Waarom elke sportmarketeer accountability nodig heeft

Waarom het meten van marketing steeds belangrijker wordt
Stel je voor: je bedenkt een superleuke campagne om jongeren meer te laten sporten. Je post video’s op TikTok, maakt flyers en organiseert een sportdag. Iedereen is enthousiast, maar dan vraagt je opdrachtgever: "Wat heeft het opgeleverd?" 
Daarvoor heb je accountability. In het vak ACC leer je hoe je je marketingacties meetbaar maakt en verantwoording aflegt. En eerlijk gezegd: dat is in het begin even wennen. Want creatief bezig zijn is leuker dan cijfers en KPI’s. Toch geloof ik dat juist deze kennis mij verder gaat helpen als ik later als campagnemanager, eventcoördinator of bijvoorbeeld social media strateeg aan de slag ga.
In dit blog vertel ik je:
· Wat accountability precies is
· Welke theorie ik superinteressant vond (de marketingfunnel met KPI’s)
· Hoe ik dit toepas op mijn project én mijn persoonlijke merk
· En hoe ik hiermee mijn skills versterk richting de sportmarketingwereld

Wat is accountability eigenlijk?
In het vak ACC leerden we dat marketing niet zomaar wat creatiefs is. Je moet kunnen bewijzen wat jouw acties opleveren. Net zoals een financieel manager of verkoopmedewerker. Dit noemen we marketing accountability: het meetbaar maken van je marketingresultaten, zodat je verantwoording kunt afleggen aan je opdrachtgever of baas en je kan zien of je het bedrijf dus winst oplevert.
Bijvoorbeeld:
· Wat kost een social media campagne?
· Hoeveel mensen bereik je ermee?
· Hoeveel procent van die mensen gaat uiteindelijk ook iets doen, zoals een gratis proefles aanvragen? (conversies)
Het doel van ACC is dat je leert hoe je investeringen in marketing meetbaar maakt en kunt uitleggen wat het oplevert.
Voor iemand zoals ik, die gelooft in de kracht van sport en verbinding, is het belangrijk dat ik niet alleen goede ideeën heb, maar ook kan bewijzen dat ze werken. Mijn ideeen kunnen namelijk soms heel simpel en makkelijk overkomen, maar juist dat kan iets opleveren.

Het baia model
In de les hebben we verschillende theorieën geleerd, maar het BAIA-model vond ik het meest duidelijk en handig. Dit model helpt je om te zien hoe mensen reageren op je marketing, stap voor stap.
Het BAIA-model staat voor:
Bereik – hoeveel mensen zien jouw boodschap?
Aandacht – wie kijkt er echt of klikt ergens op?
Interesse– wie gaat verder lezen of meer info zoeken?
Actie– wie koopt iets of schrijft zich in?
Door dit zo op te delen, zie je precies waar het goed gaat én waar je nog iets moet verbeteren. Dit model is erg belangrijk om te kijken of je campagne je doel heeft bereikt. 
Voorbeeld uit de les
We deden in week 2 een opdracht met een Facebook-campagne. Stel, 10.000 mensen zien jouw advertentie (bereik), 2.000 klikken erop (aandacht), 500 lezen de pagina goed (interesse), en 50 mensen schrijven zich in (actie).
Dan weet je: van de 10.000 mensen heb je uiteindelijk 50 acties gehaald. Dat is 0,5%. Met zulke cijfers kun je gaan bijsturen. Misschien moet de tekst anders, of moet je je richten op een andere doelgroep.
Dat vond ik echt leerzaam. En het voelde ook alsof ik controle kreeg over de resultaten.


Voorbeeld uit mijn eigen project: de boksclinic voor VV Jonathan
Voor Boksschool Sedney organiseerde ik een gratis boksclinic voor jeugdleden (12-16 jaar) van voetbalclub VV Jonathan. Mijn doel: jongeren op een laagdrempelige manier kennis laten maken met boksen en verbinding creëren tussen sportclubs.
Toen ik met ACC begon, dacht ik niet meteen aan cijfers of funnels. Maar nu zie ik ineens hoeveel je kunt meten:
· Hoeveel jongeren hebben de flyer gezien? (Awareness)
· Hoeveel ouders of jongeren vroegen meer info op via Insta? (Interest)
· Hoeveel aanmeldingen zijn er gekomen? (Action)
Met de funnel in mijn achterhoofd heb ik zelfs KPI’s opgesteld:
· Minimaal 500 views op Insta post (filmpje)
· Minimaal 10 jongeren aanwezig bij de boksclinic
· Minimaal 50 views op de website 
Zo kreeg mijn project ineens veel meer richting. En was het veel duidelijker dat het misschien wel iets kon opleveren. Dit is belangrijk omdat je leert hoe je een activiteit of project niet zomaar "voor de leuk" doet, maar echt met een doel en resultaat. Door te werken met een funnel en meetbare doelen (KPI’s), zie je wat wel en niet werkt. Je weet bijvoorbeeld of je genoeg jongeren hebt bereikt, of mensen interesse hadden, en of ze uiteindelijk echt meededen.

