
De thuiswedstrijd

Helmond 4 november

Marketing en ‘sales’ sportvereniging

10 % meer leden in 1 seizoen

SDI XLR8



1. Strategie dag 1: 

- SDI micro analyse en targetsetting

- Positionering

- Propositie

- Doelgroep / segmentatie

2. Tactiek dag 2:

- Boodschap communicatie

- USP / payoff

- (Audio)visueel 

- Middelenmix

3. Operatie dag 3:

- Presentatie en puntjes op de i

- Marketing en salesplan

- Actieplannen

Programma



2023



• Wat is je favoriete merk ?

• Waarom ?

Korte kennismaking: ‘merken’



Reclamebureau

1. Strategie

2. Creatie

3. Account



Sport Deelname Index (SDI)







Marketing 3.0



Het merk



Voorbeeld ‘wereld’ achter een product



Voorbeeld 2



Onderscheidende kenmerken vereniging 

Die er toe doen….

Zichtbaar zijn….

Positief gewaardeerd worden….

USP van vandaag is een commodity van morgen…



Vereniging

Benoem de kenmerken van de Vereniging

Welke is of zijn uniek ?

Wat de USP van de vereniging ?

Werk per vereniging uit op een flipover

Presenteer aan elkaar 



AIDA SE

Wat wordt het doel van het vermarkten van de vereniging ?

Ø Dat wil zeggen: wat is je unieke positionering?

- Attention (naamsbekendheid) Wie kent mij?

- Interest (Imago) Wie weet wat van mij?

- Desire (Traffic) Wie wil een keer langskomen?

- Action (Sales) Wie wil lid worden?

- Satisfaction (Loyaliteit) Wie blijft lid?

- Endorsement (Ambassadors) Welk lid maakt anderen lid?



Contactmomenten

0. Bekendheid/PR

1. Informatie

2. Evaluatie 
alternatieven

3. Koop(beslissing)

4. Afname product

5. Additionele 
service/nazorg

6. Relatiebeheer

Advertenties
Zien (weg) Imago

Autovisie

Krant

Internet

Tests

Testrit

Prijs

Verkoper

Prijs/kwaliteit

Opties

Financiering

‘Bevestiging goede aankoop’

Bijv. 2 jaar lang 

gratis onderhoud

Winterbanden

Oproep voor service

Uitnodigen voor

merkevenementen

AUTO

Leefstijl

Mening gezin

Bloemen/champagne

Gratis wasbeurt

bij service

Iets meegeven voor 

kinderen

7. Proactief benaderen



Contactmomenten



Uitwerken ‘circle of contacts’ Vereniging

Bepaal de verschillende contactmomenten

van de vereniging

Geef ze een score van relevantie 1 t/m 3

Waar moet de ‘beleving’ plaatsvinden ?

Waar zitten de sterke en zwakke

momenten ? 

Waar de inconsequenties ?



Waarom? Doelstelling marketing vereniging ?

- Attention (naamsbekendheid) Wie kent mij?

- Interest (Imago) Wie weet wat van mij?

- Desire (Traffic) Wie wil een keer langskomen?

- Action (Sales) Wie wil lid worden?

- Satisfaction (Loyaliteit) Wie blijft lid?

- Endorsement (Ambassadors) Welk lid maakt anderen lid?

Doel: CONVERSIE !!



Generatieverschillen



Carl Jung

Archetypen



Denkvoorkeuren



Oefenen



Creativiteit: de Bono

Lateraal denken

Associatie: bestaande informatie anders ordenen

Mate van onderscheid (uniek)

Divergente productie

Bed, bad, bus - syndroom





Snelkookpan voor nu : Brainstorm

• Doel marketing vereniging:

• De vereniging in 3 woorden/waarden:

• Hét symbool, beeld van de vereniging:

• Doelgroep:

• Welke middelen inzetten:


