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Een half jaar geleden stond ik op de stoep voor een witte villa in Zeist. Ik ging solliciteren voor een stageplaats bij het evenementenbureau Bevents. Vorig jaar heb ik stage gelopen in Amsterdam bij een reclamebureau, dit was echter maar 10 weken. Ik wilde dit keer iets anders en koos ervoor om bij een evenementenbureau stage te lopen. 

Ik had me goed ingelezen in het bedrijf en het uitsluitend organiseren van zakelijke evenementen sprak me erg aan. Na een eerste gesprekje met Alex Renes, toen directeur, werd ik aangenomen en was erg enthousiast om te beginnen aan mijn afstudeerstage bij Bevents.

In dit rapport treft u mijn onderzoek betreft ‘financiële dienstverleners en zakelijke evenementen’. Er is een onderzoek uitgevoerd onder banken, verzekeraars en accountants; daarbij is gekeken naar de inzet van zakelijke evenementen als communicatiemiddel in de ruimste zin van het woord. Uiteindelijk zijn er aanbevelingen geformuleerd voor Bevents om op de juiste manier deze branche te benaderen met als doel New Business te genereren.

Voor de realisatie van dit rapport wil ik in het bijzonder mijn stagebegeleider Sven bedanken voor de tijd en moeite die hij heeft gestopt in dit afstudeerproject. Sven was niet mijn eerste stagebegeleider binnen Bevents, maar was wel zo vriendelijk om zich aan te bieden toen mijn oude stagebegeleider Alex bij Bevents weg ging. Het was niet altijd even duidelijk wat er gedaan moest worden, maar Sven nam de tijd om mij te helpen en uiteindelijk dit rapport neer te zetten. Heel erg bedankt hiervoor. 

Daarnaast wil ik mijn stagebegeleider van de HU bedanken, Ed Olijerhoek. Ik heb erg veel aan de feedback van Ed gehad en ik kon hem op elk moment bereiken en vragen stellen. Ook met hem heb ik een plezierige samenwerking gehad. Hij zette druk op mij als ik met mijn onderzoek achterliep en was erg betrokken tijdens en na mijn stage.

Ik heb het erg naar mijn zin gehad bij Bevents en wil hiervoor vooral mijn collega Mariëlle bedanken voor de gezelligheid in onze kamer. 

Ook wil ik alle andere collega’s bedanken voor de hulp die ik kreeg voor de input voor mijn onderzoek en voor de betrokkenheid tijdens projecten. Marianne, Cindy, Silvia, Bianca en Anyella bedankt! 

Juni 2008

Gaby van der Linden

Managementsamenvatting
Er is sprake van harde concurrentie in de evenementenbranche. Het steeds binnenhalen van nieuwe opdrachten is nodig om te blijven bestaan. Bij Bevents is er op dit moment sprake van relatief weinig opdrachten in vergelijking met voorgaande jaren. Men streeft naar meer en nieuwe klanten. 
Echter, er is gebrek aan kennis van eventueel potentiële markten. Welke markt is interessant om te benaderen? En als er een markt is geselecteerd, hoe moet deze markt benaderd worden?
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Om deze vraag te beantwoorden zijn er 2 onderzoeken uitgevoerd: een vooronderzoek en een hoofdonderzoek. Met behulp van deskresearch, telefonische interviews en intern onderzoek is gebleken dat de financiële dienstverlening en de telecommunicatie interessante branches zijn. Deze keuze is voornamelijk arbitrair van aard, omdat je van te voren niet kunt weten in welke sectoren New Business ligt. Om inzicht te krijgen in de inzet van evenementen als communicatiemiddel zijn er online enquêtes gestuurd naar de grootste banken, verzekeraars en accountants in Nederland. Deze zijn met behulp van het programma Mamut Online Survey verwerkt.
De antwoorden uit de online enquêtes zijn overwegend positief. Enkele belangrijke conclusies:

Er wordt veel gebruik gemaakt van externe bureaus (72%). De helft van de respondenten maakt hier ‘soms’ gebruik van en kiest daarbij vaak voor dezelfde bureaus. Daarnaast is het is moeilijker om New Business te halen bij de groep accountants, omdat zij vaak dezelfde bureaus inschakelen (70%). De helft van de ondervraagde banken heeft geen vaste evenementenpartner. Bij verzekeraars zijn de antwoorden meer verdeeld wat betreft het inschakelen van bureaus, maar blijven ook vaak bij dezelfde bureaus hangen. 
Financiële dienstverleners zoeken informatie van bureaus grotendeels op via derden en het internet. Een bureau wordt dus vaak geselecteerd op basis van referenties van derden, waarbij de prijs/kwaliteitverhouding de belangrijkste beslissingsfactor is.
Omdat financiële dienstverleners vaak met dezelfde bureaus werken, is het onderhouden van relaties een vereiste. Bureaus worden vaak geselecteerd op basis van referenties van derden. Investeren in het netwerk is daarom ook erg belangrijk. Hulpmiddelen om te netwerken zijn het schrijven van artikelen, gratis nieuwsbrieven, deelnemen aan netwerkborrels en waarvan steeds meer sprake is: online netwerken (MSN, blogs, netwerkwebsites). Daarnaast is het internet een belangrijk communicatiemiddel om financiële organisaties te bereiken evenals het zichtbaar zijn in branche gerelateerde media (High Profile). Om de respondenten van het online onderzoek nog een keer te benaderen zal er een gedegen acquisitie- en communicatieplan moeten worden opgesteld. 
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Hoofdstuk 1 Inleiding
1.1 Inleiding

Bevents is sinds 1995 een gespecialiseerd evenementenbureau dat zich richt op de zakelijke markt. Bianca Rikels is de huidige directeur en oprichter van het Bevents. Het bedrijf is gevestigd in Zeist en er werken 7 medewerkers.

In de evenementenwereld heerst een harde concurrentie, het steeds binnenhalen van opdrachten is nodig om te blijven bestaan in deze branche. Bij Bevents is er op dit moment sprake van een vermindering van opdrachten in vergelijking met andere jaren. Men streeft naar meer en nieuwe klanten. Binnen Bevents is er echter geen weet welke branches interessant zijn om te benaderen voor het genereren van New Business. Dit geldt voor de korte en lange termijn.
De aanleiding voor dit onderzoek betreft de stagnatie in omzet en het gebrek aan kennis van eventueel potentiële nieuwe markten. Bevents wil weten welke branche interessant is voor het evenementenbureau. Vervolgens wil Bevents weten hoe deze markt benaderd moet worden met als uiteindelijke doel New Business.

Dit probleem is in de volgende hoofdvraag geformuleerd:
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Om deze vraag te beantwoorden zijn er 2 onderzoeken verricht, een vooronderzoek en een hoofdonderzoek. Het vooronderzoek betreft een brancheonderzoek in Nederland met het doel informatie over de inzet van de organisaties van externe evenementenbureaus boven tafel te krijgen.

Vanuit dit vooronderzoek is er een branche geselecteerd die het interessantst lijkt voor Bevents; de

financiële dienstverlening. Onder de grootste banken, verzekeraars en accountants in Nederland is een online enquête gehouden. De enquête is met behulp van het programma Mamut Survey uitgevoerd.

Aan de hand van de resultaten en conclusies zijn er aanbevelingen gedaan voor Bevents.

Het rapport is ingedeeld in 2 delen: het vooronderzoek en het hoofdonderzoek.

In hoofdstuk 1 staat algemene informatie over het bedrijf Bevents waarbij ook de hoofd- en deelvragen zijn geformuleerd. Hoofdstuk 2 beschrijft de interne en externe analyse, maar ook de trends en ontwikkelingen in de branche. Hoofdstuk 3 betreft het vooronderzoek. Het hoofdonderzoek, de online enquête, is beschreven in hoofdstuk 4. Tot slotte staan de aanbevelingen in hoofdstuk 5. 

1.2 Bevents
Bevents is een full-service evenementenbureau dat zich richt op de zakelijke markt. 

In 1995 is Bevents opgericht door Bianca Rikels. Naar aanleiding van haar afstudeeronderzoek waarbij zij inzicht in de evenementenmarkt probeerde te verkrijgen besloot zij dat een evenementenorganisatiebureau met een ‘marketingcommunicatie’ insteek een gat in de markt kon opvullen. Het bedrijf telt thans in totaal 7 werknemers en is sinds 4 jaar gevestigd in Zeist. 
1.3 Positionering 

Bevents wil zich onderscheiden van andere (zakelijke) evenementenbureaus met de strakke visie dat een evenement het communicatiemiddel bij uitstek is. 

Bevents organiseert bedrijfsevenementen en geeft daar een creatieve vertaalslag aan. Er wordt eerst gekeken naar het bedrijf, wat ze precies willen overbrengen en wat het probleem is. De pay-off van Bevents vermeldt het woord ‘evenemanagement’. Hiermee wordt bedoeld dat zij op managementniveau met een bedrijf meedenkt over het evenement als volwaardig communicatietool. Dit is de belangrijkste fase op weg naar een succesvol evenement. Bevents is een spanningpartner als het gaat om de totale marketingcommunicatiemix van een bedrijf. Door de juiste creatieve vertaalslag eraan te geven, wordt men geraakt op de juiste plaats. 

De USP’s van Bevents zijn: flexibiliteit, creativiteit, kwalitatief goede partners en ruime ervaring met complexe organisatorische en logistieke trajecten.
1.4 Aard van de activiteiten
Bevents organiseert bedrijfsevenementen; onder bedrijfsevenementen verstaat zij een communicatie-uiting van bedrijven die één of meerdere van haar publieksgroepen wil informeren, motiveren, enthousiasmeren of bedanken. Deze uitingen kunnen variëren van een groot personeelsfeest en gebruikerstrainingen tot een productintroductie en relatiemarketing bijeenkomsten.

In deze variëteit van diensten waakt Bevents er op elk moment voor dat het evenement in relatie staat tot de andere communicatie-uitingen van de opdrachtgever. Volgens Bevents is een bedrijfsevenement niet een op zich zelfstaand, eenmalig iets, maar een (permanent) onderdeel van de communicatiemix van de opdrachtgever.
Een paar voorbeelden van evenementen dat Bevents heeft georganiseerd:

Naam evenement: 
Ruimte voor groei (Microsoft)

Soort evenement: 
Intern evenement

Doel:


Dieper ingaan van op het Nieuwe Werken en de op hand zijnde verhuizing 




naar een nieuw kantoorpand.

Naam evenement:
ING MKB Exclusief (ING Bank)

Soort evenement:
Relatie evenement

Doel:
Relatie met top MKB-ers versterken met de nadruk op klanttevredenheid m.b.t. de ING Bank als ‘meedenk bank’.

Naam evenement: 
VSK beurs (Flamco)

Soort evenement:
Beursdeelname

Doel:
Het bedanken van de doelgroep voor de samenwerking van de afgelopen 50


jaar. 

1.5 Hoofd- en deelvragen

De afstudeeropdracht richt zich op de vraag 

“hoe Bevents op de juiste manier in kan spelen op de behoeftes/communicatievraagstukken in een

vooraf geselecteerde branche met als uiteindelijk doel het genereren van (New) Business?”

Om hier antwoord op te kunnen geven dient nagegaan te worden:
1 Welke branche het meest geschikt is voor Bevents om op in te spelen,
2 hoe de bedrijven het organiseren van zakelijke evenementen regelen en
3 welke (marketing)communicatiemiddelen Bevents moet inzetten om op de juiste manier in te spelen op de vooraf geselecteerde branche?

Deelvraag 1 is beantwoord met behulp van het vooronderzoek.

De andere deelvragen (2,3) zijn beantwoord met behulp van het hoofdonderzoek.

Hoofdstuk 2 Bevents en haar omgeving

2.1 Interne analyse

De interne analyse beschrijft de huidige situatie van Bevents. Waar staan we?

- Bedrijfsomschrijving
Bevents is een full-service evenementenbureau dat gericht is op de zakelijke markt. 

In 1995 is Bevents opgericht door Bianca Rikels. Naar aanleiding van haar afstudeeronderzoek waarbij zij inzicht in de evenementenmarkt probeerde te verkrijgen besloot zij dat een evenementenorganisatiebureau met een ‘marketingcommunicatie’ insteek een gat in de markt kon opvullen. Het bedrijf telt in totaal 7 werknemers en is sinds 4 jaar gevestigd in Zeist. 
- SWOT-analyse
De SWOT analyse staat voor Strengths. Weaknesses, Opportunities en Threaths. Het geeft een structuur om te beoordelen of de geanalyseerde sterke en zwakke punten aansluiten op relevante kansen en bedreigingen. Met de sterke punten van de organisatie kan Bevents inspringen op de kansen in de omgeving. Daarnaast is het de taak voor Bevents om haar zwakke punten te verbeteren of om te buigen tot sterke punten en om te voorkomen dat kansen niet benut worden.

Sterkten

· Grote kennis van ICT/IT.

· Groot netwerk van leveranciers (specialisten).

· Flexibel en betrokkenheid.

· Creatief.

· Korte communicatielijnen.

· Persoonlijke aandacht en interesse.

· Behoud van bestaande klanten (relatiemarketing).

· Prijsniveau zodanig dat daarmee te concurreren is. 

· Hoog serviceniveau.

Zwakten

· Afhankelijkheid van enkele grote opdrachtgevers.

· Weinig reclame naar buiten/geringe zichtbaarheid.

· Geringe benadering van de markt en potentiële opdrachtgevers (continuïteit). 

· Weinig kennisspreiding binnen de organisatie.

· Geringe kennis van trends en nieuwe mogelijkheden binnen de branche.

· Nauwelijks kennis van concurrentie en hun strategieën.

Kansen

· Hoogste budgetten zakelijke evenementen binnen sectoren ICT en financiële dienstverlening.

· Groei van bedrijfsevenementen (ook: personeelsevenementen).

· Budgetten voor zakelijke evenementen gaan over het algemeen omhoog.

· Bedrijven proberen door personeelstekort personeel te ‘triggeren’ door personeelsevenementen te organiseren.

· Huidig klantenbestand uitdiepen: mogelijkheden binnen eigen klantenkring.

· Besef bij klanten dat marketing en events onafscheidelijk van elkaar zijn.

Bedreigingen

· Veel concurrentie (branche wordt steeds onvoorspelbaarder).

· De trend dat evenementenbureaus van een marketingcommunicatiebril naar een belevingsbril moeten gaan kijken. 

· Economie verslechtering: budgetten voor marketing gaan vaak als eerste naar beneden. 

- Positionering 

Binnen de evenementenmarkt houdt Bevents zich bezig met Business to Business events. Bij dit soort evenementen staat informatieoverdracht grotendeels centraal. Bevents is een spanningpartner als het gaat om de totale communicatiemix van een bedrijf. Bevents ziet een evenement als een volwaardig onderdeel van deze mix. Zij heeft de kennis en ervaring om voor het gehele traject een strategisch concept te ontwikkelen en deze uit te voeren, van brainstorm tot uitvoering en vervolgtraject.

Bevents is een platte informele organisatie, welke zich wil onderscheiden van de andere evenementenbureaus met de strakke visie dat het evenement het communicatiemiddel is. 

De pay-off van Bevents vermeldt het woord ‘evenemanagement’. Hiermee wordt bedoeld dat zij op managementniveau met een bedrijf meedenkt over het evenement als volwaardig communicatie tool. Vanuit een zorgvuldig uitgewerkt strategisch concept organiseert en produceert Bevents vervolgens een evenement op maat. Dan komt er een vaardigheid om de hoek kijken waar Bevents in is 

gespecialiseerd: het managen van een evenement. De USP’s hierin zijn: flexibiliteit, creativiteit, kwalitatief goede partners en ruime ervaring met complexe organisatorische en logistieke trajecten.

- Missie & visie

De missie zegt wat een organisatie wil zijn, waar staat het bedrijf voor?

De visie is waarvoor een organisatie gaat, hoe ziet het bedrijf zichzelf in de wereld van morgen? 
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Missie:

Visie:
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- Aard van de activiteiten

Bevents organiseert bedrijfsevenementen; onder bedrijfsevenementen verstaat zij een communicatie-uiting van bedrijven die één of meerdere van haar publieksgroepen wil informeren, motiveren, enthousiasmeren of bedanken. Deze uitingen kunnen variëren van een groot personeelsfeest en gebruikerstrainingen tot een productintroductie en relatiemarketing bijeenkomsten.

In deze variëteit van diensten waakt Bevents er op elk moment voor dat het evenement in relatie staat tot de andere communicatie-uitingen van de opdrachtgever. Volgens Bevents is een bedrijfsevenement niet een op zich zelfstaand eenmalig iets, maar een (permanent) onderdeel van de marketing communicatiemix van de opdrachtgever.

- Organisatieschema

Bevents telt op dit moment 7 werknemers. Tijdens mijn stageperiode zijn er 3 werknemers minder werkzaam bij Bevents, deze zijn ook niet in het organisatieschema opgenomen.
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- Dienstenpakket
Bevents omschrijft haar dienstenpakket als het in opdracht bedenken, produceren en regisseren van bedrijfsevenementen. Tevens geeft Bevents haar opdrachtgevers de mogelijkheid om van één van deze diensten gebruik te maken, Bevents wordt dus soms ook slechts voor een gedeelte van het traject ingeschakeld.

In de visie van Bevents moet specialistisch werk overgelaten worden aan bedrijven die zich hierin hebben gespecialiseerd. Bevents heeft daarbij een grootschalig netwerk als het gaat om leveranciers die kunnen bijdragen aan de ontwikkeling van het evenement. Voorbeelden van leveranciers zijn hostessbureaus, cateraars, locaties, techniek en vervoersbedrijven, maar ook communicatiebureaus en collega evenementenbureaus.

Bevents coördineert voor, tijdens en na een evenement de uitvoerende specialisten en zorgt ervoor dat alle losse onderdelen één samenhangend geheel vormen.

