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The bottle is the message





ZIEN

Ik zie een boom. Een stam met takken, takjes, naalden.

Wat zou ik jong zijn als het daarbij bleef.

Maar ’t is een lariks, hij beweegt zijn lange armen

met draperieën en hij danst en rouwt.

Wat ben ik oud.

Ik zie de zee, het water danst tot aan de horizon.

Daar blijft het bij: het doet me denken aan de zee.

Wat ben ik jong.

M Vasalis, Vergezichten en gezichten, 1954
Voorwoord
We leven in een tijd waar gezondheid en leefstijl volop in ontwikkeling zijn. Een gezonde toekomst creëren, dat is cruciaal. ECO FIT wil daarbij helpen en duurzaamheid staat voorop. 
Dit ondernemingsplan is in korte tijd tot stand gekomen. We hebben veel onderzoek gedaan en nagedacht hoe we ECO FIT vorm wilde geven. Tijdens de hoorcolleges en werkcolleges hebben we veel input gekregen, daarnaast konden we onze creativiteit ook gebruiken bij ons concept. 

Wij willen Valesca van Dijk bedanken voor haar goede begeleiding. Daarnaast willen wij Wilco de Roos bedanken dat hij zijn praktijkervaringen en kennis wilde delen. Wij hebben veel aan jullie hulp gehad. De richtlijnen voor de opdracht waren helder en aan de hand van het beoordelingsformulier hebben wij dit ondernemingsplan volledig gemaakt. 
Wij hopen, door het lezen van dit ondernemingsplan, de eerste leden al binnen te halen. Wij geloven ECO FIT en haar doelen, doet u met ons mee?
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Inleiding
Fitness is in 30 jaar tijd uitgegroeid tot een nieuwe en vooral succesvolle sportbranche. Meer dan twee miljoen Nederlanders beoefenen op dit moment een bepaalde vorm van fitnesssport. 

In blok 1.4 kregen wij de opdracht om een innovatief ondernemingsplan te schrijven voor de fitnessbranche in één van de 30 grootse gemeenten van Nederland. Wij hebben gekozen voor de gemeente Den Haag. Het is een dynamische gemeente met een mooie omgeving en met veel mogelijkheden. 

Wij willen met ons duurzame fitnesscentrum ECO FIT innovatief en interessant zijn voor een bepaalde doelgroep. Duurzaamheid laten wij zoveel mogelijk terugkomen in ons centrum en we proberen het ook zoveel mogelijk te stimuleren en te belonen onder onze leden.

Wij zijn met ECO FIT gericht op de natuur en willen deze hierin betrekken. Hoe wij dit invulling gaan geven, komt terug in ons verslag.

In ons ondernemingsplan wordt aandacht besteedt aan alle aspecten die voorwaardelijk en essentieel zijn voor een eigen onderneming: marktonderzoek, een concurrentieanalyse, een financieel plan, een personeelsplan en ook de strategie op het gebied van sales en retentie (behoud van leden) blijft niet achterwege.
Overal proberen wij duurzaamheid zoveel mogelijk in te verwerken en in terug te laten komen.

Vanuit ons oogpunt zit het ondernemingsplan ECO FIT inhoudelijk goed in elkaar.
We zijn op elk aspect diep ingegaan, hebben overal veel aandacht besteed en er zoveel mogelijk voor gezorgd dat elke keer de koppeling met ons duurzame concept aanwezig is. 

*In dit ondernemingsplan maken wij meestal gebruik van de derde persoon. Het kan zijn dat de tweede persoon ‘wij’ ook regelmatig aan bod komt. Hier is dan bewust voor gekozen.


*Daarnaast maken wij gebruik van de term sporters, maar ook van de term leden. Voor ons heeft dit vanuit ECOFIT gezien dezelfde betekenis, maar wij willen dit toch even genoemd hebben om eventueel verwarring te voorkomen.


Hoofdstuk 1. Marktonderzoek
Algemeen marktonderzoek
1.1 DESTEP-analyse op nationaal- en op lokaal niveau
Demografisch

Nederland heeft 16.851.707 inwoners (26 mei 2014). Per dag worden er gemiddeld 470 kinderen geboren en er overlijden er 390. Verder vestigen zich gemiddeld 440 immigranten per dag in Nederland en 395 emigranten vertrekken. Op jaarbasis groeit het aantal inwoners in Nederland met gemiddeld 125 personen per dag (Bevolkingsteller, 2014).  In Nederland neemt het aandeel jongeren onder 20 af en het aandeel ouder dan 65 toe (=vergrijzing). De levensverwachting van zowel mannen (79,6) als vrouwen (83,3) neemt toe. In 1980 bedroeg de levensverwachting van mannen 72.5 en van vrouwen 79,2. (Bevolkingsomvang en aantal huishoudens, 1980-2014).  In Nederland doet 9% van de bevolking aan fitness. (Zoveel mensen doen aan fitness!)

Den Haag heeft 506.366 inwoners (2013). Per dag neemt het aantal inwoners toe met 97 mensen. In den Haag is de leeftijdsklasse 20-44 jaar het grootst. Er zijn weinig ouderen.  In Den Haag is 49% Nederlands en 51% heeft een andere etniciteit. (Kerncijfers Den Haag 2013, 2014). In Den Haag is fitness de populairste sport. (Fitness, 2011)
Economisch

Met de economie gaat het in Nederland steeds beter. In 2007 was er een (krediet)crisis. De oorzaak hiervan zijn de stijgende huizenprijzen en de veel te hoge hypotheken die waren afgesloten. Vanaf 2008 werden de gevolgen goed zichtbaar: veel bezuinigingen en veel minder werkgelegenheid. Op dit moment gaat het beter in Nederland, maar veel mensen bezuinigen nog wel. Op een fitnessabonnement zou bezuinigd kunnen worden. (Hoelang duurt de crisis?, 2013). Deze crisis heeft ook invloed op ondernemingen. Ondernemingen hebben minder vertrouwen in de economie en de consument. Andersom hebben consumenten ook minder vertrouwen in bedrijven. Bedrijven zijn hierdoor voorzichtiger geworden en zullen niet snel meer sponsoren. Dit kan een nadeel zijn voor de fitness. 
Ook Den Haag heeft de gevolgen van de (krediet)crisis ervaren. Veel mensen zijn ontslagen, een nieuwe baan vinden is lastig en veel mensen bezuinigen. (Ondernemers voelen de crisis sterker in 2010)

	
	Nederland
	Den Haag

	Gemiddeld besteedbaar inkomen
	€14.900 
	€13.400

	Werkloosheid (seizoen gecorrigeerd)
	8.7%
	7.3%

	Consumentenvertrouwen
	-5
	

	Economische groei
	0.9%
	

	Inflatie
	1.2%
	


(Hoogste inkomens in noordelijke Randstand),  (cijfers)
Sociaal-Cultureel

Individualisering is een proces wat zich de laatste jaren in Nederland en ook in Den Haag steeds meer voordoet. We praten niet meer over ‘wij’, maar over ‘ik’. Over de eigen persoon; het individu. Dit individu wil zich ook steeds meer onderscheiden van verschillende ‘groepen’ in de samenleving en wil uniek zijn. Mensen hebben hun eigen gedrag, behoeftes, kleding stijl, vrienden, muziek en noem maar op. Fitness is een individuele sport die enorm in opkomst is. Het aantal leden van sportverenigingen neemt de laatste jaren af. (Het individualiseren van de samenleving, 2010)
Technologisch

De technische ontwikkelingen zijn de laatste jaren enorm geweest. Je kunt hierbij denken aan bijvoorbeeld mobieltjes en computers. Tegenwoordig zijn deze gebruiksvoorwerpen niet meer weg te denken. Er zijn verschillende soorten ‘social media’ waar fitnesscentra gebruik van kunnen maken. Facebook scoort het hoogst, gevolgd door Twitter, Google+ en nog een aantal anderen. Deze social media kan worden ingezet voor informatie voor leden en vrijwilligers, voor activiteiten en voor het werven van leden. Verder zorgt het ook voor een stukje binding wat bijdraagt aan een goede sfeer binnen in fitnesscentra. (Slender, 2013)

Ook in Den Haag komt Social Media veel voor. Twitter, Facebook of LinkedIn. De mensen in Den Haag kennen het allemaal. 

Ecologisch

Het klimaat en duurzaamheid zijn tegenwoordig een ‘hot item’, dit zou volop kansen kunnen betekenen voor fitnesscentra. Duurzaamheid is alles wat te maken heeft met maatschappelijk verantwoord leven, milieu, ecologie en toekomst gericht denken. Naast het feit dat we geld willen verdienen en van de welvaart willen genieten is het ook onze taak om goed voor de mensen en het milieu te zorgen. Doen we dit niet, dan komen de toekomstige generaties in gevaar (Wat is duurzaamheid). Het kabinet kiest ook voor duurzame (‘groene’) groei. Dit betekent dat de economie groeit zonder dat dit nadelig is voor het klimaat, water, bodem, grondstoffen en biodiversiteit. Het kabinet zegt dat deze groene groei geen bedreiging is, maar juist kansen biedt (banen en innovatie). Als bedrijven (fitnesscentra) rekening houden met duurzaamheid en duurzame oplossingen bedenken, vergroten zij hun concurrentiepositie (Groene groei).

De kwaliteit van de leefomgeving is erg belangrijk, wat men in de gemeente Den Haag ook vindt. Den Haag wil in 2040 een klimaat neutrale stad worden, hiervoor is een klimaatplan opgesteld. Een klimaat neutrale stad betekent dat er bij het opwekken van energie in Den Haag geen CO2 vrij mag komen. In de stad mag er geen aardgas meer gebruikt worden om warmte te maken. Er wordt alleen nog maar duurzaam opgewekte energie gebruikt, zoals wind- en zonne-energie. Den Haag stimuleert de aanleg van zonnepanelen. In 2014 gaf de gemeente €460.000 subsidie hiervoor. Om meer te weten over het klimaat en duurzaamheid wil de gemeente kennis en krachten bundelen. Er komt een soort klimaatcentrum. De gemeente doet dit met verschillende partijen in de stad; voor een klimaat neutrale stad is het belangrijk dat iedereen in de stad mee doet. (Klimaatplan van Den Haag, 2013). Omdat er zoveel aandacht besteedt wordt aan duurzaamheid en klimaat zou ons fitnesscentra hier op kunnen inspelen.
Politiek-juridisch

In Nederland is er veel aandacht voor preventie en gezondheidsbescherming. Het kabinet wil meer samenhang in bestaande projecten brengen en afspraken maken voor de lange termijn. Daarom gaat dit jaar het Nationaal Programma Preventie (NPP) van start. Het NPP is een vervolg op de landelijke nota gezondheidsbeleid uit 2011 ‘gezondheid dichterbij’. Het richt zich op het verbeteren van de gezondheid in de wijk, op school, op het werk en in de zorg. Gemeenten gaan een grotere rol krijgen bij preventie. (Nationaal Programma Preventie) De gemeente werk samen met de huisartsen, wijkverpleegkundigen en buurt(sport)coaches. Het NPP gaat samenwerking op wijkniveau stimuleren (Gezonde wijk). Fitnesscentra kunnen hier ook zeker mee samenwerken. 

