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1.0 Innledning

Fotball sin posisjon i verden er per dags dato enorm, klubber blir hatet, elsket, beundret og
foraktet av mennesker over hele verden. Fotball starter kriger og skaper fred. Et fotball lag
har spillere, trenere, administrasjon og et styre. Tilfredshetene til massene rundt klubbene
gker og minsker i takt med prestasjonene pa banen. Administrasjonen og styret er ikke
spesielt utsatt for prestasjonene pa banen. Hvordan er da administrasjonen og styret utsatt.
| denne oppgaven vil jeg ga inn pa hvem som velger styret, som igjen velger
administrasjonen. Dette er medlemmene i en klubb, spesielt medlemmene til SK Brann
(SKB) som jeg gar videre inn pa i min oppgave. Medlemmene sin makt, hva de gnsker
selv av medlemskapet og hva gnsker klubben av medlemskapet som igjen er en stor del av
min problemstilling. Dette og en historisk analyse av medlemstallene er blitt min
problemstilling til oppgaven. | og med at jeg syntes dette er meget interessant er dette blitt

en oppgave jeg har syntes det har veert kjekt og skrive.

Helt siden jeg var en liten gutt har jeg spilt fotball og interessert meg veldig for fotball,
men det var ikke far jeg kom opp i arene jeg interesserte meg for medlemmene til fotball
klubber og idrettslag. Jeg er selv medlem i SKB og faler nytteverdien av det, og helt siden
en forelesning med professor Kjetil Haugen der han nevnte muligheten for & kunne kuppe
en hel fotball klubb eller idrettslag har jeg blitt fascinert over at det i utgangspunktet er
ganske sa lett & kunne gjere dette. Muligheten er der, men i de fleste tilfeller heldigvis vet
ikke alle om denne muligheten. Med denne muligheten til stedet lurer jeg pa hvorfor
klubbene gnsker seg medlemmer og hvorfor de reklamerer for medlemskap og gjer det
sapass lett for mannen i gaten og bli medlem. Jeg personlig er medlem for & kunne stemme
pa arsmgte i SKB og muliggjere en forskijell for klubben, ved min rett til & komme med

innlegg pa arsmate.

Hovedtema for min oppgave er som nevnt medlemmene til SKB, hva de gnsker og hva
klubben selv gnsker av medlemskapet, samtidig som jeg ser pa hvordan utviklingen har
veert de siste arene. Dette er et tema som kan veere nyttig for andre klubber der de kan se
hva SKB gjar for medlemmene sine og hva medlemmene selv gnsker av et medlemskap i
en klubb.



1.1 Problemstilling

Hvordan har medlemstallet til SKB utviklet seg de siste 20arene og hva gnsker

medlemmene og klubben selv av medlemskapet?

1.2 Begrunnelse for valg av problemstilling

Temaet for og rundt Bacheloroppgaven ble klart ganske tidlig da jeg fikk anledningen til &
skrive oppgaven for SKB. SKB ville at oppgaven skulle bli knyttet opp mot medlemmene
som klubben selv har, og hvilken nytteverdi klubben har av disse. Etter en del diskusjoner
sammen med Oskar Solenes ved HIM og Dag Frode Algergy kom jeg fram til en
problemstilling som alle parter kunne vare forngyd med. I problemstillingen far man bade
et historisk perspektiv ved at jeg skal inn & se pa hvordan medlemstallet til SKB har
utviklet seg, og et natidsperspektiv i form av hva klubben gnsker og hva medlemmene

gnsker av medlemskapet.

2.0 Teori

Oppgaven er tuftet pa falgende teoretisk grunnlag

e NIFs lovverk

e NFFs lovverkt

e Michael Porters 5 konkurrerende krefter
e Relasjonsgkonomi

e @rnulf Seippel om medlemmer i idrettslag.

2.1 Om medlemskap i idrettsklubber

8 10-6 i Nifs lov omhandler medlemskap i idrettslag, her definerer loven hvem som kan bli
medlemmer i paragrafens farste ledd. Alle som aksepterer a overholde idrettslagets og
overordnede idrettsmyndigheters lover og bestemmelser, kan bli tatt opp som medlem.

Begrensningen blir lagt i lovens andre ledd der det star at ingen kan tas opp som medlem



av idrettslag uten at de skonomiske forpliktelser til andre organisasjonsledd i NIF er gjort
opp. For fotballklubber er medlemskapet gyldig fra den dagen kontingenten er betalt jf. §
9-1i lov og reglementer for Norges fotballforbund og Fotballkretsene 2006. Videre star
det at det kreves 1 maneds medlemskap for a ha stemmerett, inneha valgt tillitsverv eller

vaere representasjonsberettiget.

2.1.1 Problematikken rundt en medlemstyrt klubb.

Mange av klubbene i Tippeligaen opererer med den sakalte dualmodellen, der et
aksjeselskap blir dannet pa siden av foreningen, for a kunne ta ansvar for den
kommersielle driften av klubben. Dualmodellen er en modell som oppstod pa grunn av at
idrettsforbundets lover har satt en stopper for dette (Gammelszter, Ohr). I NIFs lov
kapittel 13 fremhever at Norges Idrettsforbund og tilsluttede organisasjonsledd skal ta vare
pa sin frie stilling(Kjenner, 2004). Denne loven tilsier at idrettsklubben ikke kan gjare
avtaler slik at idrettsklubben blir et reint AS eller ASA. Alle avtaler som klubben og
selskap inngar ma bli godkjent av bade NFF og NIF far den blir tilvirket. Klubben og
aksjeselskapet blir begge sett pa som 2 selvstendige juridiske enheter, der regulering av
rettigheter, plikter og oppgaver er konkretisert i en egen avtale (Gammelszter, Ohr).
Klubben blir styrt etter lovene som NFF og NIF har bestemt, mens aksjeselskapet er styrt
av gjeldene lover i askjelovens vedtekter. Dualmodellen sin grunntanke for klubben er &
innga samarbeidsavtaler med aksjeselskapene farst og fremst for a kunne fa en sportslig
suksess og ved at den gkonomiske risikoen ved dette blir overfart til fra klubben til
aksjeselskapene (Gammelseter, Ohr). Dualmodellen innebzerer at den sportslige
virksomheten er styr av klubben, mens andre deler av klubben som for eksempel den
kommersielle virksomheten tar aksjeselskapet seg av. Stemmegivningen mellom klubbene
som har et aksjeselskap er ogsa forskjellige. I foreninger, slik SK Brann er, har hvert
enkelt medlem kun én stemme. Det er ogsa ulovlig & betale andre medlemmer for &
stemme for seg. Et aksjeselskap kan innfare sine egne vedtekter, eksempelvis eier- og

stemmerettsbegrensninger.

