommodaties. Voorbeeld: In de ochtend zwemmen in Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep en in de middag eten en drinken bij Paviljoen Genneper Parken. 

De afdeling Arrangementen onderhoudt daarom een goed contact met alle accommodaties en verzorgt arrangementen op maat voor de klant. 

2.1.2 7 S-model van MCKinsey

Om een goed beeld te krijgen van de organisatie Genneper Parken is deze omschreven met behulp van het 7 S-model. De uitwerking van dit model is beschreven in bijlage 7 Uitwerking 7 S-model. 
De belangrijkste conclusies uit dit model worden hieronder beschreven. 






Figuur 1: 7 S-model van MCKinsey
Uit dit model blijkt dat Genneper Parken een duidelijke strategie hanteert, Genneper Parken wil gezien worden als een authentieke en vernieuwende aanbieder van vrijetijdsbesteding. Mede door het aanbieden van diverse en gevarieerde groepsarrangementen voor verschillende doelgroepen. Kernwaarden die hierbij centraal staan zijn beleving, samenwerking, duurzaamheid en innovatie. 

Genneper Parken is wel een gebied dat opereert als een gezamenlijke organisatie en de betrokkenheid van de medewerker van elke accommodatie is hoog, maar de eigen accommodatie van de medewerker heeft vaak voorrang op Genneper Parken. Dit komt omdat er binnen Genneper Parken naast gemeentelijke sportaccommodaties,  zelfstandige ondernemers en stichtingen zijn. Elke accommodatie heeft zijn eigen missie en doelstellingen. De samenwerking zit hem vooral in de gezamenlijke marketingcommunicatie, en de groepsarrangementen die aangeboden worden voor alle accommodaties. 

Doordat er verschillende ondernemers in het gebied zijn neemt het nemen van beslissingen erg veel tijd in beslag en doordat er veel draagvlak gecreëerd moet worden is het nemen van beslissingen voor het gehele gebied lastig. 

De communicatie tussen de afdeling Arrangementen en de accommodaties is vrij goed en korte lijnen worden er gehanteerd. Maar toch worden er nog regelmatig kleine foutjes gemaakt bij de aanvragen van groepen.

Wanneer er een aanvraag binnenkomt van een klant voor een arrangement moet er nu altijd contact worden opgenomen met de accommodatie waar de klant naartoe wil. Het verwerken van de aanvraag gaat nog te vaak fout. Aanvragen worden niet opgeschreven in de agenda, worden niet verwerkt of er worden punten vergeten. 

In verband met het groeien van de afdeling en meer actieve benaderingen is er een betere organisatie gewenst, in dit proces zijn er al veel positieve stappen gezet tot verbetering zoals de aanschaf van een geautomatiseerd reserveringssysteem.

Dit systeem is bestemd voor de drie sportaccommodaties in het gebied. Genneper Parken is zich dus bewust van het probleem, helaas is dit systeem niet voor de andere accommodaties, waardoor er dus met hen altijd contact moet worden opgenomen wanneer er aanvragen binnenkomen en dit dus erg veel tijd kost. Klanten willen toch snel geholpen worden en dus moet er accuraat gehandeld worden. 

2.2 Marketing

2.2.1 Marketingstrategie

Op basis van het model van Ansoff
 is gekozen voor een marketingstrategie. In onderstaande figuur zie je het model van Ansoff.






Figuur 2: Product-markt expansiematrix van Ansoff
Nieuwe markten

De huidige marketingstrategie die Genneper Parken hanteert is marktontwikkeling. Daarmee wordt bedoeld dat in de afgelopen periode Genneper Parken zich sterk heeft gericht op de groep scholen, hier wordt natuurlijk mee doorgegaan. Maar doordat Genneper Parken zich ook door wil ontwikkelen zal er meer aandacht aan andere doelgroepen moeten worden gegeven. Dit zijn o.a. de doelgroepen die in dit onderzoek zijn onderzocht. 
Bestaand aanbod

In bijlage 8 Huidig aanbod per accommodatie, ziet u een overzicht van het huidige aanbod per accommodatie. Het aanbod is onderzocht en beoordeeld per doelgroep, dit is te lezen in bijlage 9 Aanbod per doelgroep. De belangrijkste conclusies uit dit aanbodonderzoek is dat er voldoende sportieve activiteiten zijn te beleven bij Genneper Parken, zoals diverse sportclinics, grote sporttoernooien en andere sportactiviteiten. Voor de doelgroepen scouting en sportverenigingen sluit dit aanbod aan bij haar wensen en behoeften. De doelgroep bedrijven is naast sportieve activiteiten toch vooral op zoek naar activiteiten m.b.t. uitdaging en team building. Ook mogelijkheden tot het geven van een feest/vermaak en eten en drinken zijn voor bedrijven erg belangrijk. Het aanbod van Genneper Parken voor bedrijven is te minimaal.

2.2.2 Segmentatie

Uit het strategisch marketingplan, dat is geschreven voor de periode 2009-2012, is gebleken dat er vooral geografisch wordt gesegmenteerd. In onderstaande afbeelding zie je op welk gebied Genneper Parken zich vooral richt
. 





Figuur 3: Segmenten Genneper Parken
Gebied 1 is het primaire doelgebied waar Genneper Parken zich op richt en gebied 2 het secundaire. Genneper Parken heeft een enorme naamsbekendheid in Eindhoven en omstreken daarom is ervoor gekozen om de doelgroepen in gebied 1 actief te benaderen met marketing-communicatie acties. 

In gebied 2 zitten veel potentiële klanten, waar ook nu maar vooral in de toekomst veel aandacht op gevestigd zal worden. 

2.2.3 Targeting

De marketingafdeling van Genneper Parken regelt de arrangementen voor alle accommodaties in Genneper Parken, daarom zijn zowel interne als externe doelgroepen belangrijk. De doelgroepen worden hieronder beschreven.

Interne doelgroepen

Concluderend uit de interviews met interne doelgroepen, blijkt dat er uit de samenwerking meer valt uit te halen dan er nu in zit. Er wordt nog te weinig samengewerkt. Ook de kennis over andere accommodaties ontbreekt bij verschillende accommodaties. 

Ook interne doelgroepen als de Gemeente Eindhoven, Centrum voor Topsport en Onderwijs (CTO), klankbordgroep, verenigingen in het gebied en andere belanghebbenden worden op de hoogte gehouden bij veranderingen. 

Zij zijn dus marketingcommunicatiedoelgroepen. 

Externe doelgroepen

De marketingdoelgroepen waar onderzoek naar is gedaan zijn de onderzochte doelgroepen: bedrijven, scouting en sportverenigingen.
De marketingcommunicatiedoelgroep zijn de commissies, personeelsvereniging of werknemers binnen deze doelgroepen die een groepsuitstapje organiseren. 

Publieksgroepen
Voor Genneper Parken als geheel zijn onderstaande marketingcommunicatiedoelgroepen geformuleerd. Op de strategische partners na zijn dit allen ook marketingdoelgroepen.

- Inwoners van Eindhoven

- Particuliere (potentiële) bezoekers uit de regio Zuidoost-Brabant, Limburg en Noord België

- Onderwijsinstellingen in Eindhoven en in een straal van ± 50-75km rondom Eindhoven

- (potentiële strategische partners(business to business)) in Eindhoven en omgeving

De laatste jaren is de aandacht vooral gevestigd op de eerste drie marketingcommunicatiedoelgroepen: Inwoners van Eindhoven, Particuliere bezoekers en Onderwijsinstellingen. Voor deze laatste groep is in het voorjaar van 2009 een strategisch marketingplan geschreven, deze groep wordt dus ook niet verder onderzocht. De aandacht is vooral op deze groepen gevestigd door de beschikbare capaciteit en middelen. Het afgelopen jaar heeft de marketingafdeling zich flink geüpdate en zijn er meer middelen gekomen om zich te profileren bij andere doelgroepen.  

2.2.4 Positionering

Genneper Parken is gepositioneerd onder haar concurrenten. De concurrenten hebben veel meer ervaring op het gebied van arrangementen en hebben meer te bieden aan sportieve en uitdagende activiteiten voor bedrijven dan Genneper Parken. Genneper Parken heeft dus een inhaalslag te maken richting haar concurrenten.   

De slogan van Genneper Parken luidt ‘LEEF je UIT in Genneper Parken!’ Deze slogan straalt uit dat Genneper Parken een gebied is waar men plezier kan beleven, actief bezig is en kan genieten. 

Deze slogan geldt vooral voor de huidige doelgroep ‘Scholen’. Maar sluit ook perfect aan bij de andere doelgroepen. De doelgroepen komen bij Genneper Parken om actief bezig te zijn, te ontspannen en te genieten. 

Het criterium prijs is het belangrijkste criterium voor de doelgroepen, dit komt niet terug in de slogan. Maar Genneper Parken is geen organisatie dat zich neer wil zetten als een low profile of low budget bedrijf, daarom is het verstandig om deze slogan te behouden en niet aan te passen richting het koopcriteria prijs.

2.2.5 Marketingmix

De marketingmix bestaat in het algemeen uit 4 P’s, namelijk Product, Prijs, Plaats en Promotie. Maar omdat Genneper Parken een dienstverlenend bedrijf is wordt er ook een 5e P beschreven, Personeel. De 5 P’s zullen in deze paragraaf verder worden beschreven. 

Product

Genneper Parken biedt geen specifiek product aan maar een dienst. De beleving van de bezoeker staat centraal.

Core Product

Het werkelijke core product is het aanbieden van een dienst, namelijk het laten beleven van een leuke dag voor de bezoeker / groep. 

De dienst is gericht op de bezoeker, de bezoeker laten beleven en genieten. Klantervaringen en reputatie zijn erg belangrijk en helpen bij het tastbaar maken van de dienst. Daarom wordt er ook altijd geëvalueerd met de groep die een groepsarrangement heeft geboekt bij Genneper Parken. Ook opdrachten maken bij activiteiten is een factor die de dienst tastbaarder maakt.

Actual Product

Het actual product kan in een tweetal termen beschreven worden:

Beleving: De beleving van de bezoeker staat centraal. De bezoeker moet op een zo optimaal mogelijke manier vermaakt worden zodat de bezoeker een goed gevoel over houdt aan het bezoek en mogelijk een volgende keer Genneper Parken weer bezoekt. Momenteel doet Genneper Parken dit door het aanbieden van activiteiten waarbij beleving centraal staat, zoals een GPS wandelroute door het gebied of een unieke sportactiviteit in een grote en bekende sportaccommodatie.
Aanbod: Variatie in aanbod is belangrijk. Uit kwantitatief onderzoek is gebleken dat variatie in aanbod een belangrijk koopcriterium is. 

Augmented Product

Service is een speerpunt van Genneper Parken. Niet alleen tijdens het bezoek maar ook vooraf en na het bezoek van een groep.

Genneper Parken probeert het contact met de klant persoonlijk en kort te houden, daarom heeft de klant een contactpersoon vanuit de afdeling Arrangementen, die het contact onderhoudt en de aanvraag afhandelt. Hierin is de communicatie van belang. 
Tijdens het bezoek van een groep wordt de groep altijd begeleid door een medewerker van Genneper Parken en waar mogelijk zal de contactpersoon van de afdeling Arrangementen ook een kijkje nemen bij het groepsbezoek.  

Prijs

De prijzen voor het aanbod (groepsarrangementen) variëren enorm. Dit komt door de diversiteit in het aanbod en doordat de activiteiten bij verschillende accommodaties worden aangeboden. 

De prijzen voor de arrangementen zijn vergeleken met de concurrenten laag. Genneper Parken biedt verschillende arrangementen tegen erg lage prijzen aan. 
Plaats

Genneper Parken is een natuur- en recreatiegebied in het zuiden van Eindhoven. Het ligt aan de rand van het centrum van Eindhoven en vlakbij de snelweg. In Genneper Parken is erg veel groen aanwezig, wat uitnodigt voor een wandeling door de natuur. 

Bereikbaarheid 

Genneper Parken is gemakkelijk te bereiken met de auto en openbaar vervoer. Het is een aantal kilometer verwijderd van afslag 33 op de A67. Tevens zijn er enkele bushaltes in het gebied.

Op de snelweg rond Eindhoven staat Genneper Parken al aangegeven op de ANWB-borden. Voor de onbekende bezoeker is Genneper Parken dus gemakkelijk te vinden. 

De auto’s kunnen geparkeerd worden op de gratis centrale parkeerplaats in Genneper Parken. In de toekomst zal er ook een HOV-lijn
 worden geïntroduceerd in Genneper Parken, waardoor de bereikbaarheid nog beter zal worden.
Accommodatie

Genneper Parken heeft zowel programma’s die buiten in de openlucht plaatsvinden als programma’s die in een overdekte ruimte worden aangeboden. Hierdoor kunnen zij het hele jaar arrangementen bieden. Zij zijn niet gebonden aan goede weersomstandigheden. Wanneer echter een arrangement geboekt is met daarin onderdelen in de buitenlucht en op de dag zelf blijkt het weer erg tegen te vallen, dan zijn er uitwijkmogelijkheden om het programma aan te passen.

Promotie

Genneper Parken heeft een erg goede naamsbekendheid in de regio Eindhoven. Genneper Parken bestaat nu circa 8 jaar en heeft een naamsbekendheid opgebouwd van 90% bij de Eindhovenaren. 

Marketingcommunicatie

De doelgroep bedrijven in de regio Eindhoven is middels een mailing actief benaderd, deze mailing heeft nog niet echt resultaten op de korte termijn opgeleverd maar mogelijk wel op de lange termijn, Genneper Parken laat zich zien en probeert de klant te verleiden tot een bezoek aan Genneper Parken. 

De afdeling maakt sinds kort gebruik van telemarketing. Er is een bureau ingeschakeld dat via een klantenbestand contact opneemt met scholen. Doel hiervan is een persoonlijk gesprek regelen tussen de school en de afdeling Arrangementen. 

Communicatiemiddelen

Welke communicatiemiddelen gebruikt Genneper Parken nu om de doelgroepen te bereiken?

In het keuzeproces voor de communicatiekanalen spelen een aantal factoren een rol. Het kostenplaatje dat bij een bepaald kanaal hoort is een erg belangrijke factor. Gezien de budgetten die beschikbaar zijn, wordt er altijd goed gekeken naar de mogelijkheid tot het inzetten van de voorkeurskanalen. Daarnaast wordt de keuze gebaseerd op de doelgroep. Het is belangrijk dat deze bereikt wordt via het kanaal dat ingezet wordt..

1. Internet

Genneper Parken heeft een gezamenlijke website voor alle accommodaties samen. Met nieuwsberichten, een evenementenkalender en andere nuttige informatie. Deze website dient tevens als portal voor alle afzonderlijke accommodaties. Wanneer er geklikt wordt op één van de accommodaties wordt de bezoeker automatisch doorgelinkt naar de website van de desbetreffende locatie. 

Uit kwantitatief onderzoek blijkt ook dat internet het medium is waar de doelgroepen hun informatie ophalen
. Met name Google is een website die veel gebruikt wordt om te zoeken naar informatie voor een groepsuitje. 

2. Folders en brochures

Genneper Parken geeft erg veel folders uit. Deze folders zijn aanwezig in de accommodaties en worden neergelegd in elke accommodatie die kunnen worden meegenomen door de bezoeker. Genneper Parken geeft tevens ook brochures uit. Deze zijn gemaakt voor de doelgroepen onderwijs en bedrijven. In deze brochure staat per accommodatie het aanbod beschreven. Ook het ontvangen van brochures vinden bedrijven een prettig middel communicatiemiddel, doordat ze graag documentatie ontvangen. 