Ook in Den Haag zijn de jongeren in de afgelopen jaren zwaarder geworden. Bijna 15.000 Haagse kinderen hebben overgewicht. Het risico op diabetes, hart- en vaatziekten, gewrichtsklachten en verschillende vormen van kanker is groter bij mensen met overgewicht. In 2006 is Den Haag begonnen met het actieprogramma ‘Gezond Gewicht’. Het programma richt zich op drie punten: het op tijd signaleren van overgewicht, het begeleiden van kinderen met overgewicht en het voorkomen van overgewicht. School, de wijk en de situatie thuis spelen een belangrijke rol. (Actieprogramma Gezond gewicht, 2014). Daarnaast heeft Den Haag ook het programma Lekker Fit! voor basisscholen ontwikkelt. Via deze methode leren kinderen alles over een gezonde levensstijl. De thema’s zijn: voeding, bewegen en gezonde keuzes. Kinderen leren hoe belangrijk het is om gezond te blijven. De ouders worden er ook bij betrokken (Lesmateriaal Lekker Fit! voor basisscholen, 2012). Fitness zou op beide programma’s kunnen inspelen. Fitness is naast een krachtsport, ook bedoelt om fit te worden en te blijven.

Specifiek marktonderzoek
1.2 Concurrentieanalyse
De plek van ECO FIT is de gemeente Den Haag, nog geen kilometer vanaf het strand van Scheveningen. Daarnaast liggen wij tegen het Westbroekpark aan, een park dat veel bezoekers trekt. 

Er is veel concurrentie. Daar zijn wij van op de hoogte. Onder de plattegrond is een concurrentenanalyse uitgewerkt. Op de volgende twee pagina’s staat een duidelijk en overzichtelijk schema van onze concurrenten in Den Haag.
Daarnaast zijn in Scheveningen nog een aantal fitness centra waaronder veel concept ketens; Basic Fit, Fit for Free, Crossfit & Curves. Wij zien deze concept ketens zeker niet al directe concurrenten. Aangezien wij een vrij exclusief product bieden en niet de laagste prijzen vragen. 
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	Bedrijf
	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	Max Healthclub

Zelfstandig en high-end fitnesscentrum
	1.8 km vanaf de Duinweg
	Alle doelgroepen (ook voor kinderen en jeugd wordt er iets aangeboden)
	Niet bekend
	Ma-don       07:00-22:30

Vrijdag        07:00-21:30

Zaterdag     08:30-17:00

Zondag        08:30-17:00

	Vie Fitness

Zelfstandig en high-end fitnesscentrum. Er wordt alleen personal training gegeven.
	3.5 km vanaf de Duinweg
	Alle doelgroepen
	Voordeelpakket €49 per uur

Standaardpakket €55 per uur

Klein pakket €66 per uur

Enkele sessie €65 per uur
	Niet bekend

	Get Fit Stay Fit

Zelfstandig en high-end fitness centrum.
	2.8 km vanaf de Duinweg
	16+
	€49,95 per maand onbeperkt  sporten (minimaal 12 maanden)

€59,95 per maand onbeperkt sporten (geen minimaal van 12 maanden)

Personal training is €54,50 per training

Duo training is €39,- per training p.p.
	De PT-studio’s zijn dagelijks open van 06:00 – 23:00.

De fitnessclub is op maandag t/m vrijdag geopend van 16:00 – 22:00 en op zaterdag en zondag van 09:00 – 14:00

	Fit for Free

Houtrust 

Den Haag

Een onderdeel van een fitnessketen en is lowbudget
	3.6 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€15,95 per maand onbeperkt sporten

€9,95 per maand sporten op ma-vrij van 07:00-17:00 en in het weekend onbeperkt

€6,- per maand voor groepslessen

€10,- is een introductieles
	Ma – vrij    07:00-23:00

Zaterdag    09:00-16:00

Zondag       09:00-16:00

	Q Fitness

Zelfstandige en high-end fitnesscentrum. Je kunt er alleen fitnessen, maar ook onder begeleiding van een instructeur.
	3.3 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€37,50 per maand onbeperkt sporten

€27,50 per maand sporten op ma-vrij tot 17:00

€12,50,- voor een dagkaart

€115,- voor een 10 rittenkaart
	Ma – vrij    07:00-23:00

Zaterdag    08:00-20:00

Zondag       10:00-16:00

	Kneteman Sports BV

Kneteman Sports is een zelfstandig en high-budget fitnesscentrum.
	3.8 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€34,83 per maand onbeperkt sporten voor een half jaar

€25,83 per maand onbeperkt sporten voor een jaar

€27,50 voor personal training
	Ma – woe   07:30-22:00

Vrijdag        08:00-21:00

Zaterdag     09:00-15:00

Zondag        10:00-15:00 (begeleiding vanaf 10:00)

	Health & Fitness Centre Unique

Health & Fitness Centre Unique is een zelfstandig en high-budget fitnesscentrum
	5.3 km vanaf de Duinweg
	Kids 8-12 jaar

Volwassenen
	€39,- per maand onbeperkt sporten voor een jaar

€29,- per maand één keer sporten per week

€19,- per maand voor kids 

€35,- per maand voor onbeperkt meedoen aan groepslessen

€29,- per maand voor één keer per week meedoen aan groepslessen

€50,- voor een personal trainer 
	Ma – don   09:00-12:00 en van 15:00-21:30

Vrijdag       09:00-12:00 en van 15:00-20:30

Zaterdag     09:30-13:00

Zondag        10:00-12:00

In juli en augustus, tijdens schoolvakanties en feestdagen op zondag gesloten

	Sportclub Fit2000

Sportclub Fit2000 is een zelfstandig en high-budget fitnesscentrum.
	4.3 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€45,- per maand onbeperkt sporten

€37,50 per maand voor sporten tot 18:00 

€99,- voor een 10-rittenkaart

 
	Ma en woe   07:00-22:00

Di, don, vrij   09:00-22:00

Zaterdag      09:00-16:00

Zondag         10:00-16:00

	Health Spa Wellness & Fitness

Health Spa Wellness is een zelfstandig en high-budget fitnesscentrum
	6.4 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€45,- per maand onbeperkt sporten

€37,50 per maand voor sporten tot 18:00 

€99,- voor een 10-rittenkaart

 
	Ma, woe,vrij 08:00-22:00

Di en don      07:00-22:00

Zaterdag      09:00-17:00

Zondag         09:00-15:00



	Curves Kijkduin

Curves Kijkduin is een is zelfstandig en Niche fitnesscentrum.
	7.6 km vanaf de Duinweg
	Vrouwen
	Niet bekend

 
	Ma - vrij        09:00-12:30  en van 16:00 – 19:30

Zaterdag       10:00-12:00



	Basic-Fit 

Basic Fit is een onderdeel van een keten en een low-budget fitnesscentrum.
	5.8 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€15.95 per maand voor onbeperkt sporten

€5,95 per maand voor groepslessen

 
	Niet bekend



	Rhytmsports Fitness & Dance Den Haag

Rhythmsports is zelfstandig en high-budget fitnesscentrum.
	7.0 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€29.95 per maand voor onbeperkt sporten (per jaar)

€24,94 per maand onbeperkt sporten voor studenten

€39,95 voor een maandabonnement 

€80,- voor een 10-rittenkaart

€5,95 per maand voor groepslessen
	Ma – vrij     07:00-23:00

Zat en zon  09:00-17:00



	Sportcity Den Haag

Sportcity Den Haag is een is zelfstandig en high-budget fitnesscentrum
	7.7 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€42,50 per maand voor onbeperkt sporten (per jaar)

€50,- per maand onbeperkt sporten (per maand opzegbaar)

€35,- per maand voor onbeperkt sporten (twee jaar lid blijven)  

Deze prijzen zijn inclusief een beweegplan op maat, groepslessen, sauna, zonnebank en kinderopbouw.
	Ma en woe 07:00-23:00

Di, don, vrij 08:30-23:00

Zat en zon  08:30-17:00




Hoofdstuk 2. Uitwerking van het concept

2.1. Mission statement

Onze mission statement is kort en krachtig: 
Het duurzame sportgezondheidscentrum voor een actieve, bewuste en gezonde leefstijl!

2.2. Slogan
“In Beweging – Door Beweging – Voor Beweging”
In Beweging
ECO-FIT zorgt ervoor dat mensen gaan bewegen. Lichamelijke activiteit wordt in alle opzichten gestimuleerd. We bieden een afwisselend programma waar sporters zowel binnen als buiten kunnen bewegen. We zetten mensen letterlijk in beweging. 
Door Beweging
Door beweging kun je veel doelen behalen. Binnen ECO FIT wordt een actieve en gezonde leefstijl benadrukt. Door in beweging te komen, komt ook zeker een sociaal aspect terug namelijk; samen bewegen. Bij ECO FIT worden zowel sporters lid die de sportvoorzieningen en de omgeving goed vinden maar ook sporters die vanwege een idealistisch beeld komen sporten bij ECO FIT. 

Voor Beweging 
ECO FIT is een bijzonder sportgezondheidscentrum vanwege haar duurzame karakter. Wij proberen het concept zo uit te voeren dat dit effect heeft op zowel leden als niet leden. Mensen worden nieuwsgierig naar dit unieke concept. Voor beweging slaat op het duurzame karakter en op het aanbod wat nergens anders, op deze manier, wordt aangeboden. 

Door in beweging te blijven, blijf je door bewegen. Om een beweging te starten moet je voort bewegen. ECO FIT streeft in alle opzichten haar kernwaarden na. ECO FIT wil vooruit, op naar de toekomst!

2.3. Positionering
Sporters komen naar ECO FIT omdat past in hun ideale beeld van een actieve en gezonde leefstijl in combinatie met duurzaamheid. Ons unique selling point zit dan ook daadwerkelijk in de duurzaamheid. De duurzaamheid komt zowel in het exterieur als in het interieur terug. Hieronder volgt een opsomming:

Exterieur

· ECO FIT is een gebouw met veel lichtinval; de sporters kijken naar buiten. Zo willen wij de natuur erbij betrekken. 

· Het dak is een grote glazen schuifdak. Het dak kan op tempratuur open worden gezet. Hierbij betrek je de buitenlucht in je sportgezondheidscentrum en dat geeft mensen een vrij gevoel. 
· De buitenkant is volledige van hout (Scandinavisch) en er worden veel natuurlijke elementen in verwerkt. 
· ECO FIT maakt gebruik van de ‘ouderwetse’ zonnepanelen. Het is niet zozeer innovatief maar het is wel duurzaam en onmisbaar bij ECO FIT. 

· Voor de douches maakt ECO FIT gebruik van zonneboilers. Hierdoor wordt het water door de zon opgewarmd. 

· De toiletten zijn waterbesparend. We hechten veel waarde 

· We maken gebruik van een ‘warmte terug win’ (WTW) installatie. Dit is een duurzame manier om ervoor te zorgen dat er geen warmte verloren gaat en dat deze tegelijkertijd opgeslagen wordt. 

De warmte die geproduceerd wordt door mensen, wordt gebruikt om het gebouw warm te houden. Bij fitness heb je vaak veel koeling nodig, daarvoor is een warmte terug win ook goed. 

· De enige fitnessapparaten die stroom verbruikt zijn de loopbanden. Hier zijn nog geen andere oplossingen voor gevonden. In de zomermaanden maken wij hier zo min mogelijk gebruik van maken door de dezelfde activiteiten in de natuur te laten plaats vinden. 