I lys av disse aksjeselskapene ma man spgrre seg om hvor mye makt medlemmene i
foreningen har nar det kommersielle blir styrt fra aksjeselskapet. Kan man tenke seg at

medlemsmassen til klubbene med et AS bare er til pynt, og at det egentlig er aksjonerende



som styrer hele klubben? Hvordan ville det bli om medlemmene i foreningen nektet a
godta en handling utfart av styret i AS, hvem hadde fatt siste ord i saken?

I SKB som det i denne oppgaven blir rettet seg fokus inn mot har man ikke AS, eller et
ASA. De historiske medlemstallene kan gi en pekepinn pa hvordan medlemmene har
utviklet, hva som har gjort slik at det har veert stabilt, gkt eller sunket? Dette kan ogsa sees
i lys av Michael Porter sine 5 konkurrerende krefter (Philip Kotler, 2007), som vi kommer
tilbake til i neste punkt.

2.2 Michael Porters 5 konkurrerende krefter
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Figur 1.

Figurtekst. Michael Porters modell om de 5 konkurransekreftene, revidert av Hgyland og Pettersen i
1998.

Som vi ser av figuren er enhver bedrift og idrettsklubb pavirket av disse
konkurransekreftene, ogsa SKB. SKB er en industri som blir pavirket av mange
forskjellige aktgrer. For & kunne identifisere de forskjellige aktgrene kan man ta en helt
generell analyse av konkurranse kreftene slik som vist i modell 1 (Haydal, Pettersen 1998).
Kreftene er som vist i modellen:



- Konkurrenter

Konkurrentene er i dette tilfellet de andre eliteserieklubbene som konkurrerer om de mest
attraktive samarbeidspartnerne (Hgydal, Pettersen, 1998) Det kan ogsa veere andre lokale
klubber i nzeromradet som vil ha akkurat de samme samarbeidspartnerne. Det kan ogsa
veaere billett inntekter som forsvinner, grunnet at store masser forsvinner til andre klubber
og underholdningsprodukter, men det forelgpig finnes det ingen indikasjon pa at dette skal
kunne skije, da fotballen oppfattes som & ha en s&regen posisjon som
underholdningsprodukt i Norge. Denne problemstillingen er imidlertid interessant, spesielt
i forhold til utviklingen i tilskuertallene hos Oslo-klubbene, og klubbene i Stavanger,
Bergen og Trondheim i sesongen 2009. Disse byene har hatt besgk av verdensstjerner som
Rolling Stones, Metallica, Bruce Springsteen og Madonna, for & nevne noen fa. Selv om
dette er enkeltopplevelser for publikum, ligger billettprisene pa et slikt niva at om valget
star mellom Springsteen og SKB, vil Springsteen-konserten tilsvare en kostnad pa 3
hjemmekamper. For den vanlige forbruker med begrenset kapital som er utsatt for sterk og
ngye prioritering, vil en endring i tilbudet pa konkurrerende og attraktive opplevelser
kunne ta vekk noe av fotballens posisjon og prioritering i lommeboken.

- Inntrengere
Inntrengerne er den gkte rivaliserningen mellom klubbene, det kan ogsa vaere ny etablering
av klubber (Hgydal, Pettersen, 1998). Inntrengerne vil ogsa fare til gkt konkurranse pa det

lokale sponsor markedet, samt medlemsmarkedet som klubben har.

Sett i et forbrukerperspektiv vil en positiv endring i tilbudet av kulturopplevelser og
arrangementer kunne betraktes som inntrengere. Om Stavanger by skulle ga fra & ha fa
eller ingen konserter til & fa 4 — 5 verdensstjerner innen pop/rock/klassisk pa besgk i lgpet
av en sommersesong, Vil dette veere arrangementer som slass om publikums
forbruksbudsjett til kultur og opplevelser. Om dette er begrenset, noe det faktisk er, vil
publikum matte prioritere. For lgssalget av billetter til Vikings hjemmekamper, vil dette

definitivt kunne virke inn. For sesongkortsalg vil det ha ingen innvirkning.

Sett i lys av oppgavens problemstilling, SKB og Porters 5 konkurransekrefter, vil f eks
etableringen av enda en festival i Bergen, eller besgk av enda en verdensstjerne pa
Koengen, veere en inntrenger i forhold til bergensernes lommebok. Fikk SKB veere alene

pa kulturarenaen, kun forstyrret av Bergenfest, Nattjazz og Festspillene, vil dette kunne ha



en positiv betydning for lgssalget av billetter, men kanskje en mindre pavirkning i forhold

til medlemskap.

- Leverandgrer

Leverandgrer, dette er selgere av et produkt. For eksempel SKB som selger et kamp
produkt, samt selger spillere til andre klubber. Problemet til klubbene er at disse igjen har
blitt svakere stilt bade pa grunn av Bosman dommen (Hgydal, Pettersen 1998) og pa grunn

av den nylig vedtatte Webster dommen.

- Kunder

Kundene er i dette tilfelle medlemmene, publikum og sponsorer. Det er disse som betaler
for produktet som Idrettsklubbene leverer. Det som kjennetegner medlemmene og
publikum til idrettsklubbene er at de ofte har lite makt eller innflytelse, de kan vare splittet
og i de fleste tilfeller er det fa sma til at radikale endringer kan bli utfert (Hgydal,
Pettersen, 1998). Dette kan igjen fare til at markedet far en uelastisk etterspgrsel som igjen
betyr at Idrettsklubbene ofte kan gke prisene uten at noe skjer. Sponsorene pa en annen
side har mye stgrre makt. Et eksempel pa dette er en uttalelse fra markedssjef i SKB,
Kristian Jeeger for “seriefinalen” i 2006 mellom SKB og Rosenborg. Uttalelsen er som

falger;

Vi prioriterer sponsorene vare. Det er dem som legger igjen mest penger hos oss
over tid, sammen med partoutkortinnehaverne. De sponsorene som spurte om

ekstrabilletter fikk kjgpe det antallet de gnsket (www.nettavisen.no).

- Substitutter

Substitutter er varer og tjenester som dekker de samme behovene. Dette kan komme fram
ved at publikum velger andre arrangementer, kulturopplevelser, produkter eller
idrettsgrener og falge med pa. | Bergen kan disse alternativene veere alt fra konserter,
teater og festivaler til idrett, for eksempel representert ved Ulriken Eagles (basket), Bergen
Flyers (hockey), Fyllingen Handball (herrehandball), Tertnes Handball (damer) eller andre
fotball lag som Lgv-Ham (1.div), Fyllingen, Asane og Fana (2.div).



2.3 Relasjonsgkonomi

Relasjonsgkonomien baserer seg pa at det er en sammenheng mellom kundetilfredshet og
kundeatferd (gjenkjep, merkjop, vareprat og/eller lengre kundeforhold).
Relasjonsgkonomien er interessant i denne sammenhengen, fordi den sier noe om hvilket
gkonomisk potensiale som ligger i klubbenes medlemsmasse. Bade i forhold til & gke

antall medlemmer, og til & utvikle medlemmenes “kommersiell forhold” til klubben.

Ved & forbedre kunderelasjonene forventes det at tilfredsheten ved a veere kunde

materialiserer seg i falgende mulige og gnskelige atferdsalternativer:

1. kunden kjgper et ekstra produkt
2. kunden bestar som kunde over lengre tid

3. kunden kjaper oftere

Utgangspunktet for disse situasjonene er bedriftens omsetning pa et gitt tidspunkt ”t” satt

opp som en kontantstrgm. @vrige forhold som griper inn er

e bedriftens type varer/tjenester

e kvaliteten pa varene/tjenestene

e bedriftens evne og vilje til a levere kundepleie

e starrelsen pa markedsfagringsbudsjettene

e komposisjon av marketing mix

o antall konkurrenter eller konkurrerende produkter/tjenester
e antall kunder

e gjennomsnittlig omsetning, gjenkjapsrate og livslengde

For & illustrere effekten av at kunden enten kjgper et ekstra produkt, bestar som kunde over
lengre tid eller gker gjenkjgpsraten, ma de ovenfor nevnte forholdene holdes konstant.

Effekt pa kontantrekken ved kjgp av et nytt produkt
Vi antar fglgende verdier:

e kontantstrgmmen for en gitt kunde er 100 kr



e kontantstrammen gjentar seg med 100% sikkerhet
e kunden kjaper ett ekstra produkt fra samme leverandgr
e det nye produktet har en verdi pa kr 10

e alle andre forhold holdes konstant

Dette gir falgende kontantstrem:

t t+1 | t+2 | t+3 | t+4 | t+5 | t+6 | t+7

Kontantstrem (KO0) 100 | 100 100 100 | 100 100 | 100 | 100

+ nytt produkt 10 10 10 10 10 10 10 10

Ny kontantstrem (K1) | 110 | 110 110 110 | 110 110 | 110 | 110

Uten 4 justere for eventuell prisstigning eller rente vil summen av de to kontantstrammene

veere

KO =800 kr
K1 =880 kr

Dersom kundetilfredshet medferer at kunden kjgper ett nytt produkt hvert ar, vil dette gi en

kontantstrsm K1 som er 10% hgyere enn KO.

Vi ma anta at kundetilfredshet IKKE reduserer muligheten for mersalg i form av at kunden
kjaper ett eller flere nye produkter. Med utgangspunkt i eksempelet over blir da worst case
at bedriften bruker ressurser pa kundepleietiltak og markedsfaring uten at dette gir noen
form for resultater (K1 = KO0). Deretter vil resultatet bli alt fra K1 = 810 kroner
(kundepleien gir resultat farst i periode t + 7), via K1 = 880 kroner (kundepleien gir
resultat allerede i periode t) til en K1 som er umulig a sette en gvre grense pa (f eks ved at
salget dobles fra 800 kr til 1.600 kr allerede fra periode t).

Effekten pa kontantrekken ved & forlenge kundeforholdet med ett ar
Dersom tilfredshet medfarer at kunden forlenger kundeforholdet med ett ar hos den samme

leverandgren, vil dette gi fglgende kontantstrgm:



Tabell 1.

Tabelltekst. Kontantstrgm oppstilling for effekten av a forlenge kundeforholdet med ett ar

t t+1 | t+2 |[t+3 [ t+4 | t+5 | t+6 | t+7

Kontantstrgm (KO) | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 0

Ny kontantstrgm 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 100
(K1)

Uten 4 justere for eventuell prisstigning eller rente vil summen av de to kontantstremmene

veere

KO =700 kr
K1 =800 kr

Dersom kundetilfredshet medferer at kunden forlenger kundeforholdet med ett ar, vil dette

gi en kontantstrem K1 som er 14,3% hgyere enn KO.

Effekt pa omsetningen ved ulike gjenkjgpsrater
Effekten som oppstar dersom eksisterende kunder velger a kjgpe oftere fra samme bedrift
vises pa en litt annen mate enn de to foregaende eksemplene. Utgangspunktet for modellen

er bedriftens navaerende gjenkjepsrate.

Vi antar fglgende verdier:

Bedriftens omsetning i dag (tidspunkt t) = 100 kr
Gjenkjapsrate r0 = 50%
Gjenkjapsrate rl = 60%
Gjenkjgpsrate r2 = 65%
Gjenkjapsrate r3 = 80%

En gjenkjapsrate pa 50% betyr at 5 av 10 kunder vil kjgpe fra samme bedrift neste gang,
de gvrige 5 har forlatt bedriften til fordel for konkurrenten. En gjenkjgpsrate pa 80% betyr

at 8 av 10 kunder vil kjgpe fra samme bedrift, de resterende 2 har gatt til konkurrenter.