3. Mailings 

Ter promotie van bepaalde acties worden regelmatig mailingen verzonden naar potentiële klanten van Genneper Parken. Deze mailingen bestaan uit een brief, brochures of flyers.

Deze mailingen leveren ook resultaten op. Het gebeurt regelmatig dat er aanvragen voor informatie binnenkomen naar aanleiding van een verstuurde mailing.

4. Telemarketing

Het afgelopen jaar is Genneper Parken een samenwerking aangegaan met een telemarketingbureau. Zij hebben via een klantenbestand scholen benaderd en afspraken geregeld tussen Genneper Parken en de scholen, doel van deze afspraak is het verkopen van een schoolreisje. 

5. In het gebied

Op alle locaties binnen Genneper Parken liggen flyers over het aanbod van die locatie. Op deze manier wordt de doelgroep steeds meer bekend met de mogelijkheden die Genneper Parken biedt. 

Door het gebied heen staan overal plattegronden van het gebied met daarop informatie over wat er waar te doen is. Ook is er een duidelijke bewegwijzering aanwezig, zodat mensen weten hoe ze bij de andere locaties kunnen komen en dit daarom wellicht ook sneller zullen doen.

Ook de vlaggen die door het gebied heen hangen laten zien hoe mooi Genneper Parken is en wat er te beleven is. Deze vormen op die manier ook een soort van promotiemateriaal voor het gebied en de verschillende locaties.

Deze uitingen in het gebied zijn alleen effectief om mensen bekend te maken met de mogelijkheden binnen Genneper Parken als zij er al zijn. Dit zorgt dus niet voor extra bezoekers aan het gebied. Wel kan het mensen op ideeën brengen voor een toekomstig bezoek. Dit geldt ook voor personen die verantwoordelijk zijn voor groepsuitjes. Als zij privé een bezoek brengen aan Genneper Parken kunnen zij erachter komen wat het gebied nog meer te bieden heeft naast groepsuitjes. Mond tot mond reclame is hierbij ook belangrijk, de werknemers moeten doorvertalen naar bezoekers/vrienden/familie dat een groepsuitje een erg leuk dagje uit is.
Personeel
Personeel is bij een dienstverlenend bedrijf erg belangrijk. Zij zijn het uithangbord van Genneper Parken. Het “Genneper Parken gevoel” is redelijk goed bij het personeel, er is een hoge betrokkenheid. 

Uit kwalitatief onderzoek met de accommodatiemanagers is gebleken dat de kennis over andere accommodaties in Genneper Parken wel tekort schiet. 
2.3 Financiële situatie 

Genneper Parken is een organisatie dat bestaat uit 12 verschillende accommodaties. Dit zijn 12 verschillende bedrijven, stichtingen en zelfstandige ondernemers, hierdoor kan de financiële situatie niet exact geanalyseerd worden.  Zij hebben dus allen hun eigen financiële gegevens. Wel zijn een aantal gegevens over de arrangementenverkoop bekend, deze ziet u hieronder. 

2.3.1 Cijfers verkoop arrangementen

Overzicht resultaten arrangementen 2008-2009
Het aantal arrangementen en de omzet per maand komt niet overeen, dit komt omdat de betaling van veel arrangementen niet in dezelfde maand hebben plaatsgevonden. 

Uit deze gegevens blijkt dat de gemiddelde omzet in 2008 € 1226 per arrangement is en in 2009  € 1032.  Deze omzet is vooral behaald door scholen. Slechts 3% van de bezoekers waren bedrijven. 

Uit dit overzicht lijkt het alsof er heel weinig groepen naar Genneper Parken komen. Met betrekking tot arrangementen klopt dit ook wel. Maar groepen die maar voor een activiteit komen zijn er wel honderden per jaar in Genneper Parken. Gemiddeld trekt Genneper Parken 3 miljoen bezoekers per jaar. 

2.4 Conclusies interne analyse (sterke en zwakke punten)

In de vorige paragrafen zijn diverse onderwerpen beschreven. Deze helpen bij het vormen van een duidelijk beeld van de organisatie Genneper Parken. 

In de afgelopen jaren is Genneper Parken flink gegroeid en is er veel aandacht besteed aan de marketing en communicatie van Genneper Parken.

Zo is er kwalitatief personeel aangenomen en is de zichtbaarheid van Genneper Parken verhoogd. 

Genneper Parken probeert zich te profileren via internet. De potentiële bezoeker wordt via advertenties, folders en brochures doorverwezen naar de website van Genneper Parken. De website van Genneper Parken en van alle accommodaties is flink aangepast en geüpdate. Zo is er een activiteitenkalender en een arrangementenplanner geplaatst op de website waarmee groepen zelf een dag kunnen samen stellen.
Hieronder staan de sterke en zwakke punten die volgen uit de interne analyse.

	Interne analyse

	Sterke punten
	Zwakke punten

	S1 Betrokken en bekwaam personeel

S2 Variatie in aanbod en mogelijkheden tot uitbreiding
S3 Bereikbaarheid

S4 Naamsbekendheid in regio Eindhoven

S5 Prijzen arrangementen laag


	Z1 Kennis over andere accommodaties ontbreekt intern

Z2 Lage merkbekendheid buiten regio Eindhoven 

Z3 Onbekendheid aanbod arrangementen

Z4 Huidig aanbod voor bedrijven is te gering 

Z5 Onduidelijk reserveringssysteem arrangementen

Z6 Verschillende organisatievormen in Genneper Parken




Uitleg sterke punten:

S1 Betrokken en bekwaam personeel

Het personeel van Genneper Parken is erg betrokken bij de organisatie Genneper Parken. Dit is gebleken uit de interviews met personeelsleden van accommodaties in Genneper Parken. 

Het personeel werkt echt vanuit hun passie voor Genneper Parken en probeert er het beste uit te halen.

Het afgelopen jaar is ook de marketingafdeling flink geüpdate, zo is er kwalitatief personeel aangenomen, wat de algemene kennis verhoogt.

S2 Variatie in aanbod

Het huidige aanbod is erg gevarieerd. Er worden activiteiten aangeboden m.b.t. sport, educatie en natuur. Ook worden er rondleidingen en clinics gegeven en kunnen er mooie wandelingen onder leiding van een gids door het gebied gemaakt worden. Vooral voor de doelgroepen scouting en sportverenigingen zijn er erg leuke activiteiten te doen. 

Om aan de wensen en behoeften van bedrijven te voldoen zal het aanbod voor bedrijven moeten worden uitgebreid, de mogelijkheden hiervoor liggen er zowel intern als extern.

S3 Bereikbaarheid

 Voor de doelgroep is het belangrijk dat een bestemming goed bereikbaar is. Genneper Parken is volgens de resultaten van het onderzoek goed bereikbaar. Dit heeft vooral te maken met de goede bewegwijzering, de centrale parkeerplaats en de gunstige ligging van de accommodaties ten opzichte van elkaar.

S4 Naamsbekendheid in regio Eindhoven

In Eindhoven en omstreken heeft Genneper Parken een hoge naamsbekendheid. 90% van de Eindhovenaren kent de naam Genneper Parken. Buiten de regio is de naamsbekendheid minder. Doordat Genneper Parken in Eindhoven en omstreken erg bekend is, is de aandacht in dit onderzoek vooral gevestigd op deze regio.

S5 Prijzen arrangementen laag 
De prijzen voor de arrangementen zijn in vergelijking met de concurrenten laag. Genneper Parken biedt verschillende arrangementen tegen erg lage prijzen aan. Voor de doelgroepen scouting en sportverenigingen is dit een juiste strategie, maar voor de doelgroep bedrijven valt dit te betwijfelen. Deze doelgroep heeft juist een hoog budget voor bedrijfsuitjes
.


Uitleg zwakke punten:

Z1 Kennis over andere accommodaties ontbreekt intern

De kennis van een medewerker in Genneper Parken over een andere locaties dan waar hij/zij werkt is over het algemeen onvoldoende. De bekendheid over de grotere accommodaties is er wel, maar niet over de kleine accommodaties zoals Essink Sportcentrum, en Ton Smits Huis.
Z2  Lage merkbekendheid buiten regio Eindhoven
Zoals al vermeld is bij de sterke punten (S4) is de naamsbekendheid in de regio Eindhoven hoog, maar buiten de regio laag. Dit komt omdat de naam Genneper Parken pas 8 jaar bestaat en pas sinds 2009 aandacht wordt gegeven buiten de regio Eindhoven. Middels mailingacties en persoonlijke bezoeken wordt getracht de naamsbekendheid buiten de regio Eindhoven te verhogen. 

Z3 Onbekendheid aanbod arrangementen

 Het huidige aanbod is nog vrij onbekend bij de doelgroepen. Het Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep kent vrijwel iedereen. Maar het aanbod van andere accommodaties is vrij onbekend. 

Z4 Huidige aanbod voor bedrijven is te gering

Genneper Parken biedt bedrijven erg veel activiteiten, maar de meeste activiteiten zijn niet interessant voor bedrijven. Zij zijn vooral op zoek naar activiteiten m.b.t. sport, uitdaging, team building en feest / vermaak. De mogelijkheden bij Genneper Parken zijn te beperkt. 

Z5 Onduidelijk reserveringssysteem arrangementen

De afdeling Arrangementen is verantwoordelijk voor de arrangementen binnen Genneper Parken. Alle aanvragen hiervoor komen voornamelijk bij hen binnen. De aanvragen moeten gecommuniceerd worden met betreffende accommodaties. Dit gaat nog te vaak fout. Aanvragen worden niet opgeschreven in de agenda, worden niet verwerkt of er worden punten vergeten. 

Doordat er altijd contact moet worden opgenomen met andere accommodaties wanneer er aanvragen voor een arrangement binnenkomt kost dit erg veel tijd. De klant wil snel informatie krijgen of zij hun arrangement kunnen boeken, daardoor is een goede en snelle communicatie met de andere accommodaties erg belangrijk. 

Z6 Verschillende organisatievormen in Genneper Parken

De accommodaties in Genneper Parken hebben diverse verschillende organisatievormen. Zo zijn Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep, IJssportcentrum en Indoor-Sportcentrum gemeentelijke accommodaties. Andere accommodaties zijn stichtingen of zelfstandige ondernemingen. Hierdoor is het nemen van beslissingen voor het hele gebied erg moeilijk en neemt dit veel tijd in beslag.

Hoofdstuk 3 Externe analyse

In dit hoofdstuk wordt er dieper ingegaan op de omgeving rond Genneper Parken. Verschillende krachten uit deze omgeving hebben invloed op het bedrijf, scouting of sportvereniging of. In deze externe analyse liggen de kansen die Genneper Parken kan pakken en de bedreigingen waarvoor uitgekeken moet worden. Dit hoofdstuk bestaat uit een omgevingsanalyse, waarin de aantrekkelijkheid van de markt wordt geanalyseerd. Gevolgd door een afnemersanalyse, waarin de wensen en verlangens van de afnemers worden geanalyseerd. Dit hoofdstuk wordt afgesloten met een concurrentenanalyse, waarin de belangrijkste concurrenten worden weergegeven en het gedrag dat zij vertonen.

Doordat bedrijven de meest kansrijke doelgroep is, is in deze externe analyse de nadruk gelegd op bedrijven en in mindere mate scouting en sportverenigingen. 
De resultaten uit kwantitatief en kwalitatief onderzoek zijn verwerkt in dit hoofdstuk. 
3.1 Omgevingsanalyse 

In de omgevingsanalyse komen de invloeden naar voren welke relevant zijn voor de omgeving waarin Genneper Parken opereert. Allereerst worden de macro-omgevingsfactoren beschreven, waarna de geaggregeerde marktfactoren en bedrijfstakstructuurfactoren aan bod komen.  

3.1.1 Macro-omgevingsfactoren

Demografisch

Bedrijven

In de regio Eindhoven zijn 22 780 bedrijven gevestigd, waarvan circa 1809  bedrijven met minimaal 10 werknemers
. Met regio wordt bedoeld, het gebied 25 km rondom Eindhoven. Meer gegevens hierover ziet u in paragraaf 3.1.2 Marktomvang. 

Andere doelgroepen

Scouting: Scouting Nederland is de grootste jeugd- en jongerenorganisatie van het land. Er zijn circa 120 000 scouts aangesloten bij deze organisatie. 30% tot 40% bevindt zich in de regio Brabant en Limburg, dat neerkomt op circa 42 000 scouts, daarvan bevind zich circa 25% in de regio Eindhoven (10 500 leden)
. Momenteel is er al gesproken over een mogelijke samenwerking tussen Genneper Parken en Scouting Nederland. Met zo een grote achterban in de regio Eindhoven is een mogelijke samenwerking erg interessant. 

Sportvereniging: In de regio Eindhoven zijn circa 275 sportverenigingen gevestigd, met een gemiddeld aantal leden van 150 personen. Dat komt neer op ongeveer 41 250 leden
. 

Economisch

De invloed van de economische crisis is niet erg aanwezig voor de groepsuitjes van de doelgroepen. 
Bedrijven is de groep die het meest te lijden heeft onder de economische crisis. Toch gaat bij slechts 8% het bedrijfsuitje niet door. Bij 37% van de respondenten wordt het budget minder maar gaat het bedrijfsuitje wel door. Bij 46% heeft de economische crisis zelfs helemaal geen invloed. De overige 9% heeft geen mening over dit onderwerp. De invloed van de economische crisis is bij de overige doelgroepen niet aanwezig, omdat dit bij de doelgroepen niet van toepassing is. 

Het budget bij bedrijven per persoon bedraagt bij bijna de helft van de respondenten (47%) tussen €26 en €50. Bij 22% is dit zelfs meer dan €50 per persoon. Genneper Parken heeft arrangementen tegen diverse tarieven, zowel voor de lagere als hogere budgetten
. 

Uit deze gegevens blijkt dat ondanks de huidige economische crisis het bedrijfsuitje belangrijk is voor bedrijven. Bedrijven willen het personeel belonen voor hun werk in de afgelopen periode. 

In onderstaande tabel worden economische gegevens per doelgroep beschreven. 

	Economische analyse

	Doelgroep
	Invloed economische crisis 
	Budget 
	Bijdrage p.p. (gemiddeld)

	Bedrijven


	· Crisis heeft bij bijna de helft van de respondenten geen invloed. Bij slechts 7% gaat het bedrijfsuitje niet door, door de crisis. 
	· €26-€50 p.p. ( 46%

· Meer dan €50 p.p. ( 22% 
	Incidenteel een eigen bijdrage werknemers.

	Scouting
	-
	€5 - €25 p.p.
	Vrijwel geen eigen bijdrage deelnemers, inbegrepen bij contributie


	Sportverenigingen
	-
	Voornamelijk eigen bijdrage leden
	€10 - €25 p.p.


Economische analyse per doelgroep
Sociaal-Cultureel

Team building is een waarde die in de huidige tijd bij bedrijven erg belangrijk is. Bedrijven moeten als team opereren en daarbij zijn communicatie en sociale omgang onder het personeel van belang. 

Bedrijven

Bedrijven hebben de voorkeur tijdens hun bedrijfsuitje voor Feest / vermaak (27%), hierbij komt het personeel bij elkaar in een andere setting en een lossere sfeer, waardoor men elkaar op een andere manier en vaak beter leert kennen. Ook sportieve (24%) en team building activiteiten (19%) hebben een voorkeur voor het bedrijfsuitje. 

Genneper Parken heeft voor deze activiteiten (sportieve en teambuilding), een aantal activiteiten te bieden. Maar toch is het aanbod naar de wensen en behoeften van bedrijven te gering. 

Voor de activiteit Feest / vermaak ontbreken de mogelijkheden. Er kan een leuk bedrijfsfeest gegeven worden in Paviljoen Genneper Parken. Maar bij andere accommodaties ontbreken de mogelijkheden. 

	Sociaal-Culturele analyse

	Doelgroep
	Doel groepsuitje 
	Criteria keuze groepsuitje


	Bedrijven
	1. Feest / vermaak (27%)

2. Ontspanning (24%)

3. Team building (19%)


	1. Prijs (31%)

2. Variatie in aanbod (24%)

3. Reisafstand (21%)

	Scouting
	1. Ontspanning (31%)

2. Feest / vermaak (26%)

3. Team building (19%)


	1. Prijs (25%)

2. Reisafstand, Variatie in aanbod (16%)

3. Veiligheid (11%)

	Sportverenigingen
	1. Ontspanning (26%)

2. Variatie in aanbod (17%)

3. Reisafstand (13%)
	1. Prijs (22%)

2. Variatie in aanbod (17%)

3. Reisafstand (13%)


Sociaal-culturele analyse per doelgroep
Technologisch

De technologie staat nooit stil. Internet is een medium dat tegenwoordig medium nummer 1 is. Genneper Parken speelt o.a. hierop in door alle communicatiemiddelen door te verwijzen naar internet. Zo worden er wel folders / flyers / posters verspreid, maar worden ze allen doorverwezen naar de website van Genneper Parken. 

“Zoekmachinemarketing is in, maar bedrijven houden nog te weinig rekening met de doorzoekbaarheid van hun websites door zoekmachines, zo zegt zoekmachinemarketingbureau Tribal
”.

Uit het onderzoek blijkt dat de doelgroepen naar informatie op zoek gaan via Google. Google is de informatiebron waarmee de doelgroep informatie probeert te verkrijgen. Verder valt op dat familie/vrienden bij scouting en sportverenigingen een belangrijke informatiebron is.   

	Technologische analyse

	Doelgroep
	Oriëntatie (*1)



	Bedrijven
	1. Google (32%)

2. Folders / brochures (23%)

3. Collega’s (22%)



	Scouting
	1. Google (29%)

2. Familie / vrienden (16%)

3. Andere websites (15%)


	Sportverenigingen
	1. Google (23%)

2. Familie / vrienden (19%)

3. Andere websites (16%)


Technologische analyse per doelgroep
*1 Hoe komt men aan informatie wanneer men op zoek is naar een groepsuitje?

Ecologisch

Er wordt in deze tijd vaak erg bewust met natuur en milieu omgegaan. Er wordt veel aandacht aan gegeven, dus ook door Genneper Parken. Volwassenen zijn hier over het algemeen wel van bewust, maar bij kinderen ontbreekt dit nog wel eens. De groep scouting / sportvereniging bestaat voornamelijk uit kinderen. Tijdens groepsuitjes van deze doelgroep kan dus extra aandacht worden gegeven aan natuur en milieu. Mogelijk kunnen er activiteiten met een thema zoals natuur en milieu worden aangeboden. 

Genneper Parken besteedt reeds veel aandacht aan het duurzaam ondernemen, Voor de zwembaden van Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep zijn er tal van waterbesparende maatregelen, maar ook de biomassacentrale die in 2008 in gebruik is genomen. Deze lokale energiecentrale levert naast energie voor het gehele zwemcomplex, zo’n 80% van de totale energie voor alle gemeentelijke gebouwen in Eindhoven.

Ecologie is een thema dat voor de doelgroep bedrijven erg interessant is. Doordat Genneper Parken actief bezig is met ecologie, kan het samenstellen van een arrangement met het thema ecologie interessant zijn voor bedrijven die ook actief bezig zijn en geïnteresseerd zijn in ecologie. Dit zou een welkome aanvulling zijn op het huidige aanbod van de arrangementen. Dit onderdeel wordt verder uitgewerkt in het Implementatieplan. 

Politiek / juridisch

Naast samenwerking in Genneper Parken zelf, werkt Genneper Parken ook veel samen met andere partijen die elders gevestigd zijn. Zo is er een samenwerkingsverband aangegaan met de High Tech Campus, Bibliotheek en ROC Eindhoven. 

Ook is er een klankbordgroep in het leven geroepen in opdracht van het college van burgemeester en wethouders. Het doel is het bewaken van de kwaliteit van Genneper Parken. De klankbordgroep geeft adviezen aan gemeente Eindhoven over zaken die vragen om een bestuurlijk besluit.

In de klankbordgroep zitten vertegenwoordigers van buurt- en bewonersorganisaties, natuur- en milieubelangengroeperingen als Trefpunt Groen Eindhoven, het IVN, vertegenwoordigers van in het gebied gevestigde partijen en vertegenwoordigers van High Tech Campus Eindhoven en de politie/wijkbrigadiers. De leden van de klankbordgroep behartigen de belangen van Genneper Parken. Elk lid doet dit vanuit het perspectief van zijn achterban.

3.1.2 Geaggregeerde marktfactoren

Onder geaggregeerde marktfactoren worden verstaan: de marktomvang, marktgroei en de seizoen- en conjunctuurgevoeligheid van de bedrijfstak. 

Marktomvang

Bedrijven

	Aantal bedrijven

	Nederland
	Noord Brabant
	Regio Eindhoven

	2006
	809 310
	126 855
	19 270

	2009
	934 975
	147 250
	22 780

	Minimaal 10 werknemers 2009
	  74 795
	  11 743
	  1 809


Marktomvang bedrijven
Volgens deze gegevens zijn er in de regio Eindhoven circa 1 809  bedrijven in de regio met minimaal 10 werknemers. Uit onderzoek is gebleken dat 90% een bedrijfsuitje organiseert, dat zijn 1 629 bedrijven. Er zijn dus 1 629 potentiële klanten in de regio Eindhoven. Natuurlijk zijn bedrijven met minder dan 10 werknemers ook altijd welkom bij Genneper Parken.
Marktomvang in euro’s:

De werkelijke omvang kan niet gemeten worden, hieronder volgt een schatting n.a.v. het onderzoeksrapport
. Deze schatting is per jaar.

· Potentiële doelgroep bestaat uit 1 629 bedrijven

· 36% (587 bedrijven) heeft tussen 51 en 100 werknemers (gem. 75) ( 587 * 75 = 44 025 personen

· 45% (734 bedrijven) heeft meer dan 100 werknemers ( ( 150 werknemers) ( 734 * 150 =   110 100 personen

Dit komt neer op 154 125 personen. 

· 46% (70 898) besteedt tussen € 26 - € 50 p.p. (gem. € 38) ( 70 898 * € 38 = € 2 694 124
· 22% (33 908) besteedt meer dan € 50 p.p. ( ( € 65) ( 33 908 * € 65 = € 2 204 020
· Van de overige personen is niet bekend hoeveel zij willen besteden. 

De totale geschatte marktomvang per jaar van bedrijven is dus afgerond bijna € 5 miljoen. 

Hieruit kun je concluderen dat de marktomvang van bedrijven erg groot is en dat zij veel te besteden hebben voor een bedrijfsuitje. 

Andere doelgroepen

Scouting: Scouting Nederland telt ongeveer 120 000 leden, 30 tot 40% is gevestigd in Brabant en Limburg. Circa 10% is gevestigd in de regio Eindhoven.

Verengingen: In de regio Eindhoven zijn er circa 275 sportverenigingen, met een gemiddeld ledenaantal van 150 leden per sportvereniging.

	Marktomvang andere doelgroepen in regio Eindhoven

	Doelgroep

	Aantal (plus/minus)
	Leden (plus/minus)
	Groepsuitje

	Potentiële klanten

	Scouting
	95
	10 500
	88%
	9 240

	Sportverenigingen
	275
	41 250
	70%
	28 875


Marktomvang Scouting en sportverenigingen
Marktgroei

De werkelijke marktgroei is moeilijk weer te geven daarom ziet u hieronder een schatting. 

Bedrijven

Waar tussen 2005 en 2009 de marktomvang jaarlijks met circa 4,5% groeide, wordt verwacht dat de groei in 2010 1% zal zijn volgens het MKB en Ondernemerschap
.

Waar volgens de Rabobank de ergste economische crisis in 2010 achter de rug zal zijn wordt verwacht dat de marktomvang weer geleidelijk zal stijgen in de komende jaren

In het verleden bleek het aantal bedrijven na een economische crisis te groeien, dat wordt nu wederom verwacht. Plus ervan uitgaande dat de stijging in elke regio ongeveer hetzelfde zal zijn ziet de marktomvang er in de komende jaren als volgt uit:

	Aantal potentiële klanten (bedrijven)
	Nederland
	Noord Brabant
	Regio Eindhoven
	Potentiële klanten

	2009
	934 975
	147 250
	22 780
	1 629

	2010 + 1%
	944 325
	148 723
	23 008
	1 792

	2011 + 1,5%
	958 490
	150 954
	23 354
	2 061

	2012 + 2%
	977 660
	153 974
	23 822
	2 473


Verwachte marktgroei bedrijven 2009-2012
Er is dus een minimale marktgroei in 2010. Wel hebben we de ergste economische crisis achter de rug volgens de Rabobank. Waar in de sector Horeca & Recreatie de omzet in 2009 daalt met 5%, wordt verwacht dat de omzetkrimp in 2010 nog maar 0,5% is. 
  

Andere doelgroepen

Scouting: Het aantal scouting leden is de laatste 10 jaar flink afgenomen
. Zij hebben circa 10.000 leden verloren. Daardoor heeft Scouting Nederland besloten om dit aan te pakken. Zij proberen scouting in een positief daglicht te plaatsen en te promoten. Daardoor wordt er de komende jaren een lichte toename van het aantal leden verwacht. 

Sportverenigingen: Het aantal leden van sportverenigingen is al jaren groeiende. Een verdere constante groei wordt ook verwacht. 

Hieronder ziet u het aantal potentiële klanten voor Genneper Parken.

	Regio Eindhoven
	Scouting
	Sportvereniging

	Aantal pot. klanten 2009 
	9 240
	28 875

	Aantal pot. klanten 2010
	9 333 (+1%)
	29 453 (+2%)

	Aantal pot. klanten 2011
	9 520 (+2%)
	30 043 (+2%)

	Aantal pot. klanten 2012
	9 806 (+3%)
	30 644 (+ 2%)


Verwachte marktgroei Scouting en sportverenigingen 2009-2012 (Deze aantallen zijn geschat op basis van gegevens van het CBS en de gemeente Eindhoven).
Seizoen- en conjunctuurgevoeligheid 

Bijna de helft van de respondenten heeft geen vast moment van beslissing voor het groepsuitje. Dit geld voor alle doelgroepen. Daarom is het moeilijk om een periode vast te stellen op welk moment je de doelgroepen het best kunt benaderen. Wel blijkt dat er in de zomer geen moment van beslissing is, daarom is het verstandig om de doelgroepen in de zomerperiode niet te benaderen
.

Zoals al eerder gezegd heeft het bedrijfsuitje redelijk weinig last van de economische crisis. Bij bijna de helft van de respondenten heeft de crisis zelfs totaal geen invloed. Dus de conjunctuurgevoeligheid is erg laag. Dit geeft aan dat het bedrijfsuitje voor bedrijven erg belangrijk is. 

Bij de andere doelgroepen heeft de economische crisis geen invloed.

3.1.3 Bedrijfstakstructuurfactoren

Deze factoren geven de intensiteit van de concurrenten op de markt weer. Deze staan ook centraal in het vijfkrachten model van Porter. 

Substituten

Wat is de dreiging van substituut producten?

Er zijn enorm veel aanbieders voor groepsuitjes. Het groepsuitje kan bestaan uit zeer diverse activiteiten, van een borrel met een hapje tot een ware survivaltocht en van een vergadering tot congres. Factoren die hierbij o.a. van invloed zijn: het doel van het groepsuitje, het budget, het aantal deelnemers en reisafstand. 

Bedrijven hebben vaak als doel voor het bedrijfsuitje ‘feest/vermaak’ en ‘ontspanning’. Op het gebied van feest/vermaak kan Genneper Parken niet aan dit doel voorzien. Op het gebied van ontspanning zeer zeker wel. Er zijn zeer diverse activiteiten bij Genneper Parken waarbij ontspanning en plezier centraal staat. 

Ook zijn bedrijven vaak op zoek naar ‘spannende, uitdagende’ activiteiten. Het aanbod van Genneper Parken hiervoor is te gering.

Bij scouting en sportverenigingen staat ‘ontspanning’ centraal in het groepsuitje. Deze doelgroepen bestaan voornamelijk uit jonge kinderen. Voor deze doelgroepen heeft Genneper Parken erg veel te bieden, tegen vriendelijke prijzen. 

De dreiging van substituut producten is dus erg hoog. 

Leveranciers

Wat is de macht van leveranciers?

De macht van leveranciers is vrijwel nihil. Genneper Parken is namelijk een dienstverlener en hebben daarom nauwelijks te maken met leveranciers. Het aanbod van Genneper Parken bestaat uit bestaande programma’s op de eigen locaties. Leveranciers worden vrij zelden ingeschakeld. 

Potentiële toetreders

Wat is de dreiging van potentiële toetreders op de markt? 

Doordat er al erg veel aanbieders van groepsuitjes zijn is de dreiging van potentiële toetreders vrij beperkt. De toetredingsdrempels zijn namelijk erg hoog. Het is erg moeilijk om als nieuwe naam je te vestigen tussen de huidige aanbieders. Mogelijk dat potentiële toetreders die activiteiten aanbieden tegen erg lage prijzen voor dreiging kunnen zorgen, maar deze verwachting is er niet. 

Afnemers

Wat is de macht van de afnemer?

De afnemers zijn de beslissers van het groepsuitje. Bij bedrijven is dit de personeelsvereniging. Er is erg veel aanbod waardoor de keuze voor een bestemming vrij moeilijk om te kiezen is voor de afnemer. Prijs en reisafstand zijn criteria die erg belangrijk zijn voor de afnemer. Daarom probeert Genneper Parken zich in eerste instantie te richten op de regio met activiteiten tegen zeer diverse prijzen. 

Bij scouting en sportverenigingen zijn de beslissers de activiteitencommissie. Incidenteel gebeurt dit door andere personen binnen de organisatie. 

De macht van afnemers is dus vrij groot. 
3.2 Afnemersanalyse

Wie zijn de klanten van Genneper Parken en wat vinden zij belangrijk. Zowel huidige als potentiële klanten. 

Wie deze klanten zijn wordt beschreven middels de 6 W’s van Ferell. Dit zijn 6 vragen die beantwoord worden over de afnemers. De 6 W’s staan hieronder beschreven met betrekking tot groepsarrangementen. 

3.2.1 6 W’s van Ferell

Aan de hand van de 6 W’s van Ferell is een afnemersanalyse tot stand gekomen.

1. Wie zijn de  huidige en potentiële klanten van Genneper Parken?

2. Wat doen de klanten met de producten van Genneper Parken?

3. Waar kopen de klanten de producten van Genneper Parken?

4. Wanneer kopen klanten van Genneper Parken hun producten?

5. Waarom kiezen klanten de producten van Genneper Parken?

6. Waarom kopen potentiële klanten de producten van Genneper Parken niet?

1. Wie zijn de huidige en potentiële klanten van Genneper Parken?

Huidige klanten

Scholen zijn op dit moment de grootste klanten van Genneper Parken. Er zijn verschillende scholen die jaarlijks hun schoolreisje plannen in Genneper Parken. Ook families, (sport)verenigingen en bedrijven bezoeken af en toe Genneper Parken, maar dat gebeurt nog te weinig door deze groepen. 