- Core-business

Met core-business bedoelt men de kernactiviteiten van de onderneming: de activiteiten waaraan de onderneming haar bestaansrecht aan ontleent.

Core-business:
[image: image66.jpg]



Het is duidelijk dat Bevents haar bestaanrecht ontleent aan deze core-business; zonder deze activiteiten zou zij niet bestaan, laat staan haar continuïteit kunnen waarborgen. Alle andere activiteiten die Bevents onderneemt staan in dienst van deze core-business of zijn er direct aan gelieerd.

- Organisatiecultuur.

De cultuur van Bevents is gerelateerd aan de visie en bedrijfscultuur van Bevents. De bedrijfscultuur is een no-nonsense bedrijfscultuur. Bevents is begonnen als een eenmansbedrijf, voortgevloeid uit een stageopdracht. Al snel is het eenmansbedrijf een B.V. geworden en na 12 jaar werken er 10 mensen bij het evenementenbureau. Bevents is een vrij open bedrijf, nieuwkomers zullen zich er snel thuis voelen. Deze cultuur biedt voldoende ruimte voor een dialoog tussen medewerkers en leidinggevenden. Binnen het bedrijf heerst een informele sfeer, maar naar klanten wordt dit meteen omgezet naar een formele sfeer.

- Huisstijl

Bevents is 9 jaar geleden opgericht door Bianca Rikels. De ‘B’ in Bevents komt dan ook van haar voornaam. De huisstijl van Bevents bestaat uit opvallende frisse, moderne en eigentijdse kleuren.

Het imago van Bevents komt overeen met deze frisse en moderne kleuren. Appeltjesgroen wordt in de communicatie-uitingen grotendeels gebruikt.

Het groene blokje wat om de B van Bevents zit, wordt gebruikt als beeldmerk. Dit blokje kom je dan ook tegen in de visitekaartjes, draaiboeken en in de verschillende voorstellen die worden geschreven.

In het logo van Bevents wordt gebruik gemaakt van woordspeling: evenemangement. In dit woord zitten de woorden: evenement en management. Bevents denkt op managementniveau met bedrijven mee over het inzetten van een evenement, om op die manier aansluiting bij overige marketingcommunicatie-uitingen te vinden. Met het managen van een evenement wordt bedoeld dat 

alles tot in de puntjes wordt geregeld, over alle zaken die betrekking hebben op het evenement zijn duidelijk afspraken gemaakt met zowel opdrachtgever als leveranciers. 
In de huisstijl van Bevents valt het lettertype op. Het lettertype Tahoma wordt in alle schriftelijke communicatie gebruikt. Het gebruik van één dezelfde lettertype versterkt de herkenbaarheid.
De communicatie van de werknemers valt ook onder de huisstijl. Alle schriftelijke communicatie gaat op formele toon. Als er een langere relatie is opgebouwd met een klant, dan is de toon wat informeler, maar ook dan blijft het zakelijk. Bij mondelinge communicatie is het moeilijk een manier te hanteren. Ondanks dat iedereen zijn eigen manier hierin heeft gevonden, blijft het zakelijk. 
2.2 Externe analyse
De externe analyse beschrijft de ontwikkelingen die relevant zijn voor de onderneming die zich in de omgeving van het bedrijf voortdoen. Wat gebeurt er om ons heen. Aangezien Bevents uitsluitend zakelijke evenementen organiseert wordt hier de businessmarkt bedoeld.

2.2.1 Omgevingsanalyse

Hieronder wordt de omgeving van Bevents in kaart gebracht. 

- De geografische omgeving

De omgeving van Bevents bestaat uit de gehele markt waarbinnen zij opereert en in principe is dat heel Nederland. Bevents heeft wel voor bepaalde klanten uit Nederland evenementen georganiseerd in de Benelux, maar in principe richten zij zich op Nederlandse bedrijven.
- De marktomgeving

De marktomgeving van Bevents is te verdelen in:

1. De klanten, voorbeeld:

- Microsoft Benelux

- AGIS

- Fortis

- Obvion

- Citrix

2. De concurrenten, voorbeeld:

- Joffi






- The Live House






- Effect Groep






- Synpact

3. Brancheorganisaties: voorbeeld:
- IDEA (Bevents lidmaatschap)






- HSMAI (Bevents lidmaatschap)






- CLC






- MP (Bevents lidmaatschap)
4. Regelgevers: Bevents is gebaseerd op de regels die vanuit de Nederlandse wetgeving voortkomen.



- DRETS analyse
Bevents opereert in het Nederlandse bedrijfsleven welke onderhevig is aan bepaalde ontwikkelingen.

Dit zijn ontwikkelingen in de maatschappij die van belang zijn voor het creëren en uitvoeren van diensten, hier heeft Bevents echter geen invloed op. Door middel van de DRETS-analyse kunnen deze ontwikkelingen op verschillende gebieden bekeken worden.
 In de evenementenbranche zullen niet alle factoren even zwaar wegen. Dit wordt bij de verschillende factoren vermeld.

De analyse ‘DRETS’ staat voor de volgende factoren/ontwikkelingen:

- Demografisch

- Regulerend (overheid)

- Economisch

- Technologisch

- Sociaal

Demografische ontwikkelingen
De Nederlandse bevolking vergrijst en ontgroent: er komen naar verhouding meer ouderen en minder jongeren bij (vergrijzing). Dit is onder meer het gevolg van de ontwikkelingen na de Tweede Wereldoorlog.
 Door de toenemende welvaart en de steeds betere gezondheidszorg is tevens de levensverwachting gestegen.
 Het aantal 65-plussers neemt hierdoor toe. Dit betekent dat er een toenemende grijze druk komt. 

Verder hebben de mensen een hogere opleiding dan voorheen het geval was, een steeds groter deel van de Nederlanders behaalt een diploma in het hoger onderwijs. Dit zijn voornamelijk vrouwen. Dit betekent dat vrouwen hun achterstand in het onderwijs vrijwel weer hebben ingehaald.
 

De multiculturele samenleving is ook nog steeds in grote mate aanwezig in Nederland. De komst van grote groepen nieuwe Nederlanders betekent een verrijking van de Nederlandse samenleving, maar veroorzaakt ook problemen. Veel allochtonen voelen zich niet welkom en geaccepteerd in de Nederlandse samenleving. Onder de Nederlanders (autochtonen) bestaat veel onvrede over deze groep en er heerst onder deze groep angst voor criminaliteit en de fundamentalistische Islam. Ze keren zich tegen deze allochtonen. Vooral de laatste jaren lijkt zich dit te verharden, denk aan de moord op Theo van Gogh. Bevolkingsgroepen komen steeds meer tegenover elkaar te staan. Het politieke correcte denken van vroeger, waarbij niet werd gepraat over de problemen met de komst van de nieuwe Nederlanders, is ver weg. Er is amper meer iets positief te zeggen over de positieve kant van de multiculturele samenleving.

Wat heeft dit voor invloed op de evenementenbranche?

De doelgroepsamenstelling van het bedrijf verandert, dit zal niet specifiek invloed hebben op de evenementenontwikkeling en uitvoering, maar wel op de inhoud van evenementen. Evenementen zullen meer georganiseerd worden voor de doelgroep 65-plussers en multiculturele groepen. 

Regulerende ontwikkelingen

Hier worden ook wel de ontwikkelingen van de overheid onder verstaan. De overheid stelt regels op en neemt belangrijke beslissingen die eventuele gevolgen kunnen hebben voor het bedrijf. Er komen steeds meer regels die invloed hebben op de inzet van een evenement. Minister Koenders heeft recent bijvoorbeeld een aanbestedingsbeleid opgelegd voor events, hier was de branchevereniging voor Events (IDEA) het niet mee eens.

Ook het milieu wordt steeds belangrijker, hier moet steeds meer rekening mee worden gehouden.
 Er komen hier steeds meer regels en wetten voor, Bevents zal zich hieraan moeten houden. Als dit wordt negeert kan er een hoge boete worden verwacht.

Economische ontwikkelingen

De wereldbevolking gaat hard groeien, in het bijzonder de Aziatische landen. In Europa zal de bevolking juist gaan krimpen en vergrijzen.
 Deze verhoudingen leiden tot een nieuwe economische wereldorde: in de toekomst is meer dan de helft van de supermachten afkomstig uit Azië.
 Dit heeft gevolgen voor de bedrijven, omdat de grootste economische groeicijfers naar de Aziatische landen gaan. De Nederlandse bedrijven worden overgenomen door deze supermachten. Nederland wordt  een ‘slaapland’, dit betekent dat meer dan de helft van de beroepsbevolking niet werkt. De mensen die wel werken in dit slaapland, zullen wonen en werken combineren waardoor hun mobiliteit verandert.

De markt voor zakelijke evenementen zal blijven bestaan, de mensen willen elkaar immers ontmoeten. 

‘Echter, de economische groei is over haar hoogtepunt heen en in 2008 zal de economie minder hard gaan groeien’, aldus een woordvoerder van de Postbank.
 De groei zal in 2008 2,5% bedragen 

tegenover 2,8% in 2007. De laatste 3 jaren van de Nederlandse Economie zijn wel boventrendmatig te noemen. De economische ontwikkeling van Nederland volgt de Europese ontwikkeling op de voet.

Er zijn hier echter wel een paar risico’s, zoals de onrust op de financiële markten in Nederland. 

De consumenten blijven echter wel consumeren, ondanks de daling van het consumentenvertrouwen.
 

Er is ook sprake van een personeelstekort, vooral in de zorgsector. De crisis op de arbeidsmarkt door gepensioneerde babyboomers en minder beschikbare jonge werknemers is een probleem van nu.

De economische factoren hebben een belangrijke invloed op de bedrijfsvoering. Mede door de inflatie en de prijsstijgingen wordt er goed overwogen wat er met het budget gedaan wordt. Bij tijden van recessie zijn bedrijven snel geneigd te bezuinigen op communicatie. Dit is een belangrijk punt voor een evenementenbedrijf als Bevents, dat zich richt op bedrijfsevenementen.

Technologische ontwikkelingen

De laatste decennia wordt de Westerse wereld overspoeld met diverse technologische ontwikkelingen. Er zijn veel innovaties op het gebied van digitalisering en telecommunicatie (GPRS&UMTS/telebankieren). Voor evenementen die gericht zijn op de business markt en waar kennisoverdracht een belangrijke rol speelt, is de technologie erg belangrijk. Dit heeft gevolgen voor de productieprocessen en de nieuwe producten die steeds op de markt komen. Evenementenbedrijven moeten met deze nieuwste technologie meegaan voor o.a. de productie van evenementen. 

Bedrijven zijn sneller en beter te bereiken. Het gevolg is dat de communicatie sneller verloopt en bedrijven sneller moeten reageren op bepaalde gebeurtenissen. 

Tegenwoordig kun je ook werken waar en wanneer je wilt. Door de toenemende draadloze verbindingen is het mogelijk dat werknemers thuis in kunnen loggen op hun bedrijfscomputer.

Dit betekent een grotere productiviteit en flexibiliteit. 

Sociale ontwikkelingen

Steeds meer mensen gaan online om deel te nemen aan sociale netwerken. Enkele voorbeelden zijn: Hyves, LinkedIn, online gaming, draadloze hotspots en Second Life. De toenemende populariteit van internet om met in elkaar in contact te komen is niet te ontkennen. Deze manier van netwerken kan natuurlijk ook bedoeld zijn om zakelijke contacten op te bouwen. Door de toenemende draadloze verbindingen kan men overal en op elk tijdstip met elkaar in contact treden. 

Het individu wordt steeds belangrijker, de maatschappij wordt steeds meer geïndividualiseerd.
 Dit proces is al sinds jaren in de Westerse samenleving gaande. Individualisme is wel eens beschreven als 

het proces waarbij de vroegere traditionele verbanden als buurt, dorp, klasse, gezin en kerk gaandeweg hun functie verliezen en de enkeling steeds meer in het centrum aanwezig is. Tegen individualisering is niks te doen, het is te vergelijken met zonsondergang of regen.
 

In de supermarkten komen steeds meer enkele verpakkingen, mensen wonen steeds vaker op zichzelf. Hier wordt niet meer raar naar gekeken. 

De consument vraagt naar steeds meer gemak, men went aan luxe en wil hier dan ook niet op achteruit gaan. Tevens verlangt de consument steeds meer zijn/haar mening en inbreng te kunnen geven. Interactie wordt tijdens evenementen een steeds gangbare manier om informatie over te dragen. Consumenten willen persoonlijk benaderd worden en krijgen op deze manier gelijk meer feeling met de dienst of product. Men loopt niet meer met de massa mee maar de consument heeft een sterke eigen mening gecreëerd in deze maatschappij en wil deze ook laten horen. 
2.2.2 Concurrenten

De evenementenmarkt is de afgelopen jaren op alle fronten sterk gegroeid. Er zijn veel bedrijven die zich direct of zijdelings bezighouden met de organisatie van zakelijke evenementen. Volgens de Idea Online zijn er ongeveer 600 evenementenbureaus in Nederland die zich fulltime bezig houden met de organisatie van zakelijke evenementen.

Het grote aanbod zorgt ervoor dat de markt ondoorzichtig is, waardoor het voor (potentiële) opdrachtgevers niet duidelijk is welke aanbieder welke producten/diensten levert. Voor aanbieders in de markt is het daarnaast onduidelijk welke aanbieders exact de primaire concurrentie vormen.  ‘Evenementenbureaus moeten zich blijven onderscheiden van haar concurrenten. Het is belangrijk dat een bedrijf inspringt op de ontwikkelingen in de markt,’ aldus Sven Boelhouwer. 

De concurrenten van Bevents kunnen worden onderverdeeld in primaire en secundaire concurrenten. Primaire concurrenten leveren in de ogen van de afnemer dezelfde diensten. Bevents ziet haar concurrenten de bedrijven die dezelfde core-business hebben. Zij ziet haar concurrenten ook vaak bij pitches terug. Secundaire concurrenten zijn tevens actief op de evenementenmarkt, maar kennen een andere core-business. 

De belangrijkste primaire concurrenten van Bevents volgens Bianca Rikels zijn:

- Joffi





- Move the conceptworkers

- The Live House



- Effect Groep

- Bruggen Verwiel



- Synpact

- B&S Leads




- Brilman & Partners

- Bureau van Harten



- Zinnige zaken, Robin Good

- De Vries & Partners



- Jean Pierre Carlier (eerst: The Entertainment Group)

2.2.3 De markt 

De evenementenmarkt is een enorm brede markt. Aangezien Bevents werkzaam is in de organisatie van zakelijke evenementen zal hier uitsluitend op worden ingegaan. 

De evenementenmarkt zat sinds de economische recessie (2004) in zwaar weer, in het bijzonder de productpresentaties en beurzen. Sinds half 2005 trekt de markt gelukkig weer aan en heeft de markt zich in rap tempo geprofessionaliseerd.

Tussen 2004 en 2007 is de markt voor bedrijfsevenementen met 15% gegroeid en is in 2006 circa 570 miljoen euro uitgegeven aan zakelijke evenementen. De verwachting is dat deze groei in 2007 en 2008 aanhoudt. Uit onderzoek is tevens gebleken dat het grote deel van de bestedingen afkomstig is van de grote bedrijven met meer dan 500 werknemers.

In dezelfde periode stegen de bestedingen aan personeelsevenementen met 48 %. Deze sector was de jaren daarvoor ook het meest gekrompen.

2.3 Trends en ontwikkelingen
Door op de hoogte te blijven van de huidige trends en ontwikkelingen en daarop in te spelen kan een bedrijf zich ontwikkelen en onderscheiden van concurrenten. Een aantal trends en ontwikkelingen:

· Er is al een tijdje sprake dat evenementenbureaus niet meer door een (marketing)communicatiebril moeten gaan kijken, maar door een belevingsbril. Hier komen termen als brandexperience, feel marketing/geurmarketing en live communicatie naar voren. 

Het gaat hier om het feit dat de bezoeker geraakt wordt op emotioneel niveau (emotiemarkt). Hij of zij moet er een belevenis aan over houden.

· ‘De markt wordt steeds ondoorzichtiger en evenementenbureaus moeten USP’s creëren om zich te onderscheiden van de concurrent. Tevens is het belangrijk om je naam dikwijls naar buiten te brengen om je naam voortdurend in de belangstelling te krijgen van opdrachtgevers,’ aldus Sven Boelhouwer.

· Het milieu en de veiligheid van events worden steeds belangrijker. Grote events zijn nauwelijks te beveiligen, wat de vraag naar kleinschalige en intieme events zal versterken.

· Opdrachtgevers hebben veel meer keus om te kiezen uit evenementenbureaus en nemen ook de tijd om zich te oriënteren over de keus van een evenementenbureau.

· Meer mensen gaan een eigen bureau starten en steeds meer bedrijven bundelen hun krachten.

· ‘Groenere’ meetings, milieubewuste accommodaties en bedrijven zijn bewuster bezig zijn met Corporate Social Responsibility. De vraag naar duurzame/groene events neemt toe, aangezien meer bedrijven duurzaamheid in woord en daad belijden. Dit betekent een omslag naar maatschappelijk verantwoorde events in de branche.

· Locatie van internationale meetings. Meer en meer organisatoren kiezen voor ‘dichter bij huis’, zowel in de USA als in Europa. Hier zijn twee mogelijke oorzaken voor: de aanhoudende bezorgdheid voor terroristische aanslagen en de druk op budgetten.

· Trendwatcher ‘Bakas’ verwacht dat mensen eigen ‘tribes’ of ‘stammen’ gaan vormen. Deze leden van de stam hebben een eigen kenmerk (leeftijd, interesse). Eventbureaus zullen zich meer specifiek moeten richten op deze zogenoemde tribes. Er zal goed naar de kenmerken van de verschillende stammen moeten worden gekeken.

Hoofdstuk 3 Deel 1 Vooronderzoek

Het doel van dit onderzoek is Bevents een inzicht te geven in de verschillende branches om vanuit dit overzicht een keuze te kunnen maken voor een bepaald te bewerken marktsegment (branche).