Waarom ik deze theorie zo sterk vind (en wat ik ermee wil doen)
De funnel met KPI’s past heel goed bij mijn manier van werken. Een idee hoeft niet ingewikkeld te zijn, als het maar mensen raakt én werkt. Dankzij deze theorie kan ik dat aantonen. Als je opgestelde KPI’s zijn gehaald weet je dat je een succesvolle campagne heb geleid.
Ik wil later campagnes maken die jongeren echt motiveren om in beweging te komen. Denk bijvoorbeeld aan social content die mensen raakt, evenementen die verbinden, en acties die sportclubs zichtbaarder maken. Maar dat kan alleen als ik weet wat wel en niet werkt. Daarom wil ik blijven oefenen met KPI’s opstellen, funnels bouwen en resultaten meten.
Accountability in sportmarketing: waarom het verschil maakt
In de sportwereld draait alles om prestaties. Niet alleen op het veld, maar ook daarbuiten. Sponsoren willen weten wat ze terugkrijgen voor hun investering. Gemeenten willen cijfers zien voordat ze geld geven aan een sportproject. En sportclubs zelf moeten vaak met weinig middelen het maximale bereiken. Daarom is accountability hier misschien nog wel belangrijker dan in andere sectoren.
Ik zie dit bijvoorbeeld bij mijn eigen voetbalclub en bij sportevenementen waar ik ben geweest of aan heb meegewerkt. Vaak wordt er wel iets georganiseerd, denk aan clinics, open dagen of proeflessen, maar wordt er niet goed bijgehouden hoeveel mensen er kwamen, wat het kostte en wat het opleverde. Dat is zonde, want je mist daardoor een kans om te leren én om te laten zien dat je goed bezig bent. Als je wél met accountability werkt, kun je bijvoorbeeld laten zien: Onze actie kostte 200 euro en leverde 25 nieuwe leden op. Dan weet je: dit werkt, en je kunt het de volgende keer nóg beter doen. Zulke inzichten geven vertrouwen aan partners, sponsors en collega’s en kan je op bouwen.

Accountability zorgt voor groei en verbetering
Wat ik misschien wel het mooiste vind aan accountability, is dat het helpt om steeds beter te worden. Doordat je meet wat je doet, zie je ook waar het fout gaat. Dat is soms confronterend, maar ook super leerzaam.
In plaats van we denken dat het goed ging, kun je zeggen: we hebben 15% meer bezoekers dan vorige keer. Of: de flyer werkte niet zo goed, want er kwamen minder aanmeldingen dan bij de social media post.  Op die manier wordt fouten maken iets nuttigs, je leert ervan, je past je strategie aan, en je groeit. Zo heb je als bedrijf de meeste kans op succes.
Dit maakt je als marketeer sterker. Je krijgt grip op je campagnes, je weet wat werkt en wat niet, en je kunt onderbouwd keuzes maken. Voor mij past dat goed bij hoe ik wil werken: creatief, maar ook slim en onderbouwd.

Extra verdieping: wat zeggen experts over accountability?
Naast de lessen heb ik me ook verdiept in kennis van buiten school. Dit zijn drie bronnen die mij extra inzicht gaven:
Boom Management. (z.d.). Accountability: Wat is het? Geraadpleegd op 13 juni 2025, van https://boommanagement.nl/artikel/accountability-wat-is-het/
CommunicatieRijk. (z.d.). Accountability. Geraadpleegd op 13 juni 2025, van https://www.communicatierijk.nl/vakkennis/accountability
ScaleUp Impact. (z.d.). De cultuur van accountability: Waarom eigenaarschap het verschil maakt. Geraadpleegd op 13 juni 2025, van https://www.scaleupimpact.com/blog/cultuur-accountability
Ik heb geleerd dat accountability betekent dat je verantwoordelijkheid neemt voor je werk én het resultaat. Het gaat niet alleen om doen wat je moet doen, maar ook om eigenaarschap tonen, afspraken nakomen en transparant zijn over je acties.

Verbinding met mijn skills en personal brand
In mijn persoonlijk ontwikkelplan schreef ik dat ik goed ben in samenwerken, plannen maken en graag campagnes opzet die mensen in beweging brengen. Accountability helpt me om die plannen ook echt meetbaar te maken.
Skills die ik hiermee ontwikkel:
· Strategisch denken: ik zie sneller wat werkt en wat niet
· Data gebruiken: ik leer cijfers vertalen naar acties
· Verantwoording afleggen: ik kan straks duidelijk uitleggen wat mijn werk oplevert
Deze skills passen precies bij de rollen die ik ambieer:
· Social media strateeg, snapt wat werkt online
· Eventcoördinator, kan succes van events aantonen
· Marketing manager, Heeft een duidelijk beeld van zijn ROI

Samenvatting: meten is weten 
In dit blog liet ik zien waarom accountability zo belangrijk is in de sportwereld. Door de marketingfunnel en KPI’s toe te passen, leerde ik hoe je jouw impact zichtbaar maakt. Dit helpt niet alleen bij het verantwoorden van je werk, maar ook bij het verbeteren ervan.
Voor mij persoonlijk past dit perfect bij mijn doel: mensen verbinden via sport en marketing die werkt én raakt. Ben jij student sportmarketing en werk je aan een project of campagne? Dan is mijn tip: ga nu alvast oefenen met accountability. Stel KPI’s op, gebruik het baia model en kijk waar je kunt verbeteren. Wil je samen brainstormen over jouw cijfers en doelen? Stuur me gerust een DM of spreek me aan op school. Want als we van elkaar leren, worden we samen sterker – net als in sport.