Interieur
· De kleuren van ECO FIT zijn natuurlijke, pure pasteltinten (zie afbeelding  bij kopje 2.8).

· Binnen ECO FIT is ook een afdeling voor ‘lounge’. Een aparte ruimte, met rustgevende muziek en goede geuren. Sporters kunnen in de ruimte tot rust komen. 

· In de danszaal maken wij gebruik van een Energy Floor  (Sustainable Energy Floor, 2014)
· De horeca wordt helemaal ‘duurzaam’ ingericht (zie afbeelding bij kopje 2.8).
2.4 Kernwaarden

ECO FIT hanteert een aantal korte kernwaarden:

· Wij streven duurzaamheid na. 
· ECO FIT wil één zijn met de natuur
· We willen een gezonde, actieve en bewuste leefstijl creëren en stimuleren. 
2.5 Innovatieve visie

ECO FIT kijkt naar de toekomst. Duurzaamheid staat in facetten hoog in het vaandel. ECO FIT wil zo ondernemen dat het de aarde niet tot zo weinig mogelijk aantast. ECO FIT is een sportgezondheidscentrum. Het streven naar gezondheid is een continu proces. Waarbij beweging essentieel en voorwaardelijk is. Wij bieden hierbij goede, intensieve begeleiding en we willen een sfeer creëren waar mensen zich thuis voelen. ECO FIT wil innovatief blijven door creatief, doch duurzaam te zijn in het aanbod. Wij streven structureel naar de beste ontwikkelingen op het gebied van duurzaamheid en een gezonde, bewuste en actieve leefstijl. 
2.6. Doelstelling

Doelstellingen van ECO FIT zijn:

- ontwikkelingen op gebied van duurzaamheid blijven volgen en toepassen

- veel waarde hechten aan retentie

- streven naar een ledengroei van 25% in het eerste jaar (van 400 naar 500 leden)

- ondanks het idealistisch karakter, financieel gezond blijven. 

ECO FIT wil duurzaam ondernemen door het gebouw zo veel mogelijk zelfvoorzienend te maken. Duurzaamheid is echter volop in ontwikkeling. Aan duurzaam ondernemen zitten echter wel kosten verbonden. 

2.7 Uitgewerkte PMC’s

In de wijk waar ECO FIT zich bevindt, is het inkomen van de inwoners boven modaal (Den Haag Inkomen, 2011) . De overheid is de grootste werkgever in Den Haag en het opleidingsniveau in Den Haag is dan ook boven gemiddeld. 

Duurzaamheid is een trend, vooral onder hoogopgeleiden. Hier speelt ECO FIT op in. Door een goede sales en retentie aan te bieden, zijn wij er van overtuigd dat ECO FIT een succes wordt.

We bedienen verschillende doelgroepen. Vanwege de prijs en de persoonlijke begeleiding is het vooral toegankelijk voor werkende mensen. 

Voor vrouwen bieden wij verschillende programma’s aan. Voor de jongere generatie (20-50) zijn zowel de groepslessen als de mogelijkheden binnen de fitness interessant. Het horeca gedeelte met de verse producten en sapjes zal vooral deze doelgroep aanspreken.

Voor vrouwen vanaf 50 jaar denken wij dat de groepslessen interessant zijn. We hebben dan ook de groepslessen voor “Golden Girls” aangepast op de wensen van de iets oudere vrouw. Natuurlijk geldt voor beide doelgroepen dat alle mogelijkheden open staan, afhankelijk van de wens van de sporter. 

Voor de mannen zijn vooral de mogelijkheden binnen de fitness zoals krachttraining en/of cardiovasculaire training interessant. Daarnaast zijn de groepslessen spinning en outdoor Bootcamp erg aantrekkelijk. Voor de oudere heren bieden wij een programma op maat. Vitaal blijven staat voorop en het programma wordt door onze instructeurs aangepast op deze doelgroep.
Ons samenleving wordt steeds individualistischer. De fitnessbranche speelt in op het individu en niet op een team. ECO FIT is flexibel met betrekking tot openingstijden en begeleiding. De werknemers hebben geen 9 tot 5 mentaliteit en staan open voor de wensen van de klant. 

Het retentiebeleid van ECO FIT maakt gebruik van social media, doormiddel van onder andere het online vragenuur (Facebook) is ECO FIT overal bereikbaar. 
Zoals in de DESTEP al benoemd vindt Den Haag de kwaliteit van de leefomgeving heel belangrijk. Den Haag wil in 2040 een klimaat neutrale stad worden. ECO FIT speelt hier op in. Wij bieden activiteiten in de natuur aan en we zijn zo duurzaam mogelijk.
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2.8 Materiaal – licht – inrichting – muziek – lucht
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Hoofdstuk 3. Strategie: Sales- en retentiebeleid

Zonder klanten ben je als bedrijf nergens. Klanten vormen het bestaansrecht van jouw bedrijf of onderneming. Hoe gaan we er in eerste instantie voor zorgen dat de mensen bij ons komen en dat ze niet naar de concurrenten gaan? Nog belangrijker: hoe zorgen we ervoor dat we de mensen die zich eenmaal verbonden hebben aan onze onderneming ook daadwerkelijk bij ons blijven?

In dit hoofdstuk gaan we de zogenaamde ‘sales’ en ‘retentie’ van onze onderneming ECO FIT  uitwerken. Hierbij valt onder sales het werven van potentiële leden voor onze onderneming en onder retentie valt vervolgens het behoud van onze leden. Als eerst de sales-strategie.
3.1. De sales-strategie
Onze pre-sales campagne heeft ons 400 leden opgeleverd. Hier zijn we erg blij mee! Het doel  voorkomend jaar is dat we op 1 januari 2014 een ledenaantal te hebben van rond de 600. Deze ledenwerving vraagt om een gestructureerde en innovatieve aanpak.

We beginnen met het stellen van een tussendoel om te kijken of we op de goede weg zijn en om een conclusie te kunnen trekken of dat waar we mee bezig zijn ons ook daadwerkelijk nieuwe klanten oplevert. Is het doel van 600 leden aan het einde van 2014 realistisch en haalbaar?
Daarom hebben wij als tussendoel gesteld, om aan het einde van kwartaal 3 een groei te hebben doorgemaakt van 400 naar 500 leden. Dit vergt veel creativiteit van ons en voornamelijk innovativiteit.  Hoe gaan we ons onderscheiden van onze concurrentie?

3.1.1 Drie sales acties
Het online vragenuurtje
Allereerst hebben wij vanaf het moment dat onze onderneming gestart is een Facebook pagina aangemaakt genaamd ‘ECO FIT’. Deze straalt duurzaamheid uit, is gericht op de natuur en zo puur mogelijk. Op deze manier kunnen we een grote doelgroep bereiken en veel aandacht besteden aan het up-to-date blijven en onze klanten van alles op de hoogte houden. Dit kunnen leuke acties zijn, maar ook van lezingen, clinics of andere georganiseerde activiteiten.
Wij hebben voor het bekendmaken van onze Facebook-pagina onder onze leden gebruik gemaakt van de promotiemethode ‘display’ en ‘persoonlijke verkoop’. Display houdt in dit geval een presentatie voor de leden in en persoonlijke verkoop is gekenmerkt door persoonlijk contact tussen de leden en het personeel. Hiernaast is deze salesactie met name gericht op prospects. Prospects zijn nog geen betalende klanten, maar overwegen dit wel te worden. (SGM, 2014) Nu is het aan ons om ze bij ons binnen te halen! Om deze doelgroep te bereiken hebben wij tevens gebruik gemaakt van traditionele media. Wij hebben een advertentie geplaatst in de lokale krant voor de mensen die iets minder actief zijn op het internet. Op deze manier kunnen we toch een brede doelgroep bereiken.

Elke dag, van maandag t/m zondag, bieden wij van 12.00 – 13.00 uur een online vragenuurtje aan op onze Facebook pagina. Zowel leden als niet-leden hebben in dit uurtje de mogelijkheid om hun vragen te stellen aan onze professionals. Of dit nou vragen zijn over voeding, beweging, gezondheid in het algemeen of over duurzaamheid; op elk front bieden wij professionals. Op maandag en donderdag zit er een diëtist van 12.00 tot 13.00 uur klaar om uw vragen over voeding te beantwoorden, op dinsdag en vrijdag zit er een personal trainer of andere bewegingsdeskundige voor u klaar, op woensdag en zaterdag één van onze professionals die vragen over gezondheid in het algemeen kan beantwoorden en op zondag zit er een deskundige op het gebied van duurzaamheid paraat om uw vragen te beantwoorden over duurzaamheid in het algemeen, maar ook hoe deze terugslaat op onze onderneming. Verder kunt u elke dag vragen stellen over onze onderneming, want elke professional is actief binnen onze onderneming en is in principe in staat om al uw vragen te beantwoorden.
Wij verwachten met deze salesactie ongeveer 10 tot 20 nieuwe mensen binnen te halen voor het einde van kwartaal 3. In totaal verwachten wij met al onze salesacties aan het einde van kwartaal 3, zoals eerder genoemd, minimaal 100 leden binnengehaald te hebben.
Gezien het feit dat deze actie zowel op leden als op prospects gericht is, verwachten wij niet dat met deze actie heel veel nieuwe leden zich in zullen schrijven bij ons. Vandaar onze laag aangehouden schatting van 10 tot 20 nieuwe leden.
Een opendag
Verder willen wij op korte termijn een open dag organiseren, uiteraard gericht op duurzaamheid, de essentie van bewegen en voeding, en gezondheid in het algemeen. Onze professionals zullen hier de gehele dag paraat staan voor al uw vragen, maar ze zullen ook zelf een presentatie geven over hun eigen vakgebied. Daarnaast bent u in de gelegenheid om een kijkje te nemen in ons gehele complex, waarbij het ook mogelijk is om mee te lopen met georganiseerde rondleidingen, om zo goed mogelijk op de hoogte te worden gesteld van onze onderneming en ons aanbod. Na de rondleiding krijgt u een kopje koffie van ons aangeboden met een gezonde lekkernij, waarbij u in de gelegenheid bent om uw rondleider vragen te stellen. U mag zelf sportkleding meenemen, want wij hebben een aantal groepslessen georganiseerd op deze dag waar u ook als beginner zo aan mee kunt doen om alvast te proeven van ons aanbod. Aan het einde van de dag krijgt u een goodie bag van ons mee met een aantal leuke gadgets en de nodige informatie over onze onderneming. Tevens krijgt u een gratis dagpas om bij ons een dagje te komen sporten.

Deze actie is bedoeld voor prospects, om ze net dat laatste zetje in de rug te geven om bij ons lid te worden, maar ook willen wij leads bereiken. Leads zijn in het algemeen wel geïnteresseerd in de fitnessbranche, maar weten nog niet of ze bij ons lid willen worden. 
De promotiemethode die wij hiervoor gaan inzetten is uiteraard het maken van reclame. Een artikel plaatsen in de lokale krant, maar ook advertenties ophangen op publieke en openbare locaties, flyers uitdelen en uiteraard maken we gebruik van onze Facebook pagina.