Een groot deel van de huidige klanten (circa 45%) komt uit de omgeving van Eindhoven en valt dan ook in het primaire segment waarop Genneper Parken zich richt met haar arrangementenverkoop. Een kleiner deel, ongeveer 25% van de huidige klanten komt van buiten deze cirkel en valt binnen het secundaire segment van de doelgroep. Dit betekent dat 30% van de huidige afnemers zich buiten de geografische segmenten bevindt die Genneper Parken heeft gemaakt.

Potentiële klanten

De potentiële klanten van Genneper Parken zijn de doelgroepen waar onderzoek naar is gedaan, Bedrijven, scouting en sportverenigingen

Er wordt voornamelijk gericht op het primaire segment, dus in de regio Eindhoven. De naamsbekendheid in de regio is erg groot en reisafstand is een criterium dat van belang is voor de doelgroepen
.

Maar de bovenstaande doelgroepen zijn niet alleen de potentiële klanten. Uit de interne diepte interviews blijkt da families en ouderen ook interessante groepen voor Genneper Parken. Mogelijk kan er in de toekomst onderzoek gedaan worden naar deze groepen. 

2. Wat doen de klanten met de producten van Genneper Parken?

Koopcriteria voor huidige klanten:
· Het beleven van een ontspannende en sportieve dag.

· Educatieve ondersteuning.

· Genieten in een rustige en groene omgeving.

Koopcriteria voor potentiële klanten:
· Lage prijs voor de activiteiten / arrangementen.

· Divers aanbod: Het huidige aanbod is zeer divers, maar te weinig gericht op bedrijven. Het huidige aanbod is vooral interessant voor scouting en sportverenigingen. 

· Genneper Parken is erg goed te bereiken, het ligt een aantal minuten van de snelweg, en wordt al tijdig aangegeven op de ANWB borden op de snelwegen.

· Voor groepen die op zoek zijn naar educatie is Genneper Parken uitermate geschikt. Genneper Parken beschikt over een aantal activiteiten waarbij educatie centraal staat. 

Dit kunnen redenen zijn voor de potentiële klanten om Genneper Parken te bezoeken. Door in te spelen via marketingcommunicatie op deze redenen kan Genneper Parken kenbaar maken wat ze te bieden hebben voor de doelgroepen. 

3. Waar kopen de klanten de producten van Genneper Parken?

Om een arrangement te boeken moet er contact worden opgenomen met de afdeling Arrangementen. Dit kan per telefoon, mail of via de arrangementenplanner op de website www.genneperparken.nl. 

Op welke manier bereiken potentiële klanten Genneper Parken:

· Internet staat centraal bij Genneper Parken, alle communicatiemiddelen worden doorverwezen naar de website van Genneper Parken. Om aan informatie te komen wordt vaak als eerste de website bezocht. Daarom is het belangrijk om de website klantgericht toegankelijk te houden.

· Toch is internet voor de doelgroepen scouting en sportverenigingen niet de meest gebruikte manier om Genneper Parken te bereiken. De meeste respondenten zijn via een bezoek aan een van de accommodaties of via vrienden, familie of collega’s in contact gekomen met Genneper Parken. Hieruit blijkt dus dat een persoonlijk bezoek en familie, vrienden en collega’s een goede informatieverschaffer zijn. Bij de doelgroep bedrijven is internet wel de meest gebruikte manier om informatie te verschaffen, ook folders en brochures zijn voor bedrijven goede informatieverschaffers, dit betekent dus dat zij naast digitale documentatie ook hard copy documentatie willen ontvangen.
Dus internet en folders/brochures zijn de media waarop de klant zich richt. Genneper Parken is hier zich ook terdege van bewust. Zo worden alle communicatiemiddelen doorverwezen naar de website van Genneper Parken en wordt er op allerlei manieren documentatie verspreid. 

4. Wanneer kopen klanten van Genneper Parken hun producten?
Wanneer maken klanten de keuze om Genneper Parken te bezoeken? 

Uit onderzoek blijkt dat er geen vaste momenten zijn wanneer de doelgroepen de keuze maken om een groepsuitje te boeken. Dit gebeurt eigenlijk door het gehele jaar. Met uitzondering van de zomer. Dan zijn de doelgroepen hier niet mee bezig. 

De huidige klanten (scholen) maken de keuze om een schoolreisje te boeken tweemaal per jaar, in het begin en aan het eind van het schooljaar. Scholen worden daarom ook in deze periodes actief benaderd. 
5. Waarom (en hoe) kiezen klanten de producten van Genneper Parken?
Uit kwalitatief onderzoek is gebleken dat bijna een kwart van de respondenten Genneper Parken in de toekomst wil bezoeken
. Daarom is het belangrijk om een regelmatig contact te houden met deze doelgroepen. 

Welke criteria zijn belangrijk voor de klanten?

Uit kwalitatief onderzoek is gebleken dat prijs en variatie in aanbod de belangrijkste criteria zijn voor de klant. Ook reisafstand speelt een voorname rol in de keuze.

Dit is een belangrijke uitkomst voor Genneper Parken want er wordt een zeer divers aanbod aangeboden tegen een lage prijs. Door zich te richten op bedrijven in de regio Eindhoven wordt ook aan de wens ‘reisafstand’ voldaan voor deze doelgroep. 

6. Waarom kopen potentiële klanten de producten van Genneper Parken niet?

Het is van belang om te weten waarom potentiële klanten niet voor Genneper Parken kiezen. 

Er zijn verschillende redenen waarom zij kiezen voor andere locaties. 

Bij bedrijven kent 36% van de respondenten Genneper Parken niet. Dit is een te hoog percentage, de naamsbekendheid is vrij hoog in de regio, blijkt uit eerdere onderzoeken. Waarom dit percentage nog zo hoog is, is onbekend. 

56% van de respondenten van Scouting kent Genneper Parken niet, mogelijk komt dit doordat er bij deze groep ook onderzoek gedaan is buiten de regio Eindhoven. 

89% van de respondenten van sportverenigingen is bekend met Genneper Parken. Dit hoge percentage komt waarschijnlijk doordat er onderzoek is gedaan naar sportverenigingen in de regio Eindhoven. 

Uit eerder onderzoek is ook gebleken dat het bestaand aanbod bij veel klanten nog niet bekend is. Genneper Parken werkt hieraan door zich op veel mogelijke manier te laten zien. 
Mogelijkheden hiervoor zijn een aparte pagina op de website of een flyer / folder voor bedrijfsuitjes bij Genneper Parken. Wel is er een brochure voorhanden voor bedrijfsuitjes. 

Ook de promotie richting scouting en sportverenigingen m.b.t. de mogelijkheden voor een groepsuitje gebeurt nog te weinig. 

3.3 Concurrentenanalyse

3.3.1 Concurrenten

Een groepsuitje kan uit erg veel en diverse activiteiten bestaan. De concurrenten die worden beschreven zijn concurrenten in de regio Eindhoven. Er zijn geen aanbieders met een redelijk overeenkomstig aanbod, daarom is er voor gekozen om te kijken naar de wensen en behoeften van bedrijven en met deze criteria de concurrenten te beschrijven. 
	Wensen en behoeften  (m.b.t. groepsuitje)

	
	1
	2
	3

	Doel groepsuitje


	Ontspanning
	Feest / vermaak
	Team building

	Koopcriteria


	Prijs
	Variatie in aanbod
	Reisafstand

	Activiteitenvoorkeur


	Sportieve activiteiten
	Feest / vermaak (eten +drinken)
	Team building activiteiten

	Aantal deelnemers
	51 tot 100 personen
	Verschilt per uitje
	26 tot 50 personen

	Activiteiten verleden
	Vooral sportieve  / teambuilding activiteiten zoals survival, (boeren)golf, kanoën, karten en andere activiteiten.

Ook erg veel feestavonden, met eten + drinken.

	Bestemmingen verleden
	Voornamelijk in regio van vestiging (regio Eindhoven)


Wensen en behoeften m.b.t. groepsuitje 
Criteria concurrent:

· Aanbieder van sportieve / team building activiteiten en mogelijkheden tot feest / vermaak.

· Normale prijsverhouding

· Gevarieerd aanbod

· Gevestigd in regio Eindhoven

Concurrenten:

· Adventure & Thrill, Best

· Gonzo & co, Eindhoven

· Traffic control, Nuenen

· Toon Vertier, Best

· Nuenen Outdoor, Nuenen

· SBP Outdoor, Bergeijk

· Inspiration Point, Valkenswaard

3.3.2 Benchmark

Om de belangrijkste concurrenten in kaart te brengen is een benchmark gemaakt voor deze aanbieders. Deze aanbieders zijn gebaseerd op de wensen en behoeften die uit de onderzoeksresultaten komen. 

De beoordeling van de verschillende criteria is gebaseerd op deksresearch, kwalitatief en kwantitatief onderzoek.

Per criterium is een score gegeven tussen 0 en 5. 5 is de hoogste score in verhouding tot 0. 

Het overzicht van deze benchmark wordt beschreven in bijlage 10 Benchmark concurrenten. 
Uit het benchmark  kunnen we concluderen dat Genneper Parken ver achter ligt op de voornaamste concurrenten Adventure & Thrill en Toon Vertier. Zij scoren vooral goed op het aanbod en mogelijkheden tot teambuilding activiteiten en mogelijkheden tot het geven van een feest / vermaak. 

3.4 Distributieanalyse 

Bij Genneper Parken is er geen sprake van distributie met kanalen en schakels. De logistieke zaken worden allen intern geregeld. Daarom is er geen distributieanalyse op extern niveau gemaakt voor Genneper Parken.  

3.5 Conclusies Externe Analyse (kansen en bedreigingen)

	Externe analyse

	Kansen
	Bedreigingen

	K1 Erg veel potentiële klanten in de regio

K2 Potentiële marktomvang  

K3 Thema arrangementen

K4 Samenwerking, partners regio Genneper Parken

K5 Weinig invloed economische crisis

K6 Koopcriteria

K7 Andere doelgroepen
	B1 Wensen en behoeften bedrijven

B2 Bedrijven behoefte aan feest/vermaak

B3 Concurrentie

B4 Geen interesse in educatieve activiteiten en activiteiten m.b.t. natuur


Uitleg kansen:

K1 Potentiële klanten

De verschillende doelgroepen in de regio Eindhoven zijn erg groot, met name de doelgroep bedrijven. De naamsbekendheid in de regio is erg groot

De doelgroep bedrijven is een erg grote doelgroep. Er wordt nu nog erg weinig gebruik gemaakt van bedrijfsuitjes bij Genneper Parken. 

Maar doordat deze groep zo groot is en reisafstand en prijs voor de doelgroep belangrijke koopcriteria zijn is een bedrijfsuitje bij Genneper Parken erg interessant.

Hier ligt dus een grote kans. 

K2 Potentiële marktomvang

Bedrijven besteden veel aan het bedrijfsuitje. Bijna de helft van de respondenten heeft een budget van €26-€50 p.p. en 22% zelfs meer dan €50 p.p. 

De potentiële marktomvang van bedrijven is bijna € 1 miljoen per jaar.

K3 Thema arrangementen

Om het huidige aanbod uit te breiden binnen de eigen mogelijkheden is het gebruik maken van thema’s een interessante optie. Steeds meer bedrijven zijn op zoek naar bepaalde thema’s. Voorbeelden hiervan zijn energie, ecologie, techniek, duurzaamheid en topsport. Binnen deze thema’s kan Genneper Parken erg interessante arrangementen samenstellen.  
K4 Samenwerking, partners regio Genneper Parken
Er zijn erg veel interessante partners in de regio van Genneper Parken waarmee samengewerkt kan worden. Met deze partijen zijn reeds oriënterende gesprekken gevoerd. 

K5 Weinig invloed economische crisis

 De economische crisis heeft weinig invloed op het bedrijfsuitje. Een aantal bedrijven besparen wel wat op het bedrijfsuitje maar de crisis heeft bij de meeste bedrijven geen invloed gehad. Het bedrijfsuitje is dus erg belangrijk voor bedrijven. 
K6 Koopcriteria

De koopcriteria prijs, variatie in aanbod en reisafstand zijn voor bedrijven erg belangrijk. Genneper Parken biedt activiteiten aan tegen erg diverse prijzen. Heeft een vrij gevarieerd aanbod en richt zich in eerste instantie op bedrijven uit de regio Eindhoven, waardoor de reisafstand voor hen vanzelfsprekend erg kort is. 
K7Andere doelgroepen

In dit onderzoek zijn de doelgroepen bedrijven, scouting en sportverenigingen onderzocht. Uit interne diepte interviews blijkt dat er meerdere doelgroepen erg interessant zijn voor Genneper Parken, zoals families en senioren. 

Uitleg bedreigingen:

B1 Wensen en behoeften bedrijven
De wensen en behoeften van bedrijven sluiten niet aan bij het huidige aanbod van Genneper Parken. Bedrijven zijn op zoek naar sportieve, uitdagende en team building activiteiten. Genneper Parken schiet tekort hierop. 
B2 Bedrijven behoefte aan feest/vermaak

De mogelijkheden tot het geven van een feest/vermaak bij Genneper Parken zijn beperkt. Er zijn mogelijkheden bij Paviljoen Genneper Parken maar deze zijn er vooral voor kleinere groepen.

B3 Concurrentie

Genneper Parken ligt ver achter op de naaste concurrenten. Vooral op het gebied van groepsuitjes voor bedrijven. De concurrenten bieden erg veel activiteiten naar de wensen van bedrijven aan. 

B4  Geen interesse in activiteiten m.b.t. educatie en natuur

De doelgroepen hebben weinig tot geen interesse in activiteiten m.b.t. educatie en natuur. Juist op dit gebied heeft Genneper Parken een erg breed aanbod. 

Hoofdstuk 4 SWOT analyse

In de interne analyse zijn sterktes en zwaktes opgesteld. Uit de externe analyse zijn kansen en bedreigingen naar boven gekomen. Deze zijn niet allemaal van belang voor de SWOT analyse. De belangrijkste worden hieronder beschreven. De complete lijst wordt beschreven in bijlage 11 SWOT Analyse.
4.1 Sterktes / zwaktes en kansen / bedreigingen
	Sterktes

S1 Betrokken en bekwaam personeel

S2 Variatie in aanbod en mogelijkheden tot uitbreiding
S3 Naamsbekendheid in regio Eindhoven

S4 Prijzen arrangementen laag


	Zwaktes

Z1 Kennis over andere accommodaties ontbreekt intern

Z2 Onbekendheid aanbod van arrangementen.  

Z3 Huidig aanbod bedrijven te gering

Z4 Onduidelijk reserveringssysteem, communicatie intern

Z5 Verschillende organisatievormen in Genneper Parken



	Kansen

K1 Erg veel potentiële klanten in de regio

K2 Bedrijven hebben een hoog budget voor 

      bedrijfsuitje 

K3 Samenwerking, partners regio Genneper  

      Parken

K4 Thema arrangementen
K5 Weinig invloed economische crisis


	Bedreigingen

B1 Wensen en behoeften bedrijven

B2 Bedrijven behoefte aan feest/vermaak

B3 Concurrentie

B4 Geen interesse in activiteiten m.b.t. educatie en natuur




4.2 Confrontatie matrix 

De sterktes / zwaktes en kansen / bedreigingen worden in deze paragraaf gecombineerd in een confrontatie matrix. Uit deze matrix komen diverse opties naar voren die geanalyseerd zijn aan de hand van een match tussen de sterktes / zwaktes en kansen / bedreigingen. Deze opties bevatten een strategie. 