Omsetningsutviklingen beregnes pa falgende mate:



Otn = (Otn-1 * rx)
Der
Otn = omsetning tidspunkt n
Otn-1 = omsetning tidspunkt n-1 (aret far)
rx = gjeldende gjenkjgpsrate

For gjenkjgpsrate r0 = 50% i tidspunkt t+2 gir dette

Ot+2 = (Ot+1) * r0
=50 kr * 50% = 50 kr * 0,5 = 25 kr

Dette gir felgende utvikling i omsetningen for de ulike gjenkjgpsratene

Tabell 2.
Tabelltekst. Utviklingen i omsetning i ulike gjenkjopsrater.

t t+1 t+2 t+3 t+4 t+5 t+6 t+7 t+n
ro 100 50 25 12,5 | 6,25 31 1,6 0,8 0
rl 100 60 36 216 | 12,9 7,8 4,7 2,8 0
r2 100 65 423 | 275 | 17,9 | 116 7,5 4,9 0
r3 100 80 64 51,2 | 40,9 | 328 | 26,2 21 0

Summen av omsetningsrekkene kan beregnes pa bakgrunn av formelen for en geometrisk

rekke

1
1-r

Dette gir falgende summer for omsetningsrekkene

r0 = 200 kr
rl =250 kr
r2 = 285,7 kr
r3 =500 kr

10



Forskjellen mellom verdien av disse rekkene representerer den langsiktige effekten
gjenkjagpsraten vil kunne ha for bedriftens omsetning. Generelt sett vil en gkning i
gjenkjapsraten, alle andre forhold holdt konstante, medfgre en eksponentiell effekt pa den
fremtidige omsetningen. Effekten vil veere sterkere ved hgye initielle gjenkjgpsrater enn
ved lave gjenkjapsrater (se den prosentuelle forskjellen i veksten mellom r0 og r1 kontra

mellom r2 og r3).

2.4 @rnulf Seippel om medlemsmassene i idrettslag

Det frivillige arbeidet star svakere i store enn i sma lag.

Dette er en hypotese som @rnulf Seippel kommer med i sin bok Idrettens Bevegelse.
Seippel sier at det er en signifikant negativ sammenheng mellom stgrrelsen pa et idrettslag
og andelen av arbeidet som gjares av frivillige; jo starre laget er, jo mindre andel av
arbeidet gjores av frivillige. Av klubbene med mer en 500 medlemmer har hele 80%
betalte arbeidere (Seippel,2002). Det blir ogsa antatt i boken at det er en sammenheng
mellom alder pa laget og frivillig innsatts. Det blir papekt at desto yngre lag jo enklere blir
det og kunne skaffe seg frivillige. S& ma det diskuteres om hva han mener med yngre lag.
Et lag som nettopp har blitt startet, eller lag i yngres avdeling? Det kan tenkes at i yngres
avdeling i SKB vil det veere lettere & skaffe frivillige til dugnadsarbeidet en pa senior laget.
Det samme kan anvendes i hvor mye tid som brukes per medlem pa laget. Det er det ogsa
en negativ, men ikke signifikant ssmmenheng mellom det frivillige arbeidet og sterrelsen
pa laget, og en positiv og signifikant sammenheng mellom starrelse og betalt arbeid som

legges ned i et lag(Seipell, 2002).

3.0 Metode

Intervju/uformelle samtaler.

| oppgaven har jeg brukt intervjuer og uformelle samtaler som jeg har hatt med enkelte
individer. Disse har veert stettespillere til oppgaven og har hjulpet meg med tips om
hvordan jeg skulle skrive oppgaven, eller med nyttig informasjon som jeg har kunnet

bruke i oppgaven min. Jeg avtalte disse mgtene eller som jeg vil kalle uformelle samtaler,
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jeg vil kalle dem dette pa grunn av at jeg ikke har gjort noen dybde intervjuer med en fast
bestemt mal med spgrsmal jeg vil stille. Disse samtalene ble gjort for & kunne danne meg
ett inntrykk av hvorfor disse personene var medlem i SK Brann eller Brann Bataljonen
Bergen (BBB). Jeg hadde ogsa samtaler med personer i SK Brann om hva de gnsket av
medlemmene sine. Jeg er tilfreds med mine meter, da jeg fikk mange nyttige svar og ellers
fikk bekreftet noen av mine antakelser om hvem medlemmene av de forskjellige
organisasjonene er, og hvorfor de er medlemmer. Ellers var det & kunne gjennomfare
mgtene en viktig erfaring, jeg traff mange forskjellige personer med forskjellige meninger
og det er greit og kunne bemerke seg at praten sitter lgsere nar man har en felles interesse
som man deler. Jeg har ogsa referert til enkelte av disse mgtene i oppgaven min. Ved
sentrale personer har jeg referert til navn, mens medlemmene av SK Brann og BBB har jeg
valgt & holde anonym da de ikke er like viktige for oppgaven. Medlemmene av BBB er
som falger; Petter Magnesen, Jargen Berle, Tim Magnesen og Trym Akselberg Sztre.
Medlemmene i SKB, er undertegnete, Bernt Andre Jackobsen vanlig medlem, Dag Frode

Algergy vanlig medlem, Jan Erik Larsen sgeresmedlem.

Datainnsamling

Fer og under oppgaveskrivningen har jeg hentet informasjon fra beker, tidligere skrevet
oppgaver, avisartikler og som nevnt tidligere personlige mgter. Jeg har ogsa brukt internett
til og finne informasjon som jeg har trengt. Datainnsamlingen har foregatt samtidig som
oppgaven har blitt skrevet. Jeg faler selv at jeg ikke har tatt i bruk sa alt for mye

informasjon, men til gjengjeld har informasjonen vert relevant og nyttig.

Sparreundersgkelse.