Met deze open dag verwachten wij 15 tot 20 mensen toe te kunnen voegen aan ons ledenbestand.
Het is natuurlijk altijd afwachten hoeveel potentiële leden hier op af komen, maar als we 15 tot 20 nieuwe mensen binnenhalen zijn we al redelijk tevreden!
Zomerse inschrijfaanbieding
Als u zich inschrijft voor 1 juli 2014, hebben wij een leuke zomerse aanbieding voor u. U krijgt bij inschrijving niet alleen een gratis ECO-sporttas, maar als u zich inschrijft samen met een bekende van u, krijgt u allebei 50% korting op uw eerste maand sporten bij ons. Dit betekent dus: een gratis ecologische sporttas én 50% korting op uw abonnement! Tevens verloten wij op 1 juli 2014 een aantal bekende dopper flessen in vrolijke, verschillende kleuren onder de nieuw ingeschreven leden. Dit allemaal als u zich voor 1 juli inschrijft bij ECO FIT! 

Deze actie is wederom gericht op zowel leads als prospects. Voor de prospects is dit een aantrekkelijke prikkel om zich nú bij ons in te schrijven en voor de leads is het uiteraard ook aantrekkelijk. Deze zomerse inschrijfaanbieding willen wij promoten en onder het publiek brengen door wederom gebruik te maken van de traditionele media in de vorm van het plaatsen van een advertentie. Daarnaast ook reclame maken, posters ophangen, flyeren en uiteraard promotie via onze Facebook pagina!
Met deze zomerse inschrijfaanbieding verwachten wij redelijk wat nieuwe leden binnen te halen. Vanuit ons oogpunt en in vergelijking met de andere salesacties, denken wij dat deze actie de mensen het meeste prikkelt en over de drempel kan trekken om zich bij ons in te schrijven. 
Wij hopen met deze actie tussen de 50 en 70  nieuwe leden binnen te halen. 

3.1.2 Kosten van de sales-acties
Online vragenuurtje
Het online vragenuurtje kost ons in principe niet heel veel. De enige kosten die we hierbij maken is de inzet van manuren. Dit is per dag één uur. Per uur krijgen onze professionals rond de 14 euro uitbetaald, dus dit bedraagt voor een hele week 98 euro.

Open Dag
Voor de open dag hebben we natuurlijk het één en ander aan instrumenten nodig, maar ook de inzet van manuren mag hier zeker niet vergeten worden. De open dag zal ongeveer duren van 10.00 – 15.00 uur. Dit betekent vijf uur. Op deze dag gaan we er van uit dat we qua personeel sowieso 10 man nodig hebben. Er van uitgaand dat de professionals 14 euro per uur verdienen, komt dit uit op 70 euro voor deze dag per professional. Gezien het feit dat we 10 professionals rond hebben lopen, kost ons dit aan manuren 700 euro. Al onze gasten krijgen van ons een kopje koffie of thee met daarbij een kleine en gezonde lekkernij. Op deze dag verwachten we zo’n 80 bezoekers. Koffie of thee met iets kleins erbij kost ons niet zoveel. Als we uitgaan van 1 euro per persoon, houden we het ruim aan. Dit kost ons dan in totaal 80 euro. We zitten nu samen met de manuren op 780 euro. Verder willen we iedereen bij vertrek een goodie bag meegeven met daarin uiteraard informatie over ECO FIT en een paar kleine leuke gadgets. Per persoon gaan we uit van 3 euro per goodie bag. 
Gezien het feit dat we uitgaan van 80 personen, kost ons dit 80x3= 240 euro. Als we deze bij de 780 euro optellen, zitten we op 780+240= 1.020 euro voor deze salesactie.

Zomerse inschrijfaanbieding
Bij de zomerse inschrijfaanbieding krijgt iedereen van ons een ECO-sporttas cadeau. Deze ECO-sporttas wordt gesponsord door de Albert Heijn, maar de bedrukking is wel voor onze eigen rekening. We willen 75 ECO-sporttassen op voorraad hebben. Deze laten we alle 75 in één keer bedrukken en dat kost ons ongeveer 75 euro, ervan uitgaand dat dit één euro kost per tas.
De dopper flessen krijgen ook wij gesponsord en verder de korting die wij geven op het abonnement kost ons in feite niks. Manuren zijn in dit geval niet aan de orde.

Totale kosten van de salesacties: 98+1020+75= 1193 euro.
Onze bedoeling was om onder de 1500 euro te blijven en zoals het er nu uitziet gaat dit ruimschoots lukken.
3.2 De retentie-strategie
We hebben de leden binnengehaald, maar nu willen we ze natuurlijk ook tevreden houden en goed van dienst blijven om ze zo lang mogelijk bij ons te houden! Hieronder een aantal acties en activiteiten om de retentie (het behouden van de leden) zo goed mogelijk te kunnen realiseren.

3.1.2 Drie retentieacties
Duurzaam vervoer
Voor de leden bieden wij een leuke en blijvende actie. Onze onderneming staat voor duurzaamheid en wij willen proberen om dit zoveel mogelijk terug te laten komen. Nu hebben wij een leuke actie bedacht om onze leden te stimuleren om op de fiets te komen of te voet. Dit is voor ons positief, aangezien onze onderneming voor duurzaamheid staat, maar voor de leden ook aantrekkelijk, gezond, duurzaam en ze houden er zelf iets aan over! Als onze leden kunnen bewijzen dat ze bij ECO FIT zijn gekomen op de fiets of te voet, krijgen ze een punt. Wij werken met 10-punten kaarten die elk lid krijgt vanaf het moment van inschrijving bij ECO FIT. Bij een volle kaart van 10 punten, krijgen de leden iets terug van ons. De ene maand kunnen ze sparen voor 10 % korting op hun abonnement voor de volgende maand, de andere maand krijgen ze een gratis vers sapje van onze sapjesbar en zo hebben wij nog een aantal andere leuke ideeën waar onze leden op een gemakkelijke en duurzame manier van kunnen profiteren. Op deze manier proberen wij duurzaamheid op een leuke en aantrekkelijke manier te stimuleren onder onze leden. 

Dit is een structurele actie, welke elke maand een iets andere wending krijgt om onze leden te blijven prikkelen en nieuwsgierig te houden. Elke maand promoten wij dit op onze Facebook pagina en zal in ons centrum ook het één en ander opgehangen en aangeplakt zijn waardoor onze sporters er nogmaals aan herinnerd worden hoe ze deze maand worden beloond voor het tonen van duurzaam gedrag! *Voor deze salesactie zijn we geïnspireerd door de eigenaar van Sportrade, Hans Gerritsen.
Zie bijlage voor het uitgebreide interview!

Maandelijkse activiteit
Elke maand organiseren wij een andere, leuke, leerzame en duurzame activiteit voor onze leden.
De ene keer een clinic van een bekende sporter, de andere keer een lezing van een geleerde op het gebied van voeding, beweging of de essentie van een gezonde leefstijl, waar altijd het aspect duurzaamheid een rol speelt en duidelijk naar voren komt. 

Dit is tevens een structurele actie die maandelijks terugkomt, maar elke maand in een andere vorm. Door te wisselen in het aanbod willen wij onze leden elke keer weer nieuwsgierig proberen te maken en hopelijk te interesseren voor in wat wij organiseren. Wederom onze Facebook pagina komt hier goed van pas om ruim van te voren hier reclame voor te maken en waar leden zich eventueel in kunnen schrijven indien dit noodzakelijk is voor deelname aan de betreffende activiteit. Om iedereen binnen ons centrum te kunnen bereiken zal wederom in ons centrum zelf ook genoeg informatie en promotie aanwezig zijn om deze maandelijkse activiteit onder de aandacht te brengen. Uiteraard de mogelijkheid om je ergens voor in te schrijven is ook aanwezig.

ECO Lifestyle vakantie
In de komende zomervakantie organiseren wij een sportieve ECO-vakantie voor onze leden, genaamd: “ECO Lifestyle”. In deze week gaan we allerlei buitensporten en andere –activiteiten doen: mountainbiken, hiken, abseilen, klimmen en nog veel meer.  Daarnaast gaan we van plek naar plek of op de fiets, of te voet. Alles zo duurzaam mogelijk! We proberen zoveel mogelijk voor ons eigen eten te zorgen en gaan de laatste dag als afsluiter gezellig, gezamenlijk uit eten. Aan de hand van het aantal inschrijvingen kijken wij hoeveel weken we nodig hebben om alle leden in te kunnen delen. Per week kunnen wij maximaal een groep van 50 personen begeleiden. We maken er een leuke, gezellige en sportieve week van met z’n allen op een duurzame manier! 

Dit is een incidentele actie. Het is iets nieuws wat ons erg leuk lijkt, maar het is natuurlijk afwachten hoe onze leden hierop reageren en hoeveel animo hiervoor is. Aan de hand daarvan kunnen we kijken of we er eventueel een jaarlijkse en min of meer structurele actie van gaan maken.
Eerst maar eens de reacties afwachten en kijken hoe het dit jaar loopt!
Informatie en promotie zal wederom plaatsvinden op onze Facebook pagina en in ons centrum zelf. Tevens zal dit regelmatig genoemd worden in groepslessen of in andere sociale omstandigheden.
3.1.2 Kosten van de retentie-acties:
Duurzaam vervoer
Stel dat de mensen sparen voor een gratis sapje en een vers sapje kost gemiddeld 1,50 euro, er vanuit gaand dat we 500 leden hebben, is dit 500 x 1,50= 750 euro. Dit is een behoorlijk bedrag, maar in dit geval gaan we van het hoogste uit. Dat in dit geval alle leden op een duurzame wijze bij ons centrum komen. In de praktijk zal dit waarschijnlijk helaas niet haalbaar zijn om al onze leden op duurzame wijze bij ons centrum te laten komen, dus hoogstwaarschijnlijk zal dit bedrag wat lager uitvallen.

Een abonnement bij ECO FIT kost 59 euro per maand (zie financieel plan). Het bedrag dat wij maandelijks binnenhalen aan contributie, bedraagt 27.341,67 euro (zie financieel plan). 
De actie dat mensen sparen voor bijvoorbeeld 10% korting op hun abonnement de komende maand, kost ons 59x0,1 (10%)= 5,90 euro per lid. In het geval van 500 leden kost dit ons 500x5,90= 2.950 euro. Dit is een behoorlijk bedrag, maar dit komt één, hoogstens twee keer per jaar voor.
Daarnaast compenseert dit met de relatief goedkopere acties, zoals de sapjes actie hierboven beschreven. Dit zal één van de goedkoopste acties zijn en het sparen voor 10% korting op het abonnement voor de eerstvolgende maand is ver weg de duurste. De andere acties die wij verzinnen zullen ons op maandbasis ongeveer rond de 1000 euro kosten. 
Dit compenseert dan weer met de uitschieter van het geldbedrag van de abonnementskosten!
Elke maand hebben we dus een andere actie. De ene maand zal het bedrag iets lager uitvallen, en de andere maand iets hoger. Dit kan er gemakkelijk uit (zie financieel plan) en de acties die ons relatief weinig kosten zullen compenseren met de acties die ons in de maand iets meer geld zullen kosten.

Maandelijkse activiteit
Wij gaan er vanuit dat dit ons in principe niets kost. Bij een dergelijke activiteit zetten wij manuren in op een gewone normale werkdag. Het kan een keer voorkomen dat wij iemand inhuren als deze gelegenheid zich voordoet en als wij denken dat dit iets toevoegt. Bijvoorbeeld een professional buiten ons kennisgebied of een bekende sporter, maar in de meeste gevallen verzorgen wij deze maandelijkse activiteit zelf.