Het gaat hierbij om kwalitatief en kwantitatief onderzoek dat met behulp van deskresearch en telefonisch interviews is uitgevoerd. Tevens hebben er gesprekken plaatsgevonden met interne medewerkers van Bevents.

3.1 Methode van onderzoek

Kwalitatief en kwantitatief onderzoek

Deskresearch betreft een kwalitatief onderzoek
, omdat het hierbij gaat om het verkennen en inzichtelijk maken van een thema of vraagstuk. Kwalitatief onderzoek wordt vaak gebruikt voor de voorbereiding op het kwantitatief onderzoek en dat is bij dit onderzoek ook het geval.

Het telefonisch onderzoek is echter kwantitatief van aard. De doelgroep wordt telefonisch benaderd door middel van een vragenlijst.

Methode: deskresearch

Er is sprake van deskresearch, omdat er gebruik is gemaakt van bestaande gegevens.
 Er was informatie nodig van de verschillende branches in Nederland, deze informatie is vooral van het Internet gehaald en er is gebruik gemaakt van interne bronnen en gegevens van het CBS.

Na het brancheoverzicht is er intern besloten om de branches financiële dienstverlening en de telecommunicatie nader te onderzoeken. Ook hier is informatie van het internet gehaald. Deze resultaten zijn terug te vinden in bijlagen 3 (blz. 56).

Om een keuze van één targetmarkt te kunnen bepalen was er ook een vervolgonderzoek nodig dat in de vorm van telefonische interviews plaats heeft gevonden. 

2 branches voor verder onderzoek

Door de opdrachtgever is na bestudering van de resultaten van deskresearch een keuze gemaakt onder welke groep telefonische interviews worden gehouden. 

Dit is gebeurd aan de hand van de volgende criteria:

Mate van intermediairs
In welke mate zijn er tussenkanalen aanwezig zijn in een branche? In de telecommunicatie wordt er bijvoorbeeld gecommuniceerd van inkoper naar dealer naar verkoper. Een groot dealernetwerk zorgt voor veel communicatieoverdracht.

Mate van kennis/informatieoverdracht
Hier worden onder andere productintroducties- en vernieuwingen, shows, gebruikerstrainingen etc. onder verstaan. Als er een nieuw product moet worden geïntroduceerd zal dit moeten worden gecommuniceerd naar derden. 

Bureaudichtheid in de branche
Mate van concurrentie van (zakelijke) evenementenbureaus in een branche.
Puur uit gevoel (intuïtie)
Dit is intuïtief, je kunt van te voren niet met zekerheid zeggen of een branche geschikt is.

Op basis hiervan is de keuze gevallen op de financiële dienstverlening (banken en verzekeraars) evenals de telecommunicatiebranche.

Verantwoording keuze

- Financiële dienstverlening

Deze branche leek interessant, omdat het een grote branche is waar veel ‘big business’ in te vinden is. Er wordt veel geld besteed aan business to business evenementen en het onderhouden van relaties is erg belangrijk. Volgens Bianca Rikels is in deze branche in grote mate sprake van kennisoverdracht. Een voordeel is dat Bevents al ruime ervaring heeft met het organiseren van evenementen voor de financiële dienstverlening. 

Deze branche wordt sterk bewerkt door een groot aantal evenementenbureaus, maar omdat het een grote branche betreft is er nog ruimte voor andere bureaus. Bevents heeft in het verleden gewerkt voor een aantal financiële dienstverleners en onderhoudt nog steeds een relatie met hen. 

Ook hier is sprake van intuïtie, want er kan van te voren niet met zekerheid gezegd worden of dit ‘de branche’ is waar Bevents een groot aantal opdrachten uit kan halen.

Afbakening dienstverlening 

De commerciële dienstverlening bestaat uit de zakelijke en de financiële dienstverlening. 

Tot de zakelijke dienstverlening behoren onder andere makelaars, assurantiepersonen, advocaten, administratieve dienstverlening. De financiële dienstverlening bestaat onder andere uit banken, verzekeraars, accountants, belastingadviseurs.

Het is niet mogelijk om alle soorten organisaties te onderzoeken vanwege het tijdsbestek waarbinnen dit onderzoek plaatsvindt. Bevents heeft een keuze gemaakt voor het verder onderzoek onder banken en verzekeraars. Dit enerzijds op basis van de uitkomsten van het vooronderzoek en anderzijds omdat intern het vermoeden bestaat dat dit een aantrekkelijke doelgroep is. 

- Telecommunicatie

Deze branche is interessant om nader te bekijken, omdat er veel tussenkanalen aanwezig zijn. Er is tevens sprake van kennisoverdracht, omdat er zich in grote mate tussenschakels bevinden waarmee gecommuniceerd moet worden (dealers). Volgens Bianca Rikels is in deze branche de concurrentie van evenementenbureaus hevig, maar ten opzichte van andere branches valt dit mee. 

De telecommunicatie is nog steeds een groeisector, het is een dynamische markt en evenementenmarketing speelt tegenwoordig een grote rol voor de producten en diensten. 

De keuze van deze branche is hier ook weer intuïtief. ‘Je kunt niet met zekerheid zeggen of een branche interessant is voor jouw bedrijf, anders wist elk bureau precies welke bedrijven ze moest benaderen. In de evenementenbranche moet men risico’s durven nemen’, aldus Bianca Rikels. 

Methode: telefonisch interview

Een vorm van mondeling enquêteren is afnemen van telefonische interviews.
 Er is voor deze methode gekozen, omdat de kosten relatief laag zijn en de methode snel is. Het aantal vragen voor dit interview was relatief klein en de thema’s waren niet moeilijk over te brengen naar de respondent. Tevens zijn de respondenten geografisch verspreid en de telefonische enquête is daarom een goede methode om de bedrijven te benaderen. Een ander voordeel van deze methode is dat het gemakkelijk is voor zowel de interviewer als de respondent, omdat het relatief weinig tijd kost. Het interview kan ook plaatsvinden op elk geschikt moment van de dag. 

Een ander voordeel is dat je met het telefonisch interview direct je gegevens krijgt en dat je meteen inzicht heb in de non-respons. 

Er is ook nagedacht over het inzetten van schriftelijke brieven. Dit is nadelig ten opzichte van het telefonisch interview, omdat de kosten hoger zijn en het relatief meer tijd kost. Voordat de brieven zijn opgestuurd, ingevuld en teruggestuurd ben je een paar weken verder. 

De respondenten zijn van te voren niet ingelicht over het aankomend interview. Dit komt enerzijds doordat het onbekend was welke persoon verantwoordelijk was voor evenementen binnen de organisatie en anderzijds omdat het een kort en gemakkelijk interview was waarvoor een minimum voorbereiding nodig was.

Respondenten
Er is een schatting gemaakt naar het aantal respondenten per branche. De grotere organisaties zijn benaderd voor de vragenlijst. Uit onderzoek is gebleken dat 6 op de 10 organisaties (>500 werknemers) een afdeling of aantal vaste mensen hebben die zich bezig houden met zakelijke evenementen.
 Bij deze organisaties is er meer kans om de juiste respondent te bereiken.

Aangezien er meerdere subbranches zijn in een doelmarkt is intern besloten om de 5 grootste organisaties per subbranche telefonisch te benaderen.

Subbranches 

Financiële dienstverlening: 
banken en verzekeraars.

Telecommunicatie: 

providers, fabrikanten en carrier selectbedrijven.
Hieronder is een overzicht van de 2 branches gegeven hoeveel respondenten er zijn ondervraagd en de respons en non-respons van de telefonische interviews:

Branche Financiële dienstverlening





Respondenten


Respons

Non respons
· Banken



5


     4


         1

· Verzekeraars


11


     8


         3

Totaal




16


     12


         4
Branche Telecommunicate




Respondenten


Respons

Non respons





        - Providers


5


    3


       2

       -  Fabrikanten
  

5

                0


       5

       -  Carrier select


5


    1


       4

Totaal:




15


    4


       11
3.2 Resultaten
Deskresearch: 


Een brancheoverzicht van Nederland met daarbij informatie over elke branche is gegeven. 

Dit overzicht is terug te vinden in bijlagen 3 (blz. 54).

Er is echter maar weinig informatie te vinden over de organisaties met betrekking tot evenementen, daarom is er besloten om verder onderzoek te doen in de vorm van telefonische interviews.

Telefonische interviews:

Er is een hogere respons van de financiële dienstverleners in vergelijking met de telecommunicatie. De respondenten waren erg vriendelijk en behulpzaam. Veel organisaties hebben een eigen evenementenafdeling, maar er worden ook externe bureaus ingeschakeld. Er wordt opgemerkt dat er steeds meer zakelijke evenementen worden georganiseerd en intern mankracht en expertise ontbreekt om al deze evenementen zelf te organiseren. De kantoren bepalen grotendeels zelf hoe de organisatie van het evenement eruit komt te zien en moeten zich alleen aan bepaalde richtlijnen van het overkoepelende eventbeleid houden.
De totale resultaten van de telefonische interviews zijn terug te vinden in bijlagen 3 (blz. 59).

3.3 Conclusies 
Conclusies Deskresearch

(Onderstaande conclusies zijn door deskresearch en interne kennis geconstateerd).

1. Nader onderzoek verreist: telefonische interviews
Door middel van deskresearch is er relevante informatie op tafel gekomen over de brancheverdeling in Nederland. Er is echter geen uitspraak gedaan welke branche het meest interessant is voor Bevents. Het is niet duidelijk of een organisatie veel zakelijke evenementen organiseert, of het met vaste bureaus werkt, hoe intensief de branche is door andere evenementenbureaus wordt bewerkt etc. Nader onderzoek is daarom verreisd om te achterhalen of een branche interessant is. Er is daarom gekozen om naast deskresearch telefonische interviews te houden onder 2 branches. Dit omdat het vermoeden bestaat binnen Bevents dat deze branches interessante doelmarkten zijn.

2. Kennisoverdracht
Een belangrijke klantwaarde van Bevents is het vertalen van de communicatie naar de verschillende communicatiedoelgroepen. We geven dit aan met de term: ‘kennisoverdracht’. In elke branche is er een behoefte om kennis over te dragen, bij de één meer dan de andere. Er kan niet gezegd worden dat Bevents zich op 1 bepaalde branche zal moeten richten omdat er in die branche sprake is van kennisoverdracht. Er zijn meerdere branches waar er sprake is van kennisoverdracht. 
Conclusies Telefonische interviews
1. Verder onderzoek naar de financiële dienstverlening

Uit de telefonische interviews is opgemerkt dat de financiële dienstverlening een interessante branche is om nader te onderzoeken met behulp van online enquêtes. Het vermoeden dat deze branche interessant is voor Bevents, is als het ware bevestigd door deze interviews. 
De financiële dienstverlening is een interessante doelmarkt, omdat:

· er steeds meer zakelijke evenementen worden georganiseerd door de banken en verzekeraars en hierbij worden ook externe bureaus ingeschakeld. 
· er intern mankracht en expertise ontbreekt om al deze evenementen zelf te organiseren.

· er veel respons is teruggekomen uit de telefonische interviews. Het is belangrijk dat een branche medewerking vertoont aan onderzoeken als je organisaties gaat benaderen met behulp van online enquêtes.

· de financiële dienstverlening aansluit bij de ervaringen van Bevents.

2. Accountants

Na de uitvoering van de telefonische interviews is intern besloten om naast de banken en verzekeraars ook de groep accountants te onderzoeken. ‘Dit is ook een potentiële doelgroep voor Bevents en dus interessant om nader te bekijken’, aldus Bianca Rikels.

Hoofdstuk 4 Deel 2 Hoofdonderzoek

Het doel van dit hoofdonderzoek is om te achterhalen welke (marketing)communicatiemiddelen Bevents moet inzetten om onder de aandacht te komen van de sector financiële dienstverlening. Het uiteindelijke doel is om New Business te genereren. 

Om hierachter te komen zijn er vragen gesteld aan de grootste banken, verzekeraars en accountants in Nederland. De vragen gaan over de inzet van evenementen, inschakelen van externe bureaus, keuze van een bureau, het eventbeleid van de organisatie etc.

Het hoofdonderzoek betreft een kwantitatief onderzoek en is met behulp van een online enquête onderzocht. Het programma wat hiervoor gebruikt is betreft Mamut Online Survey.

4.1 Methode van onderzoek

Kwantitatief onderzoek

Kwantitatief onderzoek is onderzoek waarbij de gegevens getalsmatig worden weergegeven.
 

Bij kwantitatief onderzoek wordt altijd gebruik gemaakt van een enquête. Deze methode is toegepast omdat er van 3 groepen financiële dienstverleners informatie in kaart moest worden gebracht. In korte tijd is een grote groep mensen ondervraagd door middel van een online enquête.

Er is niet gekozen voor kwalitatief onderzoek zoals een diepte interview, omdat het teveel tijd kost om al deze mensen persoonlijk te interviewen.
 De resultaten van kwantitatief onderzoek bieden cijfermatig inzicht en de resultaten worden uiteindelijk weergegeven in tabellen, grafieken en percentages.

Methode: Online onderzoek

Een vorm van kwantitatief onderzoek is online onderzoek (enquêtes via het internet).
 Dit is onderzoek via het internet of per e-mail. Bij een online enquête ontvangt de respondent een e-mail met uitleg over de enquête, het verzoek om mee te doen en een link naar de vragenlijst. De e-mailadressen die nodig zijn voor deze methode zijn achterhaald door de verschillende organisaties telefonisch te benaderen en te vragen naar de desbetreffende contactpersoon voor evenementen. Ook is er gebruik gemaakt van de interne database ACT. Hier staan contactgegevens van organisaties 

waar Bevents momenteel en in het verleden mee heeft samengewerkt. Op basis van deze informatie is er 1 database van de financiële branche gemaakt met de contactpersonen en de daarbij horende 

e-mailadressen van de organisaties. De database is in 3 delen opgedeeld: banken, verzekeraars en accountants. Deze database is te zien in de bijlagen 4 (blz. 82).

Er is voor online onderzoek gekozen, omdat het via deze methode makkelijker en sneller is om antwoorden van respondenten te krijgen. De respondent kan zelf bepalen wanneer en op welk tempo de enquête wordt ingevuld. Tevens is het een relatief goedkopere manier van onderzoeken en de online enquête staat erg gebruiksvriendelijk aangeschreven als onderzoeksmethode.
 

Er is overwogen om de contactpersonen telefonisch te benaderen, maar hier was de vragenlijst te lang voor. Bovendien is er meer kans op non-respons, doordat deze methode bij de doelgroep als ergernis wordt ervaren. Telefonisch enquêteren is relatief ook duurder en de antwoorden zijn moeilijker weer te geven voor zowel de respondent als de onderzoeker.

Programma: Mamut Online Survey

Dit programma is gratis te downloaden op het internet en is gemakkelijk te gebruiken.
 

Er is voor dit programma gekozen, omdat dit bekend is bij de onderzoeker en als positief is ervaren.

Bij dit programma is een intro tekst opgesteld en de verschillende vragen zijn ingevoerd met de daarbij behorende mogelijke antwoorden. Nadien zijn de adressen ingevoerd en is de enquête verstuurd. De respondenten hebben een e-mail in hun inbox ontvangen met de vraag of ze willen meedoen aan de enquête. Ze krijgen in deze e-mail een link die leidt naar de vragenlijst.

Na een week is er een herinnering gestuurd met de vraag of ze de enquête alsnog willen invullen.

Er is overwogen om de enquêtes per post te versturen, maar de voordelen van schriftelijk enquêteren wegen niet op tegen de voordelen van online enquêteren.
 

Nadelen van schriftelijk enquêteren zijn onder andere dat de verwachte respons laag is, doordat het sneller op de oud-papier stapel wordt gegooid. De kosten zijn relatief hoger en het kost meer tijd om de enquêtes te vesturen en ze weer terug te krijgen per post. De antwoorden van schriftelijk enquêteren zijn ook moeilijker te verwerken, doordat je alle antwoorden apart ontvangt. Bij online enquêteren zijn de gegevens meteen in de computer verwerkt.
Doelgroepen (respondenten)
De volgende 3 groepen financiële dienstverleners zijn onderzocht:

· Banken

· Verzekeraars

· Accountants

Populatieonderzoek

Omdat alleen de grotere bedrijven beschikken over een evenementenafdeling of persoon die gaat over evenementen (eventmanager) is het niet noodzakelijk om de kleinere bedrijven te benaderen in Nederland. Het onderzoek betreft daarom een populatieonderzoek, omdat de kleinere bedrijven niet interessant zijn en zich dus niet in de doelgroep bevinden. Alleen de grote jongens zijn interessant voor Bevents en deze zijn daarom aangeschreven voor de online enquête.

De resultaten van de enquête hebben betrekking op divisieniveau en niet op concernniveau. Dit komt omdat de respondenten van de grotere organisaties werken op een divisie en geen kennis hebben over de gehele organisatie. 

Van de groepen financiële dienstverleners zijn de grootste organisaties geselecteerd voor de vragenlijst (in overleg met Bevents). Totaal zijn er benaderd: 28 banken, 23 verzekeraars en 20 accountants. Het doel van het onderzoek is om zoveel mogelijk informatie te krijgen van organisaties betreft zakelijke evenementen. Het aantal respondenten is daarom niet gelijk in elke tak, omdat er zoveel mogelijk dienstverleners benaderd zijn in de veronderstelling dat er meer respons terugkomt (en dus meer informatie). 

Hieronder is een overzicht gegeven van de online enquête: 





Respondenten  


Respons
        Non-respons
· Banken


       28                                   7 (25%)

 21 (75%)

· Verzekeraars

       23


          13 (57%) 

 10 (43%)

· Accountants

       20                                  12 (60%)       

   8 (40%)

Totaal:                                   71 respondenten         32 respons (45%)       39 non-respons (55%)

4.2 Resultaten

Dit hoofdstuk geeft de belangrijkste resultaten van het online onderzoek. De volledige resultaten staan in bijlagen 3 (blz. 70).

Vraag 1: Hoe vaak organiseert u gemiddeld een zakelijk evenement per jaar? 
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Deze vraag is opgesplitst in banken, verzekeraars en accountants. Het is duidelijk te zien dat verzekeraars gemiddeld meer zakelijke evenementen per jaar organiseren dan de andere financiële dienstverleners. 

Vraag 2: Wordt het eventbeleid door het hoofdkantoor vastgesteld?
	Financiële dienstverlener
	Ja 
	Nee

	Banken 
	81%
	19%

	Verzekeraars
	42%
	58%

	Accountants
	38%
	62%
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Aantal financiële dienstverleners


Het eventbeleid wordt door de organisaties van financiële dienstverleners ongeveer voor de helft vastgesteld door het hoofdkantoor, maar door de andere helft van de dienstverleners niet. Er zit echter een verschil in de soort financiële dienstverlener. Het eventbeleid van de banken wordt vaker door het hoofdkantoor vastgesteld dan het geval is bij accountantskantoren. Bij de verzekeraars is het ongeveer gelijk (Zie tabel)

Vraag 3: In hoeverre kunt u zelf invulling geven aan de organisatie van zakelijke evenementen?
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In de grafiek is duidelijk te zien dat de financiële dienstverleners grotendeels een eigen invulling kunnen geven aan de organisatie van evenementen, maar zich moeten houden aan interne richtlijnen. 

De verantwoordelijke mag hierbij bepalen welk bureau wordt ingeschakeld. 29% heeft ‘anders’ aangekruisd, dit betekent dat ze geen eigen invulling kunnen geven aan de organisatie van zakelijke evenementen. Deze antwoorden waren afkomstig van de verzekeraars en accountants.

Vraag 4: Op welke wijze communiceert uw organisatie met de zakelijke doelgroep(en)?
[image: image4.emf]3

21

24

22

14

12

22

16

0 5 10 15 20 25 30

Aantal

Anders

Brieven

Mailing (internet)

Evenementen

Relatiedagen

Nieuwsbrief

Advertentie in folder/brochure

Beurzen

Communicatiemiddelen

Middelen betreft communicatie met zakelijke doelgroep

  


In de bovenstaande grafiek is te zien dat het communiceren door middel van evenementen vaak wordt gebruikt door de financiële dienstverleners. Naast de inzet van evenementen worden mailing via het internet, advertenties in folder/brochure en brieven het meest gebruikt. Er is geen opmerkelijk verschil tussen de verschillende soorten financiële dienstverleners.

Vraag 5: Onder welke afdeling valt de organisatie van zakelijke evenementen binnen uw bedrijf?
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Onder 24 financiële organisaties (80%) valt de organisatie van zakelijke evenementen onder de (marketing)communicatieafdeling. 
Vraag 6: Schakelt u voor uw zakelijke evenementen externe bureaus in?
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Als de antwoorden ‘ja’ tegenover ‘nee’ worden gezet schakelt 72% van de respondenten externe bureaus in. Het merendeel van de respondenten zegt dat het ‘soms’ externe bureaus inschakelt.

Vraag 7: Zijn dit vaste bureaus waarmee u samenwerkt?
(Indien bij vraag 6 ’ja altijd’, ja regelmatig’ of ‘ja soms’ is aangekruist)
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56% van de respondenten werkt vaak met dezelfde bureaus samen voor het realiseren van een zakelijk evenement. 32% van de financiële dienstverleners zegt dat ze meestal met verschillende bureaus samenwerken vanuit de afdeling/divisie waar ze werkzaam zijn. Er werkt maar een klein aantal met vaste bureaus samen.
Wat opvallend is dat 7 van de 10 accountants vaak met dezelfde bureaus samenwerken (zie bijlagen 3 blz. 76).

Vraag 8: Als u op zoek bent naar een zakelijk evenementenbureau, hoe vindt u hiervoor de relevante informatie?
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Het communicatiemiddel ‘via derden’ wordt het meest toegepast door de financiële dienstverleners, maar er is niet 1 communicatiemiddel dat uit de grafiek springt. Het kanaal ‘branche gerelateerde beurzen’ wordt het minst gebruikt als men op zoek is naar een zakelijk evenementenbureau. Vaste suppliers en via eigen netwerk worden bij ‘anders’ genoemd door de ondervraagde verzekeraars en accountants. 

Vraag 9: Welke 2 aspecten vindt u het belangrijkst aan een zakelijk evenementenbureau?
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Het merendeel van de financiële dienstverleners vindt ‘creativiteit’ het belangrijkste aspect aan een zakelijk evenementenbureau. Op de tweede plaats komt het aspect ‘meedenken met de organisatie’.

Er is geen voorkeur voor het aspect klantgericht & vriendelijk. 

Vraag 10: Op basis van welke criteria selecteert u een zakelijk evenementenbureau?


[image: image10]
Op de criteria ‘prijs/kwaliteit verhouding’ selecteren de meeste financiële dienstverleners een zakelijk evenementenbureau. Toch hebben ook veel respondenten de criteria ‘ervaringen met een bureau uit het verleden’ en ‘referenties collega’s/andere bureaus’ ingevuld. Of een bureau bekend is in de branche vinden de financiële dienstverleners niet belangrijk, voornamelijk de banken niet.

Vraag 11: Welke van de volgende zakelijke evenementenbureaus kent u?
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Bevents heeft de hoogste naamsbekendheid gescoord. Dit heeft deels te maken omdat een deel van de respondenten uit de interne database zijn geselecteerd, maar ook organisaties die niet in dit bestand staan kennen Bevents. Voornamelijk zijn dit de banken en verzekeraars. Er hebben 6 respondenten geantwoord dat ze geen van alle bureaus kennen, dit waren grotendeels banken en accountants.

Zie hieronder de verdeling in soorten dienstverleners en daarbij de naamsbekendheid:

	
	Banken(%)
	Verzekeraars(%)
	Accountants(%)

	Joffi
	0
	24
	18

	Effect Groep
	0
	8
	0

	Bevents
	33
	32
	18

	The Life House
	17
	16
	9

	Synpact
	17
	12
	18

	Anders
	33
	8
	37


4.3 Conclusies

Deze conclusies zijn gebaseerd op de online enquête onder de financiële dienstverleners. 

Frequentie organiseren zakelijke evenementen

De verzekeraars organiseren gemiddeld de meeste evenementen per jaar. De banken en accountants liggen qua frequentie dicht bij elkaar (respectievelijk 20 en 21). 
Als de uitschieters van de 3 dienstverleners niet worden meegeteld organiseren de verzekeraars nog steeds gemiddeld de meeste zakelijke evenementen (15).

Mogelijkheid zelf organiseren van zakelijke evenementen
Ook al wordt het eventbeleid van de banken voor 81% door het hoofdkantoor vastgesteld, alle kantoren kunnen de invulling wat betreft de organisatie van zakelijke evenementen zelf bepalen. Men moet zich wel houden aan interne richtlijnen. Bij verzekeraars en accountants geldt dat het eventbeleid voor het merendeel niet door het hoofdkantoor wordt vastgesteld (respectievelijk 58% en 62%). Het merendeel heeft dan ook de mogelijkheid de organisatie van evenementen op zich te nemen en kunnen zelf bepalen welk bureau er wordt ingeschakeld. 

Communiceren met zakelijke doelgroep(en)

Er is geen opmerkelijk verschil welk middel het meest wordt ingezet om te communiceren met de zakelijke doelgroep(en). Een advertentie in een folder, evenementen, mailing (internet) en brieven hebben het hoogst gescoord bij de financiële dienstverleners. Accountants zetten alle communicatiemiddelen ongeveer gelijk in, relatiedagen het minst (7%). Dit geldt ook voor verzekeraars en banken, maar verzekeraars gebruiken de inzet van beurzen het minst (6%).

Inschakelen van externe bureaus
Over het algemeen wordt er veel gebruik gemaakt van externe bureaus (72%). De helft van de respondenten maakt hier ‘soms’ gebruik en kiezen vaak voor dezelfde bureaus.

Het merendeel van de banken (57%) schakelt externe bureaus in, maar heeft geen vaste evenementenpartner. Bij verzekeraars ligt dit anders: de organisaties die bureaus inschakelen (69%) kiezen voor 18% altijd dezelfde, voor 46% vaak dezelfde en 36% kiest meestal verschillende bureaus. Accountants maken het meest gebruik van externe bureaus (83%), dit zijn wel vaak dezelfde bureaus (70%). 

Kanalen voor het zoeken naar informatie van een evenementenbureau

Er is niet 1 kanaal dat relatief vaak wordt gebruikt door de financiële dienstverleners. ‘Via derden’ wordt het meest toegepast, voornamelijk door de banken en verzekeraars (respectievelijk 50% en 35%). De banken maken ook veel gebruik van het internet (25%). Bij de verzekeraars en accountants 

is er geen duidelijk verschil, van alle kanalen wordt ongeveer evenveel gebruik gemaakt. 

Keuze van een evenementenbureau

‘Creativiteit’ en ‘meedenken met de organisatie’ vinden de respondenten de 2 belangrijkste criteria aan een zakelijk evenementenbureau. Dit geldt voor de banken, verzekeraars en accountants.

Verzekeraars vinden professionaliteit ook een belangrijk criterium (29%). 

Ook al vinden de financiële dienstverleners de prijs/kwaliteit verhouding geen belangrijk aspect, als er een bureau wordt gekozen kijkt 37% als eerst naar de prijs/kwaliteit verhouding. Referenties van andere collega’s en bureaus en ervaringen met het verleden worden relatief ook vaak genoemd voor de keuze van een extern bureau. Er zit geen opmerkelijk verschil in de antwoorden van de financiële dienstverleners. 

Hoofdstuk 5 Aanbevelingen

In dit hoofdstuk zijn aanbevelingen gemaakt die de hoofdvraag beantwoord:
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Doelgroep(en)

Uit onderzoek is gebleken dat de financiële dienstverlening een interessante branche is voor Bevents om te benaderen. Er is ook gebleken dat de aantrekkelijkste doelgroep binnen deze branche de verzekeraars zijn. Zij organiseren gemiddeld de meeste evenementen en werken relatief met veel verschillende externe bureaus. 

Bovendien zal Bevents zich op de banken en accountants moeten richten. Deze 2 groepen zijn ook aantrekkelijk, omdat ze ook gebruik maken van verschillende externe bureaus. Bij accountants is het lastiger om New Business te halen, omdat zij veel werken met vaste bureaus (70%). Om deze groep te bereiken zal er meer aandacht moeten worden gestoken in de lange termijn relatie.

Naar welke afdeling moet er worden gecommuniceerd?

Uit onderzoek is gebleken dat het geen verschil maakt of men rechtstreeks communiceert naar het hoofdkantoor of naar de regionale kantoren. Dit geldt voor de banken, verzekeraars en accountants. De kantoren hebben de vrijheid om grotendeels alles zelf te bepalen wat betreft de organisatie van evenementen, inclusief de keuze van een extern bureau. 

Wat wel belangrijk is dat je communiceert naar de juiste afdeling binnen de organisatie dat verantwoordelijk is voor evenementen: de (marketing)communicatieafdeling (op uitzonderingen na).

Welke (marketing)communicatiemiddelen moeten worden ingezet?

1. Netwerken

Het belang van netwerken neemt voortdurend toe. In het boek Funky Business schetsen Kjell Nordstrom en Jonas Ridderstrale de huidige maatschappij als volgt:

‘In de overschotmaatschappij is er een overschot aan bedrijven die op elkaar lijken, die mensen in dienst hebben die op elkaar lijken met een vergelijkbare opleidingsachtergrond en vergelijkbare banen, die met ideeën komen die op elkaar lijken en dingen produceren die op elkaar lijken met vergelijkbare prijzen en van een vergelijkbare kwaliteit.’
Uit onderzoek is gebleken dat veel financiële organisaties een bureau op basis van hun netwerk selecteren. Als er een bureau wordt gekozen kijkt men vaak naar derden: referenties van andere bureaus en collega’s.

Onderstaande hulpmiddelen zijn gratis of bijna gratis verkrijgbaar. 

‘Ik zou ook dure software kunnen aanbevelen, maar dat zou een extra barrière vormen voor het opstarten of verbeteren van je netwerkactiviteiten. Dat wil ik vermijden. Netwerken is onderdeel van het dagelijkse leven en moet daarom geprijsd zijn’, aldus Jan Vermeiren. 

- Schrijven van artikelen.

Er is genoeg materiaal om te schrijven over evenementen die zijn georganiseerd of over de onvoorspelbare evenementenbranche. Deze artikelen kan men opsturen naar verschillende websites of tijdschriften. De artikelen kunnen ook op de eigen website gezet worden of naar de pers gestuurd worden, vooral naar internetjournalisten. De pers heeft voortdurend nieuw en interessant materiaal nodig om hun pagina’s te vullen. Een voordeel als je artikel wordt gepubliceerd op een website is dat je in een online archief terechtkomt. 

Een artikel is een geweldig middel, het geeft immers gratis publiciteit. Zo kan je ook een goede relatie met journalisten opbouwen. Ze hebben een groot netwerk nodig om aan informatie te komen.

Door artikelen naar buiten te sturen genereer je meer zichtbaarheid naar het bedrijfsleven. De artikelen worden meestal geschreven door de communicatiemanager, maar iedereen die zich geroepen voelt in de organisatie kan natuurlijk ook artikelen schrijven.

- Gratis nieuwsbrief

Bevents maakt hier al gebruik van om zo de relatie met geïnteresseerde partijen te onderhouden. 

Om de juiste informatie te schrijven naar de juiste doelgroep moeten er bij voorkeur 3 elementen aan bod komen:

- informatie (interessegebieden van de doelgroep)

- onderricht (Als A gebeurt, dan heeft B tot gevolg)

- advies (Als je dat weet, is X misschien een goede oplossing voor je)

Jan Vermeiren wijst erop in zijn boek: Schrijf niet te veel over je eigen organisatie! Je logo en naam op je nieuwsbrief is voldoende om een start te maken met het opbouwen van een relatie! 

- Deelnemen aan netwerkborrels 

Het deelnemen van netwerkborrels is interessant, omdat daar mensen rondlopen met hetzelfde doel: contacten leggen. Daarnaast heeft een netwerkborrel een informele sfeer waarop ongedwongen wijze toch informatie van verschillende bedrijven verschaft kan worden.

- Zelf een netwerkborrel organiseren

Waarom niet een keer zelf de touwtjes in handen nemen en zelf een netwerkborrel organiseren? Het villakantoor in Zeist is een uitermate geschikte locatie om relaties en belanghebbenden uit te nodigen. Het kan natuurlijk ook een barbecue zijn in de tuin van Bevents. Stuur een leuke uitnodiging naar al je relaties en laat de relaties ook weer haar/zijn relaties meenemen. Zo krijg je een groot netwerk in je eigen kantoor met jouw bedrijf op de belangstelling.

- Online netwerken

Online is een warme manier van netwerken.

‘Netwerken gebeurt in de regel op een bijeenkomst of receptie. Met een glas in de hand. En bij het weggaan wordt een visitekaartje achtergelaten. Niets mis mee. Dat oerdegelijke systeem werkt nog steeds. Maar volgens Erno Hannink uit Doetinchem is er meer. Voor elektronisch netwerken kan het internet volgens hem veel beter worden gebruikt dan tot nu toe gebeurd’, aldus Erno Hannick (marketingdeskundige).

Online netwerken helpt je bij het offline netwerken en omgekeerd. Offline netwerken betreft het aanwezig zijn op netwerkevenementen waar je mensen in levende wijze kan ontmoeten.

Voorbeelden van online netwerken zijn:

· Instant Messaging

Dit betekent het uitwisselen van tekstberichten via het internet in real time (gratis). Het is ook mogelijk om groepsgesprekken te houden en het is handig om te communiceren met collega’s of partners op andere locaties.
 MSN is hier een voorbeeld van. 

· Online netwerkwebsites

Een manier om lokaal en mondiaal met mensen contact te leggen is via netwerkwebsites. Dit zijn websites met als doel mensen een platform te bieden om contact met elkaar te leggen en te netwerken. De voordelen van online netwerken wegen niet op tegen schriftelijke communicatie als 

brieven. Er zijn zakelijke en sociale en zakelijke online netwerken. Het is wezenlijk om van allebei lid te worden. Ze hebben beide andere doelstellingen en dus andere doelgroepen. 

Zakelijke netwerken zijn onder andere Xing en Linkedin. Sociale netwerken zijn onder andere Hyves en Facebook. Marketingdeskundige zijn erg enthousiast over de positieve voordelen van netwerkplatformen als Hyves en LinkedIn. 

· Blogs

Een blog ziet eruit als een website, het is een soort dagboek dat dagelijks wordt aangevuld. Het gaat hier vooral om meningen van mensen. Iedereen kan op deze site opmerkingen plaatsen. 

Via bloggen laat je je expertise zien en leg je contacten met lezers van je blog en andere bloggers. Op die manier bouw je vertrouwen op en een groot netwerk. Een blog biedt veel voordelen: gratis, gemakkelijk, vergroot je zichtbaarheid en helpt je bij het opbouwen van vertrouwen.
 

2. Internet

Uit onderzoek is tevens gebleken dat het internet een belangrijk medium is om onder de aandacht te komen van financiële dienstverleners, in het bijzonder banken. De site zal elke maand moeten worden upgedated en nieuwe klanten en opdrachten moeten op de site bijgehouden worden. Potentiële klanten krijgen zo een duidelijk beeld welke opdrachten en klanten horen bij het bureau. Voor deze werkzaamheden zal 1 persoon binnen het bedrijf moeten worden aangesteld (communicatiemanager). Ook is het belangrijk om je naam op het internet te laten zien, aangezien 8 van de 10 mensen dagelijks online zijn. Dit kun met behulp van advertenties, banners en in zoekmachines als ‘Google’.

