


• 52 jaar, getrouwd, 2 dochters, sportfanaat

• Communicatie gestudeerd

• 10 jaar Sponsormanager bij Reaal Verzekeringen

• 10 jaar eigenaar Sportmarketingbureau MK Sponsormatch

• Sinds 2021 Senior Accountmanager Partnerships NOC*NSF

In het kort





• Creativiteit en onderscheiden

• Fanbase marketing

• Influencers

• Maatschappelijke sponsoring

• Nieuwe verdienmodellen

Enkele trends die ik ga bespreken















Gewoon logo’s plakken
gebeurt ook nog steeds















































• Oude sponsorhuis niet meer toekomstbestendig

• Ambitie: Groeien van 30 miljoen inkomsten naar 50 miljoen in 2032

• TeamNL als merk gepositioneerd

Nieuw model noodzakelijk om te groeien



mediawaarde
OS Parijs 2024

NOS TV kijkers tijdens de Spelen 

Bekendste sportbeeldmerk ter wereld

Zilver

ROI

Goud Brons

Volgers TeamNL
Huis (+242%)

Nieuwsberichten

TeamNL roept Oranjegevoel op bij
van Nederlanders

Advertentiewaarde

Fanprofielen TeamNL
Merkbekendheid

Views/impressies
TeamNL en alle 

28 bonden (kanalen)

Unieke bezoekers 
TeamNL website

Volgers TeamNL

TeamNL Huis Olympische spelen

Bereik

Prestaties in 2024

Dagen OS

Sporters

mio impressies





• Oude sponsorhuis niet meer toekomstbestendig

• Ambitie: Groeien van 30 miljoen inkomsten naar 50 miljoen in 2032

• TeamNL als merk gepositioneerd

• 28 sportbonden gekoppeld aan TeamNL marketing propositie

• Rechten van deze bonden als collectief verkopen

• Associatie met TeamNL ipv NOC*NSF

• TeamNL Huis als ‘nieuwe’ eigen asset vermarkten

• Nieuwe verdienmodellen creëren

• Politieke invloeden (BTW verhogingen, kansspelbelasting)

Nieuw model noodzakelijk om te groeien



Vanaf 7 mio

Vanaf 4 mio

Vanaf 1.5 mio

175K – 1 mio

Barterdeals





ONZE ROL.

Wij weten wat er speelt in de wandelwereld en zijn de 

verbinder tussen vraag en 

aanbod. Wij faciliteren iedereen die iets wil met 

wandelen. Rechtstreeks, via trainers, verenigingen, 

programma’s, platforms, tochten en evenementen.

Wij vertellen niet wat anderen moeten doen, maar 

ontplooien, ondersteunen en verbinden nieuwe en 

bestaande initiatieven om anderen dichter bij hun 

(wandel)doelstellingen te brengen.

Onze diensten zijn gebaseerd op veranderende vraag uit 

de markt en ontwikkeld voor en met verschillende 

doelgroepen, partners en stakeholders.

Partnerstrategie van een 

breedtesportbond

Impact van strategische transitie op partnerships en 

verdienmodellen
Papendal, 19 juni 2025



Wandelen brengt mensen in 

contact met zichzelf, hun 

omgeving én met anderen.

Wij zijn de autoriteit op het 

gebied van wandelen en 
kennen de wandelaar beter 
dan Google en Facebook.

Wij inspireren, faciliteren en 

verbinden iedereen die iets wil 

met wandelen.

Wij willen bijdragen aan een gezonder, fitter en 

vitaler Nederland, door ‘wandelen’ voor zoveel 

mogelijk mensen toegankelijk te maken.



Waar komen we vandaan?



Waar komen we 

vandaan?

KWbN als traditionele sportbond

• Vereniging van en voor verenigingen

• Focus op tochtorganisatie, leden, 

contributies en vrijwilligers

• Vergrijzing ledenbestand

• Krimpend aantal verenigingen

• Weinig assets/zichtbaarheid voor 

partners/sponsoren

• Nauwelijks consumentendata



De transitie…



‘Van de onbekende wandelaar 
een bekende wandelaar maken’

LEDEN
(DEELNEMERS)

WANDEL

EVENTS

VOLGERS WEBSITE

BEZOEKERS



Belangrijkste strategische 

keuzes

• Wandel.nl als mediaplatform en merk 

gebouwd

• Community centraal (routes, events, 

training, uitrusting, gezondheid)