ECO vakantie
Dit brengt geen extra kosten voor ECO FIT met zich mee. De geïnteresseerden betalen een bepaald bedrag die alle kosten dekken, inclusief de ingezette manuren.

De totale geschatte kosten voor retentie komen gemiddeld maandelijks uit op 1500 euro.
Dit is gebaseerd op de retentie actie duurzaam vervoer, aangezien dit de enige retentie actie is die ons geld kost.

Hoofdstuk 4. Strategie: Financieel plan

In dit hoofdstuk stellen we het financieel plan op. We kijken waar ECO FIT rekening mee moeten houden als het fitnesscentrum werkelijk wordt. We gaan onderzoeken welke kosten dit met zich meebrengt, hoe we deze kosten kunnen betalen en wat onze opbrengsten zijn. Dit verwerken we in een investeringsbegroting, een financieel plan en een openingsbalans. Daarnaast gaan we proberen de exacte kosten en opbrengsten te berekenen voor het eerste jaar, hieruit komt een exploitatiebegroting. Tot slot leggen we uit hoe we aan de behaalde omzet zijn gekomen dit eerste jaar.

4.1 Investeringsbegroting

Een fitnesscentrum starten kost geld. Er zijn investeringen die zijn noodzakelijk zijn om te kunnen starten, andere kunnen misschien beter nog even wachten. In een investeringsbegroting maak je een overzicht wat je minimaal nodig hebt om een fitnesscentrum te beginnen. De investeringsbegroting bestaat uit vaste activa, vlottende activa en liquide middelen. Vaste activa zijn middelen die langer dan een jaar aanwezig zijn. Vlottende activa zijn middelen die korter dan een jaar aanwezig zijn. Liquide middelen zijn middelen waar een bedrijf gelijk over kan beschikken. Tot slot heb je ook de aanloop- en openingskosten. Dit zijn kosten die je hebt voordat er omzet gemaakt wordt (notariskosten, inschrijving bij KvK, levensonderhoud in de eerste periode etc.). (Investeringsbegroting, 2014)
Hieronder onze investeringsbegroting:

Vaste activa

Fitnessapparatuur en meubilair

€100.000,-

Zonnepanelen



€13.137,-

WTW-installatie


€3.606,75

Zonneboiler



€9.450,-

Energy Floor



€5.000,-

Muziekinstallatie


€4.800,-  

Sanitair




€9.500,- 

Computer, software + printer 

€6.000,-

Vlottende activa

Horecavoorraad


€22.000,-

Liquide Middelen

Bank




€12.500,-

Kas




€1.000,-

Eigen levensonderhoud


€10.000,-  

Aanloopkosten

Marktonderzoek                                          €7.000,-

Vergunningen en diploma’s

€3.500,-

Verbouwingskosten pand

€20.000,-

Onvoorzien

Onvoorziene kosten


€15.000,-
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Totaal




€242.493,75


Wij hebben de gegevens uit de case gebruikt. De blauwe getallen zijn de extra investeringen die wij voor ons eigen duurzame fitnesscentrum moeten doen. 


4.2 Financieel plan
In het financieel plan (ook de wel de financieringsbegroting) staat hoe je de benodigde investeringen gaat financieren. Dit kan met eigen vermogen of vreemd vermogen. Eigen vermogen is het deel dat je zelf financiert. Het is geld wat je zelf beschikbaar hebt. Vreemd vermogen is het geld dat anderen (banken of leveranciers) aan jou willen leden. Je maakt onderscheid in schulden op de korte termijn en schulden (binnen een jaar betalen) op de lange termijn (na een jaar betalen).

Tot slot bekijk je de solvabiliteit van de onderneming. Solvabiliteit is de verhouding van het eigen vermogen ten opzichte van het vreemd vermogen. Solvabiliteit geeft aan in hoeverre de onderneming de schulden op de lange termijn kan betalen. (Koophandel, 2014)
Hieronder ons financieel plan:

Eigen vermogen

Spaargeld



€50.000,-

Erfenis




€30.000,-

Borgstellen



€30.000,-

Vreemd vermogen

Kort

Rekening courant krediet

€15.000,-

Middellang

7% lening



€117.493,75

Ook hier hebben de gegevens uit de case gebruikt. De blauwe getallen is het extra eigen vermogen dat wij hebben. Wij hebben een erfenis van €30.000 van de opa van Lisette. Daarnaast staan drie personen uit verschillende families van ons voor €10.000 per persoon borg. Borgstelling betekent dat dit familielid geld schenkt aan ons voor ons fitnesscentrum. Wij zullen dit terugbetalen als we het geld hiervoor hebben. Gaan wij echter failliet, dan zijn deze mensen hun geld kwijt (Roos, 2014).
Solvabiliteit

De formule om de solvabiliteit te bereken is eigen vermogen / totaal vermogen.
De bank verwacht dat een startende ondernemer een solvabiliteit van tussen de 0,20 tot 0,50 (hoger is niet erg). (Koophandel, 2014)
Eigen vermogen = €110.00,-

Totaal vermogen = €242.493,75

Solvabiliteit = 110.000 / 242.493,75 = 0,45

Doel is tussen de 0,20 tot 0,50. ECO FIT zit helemaal goed.
4.3 De openingsbalans
De openingsbalans is een combinatie van de investeringsbegroting en het financieel plan (financieringsbegroting). Niet alles van de investeringsbegroting staat ook op de balans, vandaar dat we de gegevens niet letterlijk kunnen overnemen. 

In de balans moeten de inkomsten en uitgaven in evenwicht zijn.

Op de volgende pagina ziet de openingsbalans van ECO FIT.
	Openingsbalans 2014

	Vaste activa
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Eigen vermogen

	Verbouwingskosten pand
	€20.000
	Spaargeld
	€50.000

	Fitnessapparatuur en meubilair
	€100.000
	Erfenis
	€30.000

	WTW-installatie
	€3606,75
	Borgstellen
	€30.000

	Zonneboilers
	€9.450
	
	

	Zonnepanelen
	€13.137
	Vreemd vermogen (middellang)

	Energy Floor
	€5.000
	7% lening
	€117.493,75

	Muziekinstallatie
	€4.800
	
	

	Sanitair
	€9.500
	Vreemd vermogen (kort)

	Computer, software en printer
	€6000
	Rekening courant
	€15.000

	
	
	
	

	Vlottende activa
	
	

	Horecavoorraad
	€22.000
	
	

	
	
	
	

	Liquide middelen
	
	

	Bank
	€12.500
	
	

	Kas
	€1.000
	
	

	
	
	
	

	Totaal
	€242.493,75
	Totaal
	€242.493,75


4.4 De exploitatiebegroting

Met een exploitatiebegroting bepaal je of de onderneming winst of verliest maakt. We kijken dus of ons fitnesscentrum winst of verlies gaat draaien. We zetten de verwachte omzet en kosten onder elkaar. Je kunt hieruit ook halen welke kosten je mag hebben om winst te halen. 

	Exploitatiebegroting

	Omzet (contributie)
	€328.100,-

	Horeca/bar verkoop
	€198.000,-

	Subsidie van de zonneboiler
	€1.400,-

	Totaal
	€526.100,-

	
	

	Horeca/bar inkoop
	€132.000,-

	Huurkosten pand
	€123.500,-

	Gas-, water-, licht-, internetkosten
	€12.000,-

	Personeelskosten voor instructeurs
	€50.000,-

	Licenties Zumba en andere groepslessen
	€10.000,-

	Administratiekosten en accountant
	€5.000,-

	Afschrijvingskosten muziekinstallatie
	€1.200,-               

	Afschrijvingskosten sanitair
	€2.375,-               

	Afschrijvingskosten computer, software + printer
	€2.000,-               

	Afschrijvingskosten fitnessapparatuur en meubilair
	€20.000,-           

	Afschrijvingskosten zonneboiler
	€945,-

	Afschrijvingskosten energyfloor
	€500,-

	Afschrijvingskosten WTW-installatie
	€360,68

	Afschrijvingskosten zonnepanelen
	€1.313,70

	Rentekosten rekening courant krediet
	€2.250,-

	Rentekosten middellange lening
	€8.224,56,-

	Onvoorziene kosten
	€15.000,-

	Marketingkosten
	€5.000,-

	Retentiekosten
	€1.500,-

	Saleskosten
	€1.193,-

	Totaal
	€394.362,38


We zullen aan het einde van het eerste jaar €526.100 - €394.362,38 = €131.737,62 winst maken. Hier zijn wij uitermate blij en tevreden mee en kunnen we beginnen met het aflossen van de 7% lening.
4.5 Onderbouwde omzetprognose
Contributie

	Kwartaal 
	Leden 
	Maandbedrag 
	Maanden 
	Inschrijfgeld 
	Inschrijfgeld totaal
	Totaal 

	1e kwartaal 
	400 
	€ 59,-
	3 
	€ 20, - 
	€8000 (400 x €20)
	€ 78.800 *(1) 

	2e kwartaal 
	425
	€ 59,-
	3 
	€ 20, - 
	€500    (25 x €20)
	€ 75.225 *(2)

	3e kwartaal 
	475
	€ 59,-
	3 
	€ 20, - 
	€1000 (50 x €20)
	€ 84.575 *(3)

	4e kwartaal 
	500
	€ 59,-
	3 
	€ 20, - 
	€500    (25 x €20)
	€ 89.000 *(4)

	Totaal 
	€ 328.100 


Voor het berekenen van de contributie per kwartaal doe je het aantal leden x contributie per maand x 3 maanden + het inschrijfgeld totaal. In het eerste kwartaal heb je €8000 aan inschrijfgeld, dit komt omdat je in één keer 400 nieuwe leden hebt. Per kwartaal groeit je leden aantal. Deze groei vermenigvuldig je met €20,-.

*(1) 400 leden x €59 x 3 maanden + €8000 = €78.800

*(2) 425 leden x €59 x 3 maanden + 500 = €75.225

*(3) 475 leden x €59 x 3 maanden + 1000 = €85.075

*(4) 500 leden x €59 x 3 maanden + 500 = €89.000



             Totaal   = €328.100

Horeca/bar verkoop

Je horeca/barvoorraad is €22.000, je brutowinstmarge is 50%. 

Van de €22.000 maak je 50% winst, dit is €11.000. Om deze winst van €11.000 te generen, moet je dit optellen bij je horeca/barvoorraad (=€22.000+€11.000 = €33.000). 

Deze getallen zijn echter voor twee maanden. Om het naar een jaar te verrekenen doe je €33.000 x 6 = €198.000

Horeca/bar inkoop

Je horeca/barvoorraad voor twee maanden is €22.000. Je doet dit keer 6 om het naar een jaar te berekenen. €22.000x6=€132.0000

Gas-, water-, licht-, internetkosten 

Sportrade Paterswolde heeft per maand €1.800,- aan gas-, water-, licht- en internetkosten (zie interview). Sportrade Paterswolde is ook al redelijk duurzaam. Wij zijn heel erg duurzaam. Onze energiekosten zijn €1.000,- per maand. Dit is omgerekend €1.000 x 12 = €12.000,- per jaar aan gas-, water-, licht- en internetkosten.

Afschrijvingskosten muziekinstallatie

De geschatte levensduur van de muziekinstallatie is 4 jaar. Je schrijft ieder jaar een bepaald bedrag af omdat deze muziekinstallatie in waarde verminderd. Als je deze afschrijvingskosten apart legt, heb je na vier jaar genoeg geld om weer een nieuwe muziekinstallatie te kopen, zonder dat het je ‘echt’ geld kost, omdat je deze al apart hebt gelegd. 