3. Branche gerelateerde media

Daarnaast is er gebleken dat zichtbaar in de media belangrijk is om zichtbaar te zijn voor financiële dienstverleners. Zoals er al is beschreven kunnen artikelen worden verstuurd naar internetsites en naar branche gerelateerde media als High Profile. Wanneer er een nieuwe ontwikkeling gaande is, een nieuwe klant is binnengehaald of een spectaculair evenement is georganiseerd moeten er persberichten worden verstuurd naar de media. 

Hoe moet Bevents zich profileren naar buiten?

Bevents bezit de 2 belangrijkste aspecten van een zakelijk evenementenbureau, namelijk creativiteit en meedenken met de organisatie. Dit staat ook vermeld in haar positionering. Uit onderzoek is gebleken dat financiële organisaties deze 2 criteria belangrijk vinden aan een extern bureau. 

Aangezien er uit onderzoek ook is gebleken dat de meeste organisaties een bureau selecteren op de prijs/kwaliteit verhouding, zal dit ook naar buiten moeten worden gecommuniceerd. Een sterk punt van Bevents is deze prijs/kwaliteit verhouding en kan zich hiermee dus profileren. 

4. Acquisitieplan

De online enquêtes zijn verstuurd naar financiële dienstverleners die verantwoordelijk zijn voor de (zakelijke) evenementen in hun organisatie. De contactgegevens van deze mensen staan in bijlagen 4 (pag. 82). Om Bevents goed te profileren is het belangrijk om nog een keer te communiceren naar 

deze organisaties. Veel respondenten vonden het interessant om de uitslagen van het onderzoek na afloop te krijgen. Dit is een goede reden om de naam Bevents nog een keer te laten zien.

Hier zal een gedegen acquisitie- en communicatieplan voor moeten worden opgesteld.

[image: image75.jpg]scarlet




         Financiële dienstverleners

                             & 

            Zakelijke evenementen                                            

[image: image12.png]Blijlagen




Inhoudsopgave

Bijlagen 1
   Branche onderzoek







47
1.1 Commerciële dienstverlening






47

1.2 Telecommunicatiebranche






49
Bijlagen 2
   Vragenlijsten







53

  2.1
   Telefonische interviews






53


  2.2        Online enquête







53

Bijlagen 3
   Onderzoekresultaten






56


  3.1
   Vooronderzoek






 
56


  3.2
   Hoofdonderzoek







70
Bijlagen 4
  Database respondenten






82

              4.1       Banken








82

             4.2       Verzekeraars








84


  4.3       Accountants








86
Bijlagen 5         Literatuurlijst







88

Bijlagen 1 Brancheonderzoek

Na het brancheoverzicht is er intern besloten om 2 branches nader te bekijken: de financiële dienstverlening (onderdeel van de commerciële dienstverlening) en de telecommunicatie. 

1.1 Commerciële dienstverlening 
Zoals al eerder is aangegeven, bestaat de commerciële dienstverlening uit 2 takken: 
- Zakelijk (advocaten, notarissen etc.)

- Financieel (banken, verzekeringen )

De Nederlandse economie draait op volle toeren. Dit is te zien aan de hoge bestedingen en investeringen die de afgelopen jaren in Nederland opgemerkt zijn. 

De persoonlijke dienstverlening blijft echter qua omzet achter dan bij de zakelijke en financiële dienstverlening. 

De personeelskrapte is een belangrijk onderwerp dat de afgelopen tijd vaak in de aandacht is, het is een kritische succesfactor, vooral bij de accountancy en de IT sector.

Zakelijke dienstverlening

De bedrijfstak zakelijke dienstverlening is een belangrijke spil geworden in de Nederlandse economie. Dit komt door zijn omvang, dynamiek en zijn rol bij productverbetering van klantbedrijven. De zakelijke dienstverlening is erg hard gegroeid de laatste tijd in Nederland. 

De zakelijke dienstverlening bestaat uit verschillende branches, uiteenlopend van softwarebedrijven en belastingadviseurs tot schoonmaakbedrijven. De branches hebben met elkaar gemeen dat ze hun diensten grotendeels aan bedrijven leveren.

Bedrijven die bij de zakelijke dienstverlening horen
:
· Makelaars

· Assurantiepersonen

· Advocaten en notarissen

· Administratieve dienstverlening (accountants, belastingadviseurs, administratiekantoren)
· Uitzendbureaus

· Economische adviesbureaus

· Ingenieurs

· Architecten

· Communicatiebureaus

· ICT-diensten en facilitaire dienstverleners (schoonmaak en beveiliging)

Financiële dienstverlening

De financiële dienstverlening is in Nederland een omvangrijke markt, waarvan banken en verzekeraars het grootste deel uitmaken. Veel verschillende typen financiële instellingen zijn ondergebracht in grote conglomeraten. Zowel particulieren als bedrijven kunnen, als zij willen, bij een en dezelfde instelling bankieren, verzekeren en beleggen.

De financiële sector kenmerkt zich door een grote diversiteit aan bedrijven. Aan de ene kant zijn er de verzekeraars en aan de andere kant zijn er de multinationale banken. Er zijn ook veel kleine kantoren en ‘eenpitters’ die financieel advies bieden en slechts een paar medewerkers in dienst hebben. Daarnaast heb je ook de grote beleggingsinstellingen en effectinstellingen.

Bedrijven die bij de financiële dienstverlening horen: 

· Banken

· Verzekeraars

· Accountants

· Belastingsadviseurs

· Effecten en vermogensbeheer 

De telefonische interviews zijn alleen onder de financiële dienstverlening gehouden vanwege het tijdsbestek. De verzekeraars en de banken zijn geselecteerd voor verder onderzoek, dit in de veronderstelling vanuit Bevents dat dit de interessantste bedrijven voor Bevents zijn.
1.2 Telecommunicatiebranche

De telecommunicatiebranche bestaat grofweg uit de volgende markten
:
• Aanbieders van vaste telefonie die gebruikmaken van andermans netwerk, de zogenaamde ’carrier selectbedrijven’ (Tele2), 
• Aanbieders van mobiele telefonie (KPN, Vodafone, Telfort, T-Mobile), 
• Fabrikanten van telefoonapparatuur (Nokia, Motorola, SonyEricsson, Philips, Siemens), 
• Aanbieders van oplossingen, ofwel consultancybedrijven (Getronics, CMG), 
• Application service providers (asp´s) die de IT-infrastructuur voor bedrijven beheren en er verantwoordelijk voor zijn (Lucent), 
• Callcenters (Hewlett Packard, IBM, Microsoft, Packard Bell).
De volgende 3 markten zijn verder onderzocht met behulp van telefonische interviews:
· Aanbieders van de mobiele telefonie (provider).

· Aanbieders van telefoonapparatuur (fabrikant). 

· Aanbieders van vaste telefonie die gebruikmaken van andermans netwerk, de zogenaamde ’carrier selectbedrijven’ (Tele2),
De rest van de markten zijn achterwege gelaten vanwege het tijdsbestek. De 3 markten zijn geselecteerd waarvan het vermoeden binnen Bevents bestaat dat deze het interessants zijn.
Voor Bevents zijn de business to business evenementen interessant en daarom wordt er in dit onderzoek uitsluitend gericht op de zakelijke markt. Het is interessant voor Bevents om na te gaan welke tussenkanalen/dealers er in de branche bevinden. Kennis/informatieoverdracht staat hierbij centraal. 
Marktmodel mobiele telefonie

De mobiele markt is onder te verdelen in 3 belangrijke marktpartijen:

-
Operator (provider)

· Fabrikant (telefoon)

· Dealer (shops/winkels)

Het doel van de 3 actoren is om hun winst te vergroten, terwijl de markt steeds meer in de verzadigingsfase belandt. Deze partijen worden vaak als de belangrijkste partijen op de markt gezien. 
Dit komt omdat het primaire proces van de markt (het tot stand komen van de communicatie op afstand ongeacht de locatie, van fabricage tot verkoop) tot stand wordt gebracht door deze 3 partijen. Zonder de fabrikant, dealer en provider zouden de eindgebruikers niet gebruik kunnen maken van mobiele telefoons.

Marktmodel

In onderstaand marktmodel is te zien hoe de verschillende marktpartijen vertegenwoordigd zijn. De klant, om wie het allemaal draait, staat in het midden. Er zij natuurlijk nog tal van andere invloeden, zoals de OPTA, overheid en media, maar die zijn buiten beschouwing gelaten. Het gaat om de 3 belangrijkste marktpartijen en hun relaties
:
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Uitleg:
Fabrikanten: leveren direct aan de retailers en telefoonwinkelketens, maar ook aan de operators wanneer deze zelf op de markt gaan opereren (via internet, winkels etc.).
Reseller/Dealers: koopt eigen hardware als een abonnement in en bedient zijn klant als een combinatie: handset en abonnement. De dealer verdedigt zijn positie door eigen marketing en kan de klant laten overstappen op een andere provider. 

Operators (providers): deze partij bestaat uit de 5 licentiehouders of de virtuele operators.

Zij hebben hun eigen plan, maar hebben de retailers nodig. Er is een gespannen verhouding tussen de retailer en de operator, waar iedereen zijn positie probeert te verdedigen op de markt.

Internet 

Bij de drie marktpartijen komt er een nieuwe factor bij: het internet. Zowel als extra retailkanaal via de webshops van de dealers, als onafhankelijke en alleen virtuele bestaande webwinkels, maar ook operators gaan in de webverkoop en gebruiken daarmee hun mediamacht. 

Het web is tegelijkertijd ook een informatiekanaal voor de consument die naar betrouwbare informatie op zoek gaat.

De klant ontsnapt zo een beetje aan de platte markt in het driehoeksmodel. In feite lokken de marktpartijen de klant naar het Internet toe.
Operators in Nederland
Een van de onderscheidende karakteristieken in de Nederlandse markt is het groot aantal operators, of providers. In vergelijking met andere landen/regio’s zijn er veel (virtuele) providers aanwezig. 

De providers lijken steeds meer macht te krijgen en krijgen meer telefoontoestellen in eigen beheer te maken en/of af te zetten. Ze proberen zich verticaal in de zogenaamde ‘supply-chain’ uit te breiden en deze activiteiten over te nemen. De operators krijgen steeds meer hun eigen winkels en dat aantal groeit hard (3000 winkels). In de eigen winkels hebben de operators geen last van migrerende klanten.

Dealers in het onderzoek

Dealers zijn in principe organisaties die 2 producten voor de klant bij elkaar brengen. Van de fabrikanten (via groothandel) ontvangt men telefoons en van de providers ontvangt men simkaarten.

De dealers zijn erg belangrijk, omdat er zonder de dealers de telefoons niet worden verkocht aan de consument en/of de zakelijke gebruiker. De dealer heeft een extra wapen in de driehoeksstructuur 
van de markt tegenover de dealer. Dit betreft ‘churn’. Hij kan de klant snel laten overstappen op een andere operator en deze zogenaamde churn is een verliespost voor de operator. 

Men vertrouwt de onafhankelijke dealer vaak wat meer, omdat die vaak goedkoper kan werken dan de operators zelf. De dealers hebben een kleinere organisatie en hebben een slim inkoopbeleid. 

De dealers hebben vaak het directe contact met de eindgebruiker. Er zijn fysieke dealers (Bel Company, Primafoon) en virtuele dealers die hun diensten via het internet aanbieden (Webshops). In vergelijking met andere landen hebben de dealers in Nederland een belangrijke rol.

De dealers zien er als volgt uit in een schema:
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Figuur 1: Provider-dealer-eindgebruiker

De groene pijlen in figuur 1 zijn interessant voor Bevents om te benaderen. Vooral de pijl vanuit de providers naar de dealers toe is interessant. Het gaat hierbij om de vraag met wie de organisaties communiceren: met welke dealers communiceren zij en hoe communiceren zij?

Bijlagen 2 Vragenlijsten
2.1 Telefonische interviews

Vragen:

1. Heeft u een evenementenafdeling binnen de organisatie?
2. Besteden jullie zakelijke evenementen uit aan een extern bureau of organiseren jullie alle evenementen zelf?
3. Zo ja, wat is de relatie met deze bureaus? Werken jullie altijd met dezelfde of juist met verschillende bureaus?
4. Hoe is het eventbeleid op het hoofdkantoor geregeld of wordt hier per district/regiokantoor afzonderlijk een eigen invulling aan gegeven?
2.2 Online enquête
Geachte heer/mevrouw,

Als student communicatiemanagement aan de Hogeschool van Utrecht loop ik momenteel stage bij een evenementenbureau te Zeist. Ik werk hier aan mijn afstudeeropdracht ‘financiële dienstverleners en zakelijke evenementen’. Het onderzoek is gericht op zakelijke events binnen financiële dienstverleners. Het doel van mijn opdracht is tweeledig: enerzijds inzicht te krijgen hoe zakelijke evenementen binnen uw organisatie worden georganiseerd. Anderzijds of, en zo ja, op welke wijze een extern evenementenbureau wordt ingeschakeld. 

Ik hoop dat u, door uw kennis te delen, mij wilt helpen afstuderen. De enquête bevat 11 vragen en het invullen zal niet langer duren dan 3 minuten. De door uw verstrekte informatie zal vertrouwelijk worden behandeld.

Bij voorbaat dank!

Met vriendelijke groet,

Gaby van der Linden

1. Hoe vaak organiseert u gemiddeld een zakelijk evenement per jaar?
…   zakelijke evenement(en) per jaar.

2. Wordt het ‘eventbeleid’ centraal door het hoofdkantoor vastgesteld?
0 Ja ( ga verder naar vraag 4.

0 Nee

3. In hoeverre mag u zelf invulling geven aan de organisatie van zakelijke evenementen?
0 We mogen grotendeels hier een eigen invulling aan geven (incl. de keuze van het externe bureau), maar moeten ons wel aan interne richtlijnen houden.

0 We mogen alles op het gebied van zakelijke evenementen zelf bepalen.

0 Anders, namelijk……………………
4. Op welke wijze communiceert uw organisatie met de zakelijke doelgroep(en)?

(Meerdere antwoorden mogelijk)

0 Beurzen

0 Advertenties in folder/brochure

0 Nieuwsbrief

0 Relatiedagen

0 Evenementen (kennisoverdracht)

0 Mailing (internet)

0 Brieven 








0 Anders, namelijk……………………




5. Onder welke afdeling valt de organisatie van zakelijke evenementen binnen uw bedrijf?
0 Dit valt onder de ‘interne evenementenafdeling’

0 Dit valt onder de ‘(marketing)communicatieafdeling’

0 Anders, namelijk……………………

6. Schakelt u voor uw zakelijke evenementen externe bureaus in?

0 Ja, altijd

0 Ja, regelmatig

0 Ja, soms

0 Nee, nooit ( Ga door naar vraag 11

7. Zijn dit vaste bureaus waarmee u samenwerkt?
0 Ja, altijd dezelfde bureaus

0 Vaak wel

0 Nee, meestal verschillende bureaus

8. Als u op zoek bent naar een zakelijk evenementenbureau, hoe vindt u de relevante informatie?
0 Via het internet 
0 Branche gerelateerde media (Bv: High Profile, FZ etc.)

0 Branche gerelateerde beurzen (beursevenementen)

0 Kennis van collega’s (mond tot mond reclame)

0 Anders, namelijk ……………………………………………………………

9. Welke 2 aspecten vindt u het belangrijkst aan een zakelijk evenementenbureau?
(Graag 2 antwoorden aankruisen)

0 Korte communicatielijnen met bureau

0 Klantgericht/vriendelijk

0 Meedenken met organisatie

0 Bekendheid in branche

0 Professionaliteit

0 Creativiteit

0 Projectmanagement

0 Prijs/kwaliteit verhouding

0 Anders, namelijk ……………………………………………………………
10. Op basis van welke criteria selecteert u een zakelijk evenementenbureau?
0 Ervaringen met een bureau uit het verleden
0 Prijs/kwaliteit verhouding
0 Referenties collega’s/andere bureaus 



0 Bekendheid van een bureau binnen de branche (High Profile/FZ)
0 Anders, namelijk …………………………………………………………… 
          

11. Welke van de volgende zakelijke evenementenbureaus kent u?

(Meerdere antwoorden mogelijk)
0 Joffi

0 Effect Groep

0 Bevents

0 The Live House

0 Synpact
0 Anders, namelijk ……………………………………………………………
Einde enquête!

Nogmaals heel erg bedankt voor uw moeite! 

Bijlagen 3 Onderzoekresultaten
3.1 Vooronderzoek 

In dit hoofdstuk staan de totale resultaten van de deskresearch en de telefonische interviews.

- Deskresearch

Allereerst zijn er 12 branches geselecteerd. Er zijn vele manieren waarop je de branches kunt verdelen. Er is voor een branche-indeling gekozen die het meest voor de hand ligt voor Bevents.
 

Daarnaast is er gekeken naar de daarbij behorende kenmerken van elke branche, deze zijn in het kort geformuleerd.

1. Commerciële dienstverlening (zakelijk & financieel)

- Volgens Bianca Rikels zijn er in deze branche veel (vaste) evenementenbureaus die zakelijke evenementen organiseren.

- In het bijzonder banken en verzekeraars hebben veel business to business en relaties/evenementen.

- Door steeds meer fusies en overnames in deze branche is het interessant voor personeelsfeesten.

- Relatief grote branche.

- Er is al kennis van deze branche aanwezig bij Bevents, met name van de financiële dienstverlening.

2. Automotive
- ‘In deze branche zitten veel tussenschakels en dealers: van inkoper naar dealer’, aldus Bianca Rikels.

- Veel zakelijke evenementen als relatiedagen, productintroducties en dealerdagen.

- Grotendeels van de bedrijven in deze branche werken samen met vaste evenementenbureaus. 

3. Aardolie, chemisch en rubber industrie
- Interessante branche door de complexiteit van de werkzaamheden. 

- Grote ondernemingen en er is veel geld in te verdienen.