• Organisaties als klanten én partners 

benaderen

• Van aanbod naar vraaggericht 

werken

• Maatschappelijke positionering als 

anker: natuur, buiten, toegankelijkheid, 

gezondheid, vitaliteit, inclusiviteit, 

duurzaamheid, sociale cohesie



Onze ‘nieuwe’ assets

1. De community als kanaal

• Miljoenen wandelaars, zowel sport, 

gezondheid als recreatief

• Digitale infrastructuur met web, 

app, nieuwsbrieven, socials

• Segmentatie op type wandelaar, 

gedrag, regio, afstand, etc

• Offline: events & magazine



Onze ‘nieuwe’ assets (2)

2. Maatschappelijke impact als 

inhoudelijke propositie

• Wandelen als oplossing voor 

maatschappelijke vraagstukken

• Gezondheid en vitaliteit

• Sociale cohesie en 

eenzaamheid

• Duurzaamheid en mobiliteit

• Maatschappelijke relevantie 

boven conversie of 

commerciële zichtbaarheid

• CSRD 

(duurzaamheidsinpanningen

verantwoorden)



Take-aways

1. Denk als merk; vanuit je klant, niet 

vanuit je instituut

2. Zet je slagbomen open, een 

lidmaatschap is niet langer de 

toegangspoort

3. Zorg dat jij het meeste weet over je 

doelgroep

4. Zet je community om in een asset: 

data, verhalen en bereik

5. Positioneer je maatschappelijk: het 

maakt je relevant(er) en financierbaar

6. Zoek de juiste partners

7. Vergeet offline niet en gebruik het als 

tegenbeweging







• Partnership ipv Sponsoring

• Bedenk altijd ‘what is in it for them?’

• Wat is mijn unique selling point? 

• Welke assets heb ik?

• Werk met een basis propositie

• Wees creatief!

• Maak meer waar dan je belooft!

• Het contract is na ondertekening niet meer nodig

• Werk samen

• Activeer

Uitgangspunten



• Bij sponsoring wil het nog wel eens beginnen en stoppen bij plakken van logo’s. Ik 
geef jou geld dus heb ik recht op x-y-z. Vaak te eenzijdig.

• Een partnership is een samenwerking. Je bent elkaars partner. Samen wil je er beter, 
groter, mooier etc van worden. Samen.

• Spreek bijvoorbeeld kpi’s met elkaar af. Dat houdt beiden scherp en actief.

• Maak samen plannen over hoe je het partnership gaat activeren. Gaat integreren in je 
strategie, je doelstellingen.

Belangrijk verschil!



• Kom wat brengen bij een potentiële partner. 

• Denk vooraf na waarom je denkt dat het een perfecte sponsormatch is

• Verplaats je in de ander. Waar kan ik hen mee helpen? Ik heb een oplossing voor 
jouw probleem!

• Wat levert de samenwerking op? Kun je dat concreet maken?

• Het is ALTIJD maatwerk! ! ! !

Welke meerwaarde kan ik bieden



Wat onderscheid mijn sport van de ander



• Logoposities

• Hospitality arrangementen bij wedstrijden

• Boarding

• Toegang dat database leden/fans (nieuwsbrieven, app groepen)

• Events, competities, toernooien (naamgeving)

• Media exposure (social media, websites, podcasts etc.)

• Activatie ideeën

• Kick back fee mogelijkheden

• PR 

Welke rechten kan ik aanbieden









• Wie zijn we (ambities, visie, doelstellingen)

• Presenteer je sport (visueel + facts + prestaties)

• Wie jouw doelgroep(en) en hoe groot is je bereik/achterban/leden

• Wat maakt ons de perfecte sponsormatch? Laat zien dat je hun strategie, 
doelstellingen, business zo goed bij jou passen.

• Wat kom je brengen? Welk probleem los je voor mij op? Zo concreet mogelijk!

• Welke partner mogelijkheden zijn er (rechten + waarde)

• Werk alvast wat activatie ideeën uit (visueel)

• Sluit af met iets persoonlijks 

Welke onderdelen moeten erin zitten





• Doe eerst je huiswerk. Schiet gericht.

• Check www.sponsorreport.nl

• Wees creatief!

• Maak meer waar dan je belooft!

• Het contract is na ondertekening niet meer nodig

• Werk samen

• Activeer

• Probeer resultaten te laten meten

• Wees voorbereid op kritische vragen. Beter nog. Voorkom ze!

• Enthousiasme werkt. Wees trots.

• Durf! Denk van buiten naar binnen.



You miss 100% of the shots you don’t take 



Wil je jouw feedback met ons delen door 
de vragenlijst achter de QR code in te 
vullen?

We horen graag hoe je de 
kennissessie hebt ervaren
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