De muziekinstallatie kost €4.800,- en gaat vier jaar mee. Per jaar moet er dus €4.800/4 = €1.200 worden afgeschreven.

Afschrijvingskosten sanitair

Het sanitair kost €9.500,- en gaat vier jaar mee. Per jaar moet er dus €9.500/4 = €2.375 worden afgeschreven.
Afschrijvingskosten computer, software en printer 

De computer, software en printer kost €6.000,- en gaat  drie jaar mee. Per jaar moet er dus €6.000/3 = €2.000 worden afgeschreven.

Afschrijvingskosten fitnessapparatuur en meubilair

De fitnessapparatuur en meubilair kost €100.000,- en gaat vijf jaar mee. Per jaar moet er dus €100.000/5 = €20.000 worden afgeschreven.

Rentekosten rekening courant krediet

Van de bank ontvang je een rekening courant krediet van €15.000, tegen een rente van 15% per jaar. Dit betekent een rentebedrag van €15.000 x 15% = €2.250,- per jaar.

Rentekosten middellange lening

Wij lenen bij de start van onze fitnessschool €117.493,75. Hier moeten wij ook 7% rente over betalen. Dit zal 117.493,75 x 7% = €8.224,56
Zonneboiler

1 zonneboiler kost €1.890,- hierbij krijgen we €350,- subsidie per zonneboiler.

We willen de zonneboiler aanschaffen voor de douches. Hiervoor willen we twee zonneboilers bij de mannendouche en twee bij de vrouwendouche. Zo garanderen we altijd (als dat nodig is) warme douches.

5 zonneboilers betekent dat het ECO FIT 5x1890= €9.450 gaat kosten. 

Dit levert 4x350= €1.400,- aan subsidie op. (Nu €350,- subsidie bij aanschaf van een zonneboiler, 2013)
De zonneboilers gaan 10 jaar mee. Afschrijvingskosten per jaar zijn €9.450 / 10 = €945,-
WTW-installatie

€1202,25, capaciteit is 380 m3/h.

We hebben een capaciteit nodig van 1200 m3/h. Dit betekend dat we 3 WTW-installaties moet aanschaffen. Dit gaat €3606,75 kosten. (WTW-installatie uitvoering 930 BL RF, 2014)
De WTW-installatie gaat 10 jaar mee. Afschrijvingskosten per jaar zijn €3606,75 / 10 = €360,68

Zonnepanelen

10 zonnepanelen voor €4379,- Verwachte opbrengst na 25 jaar: €18.049,-

Wij willen 30 zonepanelen aanschaffen. Zo is meer dan het halve dak bedenkt met zonnepanelen. We kunnen hier genoeg stroom mee opwekken. De stroom die we niet verbruiken wordt teruggegeven naar het elektriciteitsnet en gaat dus niet verloren en zal het nooit voorkomen dat je zonder stroom komt te zitten als het bewolkt of donker is.

3 setjes van 10 zonnepanelen gaat ons 3x4379= €13.137,-. Dit levert ons na 25 jaar in totaal een bedrag op van €54.147,-.  (Wat leveren Eneco zonnepanelen op?, 2014)
De zonnepanelen gaan 10 jaar mee. Afschrijvingskosten per jaar zijn €13.137 / 10 = €1313,70.

De Energyfloor

Onze energyfloor gaat €5.000 kosten.  (Energy Floor, 2014)
De energyfloor gaat 10 jaar mee. Afschrijvingskosten per jaar zijn €5.000 / 10 = €500,-

Retentiekosten

Zie hoofdstuk 3 retentie en strategie voor de berekening.

Saleskosten

Zie hoofdstuk 3 retentie en strategie voor de berekening.

Hoofdstuk 5. Het personeelsplan

5.1 Functieprofiel
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5.2 Scholingsplan

ECO FIT hecht veel waarde aan professionaliteit. Dit komt terug in ons functieprofiel en wij werken graag met opgeleide mensen. Bij voorkeur HBO denk- en werkniveau. ECO FIT is gericht op werken met mensen en hecht veel waarde een goede (werk)sfeer. ECO FIT wil graag haar kennis verbreden en blijven ontwikkelen. 

Binnen ECO FIT kunnen werknemers verschillende cursussen en deeltijd opleidingen volgen waarbij ECO FIT bereidt hier een deel of helemaal te betalen. Bijscholing zal zeker gebeuren, hier hechten wij veel waarde aan. 
Werknemers van ECO FIT mogen vanzelfsprekend gebruik maken alle faciliteiten die ECO FIT aanbiedt. Dit is kosteloos. 

Fitness- en groepsles instructeurs
In de fitness streeft ECO FIT naar Fitnessmedewerkers met Fitness A en B. 
Ieder half jaar is er minimaal een scholingsdag. 

Groepslesinstructeurs hanteren het Les Mills programma. Per kwartaal wordt het programma gewijzigd en worden zij bijgeschoold. De groepslesinstructeurs hebben de juiste licentie om les te geven. 

Horeca

Horeca is een vak opzich, dat beseffen wij maar al te goed. ECO FIT heeft bij voorkeur horeca medewerkers met een horeca diploma, horeca ervaring en medewerkers die een diploma voor sociale hygiëne hebben. Daarnaast vindt ECO FIT het belangrijk dat haar medewerkers affiniteit hebben met eerlijke & gezonde voeding en daar graag mee experimenteert. 
Beweeg- en leefstijladviseurs & voedingsdeskundige

ECO FIT wil minstens één diëtiste of voedingsdeskundige fulltime in het sportgezondheidscentrum. Wij vinden het van belang dat hij/zij ook veel kennis heeft van beweging en hoe voeding en beweging samen gaat. Een sportieve achtergrond is een pré. In het functieprofiel staat een verder omschrijving.
5.3 Carrièreperspectief
ECO FIT wil dat haar werknemers met plezier & enthousiasme gaan werken. We zullen jaarlijks een teamuitje organiseren. Bij gelegenheden wordt er een borrel gehouden. 
Voor de teambuilding is er elke eerste maandag van de maand een ontbijtbuffet waar werknemers informeel met elkaar kunnen praten. Daarnaast is dat het moment voor updates en andere zaken. 

Het management van ECO FIT is erin getraind om haar werknemers te complimenteren, stimuleren en positieve energie uit te stralen. 
Wij bieden binnen ECO FIT zeker carrièreperspectief. ECO FIT wil haar werknemers op de juiste manier coachen. Ieder jaar is er een functioneringsgesprek en een beoordelingsgesprek. ECO FIT stimuleert werknemers om te groeien in hun vak en als zij opleidingen of scholingsdagen willen volgen is er in overleg veel mogelijk. Dit zal bij externe bedrijven worden gedaan. ECO FIT biedt het niet zelf aan. 
We staan ook open voor ontwikkeling en onderzoek richting duurzaamheid binnen de fitness. 

In principe hanteren wij een jaarlijks loonsverhoging. Dit zal voor het komende jaar minimaal 3% zijn. (Salarisstijging, 2013) Het management staat altijd open voor het gesprek. Door overleg wil het management van ECO FIT tot een goed resultaat komen en haar werknemers tevreden houden. 
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Nawoord
De samenwerking tussen de makers van het ondernemersplan verliep soepel. De communicatie was goed en de taken waren goed verdeeld. We hebben duidelijk gebruik gemaakt van elkaars kwaliteiten om in korte termijn tot een goed ondernemersplan te komen. 

De richtlijnen voor het ondernemersplan waren duidelijk vastgelegd. Aan de hand van het beoordelingsformulier zijn wij te werk gegaan. Er waren hierdoor weinig tegenslagen. Met zijn drieën hebben we veel gebrainstormd en konden we onze creativiteit zeker uitten. We hebben tijdens het schrijven van het ondernemersplan veel kennis opgedaan, doormiddel van theorie, hoorcolleges en werkcolleges. We hebben hier veel van geleerd en een goed, globaal inzicht gekregen wat er allemaal bij komt kijken als je eigen fitnesscentrum wilt starten. Wij hebben ons dan ook nog verdiept in het duurzame aspect, een vak op zich. 
We willen nogmaals Valesca van Dijk bedanken voor haar goede begeleiding. Wij konden haar alle vragen stellen die wij, met betrekking tot het ondernemingsplan, hadden. Daarnaast willen wij Wilco de Roos bedanken dat hij zijn praktijkervaringen en kennis wilde delen. Ook Hans Gerritsen, eigenaar van Sportrade Fit- en Wellness, willen wij bedanken. Hij heeft door een interview veel input gegeven voor ECO FIT; hét duurzame sportgezondheidscentrum. 
Daarnaast zijn wij blij dat de samenwerking soepel verliep. Ieder droeg zijn verantwoordelijkheden en was eerlijk in de communicatie. Wij hopen dat u een goed beeld heeft gekregen van ECO FIT en dat u snel lid bij ons wordt.
Bijlage 1
Toekomstige partners ECO FIT
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Bijlage 2
Interview Hans Gerritsen

Voor het ondernemingsplan moesten we interview met een manager of eigenaar van een fitness houden. Op 14 mei 2014 hebben we Hans Gerritsen, eigenaar Sportrade Paterswolde, geïnterviewd. Hieronder staat het interview volledig uitgewerkt. 

Waarom ben je met Sportrade begonnen?

Ik dacht dat ik het beter zelf kon doen. Ik kan het beter dan een ander (dat is volgens mij de reden dat iemand voor zichzelf begint).

Ik kom uit Groningen. Ik ben een pand gaan zoeken in Groningen Zuid. Ik wilde een exclusieve sportzaak beginnen maar wel toegankelijk. Mensen hebben hier geld. Twee keer modaal, dat is wel anders in Groningen Noord. 

De naam “Sportrade” komt van WorldTradeCentre. Daar mocht ik eerst wat doen. De naam had ik toen al bedacht en daarom wilde ik de naam houden. Het Sportrade logo bestaat uit twee ‘T’s’ die scheefgedrukt door elkaar staan. Het logo is gemaakt om verwarring te creëren. Uit een onderzoek is gebleken dat als mensen langer moeten lezen dat ze het beter onthouden. Het maakt mij niet uit of mensen het ‘Sport-rade’ of Sport-Trade’ noemen, áls ze het maar kennen.

Hoe heb je ingespeeld op vraag & aanbod?
Ik heb hier veel onderzoek naar gedaan. Hieronder volgt een opsomming van allerlei vragen die ik mezelf heb gesteld. Ik heb gekeken naar het aanbod in de omgeving. Hoeveel fitnesscentra zijn er? Is er veel overlap met activiteiten die ik zelf wil gaan doen?

Daarnaast heb ik formules gebruikt om bepaalde dingen uit te zoeken. Bijvoorbeeld hoeveel mensen er aan sport doen in NL? Hoeveel mensen er aan fitness doen? Hoeveel mensen doen hier in de buurt aan fitness? In een straal van 10 min aan sport,  wat bieden de huidige sportcentra aan vierkante meter. Hoeveel vierkante meter heb je nodig om een rendabele sportschool te bouwen. 

Ik heb eerder in de directie van een sportcentrum gezeten. Ik was niet te eigenaar maar ik heb wel ervaring. 

Ik heb er bewust voor gekozen om bepaalde uitbreidingen die groter zijn dat het fitnesscentrum. Zo kunnen er meerder activiteiten aangeboden worden (externe aanbieders).