Det er ogsa gjort en kvantitativ undersgkelse. Dette er en undersgkelse der dataen er
uttrykt i tall eller andre mengdetermer (Christian Remhaug Dgnland, 2004). Jeg valgte ut
SK Brann sine medlemmer som populasjon. Med populasjon mener vi alle
undersgkelsesenhetene vi gnsker a uttale oss om (Jacobsen, 2002). | og med at denne
undersgkelsen ble sendt ut pa mail og ikke alle SK Brann sine medlemmer har dette
hjelpemiddelet ble det da gjort et utvalg i undersgkelsen. Bare de som hadde tilgang pa
mail ble spurt. | alt svarte 331 av 1454 medlemmer pa denne spgrreundersgkelsen. For at
en undersgkelse skal vere valid er det tre faktorer som ma vare oppfylt, disse er
begrepsgyldighet, intern gyldighet og ekstern gyldighet. | korte ord er dette

begrepsgyldighet gar pa om det vi faktisk maler er det vi tror vi maler. Intern gyldighet gar
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pa hvorvidt vi har dekning i vare data for de konklusjonene vi trekker. Ekstern gyldighet
gar pa om resultater fra et avgrenset omrade er gyldige i andre sammenhenger (Jacobsen,
2002). Ut i fra disse tre forutsetningene vil jeg ikke trekke konklusjonen med at
undersgkelsen er valid, da jeg ikke kan dokumentere at resultatene fra et avgrenset omrade
vil vaere gyldig i andre sammenhenger. Allikevel er den delt ut, pa grunn av avgrensningen
i oppgaven sier at det bare er SK Brann sine medlemmer som jeg er ute etter informasjon
om. Sparreundersgkelsen hjalp meg godt pa vei og jeg fikk mange av svarene jeg trengte

fra SK Brann sine medlemmer pa denne maten.

4.0 SKB om medlemsproblematikken

| en verden der fotballklubbene er blitt ytterst kommersialisert, og mer og mer fremstar
som profesjonelle organisasjoner med egen administrasjon og daglig ledelse, er det aktuelt

a se pa og analysere medlemmenes reelle makt og innflytelse.

Er det noe poeng a ha betalende medlemmer som har kontakt med klubben gjennom et
arsmgte, og ellers i liten eller ingen grad er involvert i klubbens drift og business? Har
medlemmene i en sportsklubb/fotballklubb reell mulighet til innflytelse, nar de er isolert
fra den daglige driften av klubben? Og har medlemmene ngdvendig kompetanse til &

vurdere hvordan klubben driftes, og hvordan fremtidig drift skal sikres?

Om medlemmene skal ha reell makt og innflytelse, vil det alltid veere en diskusjon om
hvorvidt et kupp pa et arsmgte er nok til og totalt endre klubbens liv og
forretningsgrunnlag. Reell utgvd makt gjennom medlemskapet apner for ulike scenarioer,
gjerne dystre sddanne, der makt og kortsiktig gradighet kan legge klubber for fote og veere
til hinder for sunn og god forretningsmessig basert drift. I motsatt ende av skalaen vil vi
kunne finne scenarioer med lojale medlemmer som vil klubben det beste, og som fremstar
som — og agerer som — bevisste og oppegaende aksjonzrer som gnsker bedriften det aller

beste ogsa pa lang sikt.
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4.1 Utviklingen av medlemstallene de siste 20 drene

De siste 20 arene har medlemstallene til SKB utviklet seg i en positiv retning. 1 1989
hadde SKB en medlemsmasse pa 708 medlemmer, disse genererte en inntekt pa om lag
383.000 kr inn for SKB jf. arsregnskapet for ar 89-90. | ar 2008 hadde SKB en
medlemsmasse pa omlag 1500 der de fleste betaler en kontingent pa 550 kr, som igjen gjar
at inntektene SKB far av medlemmene blir 825.000 kr. Dette er en del mer en SKB fikk i
1989. Selv om inntekten har gkt var prosent andelen i 1989 (2,5%) i budsjettet stagrre en
den prosent andelen av inntektene som SKB far i dag(0,45%). Slik kan vi si i dag at
medlemsinntekten var viktigere a fa inn i 1989 enn i 2008.

Tilskuertallet har ogsa endret seg betraktelig siden 1989. Gjennomsnittet pa Brann Stadion
var i 1989; 7854, mens i 2008 var snittet pa 16954, pa samme mate som med gkonomien er
det ogsa greit & ta med i betraktningen at folketallet i Bergen og omegn har gkt siden 1989.
Under ser vi en tabell som viser hvordan tilskuertallet medlemstallet, og

medlemsinntektene har endret seg de siste 20arene.
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Figur 2
Figurtekst. Medlemstallene til SK Brann fra 1989 til 2008
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Figur 3.

Figurtekst. Inntekter og budsjett for medlemstallene til SK Brann fra 1989 — 2008.

Tilskuertall
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Figur 4.

Figurtekst. Tilskuertall for SK Brann fra 1989 til 2008

Som vi ser i figurene 2 og 3 er det enkelte tall som mangler, dette grunnet at

arsberetningen til SKB ikke opplyser om disse tallene. Derfor vil det kunne vaere vanskelig

a finne en konklusjon pa bakgrunn av dette. Jeg vil derfor veere ngdt og se bort i fra disse
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tallene i de resultatene som jeg matte finne. Det kan tenkes at tallene har holdt seg stabile
og utviklet seg jevnt nedover fra ar 2001 der tallet var 1700 fram til ar 2008 der tallet var
1454, Tallene for ar 2009 er dessverre ikke klar per dags dato grunnet at SKB ikke har
fakturert alle sine medlemmer enda. Jeg har dog fatt opplyst fra Dag Frode Algeray i SK
Brann at medlemstallet for 2009 vil ligge pa ca 1600.

4.2 SKB og Porters konkurransekrefter

Noe som kan pavirke medlemstallene til SKB er de konkurrerende kreftene som er
Michael Porter har funnet fram til (Philip Kotler, 2005) . Denne modellen har Hgydal og
Pettersen utviklet videre i sin masteroppgave fra 1998 til a bli tilpasset Idrettsklubber. Som
nevnt kan dette ha en innvirkning pa medlemstallene til klubben, samt tilskuer antall og
inntekter. | farste omgang vil systematisk ga gjennom hvert av de 5 konkurranse kreftene

til Porter og se om jeg kan finne ut om disse pavirker medlemstallene til SKB.