	
	Kansen 
	Bedreigingen

	Sterktes
	Groeien

1. Uitbreiden aanbod met nieuwe activiteiten (K2, K3, K4, B1)
2. Samenwerken met partners (S1, K3, B1, B2)

3. Invoeren van thema arrangementen (S2, S4, K4, B1)
	Verdedigen

4. Maak gebruik van naamsbekendheid om klanten in regio Eindhoven te trekken (S3, Z2, K1)

	Zwaktes
	Verbeteren

5. Aanpassen van marketingcommunicatie (Z2, Z5, K1)

6. Verbeteren van interne communicatie (S1, Z1, Z4, Z5)
	Terugtrekken




4.3 Strategische opties

De opties zullen in deze paragraaf verder worden uitgewerkt en beoordeeld. 

Groeien

1. Uitbreiden aanbod met nieuwe activiteiten

Aanbieden van activiteiten naar wensen en behoeften van bedrijven. Er zijn tal van mogelijke activiteiten die vrij gemakkelijk te implementeren zijn en die voldoen aan de wensen en behoeften van bedrijven.

2. Samenwerken met partners extern en intern

Extern
Om het huidige aanbod uit te breiden is een mogelijke samenwerking met partners in de regio een oplossing. Er is inmiddels een oriënterend gesprek gevoerd met Golf- en Countryclub de Tongelreep, zij verzorgen golfclinics en zijn ook gelegen in het gebied Genneper Parken.
Scouting is een doelgroep die vrij moeilijk te bereiken is en die niet open staat voor commerciële uitingen richting haar scouting
. Een samenwerking met Scouting Nederland kan een goede oplossing zijn om de doelgroep scouting optimaal te bereiken. Er is inmiddels een oriënterend gesprek gevoerd met Scouting Nederland. Zij staan open voor een samenwerking. De precieze samenwerking moet nog afgesproken worden.
Intern

Intern kan er ook veel meer samengewerkt worden dan nu gebeurt. Er zijn verschillende organisaties in het gebied die interessante activiteiten aanbieden voor Genneper Parken. Zoals CTO (Centrum voor Topsport en Onderwijs), Topsupport en InnosportLab. 

3. Invoeren van thema arrangementen

Intern zijn er nog genoeg mogelijkheden om het huidige aanbod een impuls te geven. Het invoeren van thema arrangementen is een welkome aanvulling op het huidige aanbod. Voorbeelden van thema’s zijn Olympische Spelen, Topsport, High Tech, Team building en Energie/Duurzaam. Er zijn voldoende activiteiten bij Genneper Parken die aansluiten bij deze thema’s. 

Verdedigen

4. Maak gebruik van naamsbekendheid om klanten in regio Eindhoven  te trekken (marktontwikkeling)

Genneper Parken heeft een erg hoge naamsbekendheid in regio Eindhoven (90%). Bijna iedereen kent de grote sportaccommodaties en Historisch Openlucht Museum Eindhoven. Helaas zijn nog te weinig potentiële klanten op de hoogte van het huidige aanbod. 

Zorg er dus eerst voor dat de merkbekendheid in de regio hoger wordt. In de toekomst kunnen andere regio’s benaderd worden. 

Verbeteren

5. Aanpassen van marketingcommunicatie-invulling
De doelgroep bedrijven verkrijgt haar informatie graag via internet. Een advertentie, pagina of een link naar de website van Genneper Parken plaatsen op externe websites die bedrijfsuitjes promoten is een interessante marketinginvulling. Voorbeelden zijn www.teamuitstapje.nl en www.bedrijfsuitje.nl.

Mogelijk is een digitale nieuwsbrief naar alle potentiële klanten een waardevolle manier om hen over de streep te trekken om naar Genneper Parken te komen. 

Deze kan een aantal keer per jaar worden verstuurd, waarin informatie wordt gegeven over het aanbod, mogelijke acties en kortingen. Uit externe diepte interviews is gebleken dat bedrijven ook graag digitaal informatie ontvangen, omdat er tegenwoordig veel gewerkt wordt op flexplekken. 

Bedrijven willen ook graag documentatie ontvangen middels folders en brochures. Genneper Parken geeft reeds een bedrijvenbrochure uit. Deze moet wel aangepast worden richting de wensen en behoeften van bedrijven. Er staan nu activiteiten in die niet interessant zijn voor bedrijven. 

Ook een folder specifiek voor elke doelgroep is een interessant middel om de doelgroepen snel te bereiken.

6. Verbeteren van interne communicatie

Doordat er verschillende ondernemers actief zijn in Genneper Parken is het nemen van beslissingen erg moeilijk en neemt dit veel tijd in beslag. De klant hecht waarde aan een snelle afhandeling van hun aanvraag. Daarom is een snel en duidelijk reserveringssysteem van vitaal belang. In de toekomst komt dit systeem er voor de drie grote sport accommodaties, dus nog niet voor de andere accommodaties. Het is raadzaam om in de toekomst ook voor de accommodaties een reserveringssysteem te hebben. 

Uit kwalitatief intern onderzoek is gebleken dat de medewerkers in Genneper Parken erg betrokken zijn maar dat de kennis over andere accommodaties ontbreekt. Een korte brochure waarin een korte beschrijving van elke accommodatie met contactpersonen en contactgegevens staan vermeld is een goede optie om dit probleem te verhelpen. 

4.4 Gekozen optie

Tussen bovenstaande opties zitten nogal wat overeenkomsten. Daarom is een optie kiezen erg moeilijk en is een combinatie van meerdere opties een betere oplossing. De opties sluiten zo op elkaar aan dat deze combinatie mogelijk is.  

Optie 1 + Optie 2 + Optie 3 + Optie 4 = GEKOZEN OPTIE.

Concluderend uit de gekozen optie blijkt dat het huidige aanbod voor bedrijven tekort schiet bij de wensen en behoeften van deze groep. 

Middels samenwerking met interne en externe partners (Optie 2) en het uitbreiden (Optie 1 + Optie 3) van het huidige aanbod wordt het nieuwe aanbod interessant voor bedrijven (Optie 4) waardoor zij in de toekomst Genneper Parken zullen bezoeken voor een bedrijfsuitje. 

4.5 Strategie

De strategie die hieruit volgt is marktontwikkeling. Er wordt reeds aandacht besteedt aan de doelgroep bedrijven, maar dit gebeurt nog te passief. Ook richting de andere doelgroepen, scouting en sportverenigingen is de marketingcommunicatie te passief. Deze doelgroepen zullen in de toekomst beter bewerkt moeten worden. 

Om het marktaandeel te vergroten zal Genneper Parken zich moeten richten op meerdere doelgroepen. Nu is de aandacht vooral gevestigd op scholen. Bij de doelgroep bedrijven liggen voor Genneper Parken erg veel kansen. Gericht zal er in eerste instantie worden op de regio Eindhoven, omdat de naamsbekendheid van Genneper Parken hier erg hoog is. Helaas is het aanbod van arrangementen voor een groot deel van de doelgroep vrij onbekend. 

De doelgroep zal niet bewerkt worden met een geheel nieuw aanbod maar met een aanpassing aan het huidige aanbod. Nieuwe activiteiten moeten worden toegevoegd om aan de wensen en behoeften van bedrijven te voldoen. Oplossingen voor nieuwe activiteiten liggen er zowel intern als extern.

Dus er zal sterk gericht worden op bedrijven met een aanpassing aan het huidige aanbod. 

Samengevat:

Genneper Parken zal zich moeten richten op nieuwe doelgroepen d.m.v. een actieve benadering met een aangepast aanbod. 

Hoofdstuk 5 Marktsegmentatie, doelgroepbepaling en positionering

In dit hoofdstuk wordt de segmentatie nader beschreven, hoe ziet de doelgroep eruit, wat zijn de wensen en behoeften en op welke manier moet Genneper Parken zich positioneren t.o.v. haar concurrenten.

5.1 Marktsegmentatie

Genneper Parken heeft een erg grote naamsbekendheid in de regio Eindhoven. Dit is gebleken uit eerder onderzoek van Genneper Parken. Vooral de drie grote sportaccommodaties in het gebied (Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep, IJssportcentrum Eindhoven en Indoor-Sportcentrum Eindhoven) en Historisch Openluchtmuseum Eindhoven zijn voor velen bekende accommodaties. 

Helaas zijn velen nog niet echt bekend met het aanbod van arrangementen van Genneper Parken.

Uit onderzoek is gebleken dat de doelgroep bedrijven redelijk veel te besteden heeft voor een bedrijfsuitje en dit geld vooral voor de grotere bedrijven.

Omdat de naam reeds bekend is in de regio Eindhoven en bedrijven redelijk veel te besteden hebben, is er voor gekozen om de aandacht te vestigen op doelgroepen uit de regio Eindhoven.
5.2 Marketingdoelgroepen

	Bedrijven in regio Eindhoven

	Aantal bedrijven 2009
	Minimaal 10 werknemers
	Bedrijfsuitje
	Aantal bedrijven met bedrijfsuitje


	Potentiële klanten

	22 780
	1 809
	90%
	1 629
	154 125


Gegevens bedrijven in regio Eindhoven
Subdoelgroepen waar Genneper Parken zich op moet richten zijn scouting en sportverenigingen. De wensen en behoeften van deze doelgroepen passen perfect bij het aanbod van Genneper Parken, helaas hebben zij niet veel budget voor een groepsuitje. 

	Andere doelgroepen in regio Eindhoven



	Doelgroep

	Aantal (plus/minus)


	Leden (plus/minus)
	Groepsuitje

	Potentiële klanten

	Scouting
	95
	10 500
	88%
	9 240

	Sportverenigingen
	275
	41 250
	70%
	28 875


Gegevens scouting en sportverenigingen in regio Eindhoven
Samengevat zien de doelgroepen er als volgt uit.
	Wie
	Bedrijven


	Scouting / sportvereniging

	Waar
	Regio Eindhoven


	Regio Eindhoven

	Waarom / Interesse
	Feest / vermaak (30%), ontspanning/sport (19%), team building (15%)

	Ontspanning/sport (20%)

	Hoe vaak
	1 – 3 keer per jaar


	1 keer per jaar

	Waarom niet
	Niet bekend met aanbod en aanbod sluit niet aan bij wensen en behoeften


	Weinig budget

	Communicatiedoelgroep
	Personeelsvereniging


	Activiteitencommissie

	Budget
	€26-€50 p.p. ( 46%

> €50 p.p. ( 22%


	Eigen bijdrage

	Criteria
	Prijs, variatie aanbod, reisafstand


	Prijs, variatie aanbod, reisafstand

	Oriëntatie
	Internet/Google, folder/brochures, collega’s
	Internet/Google, familie/vrienden


Samenvatting per doelgroep 
5.3 Positionering

Een sterke positionering is belangrijk om succesvol de markt te bewerken. Momenteel ligt Genneper Parken nog achter op haar naaste concurrenten. Wanneer de doelgroepen een groepsuitje willen boeken moet Genneper Parken als een van de eerste accommodaties in het hoofd van de beslisser voorkomen. 

Positioning statement

Genneper Parken zal zich moeten positioneren als een locatie waar de doelgroepen allereerst aan denken bij de organisatie voor een locatie van haar groepsuitje. T.o.v. de concurrenten is dat op dit moment nog niet zo. 

Genneper Parken is een gebied dat officieel bestaat uit twaalf verschillende accommodaties. Maar binnen een aantal accommodaties zijn verschillende ondernemingen en verenigingen actief. 

Met al deze accommodaties zijn erg leuke en diverse arrangementen te maken. Momenteel worden er alleen arrangementen samengesteld met de 12 accommodaties. Een samenwerking met andere partijen binnen Genneper Parken zou een welkome aanvulling zijn op het huidige aanbod. 

Daarom zijn communicatie en samenwerking erg belangrijk binnen Genneper Parken, dit maakt het gebied ook erg sterk. 

Unique Buying Reasons
Genneper Parken biedt maatwerk. De klant kan zelf kiezen uit het huidige aanbod. Hierin is communicatie erg belangrijk. Voor Genneper Parken staat de klant centraal, waar mogelijk probeert Genneper Parken problemen rondom een aanvraag zoals het niet beschikbaar zijn van een accommodatie altijd op te lossen met de klant. Omdat Genneper Parken een dienst aanbiedt zijn communicatie, service en de klant zeer belangrijk. 

Vooraf, tijdens en na een bezoek moet het contact met de klant kort en vooral juist zijn. De klant heeft behoefte aan juiste informatie. 

Waarom Genneper Parken?

Genneper Parken moet de klant een divers en gevarieerd aanbod bieden dat aansluit bij haar wensen en behoeften. Op deze manier maken klanten eerder de keuze om naar Genneper Parken te komen. Op dit moment sluit het aanbod nog niet aan bij de wensen en behoeften. 

Wat maakt Genneper Parken in de toekomst sterk:

· Gevarieerd en divers aanbod dat aansluit bij de wensen en behoeften

· Aanbod op maat

· Korte en juiste communicatie met de klant

· Aanbod tegen lage prijzen

· Betrokkenheid personeel

· Naamsbekendheid in de regio

· Samenwerking met interne en externe partijen

· Klant staat centraal

Deze punten omvat de volgende positionering na invoering van dit plan:
Genneper Parken positioneert zich als een organisatie waar maatwerk wordt geboden, met een gevarieerd aanbod dat aansluit bij de wensen en behoeften van de doelgroep, middels een actieve benadering. Hierbij wordt  gebruik gemaakt van de betrokkenheid en naamsbekendheid in de regio en samenwerking met in- en externe partijen. De klanten beleven een gevarieerde dag, waarin zij centraal staan.


Hoofdstuk 6 Marketingdoelstellingen

6.1 Kwantitatieve marketingdoelstellingen

De hoofddoelstelling voor de periode tot 2013 is dat er meer arrangementen moeten worden verkocht. 

De afgelopen jaren zijn er gemiddeld per jaar circa 90 arrangementen verkocht. De afgelopen jaren hebben gemiddeld liefst 19.000 deelnemers een arrangement beleefd bij Genneper Parken, met een gemiddelde totaalomzet per jaar van € 105.000. 

	Gemiddelde afgelopen jaren

	Arrangementen
	Deelnemers
	Omzet

	90
	19 000
	€ 105 000


Overzicht arrangementenverkoop afgelopen jaren
De doelstelling is er om tot en met 2013 ieder jaar 20% meer deelnemers te ontvangen.

M.b.t arrangementen, deelnemers en omzet zijn de volgende doelstellingen opgesteld:

	Jaar
	Arrangementen
	Deelnemers
	Omzet

	2010
	100
	22 800 (+20%)
	€ 126 084

	2011
	125
	27 360 (+20%)
	€ 151 301

	2012
	165
	32 832 (+20%)
	€ 181 561

	2013
	200
	39 400 (+20%)
	€ 217 873


Doelstellingen arrangementenverkoop
Overige kwantitatieve marketingdoelstellingen voor de periode tot 2013. 