Heeft u ingespeeld op trends en ontwikkelingen binnen de fitness? (Zo ja, hoe?)

Ik heb meetbare informatie opgezocht. Daar heb ik het CBS voor gebruikt, om bepaalde zaken te vergelijken. 

Wij gaven aan dat bijvoorbeeld de Rabobank ook trends & ontwikkelingen binnen de fitness bijhoudt. Wij vroegen of hij daarvan op de hoogte is.

Ik ben daar zeker van op de hoogte. De meeste centra worden volledige gefinancierd door de Rabobank. De bank loopt met cijfers altijd een jaar achter. Het is een goed rapport om inzicht te krijgen in de branche. 

Meetbare informatie, CBS, cijfers waarmee je kunt vergelijken. Rabobank onderzoeken, meeste centra volledig gefinancierd door Rabobank. 

Is Sportrade bij een branche organisatie aangesloten?

Wat je binnen fitnesscentra vaak ziet (op websites etc.) is dat zij van alles beweren; “wij bieden dit & dat”, “wij kunnen u hiermee helpen”; dat is soms gebaseerd op niets. Op alle websites staat ook: “Wij leveren kwaliteit”. 

Sportrade laat haar kwaliteit werkelijk keuren. Dit gebeurt jaarlijks. Wij laten de administratie, klanttevredenheid, procedures met klanten en hygiëne allemaal keuren. Hier komt een cijfer uit en op basis daarvan kun je bepaalde kwaliteiten aanleveren. Negentig procent van de fitnesscentra kan dit niet zo laten keuren en beweren wel van alles. 

Binnen Sportrade zijn mensen goed opgeleid. Hier valt of staat een goed fitnesscentrum mee. Aantoonbare certificering en aantoonbaar maken dat je dit levert. Wij zijn heel concreet in wat we leveren. Dit heeft een duidelijke reden, want sporters krijgen zo ook het een en ander mee van de vakkennis. Sportrade heeft ook het logo van FitVak!.

Had je van te voren concreet je doelgroep voor ogen? (doelgroep analyse gemaakt / onderzoek gedaan?)
Ik had het hogere segment wel voor ogen. Ik wist waar de markt naar toe ging draaien. In de tijd dat de fitnesscentra harder groeiden dan de leden, heb bedacht ik dat daar een keuze in moest maken. Er zijn meer markten dan high end of low budget. Ik vind die twee nogal kort door de bocht. Het is afhankelijk van je omgeving wat je gaat creëren. Te luxe kan ook problemen opleveren. Sportrade is precies in het midden; high end club, met een normale prijs. 

De concurrent zit iets verderop, zo’n 500 meter. Zij richten zich echt op het dorpse gevoel. Ik zie ze niet al concurrent. Ze hebben bijvoorbeeld kidsfitness en hier komen geen kinderen. Je moet keuzes maken en deze vasthouden. 

Je ziet tegenwoordig veel fitnesscentra die de prijs omlaag doen wanneer het klantenbestand afneemt. Hierdoor gaan centra failliet (je gaat afwijken van je oorspronkelijk idee). 

Wat heeft jou doen besluiten, om kinderen niet als doelgroep voor jouw centrum te beschouwen?
Fitness is schadelijk voor mensen die nog niet volledig volgroeid zijn. Zestien jaar  is een ‘kantelleeftijd’; vanaf dat moment kun je meer belasten. Jongere kinderen/pubers willen vaak samen sporten en dat gaat vaak mis. En is belangrijk om geen schade op te lopen, zeker niet voor je twintigste.

Hoe heb jij sales en retentie aangepakt?

Wij hebben hier weinig sales. Ik vind sfeer heel belangrijk voor retentie. Negentig procent van de mensen die hier komt, vind fitness niet leuk. De enige manier om die mensen ook vast te houden, is door een goed sfeer te hebben en een bepaalde beleving te creëren. Fitness opzich moet niet het doel zijn, want dan zijn de mensen zo weg. Wij proberen een leefstijl van mensen te behouden (“als iemand hier komt vanwege rugklachten; u wilt toch uw rugklachten blijvend voorkomen?”). 

Als mensen hier voor het eerst binnenkomen, adviseer ik ze vaak, voordat ze lid worden, om bij andere centra te kijken. Mensen zien hierdoor het verschil. Wij hebben weinig kortingsacties voor mensen die hier net komen. Wij ‘belonen’ juist de mensen die hier al sporten. 

Een tijdelijke actie in de maand mei: “Bring a Friend”. Als lid krijg je 25 euro bar tegoed als je iemand meeneemt. 

Je wordt juist beloond als je langer klant bent. Andere centra zijn allemaal gefocust op nieuwe mensen. Nieuwe mensen krijgen nooit korting. We willen constant acties doen om de leden een blijk van waardering te geven.

Om nieuwe leden te werven staan we wel eens op beurzen. Ik noem het ‘voor geïnteresseerden’. We huren gastdames in van hospitality Beau Monde. Dat zijn dames die gemakkelijk praten en ze hebben het niet gelijk over verkopen of lid worden. Dat is ook niet wat Sportrade gelijk uit wil stralen, we willen een klantvriendelijk centrum zijn. 

We sturen leden weinig e-mails en brieven. Als een klant na twee of drie weken niet komt, dan bellen we even. We sturen met verjaardagen geen geautomatiseerde berichten, maar we kijken op de dag zelf of er iemand jarig is. We benaderen die persoon dan zodra hij/zij komt sporten of we geven bijvoorbeeld een kopje koffie. 

Wat is je bezetting? (aantal Fte, fulltime-equivalent)

Totaal omgerekend, 12 Fte. Er zijn in totaal 32 werknemers, inclusief fysiotherapie. Ik reken dat het personeel in het complex, er ‘eten’ 32 mensen van dit bedrijf, verdeeld onder verschillende takken. 

Wat zijn selectiecriteria voor personeel?

Alle mensen die hier aangenomen zijn, zijn aangenomen op gebied van gedragseigenschappen. Hier is een professional bij geweest, Rita Moorkamp van het bedrijf Chantz. Het geeft een bepaalde sfeer als mensen goed samen kunnen werken. We hebben hele diverse mensen aan het werk. Maar het gedrag past zo bij elkaar dat het een goed team vormt. 

Waar kijk je naar bij het aannemen van personeel/stagiaires? (opleiding, uitstraling, achtergrond etc.) BHV-er. 

Ik wil representatieve mensen (geen piercings, petjes, ongewassen kleding etc.). We hebben hier wel iemand aan het werk die groepslessen geeft die wel piercings en tatoeages heeft, maar het past heel goed bij zijn lessen en bij de persoon. In dat geval vind ik het geen probleem. 

Ik kijk alleen naar de gedragseigenschappen van mensen. Binnen de fitness moet je verder kijken want daar heb je gediplomeerde mensen voor nodig. Bepaalde opleidingen binnen de fitness zijn nou eenmaal van belang (bij ons is Fitness A & B verplicht). 

In hoeverre regel je zelf financiën? 

In principe doe ik alles zelf. Ik heb wel een accountant. 

Wat is jullie keus geweest, om echt een horeca gelegenheid toe te voegen, waar mensen ook alleen een drankje kunnen doen en een hapje kunnen komen eten?

Die keuze is duidelijk: het is hier een wandelroute en wilde een fitnesscentrum bouwen waar je binnen kunt komen, doorheen kunt lopen en dat je dan geen enkele fitnessapparaat tegen komt. Dat is gelukt. Je komt gezellig binnen en je moet eerst met een trap omhoog voordat je bij de fitness komt. Daarnaast is de fitness ingang achter, je loopt zo niet gelijk tegen de tap aan. 

Mensen die samen fitnessen kunnen na de tijd nog gezellig een drankje doen. Het maakt ons niet uit wat ze nemen, een wijntje of een smoothie; daar kiezen mensen zelf voor. 

Wat denk jij dat op het gebied van duurzaamheid een gat in de markt zou zijn? 
De enige manier om een fitnesscentrum goed duurzaam te maken, is dat je voorkomt dat iedereen met de auto komt. Dat is duurzamer dan alles wat je bespaart in je fitnesscentrum. 

Je moet duurzaamheid wel combineren met haalbaarheid. Veel fitnesscentra zitten op een industrieterrein, is het handig om daar duurzaam te zijn? 

Mensen moet het echt zien dat je duurzaam onderneemt. Als ze het niet zien, interesseert het ze niet of het duurzaam is. Het voor de creativiteit heel leuk, voor de financiering van de bank is het niet interessant. 

Mensen denken vaak dat de stroomkosten heel hoog zijn binnen Sportrade. Het is rond de 1800 euro per maand (huishouden gem. 250 euro per maand). We hebben een warmte- terugwin installatie (WTW). De warmte die geproduceerd wordt door mensen wordt gebruikt om het gebouw warm te houden. Bij fitness heb je vaak meer koeling nodig. Daar is WTW ook goed voor. Je brengt niet te veel warme lucht naar buiten. 

Momenteel hebben we nog veel hoogfrequente TL verlichting. Ik wil graag alles LED verlichting maken, maar dat is een lange termijn plan. Alles wat ik vervang, vervang ik voor het nieuwste.

De lunchkaart is wel behoorlijk duurzaam. Zo hebben we bijvoorbeeld een Drentse Weideburger en staat kwaliteit voorop!

Hartelijk dank voor je medewerking aan dit interview.

Bijlage 3

Innovatiekracht & creativiteit van het plan


Alles is continue in beweging. Als het goed is, is dit in een fitnesscentrum al helemaal het geval. Leden komen om te sporten, om aan hun gezondheid te werken en daar kunnen allerlei redenen voor zijn.

Wij hebben gekozen voor een sportgezondheidscentrum. En door te brainstormen kwamen we al snel bij het idee om duurzaamheid te verkopen. Het verkoopt; omdat het van deze tijd is en vooral omdat het de toekomst wordt. ECO FIT is dan ook het duurzame gezondheidscentrum, voor een actieve, bewuste en gezonde leefstijl. 

Onze slogan, zoals u op de voorkant van die ondernemingsplan al zag, is:

“In Beweging – Door Beweging – Voor Beweging”

In hoofdstuk twee wordt deze slogan nauwkeurig uitgelegd en wat het voor ECO FIT betekent. 

Wat is duurzaamheid en wat betekent dit voor ECO FIT? 

Duurzaamheid staat voor een product wat lang mee gaat. Een product die de aarde niet, tot zo min mogelijk, belast. Wij willen zoveel mogelijk duurzaam investeren. Het gebouw zal duurzaam zijn, de apparaten worden duurzaam in zoverre de ontwikkelingen binnen de fitness het toelaten en wij maken gebruik van de natuur. Onze locatie is dichtbij het strand en dichtbij een prachtig park.

We willen met ECO FIT ook duurzaamheid binnen de leden creëren. We worden steeds ouder en dat soms niet vanzelf. Een actieve en gezonde leefstijl is van belang, om gezond oud te worden. 

Wat maakt ECO FIT duurzaam?

