Hoe ik de basis van marketing toepas voor mijn sportmarketingdroom
Inleiding
Marketing is overal om ons heen. Of je nu naar een sportwedstrijd gaat, een reclame ziet op Instagram, of een flyer krijgt voor een sportevenement, marketing zorgt ervoor dat jij die boodschap ontvangt. Maar wat is marketing eigenlijk? En hoe zorg je ervoor dat jouw marketingboodschap de juiste mensen raakt en iets doet?
Tijdens de cursus Principles of Marketing van Alison ontdekte ik dat marketing veel meer is dan alleen reclame maken. Het gaat om begrijpen wie je klant is, wat die wil, en hoe je het beste kunt inspelen op die wensen. Het is een vak waar strategie, creativiteit en psychologie samenkomen.
In deze blog neem ik je mee in wat ik heb geleerd, hoe ik het toepas in mijn studie en werk, en hoe dit past bij mijn persoonlijke merk en droom om te werken in sportmarketing.

Wat is marketing?
Marketing is het proces waarbij een bedrijf of organisatie zorgt dat hun product of dienst aansluit bij de wensen van de klant. Maar het is meer dan dat. Het gaat over begrijpen wie je klanten zijn, wat ze belangrijk vinden en hoe je ze het beste kunt bereiken.
Mijn merkverhaal draait om verbinding, plezier en samen iets bereiken. Marketing is voor mij de manier om die verbinding zichtbaar te maken. Bijvoorbeeld door een campagne die jongeren motiveert om te sporten, of een evenement dat mensen samenbrengt.
Marketing is niet alleen verkopen, maar vooral ook luisteren en waarde bieden. Marketing is een breed begrip dus, waar ik u in de rest van het blog meer over uitleg.

De 4 P’s: Het fundament van marketing
Een van de belangrijkste dingen die ik heb geleerd, zijn de 4 P’s van marketing:
Product: Wat bied je aan? Bijvoorbeeld een nieuw sportevenement of een sportapp die mensen helpt fitter te worden.
Prijs: Wat kost het? Dit kan variëren van gratis toegang tot een betaald abonnement, afhankelijk van de doelgroep.
Plaats: Waar is het product te krijgen? Denk aan online platforms, sportwinkels, of op het sportveld zelf.
Promotie: Hoe vertel je mensen over jouw product? Via social media, posters, e-mailcampagnes, of zelfs via bekende sporters.
Voorbeeld uit mijn werkveld:
Stel, ik organiseer een hardloopevenement voor jongeren in mijn stad. Mijn product is het evenement zelf: een leuke, laagdrempelige run met muziek en snacks. Ik kies ervoor om het gratis te maken (prijs) om zoveel mogelijk jongeren te bereiken. De plaats is een populair stadspark waar veel jongeren komen, makkelijk bereikbaar met de fiets of openbaar vervoer. Voor promotie maak ik gebruik van Instagram, Facebook en posters bij scholen en sportscholen. Ook vraag ik lokale influencers om het evenement te promoten.
Door deze 4 P’s goed af te stemmen, zorg ik ervoor dat het evenement goed bezocht wordt en een succes is. Je kan deze 4 p’s dus altijd gebruiken om te kijken wat er nodig is voor zo’n event. 

Klantsegmentatie en doelgroepanalyse
Niet iedereen is hetzelfde. Daarom is het heel belangrijk om te weten wie je klanten zijn. In de cursus leerde ik dat je je markt moet verdelen in segmenten, groepen met dezelfde kenmerken. Op basis van segmenteren kan je je doelgroep kiezen en bijvoorbeel ook persona’s maken. Dit kan je doen aan de hand van de customer journey, zo breng je in beeld wat je klanten belangrijk vinden en kan je daar het beste op inspelen. 

Praktisch voorbeeld:
Bij het plannen van een campagne voor een sportmerk wil ik bijvoorbeeld jongeren tussen 16 en 25 jaar bereiken die fan zijn van voetbal. Deze groep reageert goed op korte, visuele content op Instagram en TikTok. Voor een oudere doelgroep, zoals 40-plussers die meer geïnteresseerd zijn in wandelen, gebruik ik andere kanalen zoals Facebook en mailings, met informatie over gezondheid en ontspanning. Door deze segmentatie kan ik mijn boodschap precies afstemmen op de wensen van elke groep, en zo effectiever zijn. Zo bereik ik per doelgroep de meeste mensen waardoor je de grootste kans op succes hebt. 

Positionering: hoe onderscheid jij je?
Positionering gaat over hoe jouw product of merk zich onderscheidt van anderen. Waarom zouden mensen voor jouw sportevenement kiezen en niet voor een ander? In de marketingwereld heb je nou eenmaal te maken met concurentie. Het is daarom erg belangrijk om te kijken hoe jij je concurentie te slim af wilt zijn. 
Mijn aanpak in de praktijk:
Als ik een sportdag organiseer, zorg ik ervoor dat het evenement niet zomaar een standaard dag is, maar dat het een ‘beleving’ wordt. Bijvoorbeeld door het toevoegen van een thema, zoals ‘Street Sports Festival’, met muziek en foodtrucks. Dit maakt het anders dan andere sportdagen en zorgt dat mensen er enthousiast over praten. Zo creëer je een USP waardoor mensen dus eerder voor jouw evenement kiezen dan die van de concurrent. Ook bij social mediacampagnes probeer ik altijd een uniek verhaal te vertellen, dat aansluit bij de waarden van mijn merk: verbinding, plezier en motivatie.

Marketingmix toepassen in de praktijk
Bij het uitvoeren van mijn projecten let ik altijd bewust op de marketingmix.
Voorbeeld:
Product: Voor een boksschool ontwikkelde ik een gratis boksclinic voor leden van VV Jonathan.
Prijs: De boksclinci was gratis voor leden en gratis toegang voor supporters waardoor het laagdrempelig was.
Plaats: Het vond plaats op de boksschool zelf, makkelijk bereikbaar en bekend bij de doelgroep. 
Promotie: Ik gebruikte flyers, social media, nieuwsbrieven en mond-tot-mondreclame via ouders en trainers om zoveel mogelijk mensen te werven voor deze clinc.
Deze combinatie zorgde ervoor dat het event goed bezocht werd en iedereen een fijne dag had, ook was dit voor de boksschool goed omdat het hen meer naamsbekendheid heeft opgeleverd en meer nieuwe leden. 

Consumentengedrag en emotie
Wat ik leerde over consumentengedrag helpt mij om te begrijpen waarom mensen kiezen voor bepaalde producten of evenementen. Je moet de klant namelijk begrijpen wat ik eerder benoemde. Als je weet hoe je klant denkt kan je makkelijk op hun wensen en behoeften inspelen.
Praktisch voorbeeld:
Bij een campagne om jongeren te laten bewegen, zou ik inspelen op emotie. In plaats van alleen te zeggen ‘Beweeg meer’, zou ik content maken die laat zien hoe leuk sporten is met vrienden, hoe het je zelfvertrouwen kan vergroten, en het gevoel dat je erbij hoort. Door emoties te gebruiken, maak ik de boodschap krachtiger en zorgen dat mensen actie ondernemen. Emotionele berichten blijven nou eenmaal langer hangen.

Digitale marketing: online bereik vergroten
Online marketing is onmisbaar geworden. Tijdens de cursus leerde ik over SEO, social media, contentcreatie en het beheren van onlinecampagnes. Dit helpt om een succesvolle marketingcampagne op te zetten en zou meer bereik te genereren.
Voorbeeld in mijn werk:
Ik heb een social mediacampagne opgezet voor een sportevenement waarbij we gebruik maakten van korte video’s, stories en hero video’s. Door deze strategie kreeg het evenement veel aandacht en meldden zich meer deelnemers aan dan verwacht. Ook zorgde ik ervoor dat de website goed gevonden werd via zoekmachines door SEO toepassen, zoals het gebruiken van de juiste zoekwoorden en snelle laadtijden. Hierdoor had het bericht op de website 3x zoveel bezoekers als alle andere berichten. 

Mijn stappenplan:
Doel bepalen: Bijvoorbeeld: meer jongeren laten sporten in mijn gemeente.
Doelgroep analyseren: Jongeren van 16-25 jaar die actief zijn op social media.
Boodschap formuleren: Sporten is leuk, gezond en je ontmoet nieuwe vrienden.
Middelen kiezen: Instagram, TikTok, flyers, evenementen.
Resultaten meten: Aantal deelnemers, likes, reacties en conversies.
Door zo te plannen werk ik doelgericht en voorkom ik verspilling van tijd en geld. Met dit stappenplan is het ook makkelijk te meten of het plan een succes was. Door KPI’s op te stellen kan je dit aan het eind van het plan makkelijk meten.

Conclusie
Marketing is een vak waar je nooit uitgeleerd bent. De cursus Principles of Marketing gaf mij de basis om mijn passie voor sport te combineren met strategie en creativiteit.
Wil jij ook impact maken? Begin met deze principes, oefen en blijf leren
https://alison.com/course/principles-of-marketing
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