	%  Merkbekendheid

	2010
	25%

	2011
	50%

	2012
	75%

	2013
	100%


Percentage dat de naam Genneper Parken kent
	%  Merkkennis

	2010
	25%

	2011
	40%

	2012
	65%

	2013
	90%


Percentage dat bekend is met het aanbod van groepsarrangementen

De doelstellingen merkbekendheid en merkkennis kunnen getoetst worden middels een imago onderzoek dat zal worden uitgevoerd door een extern professioneel bureau. 

6.2 Kwalitatieve marketingdoelstellingen

In 2010:

· Samenwerken met strategische partners, die een welkome aanvulling bieden op het aanbod. 

· Actief richten op verschillende doelgroepen, waardoor je niet afhankelijk bent van scholen.

· Activiteiten aanbieden die voldoen aan de wensen en behoeften van de doelgroep. 

Tot 2013:

· Positie merk Genneper Parken verbeteren t.o.v. concurrenten 

· Verhogen van marktaandeel tot minimaal 15% (Nu circa 9%) .
Hoofdstuk 7 Invulling marketingmix

In dit hoofdstuk wordt de marketingmix per P ingevuld voor hoe deze er in de toekomst uit moeten gaan zien. Doordat Prijs en Promotie in dit onderzoek de belangrijkste P’s zijn, zijn deze uitvoeriger beschreven dan de overige P’s. 
7.1 Product

Uit het onderzoek is gebleken dat het huidige aanbod niet aansluit bij de wensen en behoeften van bedrijven. Om aan deze wensen en behoeften te  voldoen zullen er enige aanpassingen gedaan moeten worden. Deze worden hieronder beschreven. 

7.1.1 Producteigenschappen

Allereerst worden de producteigenschappen beschreven middels het core, actual en augmented product. Deze zijn ook in de Interne analyse beschreven, maar die heeft betrekking op de situatie nu. Nu worden de producteigenschappen beschreven zoals ze naar buiten gedragen moeten worden. 

 




Figuur 4: Producteigenschappen
Het core product zijn de waarden waar de doelgroepen naar op zoek zijn, beleving staat centraal binnen de arrangementen. Activiteiten m.b.t. sport en team building zijn de activiteiten waarnaar de doelgroepen op zoek zijn.

Een gevarieerd en divers aanbod is bij het actual product van belang. Gebruikmakend van de naamsbekendheid en samenwerking met interne en externe partijen kan Genneper Parken een zeer divers aanbod aanbieden dat aansluit bij de wensen en behoeften van de doelgroep.

De mogelijkheid voor groepen om een arrangement op maat te boeken is belangrijk om aan de wensen en behoeften te voldoen. Door het hanteren van een korte en vooral juiste communicatie met de klant worden aanvragen snel en juist afgehandeld. Een goed reserveringssysteem is hierbij essentieel, dit wordt in de volgende paragrafen uitgewerkt. 

7.1.2 Productdoelstellingen
· Binnen 6 maanden, minimaal 2 activiteiten aanbieden die aansluiten bij de wensen en behoeften van de doelgroep. 

· Binnen 1 jaar samenwerken met strategische partners die een goede aanvulling hebben op het aanbod. 

· Binnen 3 maanden, minimaal 3 thema arrangementen invoeren.

7.1.3 Verandering in aanbod

Het huidige aanbod voor bedrijven sluit niet goed aan bij de wensen en behoeften van deze doelgroep. Bedrijven zijn op zoek naar sportieve, uitdagende activiteiten waarbij team building centraal staat. Op dit moment biedt Genneper Parken te weinig activiteiten aan die passen bij de doelgroep. Een aantal nieuwe activiteiten zijn gemakkelijk te implementeren. 

Nieuwe activiteiten

Hieronder worden voorbeelden gegeven van activiteiten die vrij gemakkelijk te implementeren zijn en die passen bij de wensen en behoeften van bedrijven m.b.t. een bedrijfsuitje.

1. Mogelijkheden tot het geven van een feest

Uit het onderzoek is naar voren gekomen dat bedrijven het uitje graag afsluiten met een feest, met eten en drinken. De mogelijkheden in Genneper Parken zijn hiervoor vrij beperkt. De mogelijkheid is er om een feest te geven in Paviljoen Genneper Parken. Dit is vooral geschikt voor kleinere groepen.

Voor het geven van een feest voor grote groepen zijn de mogelijkheden beperkt. Daarom zou er in de toekomst een geschikte locatie hiervoor moeten komen. Mogelijk zijn er locaties in het gebied die gemakkelijk gebruikt kunnen worden als feestzaal of is een uitbreiding van Paviljoen Genneper Parken een mogelijkheid.

2. Boogschieten

Een uitdagende en voor bedrijven erg leuke activiteit. Waarbij doelgerichtheid centraal staat. Ook een leuke activiteit om in competitie verband te spelen.

Deze activiteit past perfect bij het huidige aanbod van het Historisch OpenluchtMuseum Eindhoven. Met deze activiteit ga je terug in de tijd en beleef je de tijd van Robin Hood. 


Voordelen:

· Gemakkelijk te implementeren.

· Redelijk goedkoop in aanschaf.

· Neemt weinig ruimte in beslag.

Nadeel:

· Personeel moet getraind worden om deze activiteit aan te mogen bieden.

3. Kanoën

In het gebied Genneper Parken liggen de beken de Tongelreep en de Dommel. Om het aanbod in de zomermaanden op te krikken zou een mogelijkheid tot het aanbieden van kanoën over deze beken een perfecte oplossing zijn.

Momenteel biedt Historisch Openluchtmuseum Eindhoven al de mogelijkheid tot kanoën aan, maar dit kan slechts op de grote plas bij de accommodatie. Het uitzetten van een kanoroute zou een welkome aanvulling zijn op het aanbod. 

Voordelen: 

· Activiteit die erg interessant is voor bedrijven

· Mogelijkheden tot teambuilding, competitie

· Route is vrij gemakkelijk te implementeren

· Kano’s hoeven niet aangeschaft te worden maar kunnen gehuurd worden.

Nadeel:

· Aantasting natuur en milieu Genneper Parken

4. Sterrenslag 

Het opzetten van verschillende stormbanen, met een parcours dat bestaat uit grote luchtkussens kan eenvoudig aangeboden worden in Indoor-Sportcentrum Eindhoven. Team building en sport staan centraal in deze activiteit.  

Voordelen:

· Grote ruimte in Indoor-Sportcentrum Eindhoven.

· Interessante activiteit voor bedrijven, scouting en sportverenigingen.

Nadelen:

· Redelijke investering.

· Opzetten van deze activiteit neemt veel tijd in beslag.

5. Overige activiteiten

Voorbeelden van activiteiten die ook passen bij de wensen en behoeften van bedrijven en eenvoudig te implementeren zijn. 

Touwtrekken / Klootschieten  

Dit is een activiteit waarbij team building centraal staat. Deze activiteit is zeer eenvoudig te implementeren en kan aangeboden worden bij Historisch Openluchtmuseum in combinatie met andere activiteiten waarbij team building centraal staat. 

Spijker slaan / Team twister / Armpje drukken

Dit zijn activiteiten die leuk in competitie verband te doen zijn, maar waar team building ook belangrijk bij is

Voordelen:

· Eenvoudig en snel te implementeren

· Lage investering

Afstoten activiteiten binnen huidig aanbod

In het huidige aanbod zijn een aantal activiteiten die niet passen bij de wensen en behoeften van bedrijven. Het aanbod moet passen bij ieder soort bedrijf.

Activiteiten die Genneper Parken niet moet aanbieden voor de doelgroep bedrijven:

· Recreatief zwemmen in Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep.

· Dance workshops in Indoor-Sportcentrum Eindhoven.

Dit zijn activiteiten die meer geschikt zijn voor kinderen dan voor volwassenen tijdens een bedrijfsuitje. 

7.1.4 Samenwerking

Genneper Parken is een organisatie dat is ontstaan uit een samenwerking tussen verschillende accommodaties, toch zijn er nog verschillende partners in het gebied Genneper Parken waarmee een nuttige samenwerking opgezet kan worden m.b.t. het activiteitenaanbod. In deze maatschappij is samenwerken haast ondenkbaar, bedrijven kunnen niet alles alleen meer oplossen en zoeken naar oplossingen door middel van samenwerking. Mogelijke partners tot samenwerking worden hieronder beschreven. 

Samenwerking interne partners

Intern zijn er verschillende mogelijkheden tot samenwerking voor Genneper Parken m.b.t. het activiteitenaanbod.


1. CTO 

In het complex van Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep zijn verschillende organisaties actief waaronder CTO (Centrum voor Topsport en Onderwijs). CTO’s zijn locaties waar topsporters en talenten onder optimale condities kunnen werken aan hun topsportcarrière. Verschillende sportbonden zijn inmiddels aangesloten bij CTO Eindhoven. 

Wat zijn de mogelijkheden?

Verschillende topsporters en talenten zijn aangesloten bij CTO en zijn dagelijks te vinden in Genneper Parken. Voor uitbreiding van het huidige aanbod zou het inzetten van topsporters een enorme stimulans zijn.

Voorbeelden:

· Presentatie door een topsporter.  Hoe ziet het leven van een topsporter eruit? Wat moeten ze laten voor hun carrière? Wat krijgen ze er voor terug?

· Clinic verzorgd door topsporter: Verschillende sportclinics zoals zwemmen, schaatsen, turnen, judo, softbal en ijshockey.

Topsporters hebben een enorme aantrekkingskracht en kunnen het aanbod van Genneper Parken een enorme boost geven. 

Sport staat centraal in deze samenwerking. 


2. Topsupport

Pal naast Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep ligt Topsupport. Topsupport is een medisch gezondheidscentrum. Hier komen sporters van alle niveaus, mensen met een actieve levensstijl en bedrijven die de gezondheid van hun medewerkers hoog in het vaandel hebben staan. Door de toenemende vergrijzing, welvaartsziekten en de veranderende levensstijl van mensen is het belang van sporten en bewegen erg actueel.

Wat zijn de mogelijkheden?

Geef medewerkers een gezondheidscheck, beweegprogramma, sportmedische adviezen, begeleiding, keuringen en onderzoeken. 

Dit aanbod sluit erg goed aan bij Genneper Parken en zou een welkome aanvulling zijn op het huidige aanbod. 

Sport en gezondheid staan centraal in deze samenwerking. 

3. Golf- en Countryclub de Tongelreep

Deze golfclub is gevestigd in het gebied Genneper Parken en ligt op loopafstand van alle accommodaties die behoren bij Genneper Parken. 

Zij verzorgen diverse golfclinics voor allerlei soorten doelgroepen. 

Reeds is er een oriënterend gesprek gevoerd over een mogelijke samenwerking tussen Golf- en Countryclub de Tongelreep en Genneper Parken. Dit gesprek was goed en beide partijen hebben interesse.

Wat zijn de mogelijkheden?

Aanbieden van golfclinics voor bedrijven. 

Golfen is een sport die momenteel erg populair is en zeer interessant is als bedrijfsuitje. Daarom zou een samenwerking met Golf- en Countryclub de Tongelreep erg interessant zijn voor Genneper Parken. 

Team building en sport staan centraal in deze samenwerking. 

4. InnosportLab

Deze partner is gevestigd in Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep. InnosportLab heeft innovatieve trainingsmethoden en producten ontwikkeld zoals onderwatercamera’s, touchscreen en een tijdregistratiesysteem.
Wat zijn de mogelijkheden?

Aanbieden van clinics voor alle doelgroepen.

Dit is een erg interessante activiteit voor vooral bedrijven die geïnteresseerd zijn in sport en techniek.

Sport en techniek staan centraal in deze samenwerking.

Samenwerking externe partijen

1. Scouting Nederland

Scouting is een doelgroep die vrij moeilijk te bereiken zijn en die niet open staan voor commerciële uitingen richting haar scouting. Een samenwerking met Scouting Nederland kan een goede oplossing zijn om de doelgroep scouting optimaal te bereiken. Er is inmiddels een oriënterend gesprek gevoerd met Scouting Nederland. Zij staan open voor een samenwerking. De precieze samenwerking moet nog afgesproken worden.

Wat zijn de mogelijkheden?

Promotie met behulp van Scouting Nederland. Korting om een bezoek aan Genneper Parken te brengen in combinatie met het afsluiten van een lidmaatschap bij Scouting Nederland.

Een regionale/landelijke scoutingdag organiseren. 

Scouts hebben niet erg veel te besteden aan een uitje, mogelijk is een regionale/landelijke dag organiseren een goede mogelijkheid om een grote groep scouts te bereiken. Voor scouting heeft Genneper Parken erg veel leuke activiteiten en mogelijkheden in het huidige aanbod. 

Team building en sport staan in deze samenwerking centraal. 

7.1.5 Thema’s 

Thema’s zijn in deze maatschappij erg in trek, daarom is het invoeren van specifieke thema arrangementen een kans om het aanbod een impuls te geven.

Thema arrangementen

Zoals al eerder gezegd is een samenwerking met externe partijen een goede aanvulling op het aanbod. Maar intern liggen er ook nog voldoende kansen om het aanbod op te pimpen. 

Zoals het invoeren van specifieke thema arrangementen. Dit moeten thema’s zijn die betrekking hebben op Genneper Parken en passen bij de doelgroep. De thema’s spelen in op de huidige maatschappij en tijd. 

Voorbeeldprogramma’s van thema arrangementen:

1. Olympische Spelen

· Actief aan een sport deelnemen die centaal staat tijdens de komende Olympische Spelen

· Presentatie van een topsporter die deelneemt of heeft deelgenomen aan een editie van de Olympische Spelen.

· Vergaderen in een Olympische omgeving

Met dit arrangement wordt ingegaan op tijdelijke evenementen. Dit arrangement in aanloop naar een Olympische Spelen. Ook arrangementen m.b.t. WK Voetbal of andere sporten kunnen dienen als thema arrangement.

2. Topsport

· Presentatie topsporter

· Actief sporten / sportclinic 

· Bezoek aan een topsport evenement in Genneper Parken

· Vergaderen in een topsport omgeving

Dit arrangement is geschikt voor elk bedrijf dat dagelijks te maken heeft met topsport op de werkvloer. Ervaar nu eens wat echt topsport is. 

3. High Tech

· Rondleiding door Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep / InnosportLab
· Presentatie en Rondleiding biomassa

· Vergaderen in een high tech omgeving

Dit arrangement is vooral interessant voor bedrijven die dagelijks te maken hebben met high tech. High tech behoort bij Eindhoven en Genneper Parken. Zo heeft Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep veel bereikt op het gebied van high tech. 

4. Team building 

· Organiseren van sporttoernooi, zoals voetbal, tennis, volleybal, basketbal, hockey, etc. Een combinatie van sporten is ook mogelijk.

· Stormbaan

· Touwtrekken

· Afsluiting met een groot feest

Activiteiten m.b.t. teambuilding daar zijn bedrijven vooral naar op zoek bij een bedrijfsuitje. Dit arrangement past perfect bij de wensen en behoeften m.b.t. teambuilding. 

5. Duurzaam
· Presentatie Genneper Parken, wat doet Genneper Parken aan duurzaam ondernemen?

· Presentatie biomassa.

· Rondleiding door gebied met GPS wandeltocht

Duurzaam ondernemen is erg belangrijk voor bedrijven. Genneper Parken is gevestigd in een natuurgebied, daarom zijn zij dagelijks bezig met natuur en milieu. 

6. Door de jaren heen (van de Middeleeuwen tot nu)
· Activiteiten met betrekking tot historie, zoals touwtrekken en boogschieten.

· Wandeling o.l.v. een gids met als thema historie. 
· Rondleiding biomassa, InnosportLab.