Som vist i Figur 1 finnes det inntrengere, dette er ifglge Haydal og Pettersen andre klubber
og andre organisasjoner. | dette avsnittet vil jeg ogsa ta med konkurrenter grunnet likheten
mellom inntrengere og konkurrenter slik som Hgydal og Pettersen beskriver det.
Konkurrenter er beskrevet som at det er en fare for intensrivalisering innenfor et
segment(Philip Kotler, 2005), mens inntrengerne er fare for at nye aktgrer kommer
inn(Philip Kotler, 2005).

Konkurrenter og inntrengere er ogsa kommentert under punkt 2.2. | et forbrukerperspektiv
vil Kotlers fortolkning av Porters konkurrentbegrep i denne sammenheng reise et
grunnleggende sporsmal knyttet til definisjonen av et ”segment”. Vil vi i denne
sammenhengen kunne sla oss til ro med en forholdsvis snever definisjon, der
konkurrentene kun er etablerte fotballklubber eller idrettsklubber pa et gitt toppniva? Eller
er segmentet egentlig et videre definert begrep som bl a omfatter leverandgrer av
kulturopplevelser og kulturarrangementer innefor et gitt geografisk omrade? | forhold til
medlemskap, vil konkurransen sta mellom at forbrukeren vurderer et medlemskap i SKB
opp mot et medlemskap i Harmonien eller Bergen Jazzklubb? Eller et medlemskap i SKB

kontra Lev Ham, Ulriken Eagles eller Fyllingen Handball?
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Tilsvarende vil, 1 et forbrukerperspektiv, Kotlers fortolkning av ’inntrengere” som begrep
kunne diskuteres nar fotballklubbene skal vurdere en videre utvikling for medlemskap,
med tilhgrende satsing pa dette kommersielt og strategisk. Skal inntrengere i denne
sammenheng defineres som andre fotballklubber i et gitt geografisk omrade, som andre
idrettsklubber generelt, eller i et videre kulturbegrep? Er det slik at en vanlig
forbruker/publikum/supporter velger for eksempel mellom medlemskap i SKB eller i
supporterklubben til Manchester United eller Liverpool? | en situasjon med begrenset
gkonomi, er det slike prioriteringer “mannen i gata” ma foreta? Herunder kan ogsa
supporterklubben til SKB, BBB regnes som en konkurrent, disse er i markedet for de
samme medlemmene som SKB er ute etter, samtidig som de har samme interesser som

medlemmene til klubben.

Dette er interessante problemstillinger som burde veert utforsket neermere, fordi
forbrukeratferden med tilhgrende gskonomiske prioriteringer plutselig har fatt en ny, sterk
og omfattende betydning for klubbene i norsk fotball. Mange trender og utviklingstrekk sa
langt i sesongen 2009 er skremmende, og etter arevis med oppturer bade pa privat- og
bedriftsmarkedet sliter toppfotballklubbene enormt med blant annet tilskuertallene. NTF
har iverksatt prosjektet "Hele Norge pa kamp” for & mete disse utfordringene. I denne
oppgaven vil jeg imidlertid matte forenkle begrepene og si at inntrengerne er de som
prgver @ komme seg inn pa ett marked som SKB allerede er pa, for eksempel om en klubb
skal rykke opp i Tippeligaen og ga etter den samme medlemsmassen som SKB er ute etter.
En konkurrent er de som allerede har etablert seg i Tippeligaen og praver a fa tak i
medlemmer fra samme omrade som SKB. De fleste klubbene i Tippeligaen vil nok
forholde seg til sitt nedslagsfelt i rekrutteringen av medlemmer til sin klubb.

SKB er en klubb som er lokalisert i Hordaland, na&ermere bestemt Bergen og
hovedkonkurrentene til SKB er de andre Bergenshaserte klubbene. Andre vil ogsa pasta at
SKB har et starre nedslagsfelt som baserer seg pa hele vestlandet eller i fylkene rundt
Hordaland, slik som Sogn og Fjordane og Rogaland. Jeg vil i min oppgave farst og fremst
se pa hvordan medlemstallet utvikler seg ved inntrengere fra Hordaland kommer inn i
samme omrade som SKB opererer i. Fra Hordaland de siste 20 arene har det i tillegg til
SKB bare veert en fotball klubb i Tippeligaen. Denne klubben kommer ogsa fra Bergen og
heter Fyllingen I.L. Fyllingen var i tippeligaen 1990, 1991 og 1993. Fyllingen var ogsa

klubben som slo ut Brann fra NM semi finalen i 1990 og som mgtte Rosenborg BK i
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finalen, der det ble tap 5-1. Som Hgydal og Pettersen skriver i sin masteroppgave er

inntrengerne med pa & gke konkurransen pa medlemsmarkedet.

Brann sine medlemstall fra arene da Fyllingen var i Toppserien er som fglger, i 1990 som
var det farste aret Fyllingen var i Toppserien hadde Brann 805 medlemmer. | 1991 hadde
tallet sunket til 720, dette kan det trekkes en parallell til at Fyllingen da hadde overlevd i
Toppserien og en del fra Fyllingsdalen hadde skiftet fotball lag og heller meldt seg inn i
Fyllingen. Det kan ogsa veere en sammenheng med at SKB hadde en bandy avdeling fram
til 1990. 1 1993 var medlemstallet 700, men da hadde jo som kjent Fyllingen veert ett ar i
en lavere divisjon. Sa er jo sparsmalet hva skjedde med medlemstallet det aret som
Fyllingen var i en lavere divisjon, i 1992 sank medlemstallet fra 720 til 680. Hgydal og
Pettersen sine antakelser om at gkt konkurranse kan fare til en nedgang i medlemsmassen
har vel lite og si i denne sammenhengen. Ut i fra medlemstallene til SKB i arene Fyllingen
var i enten i Tippeligaen eller opprykkskampen opp til Tippeligaen svingte tallet pa
medlemmene, men i en sa liten grad, samt at tallene sank selv om Fyllingen ikke var i
Tippeligaen at det ikke ville kunne vare mulig og konkludere med at SKB sine

medlemstall ble pavirket over at Fyllingen var i Tippeligaen.