- Weinig concurrentie van bedrijven: er zitten maar een paar grote bedrijven in deze branche.

- Bianca Rikels meent dat Bevents weinig bekend is in deze branche. 

4. Duurzame consumptiegoederen

- De producten in deze branche onderscheiden zich niet meer van elkaar, elk product is goed. Makkelijker gezegd: is er geen slecht product meer.

- ‘Je moet je blijven onderscheiden in deze branche door het aanbod van een groot aantal producten’.

- Weinig zakelijk perspectief, het is meer naar de consument gericht’, aldus Bianca Rikels. 

5. Energiebranche
- ‘Bevents is weinig bekend in deze branche’.

- ‘Er vinden op dit moment veel marketingactiviteiten plaats’.

- ‘De marketingactiviteiten vinden vooral naar de consument toe plaats’.

- ‘Er is weinig concurrentie in de branche, er zijn slechts een paar grote spelers’, aldus Bianca Rikels.
6. Fast Moving Consumer Goods (FMCG)

- Er vinden vooral veel marketingactiviteiten naar de consument plaats.

- Volgens Bianca Rikels worden de marketingactiviteiten worden steeds meer gecommuniceerd naar de tussenschakel. De macht van de leveranciers (bijv. Supermarkten) wordt steeds groter en men moet steeds meer zijn best doen om in de schappen te liggen. De tussenleverancier moet eerst overtuigd worden van het product, voordat het in zijn schappen ligt. Er moet dus eerst goed worden gecommuniceerd naar de tussenleverancier voordat het naar de wordt gecommuniceerd naar de consument.
7. Farmacie (gezondheidszorg)

- De geneesmiddelen lijken allemaal op elkaar. Er is geen onderscheidend karakter, je moet het daarom gooien op beleving en lifestyle.

- Volgens Sven Boelhouwer is de wetgeving erg belangrijk in deze branche, er zijn veel regels waar men zich aan moet houden.

- Volgens Bianca Rikels staat de markt voor farmacie op instorten.

- Kennis van producten en diensten is erg belangrijk als je gaat werken met farmaceutische bedrijven.

- Een deel van de branche is in handen van de overheid, dit wordt aangeduid met semioverheid.

8. Handel/horeca
- ‘Detailhandel is erg belangrijk en interessant, alleen niet voor Bevents als zakelijk evenementenbureau om te benaderen’, aldus Bianca Rikels en Sven Boelhouwer. 

9. ICT-branche

- Kennis van de producten is in deze branche is erg belangrijk, inmiddels heeft Bevents deze kennis ontwikkeld. Dit is volgens Sven Boelhouwer een positief punt voor Bevents ten opzichte van andere evenementenbureaus.

- ‘Momenteel gaat het niet zo goed met de ICT-branche, maar dit komt vermoedelijk later weer op gang’, aldus Bianca Rikels.

- Er worden veel zakelijke evenementen georganiseerd in de ICT, maar qua omvang is dit minder. De trend is dat men zich meer gaat richten op kleinschaligheid en op de doelgroep, deze trends is gunstig voor deze branche en dus evenementenbureaus. 

- Deze markt bestaat grotendeels uit kennisoverdracht, er worden veel trainingen gegeven.

- Bevents heeft momenteel veel klanten in deze branche. Het is de vraag of je op deze branche door moet spelen of moet richten op een andere doelmarkt. 

10. Overheid

- Volgens Bianca Rikels is de concurrentie in deze branche is momenteel hevig aan zakelijke evenementenbureaus.

- Veel zakelijke businessactiviteiten is uit deze branche te genereren: congressen, seminars etc.

11. Techniekbranche

- ‘Hier valt weinig over te zeggen, het is niet interessant voor Bevents om deze organisaties te benaderen’, aldus Sven Boelhouwer en Bianca Rikels.

12. Telecommunicatie

- Het is een snel veranderende markt ( dynamische markt).

- Door middel van techniek/creatieve communicatie de telecommunicatieproducten positioneren.

- Veel grote bedrijven als KPN, Nokia, Samsung etc. (veel geld).

- Telefoons hebben allemaal dezelfde functies, op de een of andere manier moet men zich onderscheiden.
- ‘Veel dealernetwerken en tussenschakels, er moet veel gecommuniceerd worden. Er is dus veel sprake van kennis/informatieoverdracht’, aldus Bianca Rikels.
- Telefonisch interview

Met behulp van deskresearch zijn 2 branches geselecteerd die interessant oogden om telefonische interviews onder te houden.

Per subbranche zijn de 5 grootste organisaties geselecteerd. Uit dit onderzoek zijn de volgende resultaten gekomen:

Subbranches financiële dienstverlening: 
banken en verzekeraars.

Subbranches telecommunicatie: 

providers, fabrikanten en carrier selectbedrijven. 

Financiële dienstverlening

Voor deze branche zijn 2 criteria aangehouden:

· Beschikt de organisatie over een evenementenafdeling?

· Hoe ziet het eventbeleid van de organisatie eruit?
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Banken

ABN AMRO (Amsterdam)         
1. Eventbeleid
Het eventbeleid is door het hoofdkantoor opgesteld, maar dit betreft alleen de grote lijnen waar de eventmanager zich aan moeten houden. Het verschilt per eventmanager of het de zakelijke evenementen zelf organiseert of dat ze het uitbesteedt aan externe bureaus. Dit ligt aan vele factoren als het soort evenement en de voorkeur van de eventmanager. Er hoeft geen verantwoording af worden gelegd aan het hoofdkantoor. 

2. Evenementenafdeling

Voordat ABN AMRO werd overgenomen door Fortis was het de bedoeling om 1 eventmanager voor 1 evenementenafdeling binnen de organisatie op te stellen. Dit is door de overname niet meer gerealiseerd. Per business unit heeft ABN AMRO een eigen evenementenafdeling met een eventmanager. 

Opmerking: er worden binnen ABN AMRO steeds meer zakelijke evenementen uitbesteed aan externe bureaus.
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Fortis (Utrecht)

1. Eventbeleid

Het eventbeleid is door het hoofdkantoor van Fortis opgesteld. De regionale kantoren hebben in grote lijnen te maken met het beleid van het hoofdkantoor wat betreft zakelijke evenementen. Het specifiek 

invullen van een evenement en wie verantwoordelijk is wordt door de regionale kantoren bepaald. De kleinere evenementen organiseert de eventmanager meestal zelf, de rest wordt uitbesteed aan een bureau. Hier hoeft geen goedkeuring voor worden gevraagd aan het hoofdkantoor.

2. Evenementenafdeling

Alle kantoren van Fortis hebben een eigen evenementenafdeling. 

Opmerking: Het komt steeds vaker voor dat externe bureaus worden ingeschakeld voor de organisatie van een zakelijk evenement. Het is echter van groot belang dat het bureau meedenkt met de organisatie

Postbank (Amsterdam)                       

* Geen respons op het telefonisch interview. 
Rabobank (Utrecht)        
1. Eventbeleid

De Rabobank is een coöperatieve bank, dit betekent dat elke afzonderlijke (regionale) bank zelfstandig opereert. De eventmanagers van de kantoren hebben zelf de verantwoordelijkheid wat betreft de organisatie van zakelijke evenementen. Echter maken ze wel gebruik van mantelovereenkomsten die met externe bureaus zijn gesloten op het hoofdkantoor. 

2. Evenementenafdeling

Het hoofdkantoor beschikt intern over een evenementenafdeling wat vooral veel corporatieve evenementen organiseert, onder andere de Top 200 Raad van Bestuur. Omdat de Rabobank een coöperatieve bank is, zijn alle kantoren zelfstandig en hebben ze allemaal een eigen evenementenafdeling.

Opmerking: er worden steeds meer evenementen uitbesteed en er worden steeds meer mantelovereenkomsten gesloten met grote evenementenbureaus en leveranciers. De trend bestaat dat een evenement steeds meer als een communicatiemiddel wordt ingezet.

ING Bank (Amsterdam)

1. Eventbeleid
De eventmanagers regelen vaak de zakelijke evenementen mits de omvang van het evenement te groot is. De organisatie van zakelijke evenementen valt onder hun verantwoordelijkheid, maar ze moeten zich wel houden aan richtlijnen die opgesteld door de bank. 

De bank besteedt meestal haar zakelijke evenementen uit aan externe bureaus. Welke bureaus dit zijn ligt aan het soort evenement: doel, doelgroep, aantal, budget etc. Het zijn vaak dezelfde bureaus, wilgroei aan bureaus is inmiddels verleden tijd. 

2. Evenementenafdeling

De ING bank heeft een eigen evenementenafdeling, dit geldt voor alle kantoren van de ING bank.

Opmerking: De ING bank gaat samen met de Postbank fuseren, maar gaan als 1 merk verder: ING.

In deze nieuwe organisatie wordt alles centraal geregeld: uniformiteit (boodschap ING, uitvoering) kwaliteit etc. Dit zal waarschijnlijk vanuit het hoofdkantoor worden aangestuurd. 


Verzekeraars

Eureko/Achmea

* Geen respons op het telefonisch interview.
Agis (Eureko)
1. Eventbeleid
Er wordt momenteel hard gewerkt aan de organisatie binnen Agis betreft zakelijke evenementen. Het is nog onduidelijk hoe het gaat lopen met het eventbeleid van de organisatie (overname Eureko).

De organisatie besteedt haar grotere zakelijke evenementen uit aan externe bureaus, dit zijn niet altijd dezelfde bureaus.

2. Evenementenafdeling
Het kantoor van Agis heeft geen eigen interne evenementenafdeling, maar er werkt wel een eventmanager die de werkzaamheden coördineert naar de medewerkers. 

Interpolis (Eureko)

1. Eventbeleid

Als het gaat om overschrijdende evenementen van de overkoepelde organisatie Eureko/Achmea, dan ligt de organisatie van het evenement bij hen. Het eventbeleid wordt dus door Eureko bepaald. De evenementen die betrekking hebben op Interpolis worden door de communicatieafdeling opgepakt. Grotere evenementen worden uitbesteed aan externe bureaus. 

Dit zijn steeds verschillende bureaus, welk bureau wordt geselecteerd ligt aan het evenement.

2. Evenementenafdeling

Interpolis heeft geen eigen evenementenafdeling. De evenementen worden opgepakt door de communicatieafdeling van de organisatie. 

Univé (UVIT) 

1. Eventbeleid

Univé opereert onder de naam UVIT. Er moet rekening worden gehouden met het eventbeleid dat is opgesteld door het hoofdkantoor van UVIT. Het is nog niet duidelijk hoe het gaat het lopen in de praktijk wat betreft de organisatie van zakelijke evenementen.

Momenteel worden zakelijke evenementen door verschillende externe bureaus georganiseerd. 
2. Evenementenafdeling

Univé heeft geen evenementenafdeling, de coördinatie van zakelijke evenementen worden opgepakt door de marketingafdeling. 


VGZ (UVIT)
* Geen respons op het telefonisch interview.
IZA (UVIT)

De organisatie van evenementen valt onder de organisatie VGZ.

Trias (UVIT)
1. Eventbeleid
Het is nog niet duidelijk hoe de organisatie van de evenementen intern gaat lopen door de samenwerking met de partijen Univé-VGZ-IZA. Wel is duidelijk dat er binnen de organisatie verschillende units verantwoordelijk zijn voor bepaalde thema’s.

Momenteel besteedt Trias geen evenementen uit aan externe bureaus, ze organiseren alle evenementen tot dusver zelf. Dit kan echter anders lopen door de samenwerking met de 3 partijen. 

2. Evenementenafdeling
Trias beschikt niet over een interne evenementenafdeling. De organisatie van evenementen wordt opgepakt door de medewerkers van de marketingcommunicatieafdeling.

ING verzekeringen

1. Eventbeleid

Het eventbeleid wordt door de ING Groep opgesteld en hier dienen alle kantoren zich aan te houden. 

De kantoren van ING Verzekeringen heeft een eigen interne evenementenafdeling en vanuit deze afdeling worden de zakelijke evenementen georganiseerd. Het komt wel eens voor dat een extern bureau wordt ingehuurd. 
2. Evenementenafdeling

De ING Groep heeft een eigen evenementenafdeling en organiseren vrijwel alle evenementen zelf. Het is een grote afdeling met veel werknemers in dienst.

Fortis ASR

1. Eventbeleid

Fortis ASR is de overkoepelende organisatie en regelt de hoofdzaken betreft Fortis Verzekeringen Nederland. Hier vallen verschillende dochterondernemingen onder, Fortis ASR regelt de zakelijke evenementen 

voor deze dochterbedrijven. Echter, als deze organisaties (vb: De Amersfoortse) zelf een evenement willen organiseren dan is dit ook mogelijk. 

Als er grote evenementen moeten worden georganiseerd, worden er externe bureaus ingeschakeld. Dit zijn telkens verschillende bureaus. Er wordt ook wel eens een pitch uitgeschreven, waar verschillende bureaus aan mee kunnen doen. 

2. Evenementenafdeling

Intern heeft Fortis ASR een eigen evenementenafdeling en regelen meestal de zakelijke evenementen zelf. De afdeling bestaat uit 8 medewerkers. 

Opmerking: er worden steeds vaker externe bureaus ingehuurd, vooral voor zakelijke evenementen.

De Amersfoortse (Fortis ASR) 
* Geen respons op het telefonisch interview.
Delta Lloyd
1. Eventbeleid

Het eventbeleid wordt door het hoofdkantoor bepaald en de kantoren moeten zich aan deze regels houden. De kantoren bepalen dus niet de keuze voor een bureau, hier moet eerst toestemming voor worden gevraagd aan het hoofdkantoor.

2. Evenementenafdeling

De organisatie beschikt over een eigen evenementenafdeling, maar besteden vaak zakelijke evenementen uit aan een geschikt bureau. Delta Lloyd werkt samen met een aantal vaste evenementenbureaus, dit komt door de goede samenwerking in het verleden. 

Telecommunicatie

Voor deze branche zijn andere criteria toegepast, omdat er in deze branche veel gebruik gemaakt wordt van dealers en tussenkanalen (afhankelijkheden: met wie en hoe communiceren deze groepen). Dit criterium is interessant voor Bevents als zakelijk evenementenbureau waar kennisoverdracht centraal staat. 

Naast het telefonisch interview is er gebruikt gemaakt van informatie op het internet. 

Voor deze branche zijn 2 criteria aangehouden:

· Beschikt de organisatie over een evenementenafdeling?

· Hoe ziet het gebruik van tussenkanalen eruit?
Providers

KPN (Den Haag)
 
- Gebruik van tussenkanalen

De tussenkanalen zijn de winkels waar de telefoons worden verkocht. Dit worden ook wel de ‘dealers’ genoemd. De winkels zijn bijvoorbeeld Bel Company of Primafoon.
 KPN communiceert steeds meer rechtstreeks naar haar zakelijke gebruikers, daardoor wil KPN meer waarde voor haar klanten en KPN creëren. KPN heeft Getronics overgenomen, doordat de klanten IT en communicatie gecombineerd wilden zien.

Opmerking: KPN staat bekend in het nieuws als een organisatie dat klanten voor de neus van dealers wegpikt.

- Evenementenafdeling

De evenementenafdeling van KPN neemt voor een gedeelte haar evenementen op zich, maar besteedt ook vaak zakelijke evenementen uit aan bureaus.

* Geen respons op het telefonisch interview.

Telfort (Utrecht)
- Gebruik van tussenkanalen

De tussenkanalen van Telfort zijn, net als bij KPN, de winkels (shops). Voor deze winkels zijn partnerships gesloten met o.a. MSN, Genoom, Spits. Telfort is door KPN overgenomen en zal de strategie in de toekomst voor het gebruik van de dealers van de KPN overnemen. Telfort heeft de laatste tijd hard gewerkt aan haar positie in het dealerkanaal. Echter, de organisatie heeft wel gebruik gemaakt van agressieve methodes ten opzichte van het dealerkanaal. Telfort gunt de positie van de dealer in het netwerk duidelijk een plaats. Commercieel directeur Robbert Ledeboer benadrukt dat ze afhankelijk zijn van de dealer en Telfort is daarom aarzelend bezig met de uitrol van eigen winkels.

- Evenementenafdeling

Doordat Telfort kostenefficiënt te werk gaat en geen uitgaven doet die niet direct met haar directe dienstverlening te maken hebben, organiseert Telfort nauwelijks evenementen. Telfort beschikt daarom niet over een interne evenementenafdeling. Op deze manier kan Telfort goedkope producten

blijven aanbieden. Als er toch een (zakelijk) evenement wordt georganiseerd, dan pakken de accountverantwoordelijke collega’s dit op. Af en toe worden er externe bureaus ingehuurd voor een personeelsfeest. Dit gebeurt maximaal 1 keer per jaar. 

T-Mobile (Den Haag)

- Gebruik van tussenkanalen

De dealers van T-Mobile zijn de winkels en de zakelijke dealers die  

haar producten verkopen. Een overzicht van de zakelijke dealers zijn te vinden op haar site.
  
- Evenementenafdeling

* Geen respons op het telefonisch interview. 

Opmerking: De eventmanager van T-Mobile is lid van het genootschap van eventmanagers van Idea.
 Dit betekent dat de organisatie wel degelijk te maken hebben met evenementen en dat ze het een belangrijk communicatiemiddel vinden. 

Orange (Amsterdam) 
- Gebruik van tussenkanalen

Orange moet net als alle andere providers communiceren met haar dealers: de winkels. Het telefoonbedrijf wil ook steeds maar haar producten en diensten rechtstreeks aan de zakelijke gebruikers aanbieden.

- Evenementenafdeling

* Geen respons op het telefonisch interview.