Met bovenstaande activiteiten gaat de bezoeker door de jaren heen, van de Middeleeuwen tot nu. Genneper Parken heeft hiervoor erg leuke activiteiten te bieden.
7.2 Promotie / Communicatie

In dit onderzoek is promotie een belangrijk punt, want op welke manier kan de doelgroep het best benaderd worden? Deze vraag staat centraal in de probleemstelling. De in te zetten instrumenten en acties worden in deze paragraaf beschreven. De volgende onderdelen worden bij Promotie / 

Communicatie beschreven:

1. Communicatiedoelgroep

2. Communicatiedoelstellingen

3. Communicatiebudget

4. Communicatiestrategie

5. Media en communicatie

7.2.1 Communicatiedoelgroep

De communicatiedoelgroepen zijn de doelgroepen die bereikt moeten worden. Zij beslissen over het groepsuitje. Bij scouting en sportverenigingen zijn toch vaak de correspondentieadressen gewoon huisadressen van leden, daarom is het belangrijk om van deze doelgroepen de contactgegevens te hebben. Deze gegevens zijn reeds in bezit doordat deze zijn opgevraagd bij KvK. 
Primair:

Welke communicatiedoelgroepen zijn de beslissers? 

	Marketingdoelgroep
	Communicatiedoelgroep



	Bedrijven
	Personeelsvereniging

	Scouting
	Activiteitencommissie

	Sportverenigingen
	Activiteitencommissie




Marketing- en communicatiedoelgroep per doelgroep
Secundair:

De secundaire doelgroep is voor Genneper Parken ook van belang, met name de managers en activiteitencoördinatoren van de accommodaties in Genneper Parken. Zij moeten goed en regelmatig geïnstrueerd worden over ontwikkelingen in het gebied. 

Overige secundaire doelgroepen:

· Omwonenden, vooral bij grote evenementen in Genneper Parken.

· Werknemers Genneper Parken, zij moeten geïnstrueerd worden wanneer er veranderingen zijn op het gebied van arrangementen. 
· Accommodaties in het gebied Genneper Parken die geen onderdeel zijn van Genneper Parken.

7.2.2 Communicatiedoelstellingen

De communicatiedoelstellingen zijn in drie delen opgesplitst.

· Bereiksdoelstellingen

· Procesdoelstellingen

· Effectdoelstellingen

De doelstellingen hieronder zijn voor de periode t/m 2010. Voor de periode t/m 2013 zie bijlage 12 Communicatiedoelstellingen.

Bereiksdoelstellingen: 

	2010

· Communicatie-uitingen moeten minimaal 50% van de doelgroepen bereiken.




Procesdoelstellingen:

	2010 - 2013

· De communicatie-uitingen moeten juist beleefd worden. Waardoor in de toekomst een groepsuitje bij Genneper Parken overwogen wordt. 


Effectdoelstellingen:

	2010

	Merkbekendheid

· Minimaal 25% van de doelgroepen moet de naam Genneper Parken kennen.

	Merkkennis

· Minimaal 25% van de doelgroepen is bekend met het aanbod van Genneper Parken.

	Gedrag

· Minimaal 10% van de doelgroepen overweegt een boeking van een groepsarrangement bij Genneper Parken.


7.2.3 Communicatiebudget

Genneper Parken bepaalt het budget aan de hand van de kosten die nodig zijn voor de realisatie van de doelstellingen en de inzet van media. Deze worden verderop in dit hoofdstuk beschreven. De kosten hiervoor worden in de kosten/baten analyse beschreven. Deze kosten vormen het communicatiebudget.

7.2.4 Communicatiestrategie

De strategie zal gevestigd worden op voornamelijk bedrijven en in mindere mate scouting en sportverenigingen, waarbij de focus ligt op de regio Eindhoven. 

Maar hoe moeten bedrijven benaderd worden?

Om informatie op te doen maken bedrijven erg veel gebruik van internet en met name de website Google. Sociale media zoals Hyves, Facebook en LinkedIn zijn flink in opkomst, waar veel bedrijven gebruik van maken. Folders en brochures zijn communicatiemiddelen waaraan bedrijven ook veel waarde hechten bij het inwinnen van informatie over een bedrijfsuitje. 

Positionering (na invoering plan
Genneper Parken positioneert zich als een organisatie waar maatwerk wordt geboden met een gevarieerd aanbod dat aansluit bij de wensen en behoeften van de doelgroep, middels een actieve benadering. Waarbij gebruik gemaakt wordt van de betrokkenheid en naamsbekendheid in de regio en samenwerking met in- en externe partijen. 

In deze informationele positionering worden de voordelen van Genneper Parken (gevarieerd aanbod op maat) verbonden aan de functionele eigenschappen (sluit aan bij de wensen en behoeften) van een arrangement. 

Propositie

Wat heeft Genneper Parken de klant te bieden.

· Gevarieerd en divers aanbod dat aansluit bij de wensen en behoeften

· Aanbod op maat

· Korte en juiste communicatie met de klant

· Aanbod tegen lage prijzen

· Betrokkenheid personeel

· Naamsbekendheid in de regio

· Samenwerking met interne en externe partijen

· Klant staat centraal

Deze punten maken Genneper Parken sterk, waarmee zij een inhaalslag kunnen maken t.o.v. haar concurrenten. 

Concurrentie

De voordelen die Genneper Parken t.o.v. haar concurrenten heeft zijn vooral de lagere prijzen die aangeboden worden, de naamsbekendheid van een aantal accommodaties en de mogelijkheden die er zijn bij Genneper Parken tot het uitbreiden van een aanbod dat aansluit bij de wensen en behoeften van de doelgroep.  

Deze voordelen moeten gecommuniceerd worden in de communicatie-uitingen, waardoor deze gezien worden door (potentiële) klanten en mogelijk later bij een bezoek beleefd worden. 

7.2.5 Media en communicatie

Uit het onderzoek is gebleken dat internet de belangrijkste informatiebron is voor de doelgroepen. Met name Google is een website die wordt gehanteerd bij het zoeken naar een geschikte locatie voor een groepsuitje.

Hieronder wordt de inzet van verschillende media en communicatiemiddelen beschreven. 

Internet

Website Genneper Parken

Doelgroepen die niet bekend zijn met Genneper Parken raadplegen als eerste om informatie in te winnen de website. Daarom is de website het belangrijkste communicatiemiddel voor Genneper Parken. 

Genneper Parken beschikt reeds over een goede website die een gemakkelijke navigatie kent. Maar een goede doorlink pagina naar een arrangementenpagina ontbreekt grotendeels. Deze pagina is in vergelijking met concurrenten minder toegankelijk. 

Beleving staat bij Genneper Parken centraal, dus de bezoeker moet de beleving ook ervaren op de website. 

Ontwikkel daarom een pagina met het gehele aanbod per doelgroep, met thema arrangementen, uitleg van de activiteiten.

Erg belangrijk zijn foto’s en filmpjes van de activiteiten. Zo zien de doelgroepen hoe de activiteiten en arrangementen beleefd worden bij Genneper Parken. 

Op deze manier krijgt de bezoeker een beter beeld van de arrangementen die er te beleven zijn bij Genneper Parken en wordt de keuze om te kiezen voor Genneper Parken vergemakkelijkt. 

Google 

Genneper Parken heeft reeds een contract met Google Adwords, maar de lanceerpagina’s voldoen grotendeels nog niet aan de wensen. 

Bezoekers willen zo minimaal mogelijk klikken om aan informatie te komen, daarom moet de vernieuwde arrangementenpagina, zoals hierboven beschreven,  de lanceerpagina op Google worden.  

Externe websites

Om de bedrijfsuitjes bij Genneper Parken te promoten is adverteren op externe websites gericht op bedrijfsuitjes een interessante optie. Uit het onderzoek is gebleken dat veel bezoekers zoeken via websites met een breed aanbod voor bedrijven.  De beste opties zijn www.bedrijfsuitje.nl en www.teamuitstapje.nl. Genneper Parken kan een link of advertentie op deze websites plaatsen. Dit zijn websites met een groot aanbod voor bedrijfsuitjes en erg veel bezoekers. 

Portfolio

Interessant om te lezen en zien voor bezoekers zijn eerdere bezoeken van bedrijven met recensies van deelnemers. 

Plaats daarom foto’s, verslagen en recensies van vooral grote groepen die een groepsuitje hebben beleefd bij Genneper Parken op de vernieuwde arrangementenpagina. Hiermee laat je zien hoe groepen de dag bij Genneper Parken hebben beleefd. 
Direct marketing

Folder

Momenteel is er alleen een algemene folder over het aanbod van arrangementen en een voor schoolreisjes. 

Daarom is een specifieke folder voor bedrijven een goed middel om Genneper Parken te promoten. Folders zijn handig te verspreiden en achter te laten na een bezoek bij een bedrijf. De boodschap die overgedragen moet worden is dat bedrijven een erg leuk bedrijfsuitje kunnen beleven bij Genneper Parken met een gevarieerd aanbod. De folder moet voorzien zijn van duidelijke informatie over het aanbod met afbeeldingen van groepen die in het verleden een bedrijfsuitje hebben beleefd bij Genneper Parken. 

Brochure

Genneper Parken geeft momenteel een brochure uit voor bedrijven. Belangrijk voor deze brochure is dat er daadwerkelijk alleen activiteiten instaan die interessant zijn voor een bedrijfsuitje. Tijdens het schrijven van dit onderzoek is de brochure aangepast mede door de aanbevelingen die zijn gegeven, voortgekomen uit het onderzoek. 

Digitale nieuwsbrief

Bedrijven werken tegenwoordig veel met flexplekken. Uit het onderzoek is gebleken dat bedrijven naast folders en brochures ook graag digitaal informatie ontvangen. Een keer per maand / kwartaal een digitale nieuwsbrief verspreiden is een goed middel om de (potentiële) klant op de hoogte te houden van de ontwikkelingen op het gebied van arrangementen in Genneper Parken. Mogelijk kunnen hier verslagen en afbeeldingen van groepen beschreven worden, een mogelijke uitbreiding van de activiteiten, speciale acties voor bedrijven, etc. 

Mailing

Genneper Parken heeft reeds de beschikking over een klantenbestand van alle grote bedrijven in de regio Eindhoven. Deze bedrijven zijn in het verleden reeds benaderd. Om de bedrijven op de hoogte te houden van de ontwikkelingen in Genneper Parken is het belangrijk dat zij regelmatig geïnformeerd worden. Dit kan via bovenstaande communicatiemiddelen. Persoonlijke verkoop is de folllow up na interesse van bedrijven. 

Tv’s in accommodaties

In elke accommodatie hangen tv’s met beeldadvertenties. Een advertentie over mogelijkheden tot bedrijfsuitjes / groepsuitjes kan een middel zijn om aandacht van potentiële klanten te trekken. De website of folder moet een vervolg zijn op deze beeldadvertenties. 

Pilot met toeleveranciers / nieuwe partners 

Om de arrangementen meer onder de aandacht te brengen zou een pilot met partners een erg goed initiatief zijn. Genneper Parken werkt samen met erg veel partijen en heeft daarom met veel verschillende partijen nauwe contacten.

Nodig circa 10-15 partners uit die gratis een arrangement beleven bij Genneper Parken. Zorg ervoor dat deze partners een uitstekende dag beleven, waarbij ze niets te kort komen en Genneper Parken laat zien dat een arrangement bij Genneper Parken een erg leuk bedrijfsuitje is. 

Met het slagen van deze dag voor de toeleveranciers/partners kweek je erg veel goodwill, die in de toekomst altijd van pas kan komen. 

Maar belangrijker is dat de beleving van deze dag doorverteld voor naar partners, vrienden, collega’s, kennissen etc. Hiermee wordt het netwerk dat informatie over een groepsuitje heeft gekregen bij Genneper Parken groter. Van deze pilot kunnen foto’s gemaakt worden voor de vernieuwde pagina op de website. 

7.3 Prijs

Uit het onderzoek is gebleken dat Genneper Parken een goede prijs hanteert voor haar arrangementen. Prijs is ook een criteria die voor de doelgroepen erg belangrijk is, dit geldt vooral voor de doelgroepen scouting en sportverenigingen, die een laag budget hebben. Bedrijven hebben een redelijk groot budget voor bedrijfsuitjes, maar toch zijn ook zij op zoek naar betaalbare accommodaties. 

7.3.1 Prijsdoelstellingen

· Blijven aanbieden van arrangementen tegen marktconforme prijzen.

· Blijf afnemersgeoriënteerd en niet concurrentiegeoriënteerd. 

· Invoeren van kwantumkortingen voor scouting en sportverenigingen binnen 6 maanden.
7.3.2 Prijsbeleid

De prijzen van de arrangementen worden bepaald door een optelsom van de prijzen van de activiteiten die worden opgenomen in het arrangement. 

Genneper Parken hanteert geen prijsverschillen voor verschillende doelgroepen, de grootte van de groep telt wel mee, vanaf een bepaald aantal personen worden er lagere prijzen gehanteerd voor bepaalde arrangementen, er worden dus kwantumkortingen gegeven. Voor de doelgroepen scouting en sportverenigingen is het wellicht toch raadzaam om hogere kortingen te hanteren. Zij hebben vrij weinig budget maar deze doelgroepen zijn wel interessant voor Genneper Parken omdat het aanbod van Genneper Parken goed past bij de wensen en behoeften van deze doelgroepen.

Het prijsbeleid is dus goed, de prijzen zijn afnemersgeoriënteerd. Er moet geen concurrentiegeoriënteerde prijsbepaling worden gehanteerd, omdat het aanbod van Genneper Parken niet goed te vergelijken is met concurrenten. 

7.3.3 Kortingen scouting en sportverenigingen

De doelgroepen scouting en sportverenigingen hebben weinig budget voor een groepsuitje. Maar dit zijn wel interessante doelgroepen voor Genneper Parken. Zij plannen toch jaarlijks een groepsuitje en de wensen en behoeften van deze doelgroepen passen perfect bij het huidige aanbod van Genneper Parken. 

Daarom is het geven van hogere kortingen aan deze doelgroepen een goede oplossing om het aantrekkelijker te maken om een groepsuitje te boeken bij Genneper Parken. Deze doelgroepen komen vaak met erg grote groepen en daarom is het geven van een extra kwantumkorting raadzaam om deze doelgroepen te verwelkomen. Dus hoe groter de groep hoe hoger de korting. 

7.3.4 Prijsbeleid nieuwe arrangementen

De nieuw in te voeren arrangementen (die o.a. zullen ontstaan uit samenwerking met in- en externe partijen) en activiteiten moeten meegaan in het huidige prijsbeleid, de arrangementen moeten dus worden aangeboden tegen marktconforme prijzen. De nieuwe arrangementen zijn voornamelijk gericht op bedrijven. Prijs is een belangrijk criterium voor deze doelgroep. Blijf dus vasthouden aan de strategie dat er een juiste en marktconforme prijs wordt aangeboden. 

7.4 Plaats / Distributie

Met externe partijen vindt er bij Genneper Parken vrij weinig distributie plaats, daarom worden daar in dit hoofdstuk ook geen nieuwe acties voor aangedragen. Maar intern is er wel volop distributie, zoals communicatie. 

Ook behoud van het gebied Genneper Parken wordt in deze paragraaf beschreven. 