Hier een korte opsomming waarom ECO FIT maar haar duurzame karakter een uniek concept is binnen de fitnessbranche:

· Warmte Terugwin installatie

· Zonneboilers

· Zonnepanelen
· Energy Floor 

· Fair trade / Eco-voeding

Start with Why!  (Start with why, 2014)
Wij geloven erin dat duurzaamheid werkt, ook binnen de fitness. Mensen worden steeds meer gedwongen om bewuster te gaan leven. We worden er dagelijks mee geconfronteerd dat niet alles een onuitputtelijke bron is en wij zullen hier, als ondernemers, op in moeten spelen. 
Doordat wij er zelf in geloven en er achter staan kunnen die overbrengen op andere mensen. Het concept is goed uitgewerkt en wij weten wat we verkopen. 
Bijlage 4

Uitwerking van de concurrentieanalyse

Max Health Club

Max Health Club is zelfstandige en high-end fitnesscentrum, gelegen in een bosrijke omgeving. Er zijn zowel binnen als buiten trainingen.  Er wordt veel gewerkt met personal training. Voor de kids is er een kinderopvang met gediplomeerde verzorgsters. Jongeren tussen de 12 en 16 jaar kunnen fitnessen op de woensdag- en vrijdag middag. Ook wordt er judo voor de jeugd aangeboden.  Daarnaast is er psychotherapeut aanwezig. Tot slot worden er verschillende groepslessen aangeboden. 

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	1.8 km vanaf de Duinweg
	Alle doelgroepen (ook voor kinderen en jeugd wordt er iets aageboden)
	Niet bekend
	Ma-don       07:00-22:30

Vrijdag        07:00-21:30

Zaterdag     08:30-17:00

Zondag        08:30-17:00


(maxhealthclub.nl)
Vie-fitness 

Vie-fitness is een zelfstandig en high-end fitnesscentrum. Er wordt alleen personal training gegeven. Na een intakegesprek wordt er een fitnessprogramma gemaakt voor jou persoonlijk doel. 

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	3.5 km vanaf de Duinweg
	Alle doelgroepen
	Voordeelpakket €49 per uur

Standaardpakket €55 per uur

Klein pakket €66 per uur

Enkele sessie €65 per uur
	Niet bekend


(vie-fitness.nl)
Get Fit Stay Fit

Get Fit Stay Fit is een zelfstandig en high-eind fitnesscentrum. Er is een ongedwongen sfeer en er heerst geen ‘macho sfeer’. De sfeer is heel belangrijk bij Get Fit Stay Fit. Er is veel persoonlijke begeleiding. Daarnaast zijn er verschillende groepslessen en kun je er tennissen.

De PT-studio’s (personal trainer-studio’s) zijn op een andere plek dan de Fitnessclub.

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	2.8 km vanaf de Duinweg
	16+
	€49,95 per maand onbeperkt  sporten (minimaal 12 maanden)

€59,95 per maand onbeperkt sporten (geen minimaal van 12 maanden)

Personal training is €54,50 per training

Duo training is €39,- per training p.p.


	De PT-studio’s zijn dagelijks open van 06:00 – 23:00.

De fitnessclub is op maandag t/m vrijdag geopend van 16:00 – 22:00 en op zaterdag en zondag van 09:00 – 14:00


(getfitstayfit.nl)
Fit For Free Den Haag Houtrust

Fit For Free is een onderdeel van een fitnessketen en is lowbudget. De kwaliteit van de fitnessapperatuur is goed, er is gratis begeleiding en een goede sfeer. Je kunt er fitnessen, maar ook verschillende groepslessen volgen. 

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	3.6 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€15,95 per maand onbeperkt sporten

€9,95 per maand sporten op ma-vrij van 07:00-17:00 en in het weekend onbeperkt

€6,- per maand voor groepslessen

€10,- is een introductieles
	Ma – vrij    07:00-23:00

Zaterdag    09:00-16:00

Zondag       09:00-16:00


(fitforfree.nl)
Q Fitness

Qfitness is een zelfstandige en high-end fitnesscentrum. Je kunt er alleen fitnessen, maar ook onder begeleiding van een instructeur. Daarnaast worden verschillende groepslessen aangeboden. QFitness biedt ook zwemlessen voor kinderen aan. 

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	3.3 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€37,50 per maand onbeperkt sporten

€27,50 per maand sporten op ma-vrij tot 17:00

€12,50,- voor een dagkaart

€115,- voor een 10 rittenkaart
	Ma – vrij    07:00-23:00

Zaterdag    08:00-20:00

Zondag       10:00-16:00


(qfitness.nl)
Kneteman Sports is een zelfstandig en high-budget fitnesscentrum. Je kunt er zelf fitnessen onder begeleiding en er worden een aantal groepslessen aangeboden. Ook is er een sauna en zonnebank.

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	3.8 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€34,83 per maand onbeperkt sporten voor een half jaar

€25,83 per maand onbeperkt sporten voor een jaar

€27,50 voor personal training
	Ma – woe   07:30-22:00

Vrijdag        08:00-21:00

Zaterdag     09:00-15:00

Zondag        10:00-15:00

(begeleiding vanaf 10:00)


(knetemannsports.nl)
Health & Fitness Centre Unique

Health & Fitness Centre Unique is een zelfstandig en high-budget fitnesscentrum. Je kunt er zelf fitnessen (onder begeleiding) en er worden een aantal groepslessen aangeboden.

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	5.3 km vanaf de Duinweg
	Kids 8-12 jaar

Volwassenen
	€39,- per maand onbeperkt sporten voor een jaar

€29,- per maand één keer sporten per week

€19,- per maand voor kids 

€35,- per maand voor onbeperkt meedoen aan groepslessen

€29,- per maand voor één keer per week meedoen aan groepslessen

€50,- voor een personal trainer 
	Ma – don   09:00-12:00 en van 15:00-21:30

Vrijdag        09:00-12:00 en van 15:00-20:30

Zaterdag     09:30-13:00

Zondag        10:00-12:00

In juli en augustus, tijdens schoolvakanties en feestdagen op zondag gesloten


(fitnessunique.nl)
Sportclub Fit2000

Sportclub Fit2000 is een zelfstandig en high-budget fitnesscentrum. Het  doel is zorgen dat het voor de leden aan niets ontbreekt. Dit doen we door het inzetten van de juiste apparatuur, het geven van veel verschillende soorten lessen maar bovenal door onze professionele en persoonlijke begeleiding. Het streven is om samen te zorgen dat je jouw doelen bereikt. Of je nu op zoek bent naar krachttraining of een gebalanceerde workout, bij FIT2000 kan het.
	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	4.3 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€45,- per maand onbeperkt sporten

€37,50 per maand voor sporten tot 18:00 

€99,- voor een 10-rittenkaart

 
	Ma en woe   07:00-22:00

Di, don, vrij   09:00-22:00

Zaterdag       09:00-16:00

Zondag          10:00-16:00




(Sportclub Fit2000)
Health Spa Wellness & Fitness

Health Spa Wellness is een zelfstandig en high-budget fitnesscentrum. Het is een fitnesscentrum met enorm veel verschillende mogelijkheden. Je kunt er fitnessen, er worden veel verschillende groepslessen aangeboden en er wordt aandacht besteedt aan bedrijfsfitness. Daarnaast is een sauna en zonnebank aanwezig en is er de mogelijkheid voor massage en Health Check. Ook worden er evenementen aangeboden als een fietsweekend naar Limburg, Spinnen voor Alpe d’Huzes en een motortoertocht. 

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	6.4 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€45,- per maand onbeperkt sporten

€37,50 per maand voor sporten tot 18:00 

€99,- voor een 10-rittenkaart

 
	Ma, woe,vrij 08:00-22:00

Di en don      07:00-22:00

Zaterdag       09:00-17:00

Zondag          09:00-15:00




(Healthspa)
Curves Kijkduin

Curves Kijkduin is een is zelfstandig en Niche fitnesscentrum. Het fitnesscentrum richt zich alleen op vrouwen. 

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	7.6 km vanaf de Duinweg
	Vrouwen
	Niet bekend

 
	Ma - vrij        09:00-12:30  en van 16:00 – 19:30

Zaterdag       10:00-12:00




(Curveskijkduin.nl)
Basic-Fit 

Basic Fit is een onderdeel van een keten en een low-budget fitnesscentrum.  Je sport er vooral zelf. Er is weinig tot geen begeleiding. 

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	5.8 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€15.95 per maand voor onbeperkt sporten

€5,95 per maand voor groepslessen

 
	Niet bekend




(basic-fit.nl)
Rhytmsports Fitness & Dance Den Haag

Rhythmsports is zelfstandig en high-budget fitnesscentrum. Rhythmsports staat voor: laagdrempeligheid, kwaliteit, gezellige (no nonsense)sfeer, voordelige tarieven en maatschappelijke betrokkenheid
	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	7.0 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€29.95 per maand voor onbeperkt sporten (per jaar)

€24,94 per maand onbeperkt sporten voor studenten

€39,95 voor een maandabonnement 

€80,- voor een 10-rittenkaart

€5,95 per maand voor groepslessen

 
	Ma – vrij     07:00-23:00

Zat en zon  09:00-17:00




(rhythmsports.nl)
Sportcity Den Haag

Sportcity Den Haag is een is zelfstandig en high-budget fitnesscentrum. Er worden verschillende groepslessen aangeboden. Ook kun je met een personal coach aan t werk.

	Afstand
	Doelgroep
	Prijzen
	Openingstijden

	7.7 km vanaf de Duinweg
	Niet bekend
	€42,50 per maand voor onbeperkt sporten (per jaar)

€50,- per maand onbeperkt sporten (per maand opzegbaar)

€35,- per maand voor onbeperkt sporten (twee jaar lid blijven)  

Deze prijzen zijn inclusief een beweegplan op maat, groepslessen, sauna, zonnebank en kinderopbouw.
	Ma en woe 07:00-23:00

Di, don, vrij 08:30-23:00

Zat en zon  08:30-17:00




(Sportcity.nl)
Ondernemingsplan
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“ECO FIT zoekt beweeg- en leefstijl adviseur/coach”


Wij zoeken een enthousiaste en gemotiveerde beweeg- en leefstijl adviseur/coach die duurzaamheid hoog in het vaandel heeft. We vragen grote zelfstandigheid en zeker geen negen tot vijf mentaliteit. 


ECO FIT is een uniek concept in Nederland. Een sportgezondheidscentrum voor een actieve, gezonde en bewuste leefstijl. 


De beweeg- leefstijladviseur verricht onder andere de volgende werkzaamheden:


Persoonlijk begeleiden van leden


Coachen van leden (zowel fysiek- als mentaal)


De voortgang van leden bijhouden in het computersysteem


Organiseren van clinics & evenementen 


Schema’s opstellen en bijhouden


Multi functioneel inzetbaar in het sportgezondheidscentrum 





Functie-eisen & diploma’s


Minimaal HBO denk- en werk niveau 


Bij voorkeur afgeronde Sportgezondheid opleiding.


Vaardigheid in het motiveren van leden


Het vermogen om met enthousiasme kennis en vaardigheden over te  dragen aan leden


Verricht goede samenwerking maar kan ook  goed zelfstandig werken. 


Sterke communicatieve vaardigheden.


Wij geven voorkeur aan iemand tussen 25 en 35 jaar.





Omvang: 0.8fte


Plaats: Den Haag/Scheveningen


Ingangsdatum: 1 september 2015





Referenties kunnen aangevraagd worden.











“I AM ECO FRIENDLY” is ontwerper van deze duurzame sporttas.


Bij ons komt de volgende tekst erop te staan:


“I AM ECO FIT”








Basisfit
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