Vodafone ( Maastricht)

- Gebruik van tussenkanalen

Er zijn steeds meer Vodafone winkels in Nederland. De organisatie wil, net als veel providers, haar producten en diensten rechtstreeks aan de eindgebruiker aanbieden. Vodafone heeft onlangs het bedrijf ‘Traders B.V.’ overgenomen, omdat ze hierdoor rechtstreeks kunnen communiceren naar de eindgebruiker. Het bedrijf betreft een direct sales organisatie voor onder andere mobiele 

telecommunicatiediensten in Nederland. Vodafone versterkt door deze overname haar direct sales activiteiten.

- Evenementenafdeling

Vodafone heeft een eigen evenementenafdeling, maar huren ook externe bureaus in voor haar zakelijke evenementen. Dit gebeurt zelden, alleen voor echte grote evenementen. Dit heeft te maken met het kostenplaatje van Vodafone betreft evenementen.

Fabrikanten

Nokia (Rijswijk)

- Gebruik van tussenkanalen

Net als bij de providers zijn voor de fabrikanten de dealers ook de winkels/shops. Nokia communiceert steeds meer rechtstreeks naar de klant door haar producten en diensten in eigen winkels aan te bieden. 

- Evenementenafdeling

Natuurlijk heeft een bedrijf als Nokia intern een evenementenafdeling. Dit is ook terug te vinden op haar site.
Het is echter niet bekend hoe groot de afdeling is en of Nokia gebruik maakt van externe bureaus. 

* Geen respons op het telefonisch interview.


Samsung (Delft)

- Gebruik van tussenkanalen

De tussenkanalen wat betreft Samsung betreffen ook de winkels (shops). Er is geen informatie over de dealers van Samsung beschikbaar en hoe ze communiceren met deze tussenkanalen.

- Evenementenafdeling

* Geen respons het telefonisch interview.

Sony-Ericsson (Rijen)
 
- Gebruik van tussenkanalen

Voor deze fabrikanten geldt ook dat de shops/winkels de dealers zijn. Er is hier verder geen informatie over te vinden.

- Evenementenafdeling

* Geen respons op het telefonisch interview.

Motorola (Nieuwegein)
 
- Gebruik van tussenkanalen

Er is geen informatie betreft het dealernetwerk van Motorola. 

- Evenementenafdeling

* Geen respons op het telefonisch interview.

Siemens (Den Haag)
 
- Gebruik van tussenkanalen

De telecommunicatieproducten en diensten van Siemens worden verkocht door meer dan 1000 dealers in Nederland. Er is niet bekend hoe Siemens met de dealers communiceert.

- Evenementenafdeling

* Geen respons op het telefonisch interview.

Carrier Selectbedrijven

Dit zijn aanbieders van vaste telefonie die gebruikmaken van andermans netwerk

Tele2 (Amsterdam)
 
- Gebruik van tussenkanalen

Tele2 beschikt over ongeveer 200 dealers en investeert flink in het dealernetwerk. ‘Het moet voor hen interessant zijn om met ons in zee te gaan’, aldus Smits (directeur Tele2 zakelijk).

Hoe de organisatie communiceert met deze dealers is onduidelijk.

- Evenementenafdeling

* Geen respons op het telefonisch interview.

Pretium Telecom (Haarlem) 
- Gebruik van tussenkanalen

Pretium is een relatief klein bedrijf en maakt geen gebruik van tussenkanalen en/of dealers. De organisatie biedt haar producten en diensten rechtstreeks aan. Het bedrijf probeert telefonisch potentiële klanten, voornamelijk consumenten, over te halen om voortaan via hun netwerk te bellen.

- Evenementenafdeling

Pretium Telecom beschikt intern niet over een evenementenafdeling, daar is de organisatie te klein voor. Het bedrijf organiseert überhaupt geen (zakelijke) evenementen.

Scarlet (Lelystad) 
- Gebruik van tussenkanalen

Deze organisatie maakt geen gebruik van tussenkanalen, maar biedt haar telecommunicatiediensten rechtstreeks aan. Er is verder geen informatie wat betreft het dealernetwerk van Scarlet. 

- Evenementenafdeling

* Geen respons op het telefonisch interview.

Yiggers (Papendrecht)

- Gebruik van tussenkanalen

Er is geen sprake van tussenkanalen bij deze organisatie.

- Evenementenafdeling

Yiggers heeft zulke lage kosten, omdat ze amper investeert in marketingactiviteiten. Door het lage budget op het gebied van marketing kan Yiggers haar producten en diensten relatief goedkoop aanbieden. Het bedrijf is hierdoor sterk afhankelijk van mond-tot-mond reclame en vrije publiciteit. 

* Geen respons op het telefonisch interview.

ACN (Amsterdam)

- Gebruik van tussenkanalen

Er is geen informatie over de tussenkanalen van de organisatie ACN. Wel is bekend dat ACN bekend staat als ‘werelds grootste direct verkoopbedrijf op het gebied van Telecom’. Dit betekent dat ACN direct naar de eindgebruiker communiceert.

- Evenementenafdeling

* Geen respons op het telefonisch interview.

3.2 Hoofdonderzoek
Dit hoofdstuk geeft de totale resultaten van de online enquête. Ten eerste zijn de resultaten van alle financiële dienstverleners te zien. Ten tweede zijn de resultaten van de afzonderlijke financiële dienstverleners te zien (banken, verzekeraars en accountants). 

Vraag 1: Hoe vaak organiseert u gemiddeld een zakelijk evenement per jaar?
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Vraag 2: Wordt het eventbeleid door het hoofdkantoor vastgesteld? 
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Vraag 3: In hoeverre mag u zelf invulling geven aan de organisatie van zakelijke

evenementen?

(indien bij vraag 2 ‘nee’ is aangekruist)
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Vraag 4: Op welke wijze communiceert uw organisatie met de zakelijke doelgroep(en)?
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Vraag 5: Onder welke afdeling valt de organisatie van zakelijke evenementen?
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Vraag 6: Schakelt u voor uw zakelijke evenementen externe bureaus in?
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Vraag 7: Zijn dit altijd vaste bureaus waarmee je samenwerkt?
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Vraag 8: Als u op zoek bent naar een zakelijk evenementenbureau, hoe vindt u hiervoor de relevante informatie? 
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Vraag 9: Welke 2 aspecten vindt u het belangrijkst aan een zakelijk evenementenbureau? 
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Vraag 10: Op basis van welke criteria selecteert u een zakelijk evenementenbureau?
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Vraag 11: Welke van de volgende zakelijke evenementenbureaus kent u?
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Bijlagen 4 Database respondenten 

4.1 Banken
	Organisatie
	Naam
	Tel
	E-mailadres

	
	
	
	

	Abn Amro
	Yvonne van Zutphen
	030 6926886
	yvonne.van.zutphen@nl.abnamro.com

	Abn Amro
	Jacqueline Knaap
	030 2327327
	jacqueline.knaap@nl.abnamro.com

	Abn Amro
	Mirjam Ledeweg
	020 3838882
	mirjam.lederwerg@nl.abnamro.com

	
	
	
	

	Fortis
	Leidi Nieuwehuis 
	030 2263198
	info@fortis.com

	Fortis
	Algemeen
	030 2266222
	branding@fortis.com

	
	
	
	

	ING
	Silvia Boon-Nimat
	020 6523192
	silvia.boon-nimat@mail.ing.nl

	ING
	Marit Brok
	020 6523685
	maritbrok@hotmail.com

	ING 
	Maya Smits
	030 6928302
	mkb.zeist@ingbank.nl

	ING
	Jeannette ten Brink
	020 5636486
	jeannette.ten.brink@mail.ing.nl

	ING
	Yvonne van Sante 
	020 5639851
	yvonne.van.sante@mail.ing.nl

	ING
	Marieke Verloop
	020 6522924
	marieke.verloop@mail.ing.nl

	ING
	Jimmy Vesters
	030 2389219
	jimmy.vesters@mail.ing.nl

	
	
	
	

	Postbank
	Yvonne Dijkman
	020 5764243
	yvonne.dijkman@postbankmail.nl

	
	
	
	

	Rabobank
	Robin Lommers
	079 3171885
	r.lommers@vlietstreek-zoetermeer.rabobank.nl

	Rabobank
	Ramon van der Sangen
	033 2859681
	bedrijvenadvies@woudenberg.rabobank.nl

	
	
	
	

	Van Landschot Bankiers
	Patricia Schenkhof
	Onbekend
	Onbekend

	Van Landschot Bankiers
	M. Peerboom
	073 5483548
	m.peerboom@vanlandschot.com

	
	
	
	

	SNS Bank
	Nathalie van Eldik
	030 2915550
	nathalie.vaneldik@sns.nl

	
	
	
	

	DSB Bank
	J. Kok
	0900 0575
	j.g.c.j.kok@dsbbank.nl

	
	
	
	

	Friesland Bank
	E. Dantuma
	058 2995599
	e.dantuma@frieslandbank.nl

	
	
	
	

	Staalbankiers
	Henriette Smeekes
	070 3101510
	henriette.smeekes@staalbankiers.nl

	
	
	
	

	Triodos Bank
	Eric Holterhues
	030 6936540
	eric.holterhues@triodos.nl

	
	
	
	

	Amsterdam Trade Bank
	Algemeen
	020 5209209
	info@atbank.nl

	
	
	
	

	Alex Bank
	Algemeen
	0900 352539
	info@alex.nl

	
	
	
	

	Kempen & Co
	T. Kampen
	020 3488000
	tkra@kempen.nl

	
	
	
	

	GWK Bank
	Mevrouw Baltus
	020 5690690
	deirdre.baltus@travelex.nl

	
	
	
	

	Banck Insinger de Beaufort
	Algemeen
	020 5215000
	info@insinger.com

	
	
	
	

	Kas Bank
	Algemeen
	020 5575911
	info@kasbank.com


4.2 Verzekeraars
	Organisatie
	Naam
	Tel
	E-mailadres

	
	
	
	

	Interpolis
	C. Hermans
	013 4629111
	cam.hermans@interpolis.nl

	Interpolis
	Vincie A. van Gils
	013 4629111
	v.van.gils@interpolis.nl

	
	
	
	

	Univé
	Linda Nijboer
	038 4278852
	l.nijboer@unive.nl

	
	U. Rens
	038 4278938
	u.rens@unive.nl

	
	
	
	

	Fortis ASR
	Eveline Rogier
	030 2573180
	eveline.rogier@nl.fortis.com

	
	
	
	

	Delta Lloyd
	Marica Ives
	020 5949111
	marcia_ives@deltalloyd.nl

	Delta Lloyd
	Fred van Dijk
	020 5949111
	fred_van_dijk@deltalloyd.nl

	
	
	
	

	Achmea
	R. Feer
	030 6937000
	romy.feer@achmea.nl

	
	
	
	

	Agis
	Wankie Chan
	033 4455299
	w.chan@agisweb.nl

	Agis
	Claudia van Donselaar
	033 4456985
	c.van.donselaar@agisweb.nl

	
	
	
	

	Aegon
	Eveline de Jongh
	070 3443210 
	eveline.dejongh@aegon.com

	
	
	
	

	Menzis
	Mevrouw Messai
	Onbekend
	messai.a@menzis.nl

	
	
	
	

	IZA/IZZ/VGZ
	Carola van der Heyde
	030 6003111
	carola.van.der.heijde@vgziza.nl

	
	
	
	

	CZ-Groep
	Carla Nije
	013 5949949
	carla.nije@cz.nl

	
	
	
	

	SNS-Reaal
	Jasperina Hoogerwaard
	030 2915200
	jasperina.hoogerwaard@reaal.nl

	
	
	
	

	Allianz
	Mecx Kooy
	010 4541911
	mecx.kooy@allianz.nl

	
	
	
	

	Robein Groep
	I. Hoyng
	070 3766666
	i.hoyng@robein.nl

	
	
	
	

	De Goudse Verzekeringen
	Meneer Prooijen
	0182 544544
	prooijen@goudse.com

	
	
	
	

	FBTO
	Nienke Moning
	058 2345345
	nienke.moning@fbto.nl

	
	
	
	

	Generali
	S. de Leeuw
	020 6604444
	sdleeuw@generali.nl

	
	
	
	

	TVM Verzekeringen
	Anette de Vries
	0528 292999
	ac.devries@tvm.nl

	
	
	
	

	Nationale Nederlanden (ING)
	Merlijn Lammersen
	010 5130303 
	merlijn.lammersen@nn.nl

	
	
	
	

	Zwitserleven
	I. van der Gaag
	020 3478478
	i.van.der.gaag@zwitserleven.nl

	
	Marco van Buuren
	020 3478478
	m.van.buuren@zwitserleven.nl

	
	Ferry van Breevoort
	020 3478478
	f.van.breevoort@zwitserleven.nl

	
	
	
	

	SFB Schadeverzekeringen/Cordares
	M. Arendse
	020 5834500
	Onbekend

	
	
	
	

	VGA Verzekeringen
	M. van den Berg
	020 5892 311
	mvandenberg@vga.amsterdam.nl


4.3 Accountants
	Organisatie
	Naam
	Tel
	E-mailadres

	
	
	
	

	Ernst & Young
	Onbekend
	010 4068888
	info@nl.ey.com

	
	
	
	

	Deloitte
	Marcel Schouten
	010 2721241
	maschouten@deloitte.nl

	
	
	
	

	HLB van Daal & van Partners
	D. Santi
	0416 330505
	d.santi@hlb-van-daal.nl

	
	
	
	

	KPMG
	Bas Huisman
	020 656 7890
	Huisman.Bas@kpmg.nl

	
	Frits Bergsma
	020 656 7890
	Bergsma.Frits@kpmg.nl

	
	Renee Crama
	020 656 7890
	Crama.Renee@kpmg.nl

	
	
	
	

	BDO
	Bram Broess
	040 2696280
	bram.broess@bdo.nl

	
	Claire de Haan
	
	claire.de.haan@bdo.nl

	
	
	
	

	PWC
	Frenske van den Vries
	020 5684945
	frenske.van.den.vries@nl.pwc.com

	PWC
	Barbare Westendorp
	020 5686666
	Barbara.westendorp@nl.pwc.com

	
	
	
	

	Barneveld & Schevers 
	Mevrouw Kruijff
	030 6016240
	l.kruijff@barneveld-schevers.nl

	
	
	
	

	RSM Kooij+Partners
	Directie
	030 2317344
	info@rsmkooijenpartners.nl

	
	
	
	

	Volle/Mazars
	Marketingafdeling
	010 2771500
	marketing@mazars.nl

	
	
	
	

	Accon AVM
	Algemeen
	026 3842384
	info@acconavm.nl

	
	
	
	

	Berk
	J.Suurland
	0182 563200
	j.suurland@berk.nl

	
	
	
	

	De Jong & Laan
	Communicatieafdeling
	0546 660760 
	communicatie@jonglaan.nl

	
	
	
	

	
	
	
	

	De Widt
	Algemeen
	0593 371030
	info@dewidt.nl

	
	
	
	

	ABAB Accountants
	Astrid Posthuma
	0499 339777
	astrid.posthuma@abab.nl

	
	
	
	

	Countus
	Algemeen
	038 4552600
	info@countus.nl

	
	
	
	

	Gibo Groep
	Algemeen
	026 3542600
	info@gibogroep.nl

	
	
	
	

	Kab
	A. van der Maarel
	038 3317272
	a.vandermaarel@kabaccountants.nl

	
	
	
	

	LTB
	E. Schouten
	023 5152311
	e.schouten@ltb.nl

	
	
	
	

	SCT
	Meneer Bots
	035 5283027
	bots@sct.nl
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Internet sites
- Intermediair: informatie over verschillende soorten branches. Bekeken op 12 december 2007, op:

http://www.intermediair.nl/sectie_index.jsp?rubriek=iol_branches
- Rabobank: informatie over verschillende soorten branches. Bekeken op 12 december 2007 op: 

http://www.rabobank.nl/bedrijven/advies/speciaal_voor/cijfers_trends/branches
- NIDAP: informatie over bestedingen van bedrijven aan zakelijke evenementen. Bekeken op 13 december 2007, op:

http://www.nidap.com/informatie/persberichten_ev04.php
- Mediaonderzoek: informatie over bestedingen aan zakelijke evenementen. Bekeken op 2 januari 2008.

http://www.mediaonderzoek.nl/820/48-miljard-naar-zakelijke-evenementen
- Missethoreca: informatie over zakelijke evenementen. Bekeken op 2 januari.

http://www.missethoreca.nl/1061022/Sectoren/Catering/Catering-nieuwsbericht/ZakelijkeEvenementenNemenEnormToe.htm
- CLC: informatie over definitie branche. Bekeken op 2 januari.

http://clc-web.com/index.php?option=com_content&task=view&id=60&Itemid=70
- Congreswereld: informatie over trends in de evenementenbranche. Bekeken op 3 januari.

http://www.congreswereld.nl/dw/?p=newsdet&itemid=551
- CBS: Informatie over demografische ontwikkelingen (hoger opleidingsniveau). Bekeken op 3 januari. 

http://www.cbs.nl/nl-NL/menu/themas/onderwijs/publicaties/artikelen/archief/2007/2007-2352-wm.htm
- Duurzaamzeeland: Informatie over de multiculturele samenleving in Nederland. Bekeken op 3 januari. 

http://www.duurzaamzeeland.nl/thema/cultuur_samenleving/multiculturele_samenlevin/
- Idea: Informatie over ‘groene events’. Bekeken op 3 januari. 

http://www.ideaonline.nl/?cat=nieuwspubliek&id=96
- Idea: Informatie over fusies van bureaus (trends). Bekeken op 3 januari. 

http://www.ideaonline.nl/?cat=nieuwspubliek&id=94
- Idea: Informatie over nieuw beleid voor events. Bekeken op 3 januari. 

http://www.ideaonline.nl/?cat=nieuwspubliek&id=80
- Idea: Informatie over trends en events. Bekeken op 3 januari. 

http://www.ideaonline.nl/?cat=nieuwspubliek&id=67
- Postbank: informatie over economische factoren. Bekeken op 7 januari.