Michael Porter nevner ogsa kunder eller kjgpere i sin modell, dette kan ogsa beskrives som
en fare for at kundene vil fa for stor forhandlingsmakt(Philip Kotler, 2005). Hgydal og
Pettersen beskriver kundene som medlemmer, publikum og sponsorer. Jeg vil ta tak i
publikums biten av kundene. Publikum er sma, splittet og har liten makt(Hgydal,
Pettersen, 1998). Jeg vil heller si at ved publikum kommer medlemmene og sponsorene. |
arene som SKB har gode publikumstall har de ogsa sterke medlemstall. S kan man jo ga
bak publikumstallene og se pa prestasjonene som SKB har produsert i Tippeligaen, NM og
ute i Europa. Det hgyeste antallet medlemmer som SKB hadde pa 90-tallet var i 1998. Aret
far dette hadde SKB spilt Europacup, der de kom til kvartfinale mot Liverpool fra
England. Dette aret hadde SKB ogsa ett tilskuersnitt pa 11248 noe som ogsa var det
hayeste for SKB pa 90-tallet, samt de fikk en 2-plass i Tippeligaen. Dette kan igjen ha fart
til troen pa en ny suksess sesong i 1998 og at flere ville melde seg inn for & veere en del av
denne suksessen. Den samme tendensen ser man i 2000 og 2001. SKB tar bronse og far
sglv i NM i 1999, aret etter skal man ut og spille Europacup. | ar 2000 tar SKB sglv og far
derfor muligheten til & spille kvalifisering til Champions League som er den gjeveste
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turneringen i Europa. | arene 2000 og 2001 hadde SK Brann 1700 medlemmer, mens
tilskuer snittet 14 pa 11654 i 2000 og 12620 i 2001.

Substitutter kan ogsa forklares som en fare for at det kommer produktsubstitutter(Philip
Kotler, 2005). Hgydal og Pettersen forklarer det ved at publikum velger andre produkter,
slik som Basketball, Hockey, Handball, eller kanskje andre fotball lag. Som nevnt tidligere
i artikkelen der jeg kom fra til at selv om et annet fotball lag var i toppdivisjonen hadde det
liten innvirkning pa medlemstallet i klubben. Faren for at andre substitutter blir valgt skal
jeg na ga nermere inn pa. | 2000 ble den Norske Basketball ligaen BLNO startet opp, med
TV2 iryggen ble det en umiddelbar suksess. 1 2000 var det et lag fra Bergen med og
tilskuer snittet pa kampene for hele ligaen var pa 800-900 personer noe som var rimelig
bra for en ny oppstartet liga, med liten publisitet i samfunnet fra fer av. Ulriken Eagles
som var klubben fra Bergen hadde i enkelte kamper s& hgyt tilskuer antall som
3850(www.aftenposten.no). Sa selv om Ulriken gjorde det bra og hadde mange tilskuere
pa kamp, pavirket ikke dette SKB sine medlemstall nevneverdig. Et spennendes tanke
eksperiment kunne vart og sett om Ulriken og SKB spilte noen av kampene sine samtidig
og sett hvordan effekten pa tilskuer tallene hadde veert. | nyere tid har Ulriken Eagles sitt
snitt pa kampene gatt betraktelig ned, samtidig som at SKB sitt snitt har steget. Det kan
veere mulig at Ulriken Eagles sitt publikum fant ett substitutt 100 meter lengre bortenfor pa
Brann Stadion. Disse substituttene er lett og dra seg til sa lenge markedsfaringen er god

nok.

Det er ingen tegn i utviklingen til SKB sin medlemsmasse som tyder pa at Porters teorier
rundt konkurrent- og inntrengerbegrepene, slik jeg har begrenset dem til i denne oppgaven,
virker positivt eller negativt. Det er, slik jeg ser det, ingen signifikante endringer i
medlemsmassen, og de sma endringene som er kommet ser ut til & vaere drevet av klubben
selv, farst og fremst gjennom prestasjoner ute pa banen. Om begrepene utvides til a
omfatte en mer generell forbruker- og markedstilnaerming til konkurrent og
inntrengerbegrepet, ser vi at det trengs ytterligere forskning og analyse pa omradet. Det vil
det ikke veere tid og ressurser til i denne oppgaven. Men selv om vi lgfter konkurrent og
inntrengerbegrepene opp til & veere mer omfattende enn bare fotball og idrett, er det i
perioden pa 90-tallet og frem til na sa sma endringer at det er vanskelig a finne signifikante
forskjeller knyttet til utviklingen i medlemsmassen. Sa ma vi samtidig huske pa at for SKB

sin del har man i samme tidsperiode konkurrert parallelt med de store
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kulturarrangementene i Bergen, Bergenfest, Festspillene og Nattjazzen. Det kan derfor se
ut som om utviklingen i medlemsmassen farst og fremst henger sammen med den

sportslige utviklingen.

Leverandgrer er den siste av Michael Porter sine 5 konkurranse krefter. Fare for at
leverandgrene far starre forhandlingsmakt(Philip Kotler, 2005). Man kan ogsa si at dersom
selgerne av et produkt for eksempel fotballspillere far for stor forhandlingsmakt og kan
kreve absurde priser, er det ingen klubber som vil kjgpe denne spilleren og alle klubbene
vil veere nesten like gode og fotball som et underholdningsprodukt vil bli svekket. Denne
forklaringen i fotballens verden er ganske usannsynlig, det er mange faktorer som spiller
inn. Enkelte klubber vil kunne veare mye bedre pa talentutvikling og kunne pa den maten
dra i fra. Man kan jo ogsa tenke seg at SKB selv er en leverander, de er en leverander av et
fotballag. Som diskutert i avsnittene over er det en sammenheng mellom prestasjoner,
tilskuere og medlemmer. Gjgr SKB en darlig jobb som leverandgr av dette kan det tenkes

at man vil finne substitutter for SKB.

Som vist tidligere i oppgaven har SK Brann veert jevn gode med en annen klubb fra samme
nedslagsfelt de siste 20arene uten at drastiske endringer har skjedd. Ut i fra det kan man
tenke at SK Brann sine medlemmer er lojale, eller at selv om det blir flere lag som er jevn
gode har SK Brann bygget seg opp til en slik sterk organisasjon og et godt

underholdningsprodukt at de fleste i nedslagsfeltet uansett ville valgt SK Brann.