7.4.1 Plaatsdoelstellingen

· Invoeren van een reserveringssysteem bestemd voor alle accommodaties binnen 1,5 jaar. 
· Geen aantasting natuur en milieu bij nieuwe activiteiten.
7.4.2 Backoffice

De klant wil zo snel mogelijk geholpen worden. Informatie aanvragen en boekingen van arrangementen dienen snel en juist behandeld te worden, daarom is een goed reserveringssysteem erg belangrijk. Momenteel worden er nog regelmatig fouten gemaakt bij aanvragen en boekingen, dit kan irritatie opwekken bij de (potentiële) klant.

Reserveringssysteem

Genneper Parken is reeds bezig met het invoeren van een reserveringssysteem, dat in 2010 ingevoerd zal worden. Dit systeem geldt voor de drie grote sportaccommodaties in Genneper Parken (Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep, IJssportcentrum Eindhoven en Indoor-Sportcentrum Eindhoven). Dit zijn 3 gemeentelijke accommodaties. 

Momenteel is dit systeem er nog niet en het is nog maar de vraag of dit systeem de huidige problemen wegneemt. Want momenteel worden er nog regelmatig fouten gemaakt bij aanvragen en boekingen van klanten. Aanvragen worden niet genoteerd of vergeten. 

Daarom is het belangrijk dat het nieuwe systeem er zo snel mogelijk komt om interne problemen met betrekking tot aanvragen en boekingen te verhelpen.

Wanneer dit systeem een succes blijkt te zijn en aanvragen en boekingen vlekkeloos verlopen, zullen de andere accommodaties in Genneper Parken ook dit systeem moeten gaan gebruiken. Dit zal alle aanvragen en boekingen juist laten verlopen, wat klachten en irritaties van klanten wegneemt. 

Deze aanbeveling is al eerder in onderzoeken aangegeven, maar toch is het belangrijk dat dit nogmaals aangegeven wordt. Dit is namelijk een erg belangrijk punt met betrekking tot aanvragen en boekingen. Dit is vaak de eerste kennismaking/contact met Genneper Parken, deze eerste kennismaking is de belangrijkste en moet perfect zijn. 

7.4.3 Behoud natuur en milieu

Genneper Parken is een groen gebied waarin natuur en milieu erg belangrijk is. Belangrijk is dat er bij de nieuw in te voeren arrangementen geen aantasting aan natuur en milieu zal zijn. Bij de nieuw in te voeren activiteit kanoën kan dit probleem wel opspelen. Om dit geen probleem te laten worden moeten er strikte regels worden opgesteld om natuur en milieu te behouden zoals deze nu zijn. 

7.5 Personeel

Personeel is bij een dienstverlenend bedrijf erg belangrijk. Zij zijn het visitekaartje van het bedrijf en moeten uitstralen dat ze trots zijn op Genneper Parken en kennis over het gebied en andere accommodaties dan waar ze werken hebben. 

7.5.1 Personeelsdoelstellingen  

· Invoeren van brochure om kennis over andere accommodaties te vergroten binnen 6 maanden.

7.5.2 Informatievoorziening

De kennis van het personeel over andere accommodaties dan waar hij/zij werkt ontbreekt bij veel werknemers van Genneper Parken. Zij zijn wel erg betrokken bij Genneper Parken maar zijn toch vooral betrokken bij de eigen accommodatie en minder bij ander accommodaties. Daardoor ontbreekt de kennis over andere accommodaties.

Om de kennis op een simpele manier te verhogen (zodat bezoekers altijd geholpen kunnen worden met vragen over een andere accommodatie), is een korte brochure een goede oplossing.

Hierin wordt beschreven wat elke accommodatie doet, welke groepsarrangementen worden er aangeboden en wie zijn de contactpersonen bij de planning van deze arrangementen.   

7.5.3 Bezoek arrangement

Uit het onderzoek is gebleken dat klanten graag contact hebben met een contactpersoon tijdens de aanvraag voor een arrangement. 

Klanten zijn vaak ook benieuwd met wie ze contact hebben gehad, daarom moet deze contactpersoon zich laten zien tijdens het bezoek van de klant/groep. Hiermee laat je zien dat je betrokken bent bij de groep en vraagt of alles naar wens is. Klanten kunnen dan gelijk aangeven wat er mogelijk beter kan, waardoor er dus gelijk een evaluatie ontstaat. 

Momenteel speelt deze actie reeds op de afdeling Arrangementen, maar hij wordt nog niet opgepakt. Belangrijk is om in de toekomst deze actie wel op te pakken, service is namelijk bij een dienstverlenend bedrijf een van de belangrijkste zaken.  

7.5.4 Kwartaal vergadering 

Het nemen van beslissingen voor het gehele gebied is erg lastig en neemt dus veel tijd in beslag. 

Om dit probleem deels te verhelpen is het een goede oplossing om alle activiteitencoördinatoren van de accommodaties eens per kwartaal bij elkaar te komen. Dit gesprek zal geleid worden door de afdeling Arrangementen van Genneper Parken. Hierin wordt aangegeven welke acties in de komende periode worden gepland, tegen welke problemen lopen zij aan en andere zaken die op dat moment spelen.

Hiermee houd je elkaar op de hoogte en neemt het nemen van beslissingen minder tijd in beslag en wordt er meer draagvlak gecreëerd. 

7.6 Actieplan

In het actieplan worden alle acties beschreven die Genneper Parken volgens dit onderzoek moet uitvoeren. Dit actieplan geldt vooral voor de korte termijn en moet de omzet op de lange termijn verhogen. 
In het laatste blok worden kosten weergegeven, deze kosten bestaan uit de aanschafkosten.

Specificatie van de kosten worden beschreven in Bijlage 14 Kosten en baten overzicht. 
De te voeren acties zijn opgenomen in bijlage 13 Actieplan.  

Hoofdstuk 8 Kosten en baten analyse

Om te kijken of de acties ook werkelijk geld opleveren is hieronder een overzicht gemaakt van alle kosten en opbrengsten.

8.1 Kosten overzicht

Een aantal uit te voeren acties zijn een redelijke investering maar zij zullen in de toekomst hun waarde wel weer terug verdienen. De meeste uit te voeren acties zijn kosteloos of vrij goedkoop. Deze acties kosten vooral tijd voor de werknemers van Genneper Parken, de kosten hiervoor zijn alleen extra loonkosten. 

In bijlage 14 Kosten en baten overzicht wordt een kostenoverzicht gegeven van de uit te voeren acties. 

8.2 Baten overzicht 

De verwachte inkomsten is bepaald naar de verwachting dat de doelstellingen m.b.t. omzet worden gehaald. 
Genneper Parken krijgt een jaarlijks bedrag per accommodatie voor de marketing en communicatie, dit bedrag is niet meegenomen in het overzicht. 

In bijlage 14 Kosten en baten overzicht wordt een batenoverzicht gegeven van de te verwachte inkomsten. 

Hoofdstuk 9 Conclusies en overige aanbevelingen

In dit hoofdstuk wordt de beantwoording van de probleemstelling beschreven en worden aanbevelingen gegeven voor toekomstig onderzoek. 

9.1 Conclusies

De probleemstelling zoals deze in Hoofdstuk 1 Onderzoeksopzet is geformuleerd. 

Welke nieuwe, kansrijke doelgroepen zijn interessant voor de verschillende groepsarrangementen die Genneper Parken aanbiedt zodat er nieuwe kansen ontstaan voor Genneper Parken? Op welke manier kunnen deze doelgroepen het meest optimaal bereikt worden zodat het marktaandeel vergroot wordt en er meer omzet zal worden behaald?

De probleemstelling bestaat uit 2 hoofdvragen, op basis van de onderzoeksresultaten kan de probleemstelling als volgt beantwoord worden:

Hoofdvraag 1: Welke nieuwe, kansrijke doelgroepen zijn interessant voor de verschillende groepsarrangementen dat Genneper Parken aanbiedt zodat er nieuwe kansen ontstaan voor Genneper Parken?
De doelgroep die voor Genneper Parken het meest kansrijk is, is de bedrijvenmarkt  in de regio Eindhoven. Zij zijn reeds bekend met de naam Genneper Parken en enkele accommodaties,  maar nog niet bekend  met het aanbod. 

Bedrijven hebben een hoog budget voor bedrijfsuitjes en zijn voornamelijk op zoek naar sportieve en uitdagende activiteiten waarbij team building een rol speelt. Genneper Parken moet daarom arrangementen aanbieden die passen bij de wensen en behoeften van bedrijven. 
Er moet in eerste instantie specifiek gericht worden op kleinere bedrijven. Genneper Parken heeft nog weinig ervaring met het organiseren van bedrijfsuitjes en grotere bedrijven zijn erg veeleisend en zijn op zoek naar specialisme. Ervaring kan uitstekend opgedaan worden bij kleinere bedrijven. 

Overige doelgroepen die ook kansrijk zijn voor Genneper Parken zijn Scouting en Sportverenigingen, eveneens uit de regio Eindhoven. Ook bij deze doelgroepen is de naam Genneper Parken en enkele accommodaties erg bekend, helaas ontbreekt de kennis over het aanbod nog grotendeels. 

Scouting en sportverenigingen zijn vergelijkbare doelgroepen qua leeftijd, wensen en behoeften en bestedingen. Deze doelgroepen zijn namelijk jong, hebben behoefte aan sportieve activiteiten en hebben weinig te besteden aan groepsuitjes. Het bestaande aanbod van Genneper Parken past goed bij deze doelgroepen.

Hoofdvraag 2: Op welke manier kunnen deze doelgroepen het meest optimaal bereikt worden zodat het marktaandeel vergroot wordt en er meer omzet zal worden behaald?

Genneper Parken moet bedrijven alleen activiteiten aanbieden die passen bij de wensen en behoeften van deze doelgroep. Daarom zal het huidige aanbod aangepast moeten worden, er moeten vooral andere activiteiten aangeboden worden en een aantal activiteiten moeten worden afgestoten. 

Bedrijven hebben een sterke behoefte aan informatievoorziening via internet. Met name Google speelt hierin een belangrijke rol. Daarom moet Genneper Parken de pagina op haar website betreft groepsuitjes/bedrijfsuitjes aanpassen. De bezoeker moet meer beleving ervaren middels filmpjes, afbeeldingen, verslagen van bezoekers en  recensies, ook een uitgebreide beschrijving van de arrangementen en activiteiten moeten beschreven worden op de website.  Deze pagina moet overigens ook de lanceerpagina op Google worden. 

Naast internet kunnen bedrijven het meest optimaal bereikt worden middels verspreiding van een duidelijke folder gericht op bedrijfsuitjes,  een brochure gericht op bedrijven en digitale nieuwsbrieven, omdat bedrijven steeds meer met flexplekken werken. 

Bij scouting en sportverenigingen speelt internet en met name Google ook een erg belangrijke rol. Dus ook voor deze doelgroepen is een duidelijke website  met het aanbod waarin beleving centraal staat het middel om de doelgroepen te bereiken. Deze website moet ook de lanceerpagina op Google worden. 

Naast internet zijn voor deze doelgroepen familie/vrienden een belangrijke informatiebron. Daarom moet Genneper Parken bezoekers informeren over de mogelijkheden tot een groepsuitje zodat dit door deze bezoeker doorverteld wordt naar de doelgroepen. Mogelijkheden hiervoor zijn folders waarin het aanbod duidelijk wordt beschreven voor elke doelgroep en persoonlijke benadering. 

Het huidige aanbod voor deze doelgroepen past goed bij de wensen en behoeften, daarom hoeft er in het aanbod voor deze doelgroepen niet veel veranderd te worden. 

Met de beantwoording van de  probleemstelling ligt er een goede basis voor de toekomst, waarin samenwerking en beleving centraal staan, de omzet geleidelijk kan groeien, met een stijging van het marktaandeel.  

9.2 Overige aanbevelingen

In deze paragraaf worden aanbevelingen gedaan voor toekomstig onderzoek. 

9.2.1 Onderzoek naar andere doelgroepen

Naast bedrijven, scouting en sportverenigingen zijn nog een aantal doelgroepen interessant om in de toekomst de aandacht op te vestigen. Dit is gebleken uit dit onderzoek. 

· Zorginstellingen ( In dit onderzoek is deze doelgroep ook minimaal beschreven, door tijdsgebrek is de aandacht naar deze doelgroep voorlopig afgestoten. Maar deze doelgroep is wel interessant om een toekomstig onderzoek op te richten, zij hebben namelijk redelijk veel te besteden en hebben meerdere groepsuitjes per jaar. In de regio Eindhoven zijn er erg veel potentiële klanten uit deze doelgroep. 

· Families ( Het aanbod van Genneper Parken past goed bij families. Uit interviews met accommodaties in Genneper Parken is gebleken dat families regelmatig een bezoek brengen aan Genneper Parken. 

Dit zijn volgens het onderzoek de meest interessante doelgroepen die in de toekomst nader onderzocht kunnen worden, overigens zijn alle andere doelgroepen die een groepsuitje willen boeken bij Genneper Parken ook interessant om te onderzoeken maar bovenstaande zijn de meest kansrijke naast de al onderzochte doelgroepen in dit onderzoek. 

9.2.2 Samenwerking organisatiebureau / Fontys

In dit onderzoek is geconcludeerd dat er een aantal activiteiten bij moeten komen om het aanbod te verhogen voor de doelgroepen. Deze activiteiten hebben wellicht hulp nodig van personen die gespecialiseerd zijn in de uitvoering van deze activiteiten. Een organisatiebureau of wellicht Fontys Hogescholen (die in de toekomst gevestigd wordt in Genneper Parken) kunnen hierbij een goede helpende hand bieden. 
9.2.3 Social media

Onder social media vallen websites zoals Hyves, LinkedIn en Facebook. Deze websites worden steeds belangrijker in het bedrijfsleven om o.a. contacten op te dien, informatie in te winnen en recensies te lezen. Genneper Parken houdt zich reeds actief bezig met de inzet van deze media. Omdat dit in een belangrijke ontwikkeling zit is het van belang om door te gaan met het actief bezig zijn met social media.

9.2.4 Persoonlijke verkoop

Medio 2009 is de afdeling Arrangementen flink aangepast en is er een werknemer aangesteld die zich actief bezig houdt met persoonlijke verkoop. Ga hiermee door, het vestigen van de naam Genneper Parken op het gebied van groepsuitjes heeft tijd nodig. Hierbij kan erg goed gebruik worden gemaakt van de enorme naamsbekendheid die Genneper Parken heeft. Vooral de accommodaties Nationaal Zwemcentrum de Tongelreep, IJssportcentrum Eindhoven en Historisch Openlucht Museum Eindhoven zijn de bekendste accommodaties en hebben een enorme aantrekkingskracht. 
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Blad1

		2008

		Januari		februari		maart		april		mei		juni		juli		augustus		september		oktober		november		december		Totaal

		9		8		7		8		13		16		1		0		8		10		3		6		89

		€ 24,500		€ 400		€ 15,000		€ 6,500		€ 4,000		€ 11,500		€ 250		€ 7,000		€ 1,000		€ 7,000		€ 17,000		€ 15,000		€ 109,150

		3609		2736		1530		319		1843		2875		104		-		1228		3819		549		2422		21034

		2009

		Januari		februari		maart		april		mei		juni		juli		augustus		september		oktober		november		december		Totaal

		16		9		5		5		9		17		12		4		8		7		5		7		104

		-		€ 35,000		€ 7,500		€ 6,000		€ 3,000		€ 15,000		€ 2,500		€ 5,000		€ 7,500		€ 250		€ 12,000		€ 13,617		€ 107,367

		4869		1801		642		1036		1627		2279		1244		358		811		1597		500		1099		17863
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