http://www.rtl.nl/(/financien/rtlz/nieuws/)/components/financien/rtlz/2007/weken_2007/51/betten3464823.xml
- Centraal Plan Bureau: informatie over economische factoren. Bekeken op 7 januari.

http://www.cpb.nl/nl/news/2007_25.html
- Managersonline: informatie over personeelstekort. Bekeken op 9 januari. 

http://www.managersonline.nl/nieuws/5760/strijd-om-personeel-is-nu-al-volledig-losgebarsten.html
- Computers: informatie over technologische ontwikkelingen en trends. Bekeken op 7 januari.

http://nl.computers.toshiba-europe.com/Contents/Toshiba_nl/NL/WHITEPAPER/files/FEA-2006-01-Top10-IT-Lifestyle-Trends-NL.pdf
- Johan Blauw: informatie over individualisering. Bekeken op 7 januari. 

http://www.johanblaauw.nl/Varia/varindividualisering.htm
- Bestuurskunde: informatie over individualisering. Bekeken op 7 januari. 

http://www.bestuurskunde.nl/publicaties/bestuurskunde.php?artikel=1996,,5,1,2
- Autokompas: informatie over autobranche. Bekeken op 14 januari.

http://www.autokompas.nl/nieuws/2004/12/Branche-evenementen_verzameld.html
- Autokalender: informatie over autobranche. Bekeken op 14 januari.

http://www.autokalender.nl/
- VNCI: informatie over chemische industrie. Bekeken op 14 januari.

http://www.vnci.nl/actueel/nieuws/bekijknieuws.asp?id=22352
- Intermediair: informatie over FMCG branche. Bekeken op 15 januari.

http://www.intermediair.nl/artikel.jsp?id=91488
-CBS: informatie over grootte bedrijven en cijfers. Bekeken op 15 januari. 

www.cbs.nl
- Nicole Bosch: Informatie over gezondheidszorg. Bekeken op 17 januari.

http://www.nicolebosch.nl/default.asp?pid=51&id=27&blad=1
- Zorgmarkt: Informatie over marketing en zorg. Bekeken op 17 januari.

http://www.zorgmarkt.net/index.aspx?m=news&f=detail&id=3206
- Zorgmarkt: Informatie over marketing en zorg. Bekeken op 17 januari.

http://www.zorgmarkt.net/index.aspx?m=news&f=detail&id=3321
- Aanbestedingsmakelaar: Informatie over evenementen en de overheid. Bekeken op 17 januari.

http://aanbestedingsmakelaar.nl/content/view/74/17/
- ICT-branche: Informatie over de ICT branche. Bekeken op 17 januari.

http://www.internethuwelijk.nl/?p=wiki&title=ICT-branche
- Intermediair: informatie over de techniekbranche. Bekeken op 17 januari.

http://www.intermediair.nl/artikel.jsp?id=79900
- CBS: informatie over duurzame goederen. Bekeken op 21 januari.

http://www.cbs.nl/NR/rdonlyres/A7505028-06E4-4D3D-9D68-414BC04532B0/0/pb07n048.pdf
- Telecomwereld: informatie over providers. Bekeken op 30 januari.

http://www.telecomwereld.nl/kwalnet.htm
- GSMWEB: informatie over providers. Bekeken op 30 januari.

www.gsmweb.nl
- Telecomwereld: informatie over telefoons. Bekeken op 30 januari.

http://www.telecomwereld.nl/n0002472.htm
- Gsmhelpdesk: informatie over mobiele telefonie markt. Bekeken op 30 januari.

http://www.gsmhelpdesk.nl/read.php?id=2483&ch=1
- Mobiel info: informatie over marktmodel telefonie. Bekeken op 5 feb.

http://www.mobiel-info.nl/nieuws-index.php?pag=/505/marktmodel.htm
- Telefonie: informatie over de mobiele telefoonmarkt. Bekeken op 31 januari.

http://essay.utwente.nl/556/1/scriptie_Beernink.pdf
- KPN jaarverslag: informatie over KPN. Bekeken op 31 januari.

http://www.kpn.com/kpn/show/id=1314666
- Connexie: informatie over winkels van KPN. Bekeken op 5 feb.

http://www.connexie.nl/actueel/118/minder_winkelformules_voor_kpn.html
- KPN: informatie over seminars van KPN. Bekeken op 5 feb. 

http://www.kpnseminar.nl/cybercenter/
- Mobiel: informatie over overname Orange. Bekeken op 4 feb.

http://www.mobilecowboys.nl/nieuws/5004
- Telfort jaarverslag: informatie over Telfort. Bekeken op 4 feb. 

http://www.telfort.nl/media/telfort_jaaroverzicht_2004-2005.pdf
- T-mobile: informatie over T-mobile. Bekeken op 5feb.

http://www.t-mobile.nl/Persoonlijk/htdocs/page/homepage.aspx
- T-mobile: informatie over dealers. Bekeken op 45f

http://www.t-mobile.nl/zakelijk/htdocs/page/service-contact/verkooppunten.aspx
- Planet: informatie over Vodafone dealers. Bekeken op 6 feb. 

http://www.planet.nl/planet/show/id=118880/contentid=891968/sc=9379c9
- Vodafone: informatie over Vodafone. Bekeken op 5feb.

http://www.vodafone.nl/over_vodafone/organisatie_Vodafone/
- Orange: informatie over Orange. Bekeken op 5 feb.

http://www.orange.nl/over_ons/over_orange/
- GSM: informatie over fabrikanten mobiele telefoons. Bekeken op 6 feb.

http://gsm.startpunt.nl/s/gsm_fabrikant/a/1/
- BelCompany: informatie over fabrikanten mobiele telefoons. Bekeken op 6 feb.

http://www.belcompany.nl/NL/Alle_Toestellen/alle_toestellen.htm
- Aspidermobile: informatie over fabrikanten mobiele telefoons. Bekeken op 6 feb.

http://www.aspidermobile.nl/site/shop/default.asp?csID=83&merk=Archos
- Bellen: informatie over fabrikanten mobiele telefoons. Bekeken op 6 feb.

http://www.bellen.com/nl/?taal=nl&land=nl
- Mobile; informatie over marktaandeel Samsung. Bekeken op 6 feb.

http://www.mobilecowboys.nl/nieuws/5084
Nokia: informatie over evenementen. Bekeken op 6 feb.

- http://lounge.nokiaforbusiness.com/?elqPURLPage=225
- Nokia: informatie over Nokia als bedrijf. Bekeken op 6 feb.

http://www.nokia.nl/A4394003
- Samsung: informatie over Samsung als bedrijf. Bekeken op 11 feb. 

http://www.samsung.com/nl/aboutsamsung/index.htm
- Samsung: informatie over events van Samsung. Bekeken op 11 feb.

http://www.mobilecowboys.nl/toestellen/5600
- Sony-Ericsson: informatie over Sony-Ericsson als bedrijf. Bekeken op 11 feb. 

http://www.sonyericsson.com/cws/corporate/company/aboutus/profile
-Sony –Ericsson: informatie over events. Bekeken op 11 Feb. 

http://developer.sonyericsson.com/site/global/newsandevents/eventscal/p_eventscal.jsp?cc=gb&amp;lc=en&amp;ver=4000&amp;template=pc3_1&amp;zone=pc&amp;lm=pc3
- Motorola: informatie over het bedrijf zelf .Bekeken op 11 feb. 

http://www.motorola.com/about.jsp
- Motorola; informatie over Events. Bekeken op 11 feb.

http://www.motorola.com/content.jsp?globalObjectId=8117
http://www.motorola.com/content.jsp?globalObjectId=8129
- Siemens: informatie over het bedrijf zelf. Bekeken op 11 feb. 

http://www.siemens.nl/onderneming/profiel.asp
-Siemens: informatie over events. Bekeken op 12 feb.

http://search.siemens.com/cgi-bin/search.asp?uil=nl&drillfilter=++languages%3A%5Enl%7C%7C++mstrsiemensfield19%3A%5Esiemens_nl&drillnames=Taal%3A%7CNederlands%7C%7C+Categorie%3A%7CSiemens+Netherlands&collapse=true&class=search%2Cbanner%2Ctext&q=evenementen
- Siemens: informatie over samenwerking met andere bedrijven. Bekeken op 12 feb. 

http://www.siemens.nl/onderneming/profiel.asp
-Siemens: informatie over dealers van Siemens. Bekeken op 12 feb.

http://www.siemens.nl/siemensstore/particulier.asp
-Eastside Productions: informatie over het Siemens evenement ‘dealerdagen’. Bekeken op 12 feb.

http://www.eastside.nl/nl/showtime/portfolio/18/
- Emerce: informatie over KPN en vaste telefonie

http://www.emerce.nl/nieuws.jsp?id=1855701
- Wikipedia: informatie over carrier select. Bekeken op 12 feb.

http://nl.wikipedia.org/wiki/Carrier_select
- Telecomsite: 6 grootste aanbieders Carrier selectbedrijven. Bekeken op 12 feb.

http://www.telecomsite.nl/website/consumenten/index.php?page=plussen_minnen
- Tele2: informatie over het bedrijf en zakelijke diensten. Bekeken op 13 feb. 

http://www.tele2zakelijk.nl/
- Retailtrends: informatie over Tele2 en haar dealers. Bekeken op 13 feb. 

http://www.retailtrends.nl/artikelen/?id=678
- Pretium: informatie over het bedrijf. Bekeken op 13 feb.

http://www.pretiumtelecom.nl/9/pretium_telecom/wie_is_pretium_telecom.php
-Scarlet: informatie over het bedrijf. Bekeken op 13 feb.

http://nl.wikipedia.org/wiki/Scarlet
- Yiggers: informatie over het bedrijf. Bekeken op 13 feb.

http://www.yiggers.nl/bedrijfsinfo/index.htm
- Yiggers: informatie over marketingactiviteiten. Bekeken op 13 feb.

http://www.yiggers.nl/telefonie/
- ACN: informatie over het bedrijf. Bekeken op 13 feb.

http://www2.acneuro.com/acn/nl/about_us/index.jsp
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aan zakelijke evenementen





Hoeverre zelf eigen invulling geven 





Legenda:


Antwoord 1: Grotendeels eigen invulling (incl. keuze extern bureau), maar houden aan interne richtlijnen.


Antwoord 2: Alles zelf bepalen.


Antwoord 3. Anders.








  





Nee





Ja 





Accountants





Verzekeraars





Banken 





80%





Het is duidelijk te zien dat bij de meeste bedrijven de organisatie van zakelijke evenementen binnen de afdeling (marketing)communicatie valt. 





De verschillende soorten financiële dienstverleners gebruiken alle middelen om te communiceren met de zakelijke doelgroep(en). Er is niet 1 communicatiemiddel dat relatief vaak wordt toegepast. Banken gebruiken de inzet van evenementen relatief het minst. 





Evenementen worden vaak toegepast om te communiceren met de zakelijke doelgroep(en). Mailing via het internet wordt het meest gebruikt, maar advertenties in folder en brochure en brieven worden ook vaak toegepast door de dienstverleners.





Antwoord 1 wordt het meest gescoord door de financiële dienstverleners.


Opvallend is dat banken alleen gescoord hebben op antwoord 1.








Antwoord 3





Antwoord 2





Antwoord 1
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38%





vastgesteld?





Wordt het eventbeleid door het hoofdkantoor 





Opvallend is dat bij banken grotendeels het eventbeleid door het hoofdkantoor wordt vastgesteld (81%). Bij verzekeraars ligt dit ongeveer gelijk. 


Bij accountants wordt het eventbeleid grotendeels niet door het hoofdkantoor vastgesteld.





Eventbeleid door het hoofdkantoor vastgesteld?


Ja: 	47%


Nee:    	53%





Gemiddeld aantal zakelijke evenementen per jaar:


Banken: 	20 


Verzekeraars: 	70


Accountants: 	21





De uitschieter met gemiddeld 100 zakelijke evenementen per jaar betreft het accountantskantoor: 


         Deloitte








De uitschieters met gemiddeld meer dan 200 zakelijke evenementen per jaar zijn:


300: Delta Lloyd*


250: Fortis


200: Delta Lloyd*


*Het gaat hier om 2 verschillende divisies van Delta Lloyd.





De uitschieter met


gemiddeld 100


zakelijke evenementen


per jaar betreft de bank:


           Fortis 





Zakelijke gebruikers





Consumenten





Shops en zakelijke dealers





KPN – T-Mobile-


Vodafone





‘Hoe kan Bevents op de juiste manier inspelen op de behoeftes/communicatievraagstukken in een vooraf geselecteerde branche met als uiteindelijk doel het genereren van (New) Business?’





Aantal financiële dienstverleners





Ervaringen met een bureau uit het verleden





Prijs/Kwaliteit





Referenties collega's/andere bureaus





Bekendheid bureau binnen branche





Anders
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16





14





12





10





8





6





18%





‘Hoe kan Bevents op de juiste manier inspelen op de behoeftes/communicatievraagstukken in een vooraf geselecteerde branche met als uiteindelijk doel het genereren van (New) Business?’
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evenementenbureau





Criteria voor selecteren van een zakelijk 
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Externe bureaus waarmee de organisaties samenwerken





Legenda:





█  Altijd dezelfde bureaus





█  Vaak dezelfde bureaus





█  Nee, meestal verschillende bureaus
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18%





53%





zakelijke evenementen





Hoeverre zelf eigen invulling geven aan 





Antwoord 1





Antwoord 2





Antwoord 3





Legenda:


Antwoord 1: Grotendeels eigen invulling, maar aan interne richtlijnen houden.


Antwoord 2: Alles zelf bepalen.


Antwoord 3. Anders.








“Het in opdracht bedenken, produceren en regisseren van bedrijfsevenementen.”





Mariëlle


Tromp


Event-


manager





Sven


Boelhouwer


Event-


manager





Cindy


Bouman


Event-


manager





Marianne Dhont


Event-


producer





Anyella


van de


Pas


Office


Manager





Renate van Braam


Sr. Account-


Manager





Bianca Rikels


Creator/ ondernemer





“Een evenement is een geïntegreerd onderdeel van de marketingcommunicatiemix en als zodanig wordt herkend door zowel opdrachtgever als de te bereiken publieksgroep(en).”








“Het op flexibele wijze ontplooien van doelgerichte activiteiten binnen de evenementenmarkt, met als kern communicatie en verbondenheid met de betrokkenen.’’





‘Hoe kan Bevents op de juiste manier inspelen op de behoeftes/communicatievraagstukken in een vooraf geselecteerde branche met als uiteindelijk doel het genereren van (New) Business?’








Opvallend is dat de financiële dienstverleners voor 80% bij ‘anders’ hebben aangegeven dat de organisatie van zakelijke evenementen van hun bedrijf onder de directie valt.





Als de antwoorden ‘ja’ tegenover


‘nee’ worden gezet dan heb je een duidelijker beeld wat betreft de inzet van externe bureaus:


Ja ( 	31 


Nee (	9











Opmerkelijk is dat de ongeveer de helft van de banken ‘soms’ bureaus inschakelen en de andere helft van deze groep nooit gebruik maken van externe bureaus. 





Legenda:





█ Altijd dezelfde bureaus





█ Vaak dezelfde bureaus





█ Nee, meestal verschillende bureaus





Meer dan de helft van de financiële dienstverleners huren vaak dezelfde bureaus in als ze een extern bureau inschakelen. Toch zegt 32% van de respondenten dat ze steeds verschillende bureaus inhuren voor de organisatie van een zakelijk evenement. 








Opvallend bij deze vraag is dat 70% van de accountants vaak dezelfde bureaus inhuren. Wat ook opmerkelijk is: de ondervraagde banken huren nooit dezelfde bureaus in voor de organisatie van een zakelijk evenement. 








‘Via derden’ is een populair kanaal voor alle dienstverleners.


De helft van de ondervraagde bedrijven gaat via derden op zoek naar een zakelijk evenementenbureau.


De antwoorden van de accountants liggen gespreider dan bij de banken.








Er is niet 1 kanaal dat heel vaak wordt toegepast, via beurzen wordt echter het minst gebruik gemaakt. Vaste suppliers en via eigen netwerk worden bij ‘anders’ genoemd door de verzekeraars en accountants. 





Het is duidelijk in de grafiek te zien dat creativiteit en meedenken met de organisatie de respondenten de belangrijkste aspecten vinden aan een zakelijk evenementenbureau. 





De helft van de ondervraagde bedrijven vindt creativiteit 1 van de twee belangrijkste aspecten aan een extern bureau. De verzekeraars vinden creativiteit een belangrijk aspect aan een extern bureau, maar het meedenken met de organisatie komt hier ook dichtbij in de buurt. Dit geldt tevens voor de accountants.





Of een bureau een goede naamsbekendheid heeft in de branche is voor de respondenten niet belangrijk, ze kiezen eerder een bureau op basis van prijs/kwaliteit verhouding. Ervaringen met bureaus uit het verleden en referenties van collega’s/andere bureaus hebben ook goed gescoord. 








Er is geen opmerkelijk verschil tussen de verschillende financiële dienstverleners en de criteria voor het selecteren van een zakelijk evenementenbureau. De bovenste 3 criteria in de grafiek vinden de verschillende soorten dienstverleners het belangrijkst. 








De hoogste naamsbekendheid onder de respondenten is voor Bevents. Dit komt deels door de interne database die is gebruikt voor het onderzoek. Effect Groep scoort de laagste naamsbekendheid onder de financiële dienstverleners.





Ongeveer 1/3 van de banken en 1/3 van de verzekeraars kent Bevents, bij accountants ligt dit relatief lager. Banken en accountants kennen ook veel andere externe bureaus die niet zijn aangegeven in de enquête. 
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Blad1

		Schakelt u voor uw zakelijke evenementen externe bureaus in?

				Aantal financiële dienstverleners		%

		Ja, altijd		1		3%

		Ja, regelmatig		6		19%

		Ja, soms		16		50%

		Nee, nooit		9		28%

		Totaal		32		100%
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