De klare linjene som man kan trekke over medlemstallene til SKB de siste 20arene er at
flere melder seg inn i klubben og har lyst og veere medlem av et felleskap som gjer det bra.
De historiske tallene viser at sa lenge SKB gjer det bra, gar tilskuersnittet samt
medlemstallene opp over. Unntaket er i nyere tid, da medlemstallene har gatt litt ned,
samtidig som tilskuersnittet har gatt opp. Igjen kan det diskuteres om dette kanskje kan ha
en sammenheng med at det har blitt tilfert nye tribuner pa Brann Stadion de siste arene og
at dette pavirker utviklingen i tilskuertallet i stgrre positiv grad en medlemstallet.
Arenautviklingen i norske toppklubber kan ogsa sies a ha veert en stor
suksess(Gammelseter, Ohr, 2002), det vil derfor veere mulig og anta at tilskuertallet har

gkt i takt med utviklingen av arenaene.
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5.0 Hva skal medlemskapet bety for aktgrene?

Det vil fort kunne veere store forskjeller i hva medlemmene og klubbene gnsker seg av et
medlemskap. Ideelt sett bar dette veere tilpasset og omforent mellom klubb og medlem,
men vi vet at slik fungerer det sjelden i den virkelige verden. | de neste punktene tar jeg for

meg hva klubb og medlemmer selv gnsker med medlemskapet.

5.1 Hva gnsker medlemmene selv av medlemskapet?

For og finne et godt svar pa dette har jeg utfert en undersgkelse der SKB sine medlemmer
har blitt spurt. Det er gjort et utvalg blant medlemmer med e-postadresse. | overkant av
500 e-poster ble sent ut, og av disse har 313 personer svart pa undersgkelsen. | tillegg har
noen medlemmer avgitt delvis svar pa undersgkelsen, slik at det totale antall respondenter
er 351. Dette er viser at ett stort antall av medlemmene til SKB med mail er villige til &
bidra med svar som kan utvikle medlemstallene videre. Dette tilsvarer ca ¥4 av SKB sine
medlemmer per dags dato (2009). Utvalget er et sakalt ikke-sannsynlighetsutvalg, da det
ikke har veert like stor sannsynlighet for et medlem a bli plukket ut til & svare pa
undersgkelsen. Vi kan derfor ikke generalisere svarene. Men med sa stor respons pa
undersgkelsen, kan vi si noe om hva medlemmene som sadan gnsker seg av

medlemskapet.

Svakheten med utvalget er at det ikke fanger opp tilbakemeldinger fra medlemmer uten e-
postadresse. | SKB har man en god del medlemmer pa 70+ ar, som har vaert medlem siden
krigen, for & si det sdnn. Mange av disse har sterke meninger om klubb, drift og sport.

Disse er ikke hgrt i denne undersgkelsen.

Dette er dog et lite antall av alle medlemmene i NFF som i 2004 1& pa 393709 totalt med
menn og kvinner (Enjolras, Seippel, Waldahl,2005). | en uttalelse fra salgsjef for det
private markedet hos SKB, Dag Frode Algergy er de medlemmene som har svart pa
undersgkelsen sveert interessante a knytte til seg kunnskap om. Sveert mye kommunikasjon
og dialog med medlemsmassen vil i fremtiden ga elektronisk. E-post og internett er
effektive kanaler for en klubb som bade vil gi informasjon til - og tilegne seg informasjon

pa - fra klubbens medlemmer.
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SKB er en av disse klubbene med over 500 medlemmer som Seippel omtaler, der det er
lite arbeid som er gjort frivillig og mye av arbeidet som blir lagt ned er betalt for. Det vises
i undersgkelsen at over 50% av medlemmene som ble spurt gnsker seg muligheten til og fa
starre innflytelse pa det som skjer i klubben, men under 10% mener at de som regel stiller
pa arsmgatene, der de starste beslutningene rundt SKB blir tatt. Det er pa arsmgte at
medlemmene kan fa sin stemme hart, det er her de godkjenner klubbens daglige drift og
det er her styre som sitter i SKB over en periode blir valgt. Det er dog en mye starre
villighet blant medlemme i klubben til og ta et verv innen for SKB om de fikk en
foresparsel om det. Dette viser at enkelt personer som ogsa kunne tenkt seg mer
innflytelse, kan veere villig til og sitte i verv, selv om de kanskje ikke stiller pa arsmater.
Sa kan det igjen diskuteres om medlemmene ville gjort jobben gratis, eller om de forventer
betalt for sine ytelser i klubben. Dette kan igjen knyttes opp mot Seippel som sier at 80%
av idrettslagene med over 500 medlemmer har ansatte i sitt idrettslag, samtidig som
personene rundt SKB ser at SKB er en klubb med en stor administrasjon derfor kan det

tenkes at medlemmene forventer en godtgjerelse for eventuelt arbeid som blir lagt ned.

Medlemmene i SKB har fatt diverse sparsmal om medlemskapet de har i klubben(vedlegg
1). For a prgve & dra en rad trad gjennom hele undersgkelsen har jeg sett pa de starste %
tallene som er blitt levert inn og prevd og analysere dette. I enkelte spgrsmal er det
flervalgsparsmal slik at avgrensningen pa spgrsmalene ikke blir bastante og utelukker at

medlemmene bare har 1 grunn til & veere medlem.

Wranhravid EOoal o SE e . 20

Spibdr salv Brarny soilesalvi Srarn il 335K

Samvila e clam soear Akl Srare il 199 %
T o R S, 1 L
Tarraratind drameteT R L2 %

0% Wk 0% N S0% H5W SN MR

Figur 5

Figurtekst. Hvorfor er du medlem av SK Brann?
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Det jeg kan se ut i fra undersgkelsen er at de fleste som er medlem i SKB er at 58% av
medlemmene er medlem pa grunn av den forkjgpsretten som de far pa billetter.
Medlemmene til SKB fer muligheten til & kjgpe billetter 48 timer i forveien pa tippeligaen,
NM og Europacup billetter. Da ma vi ogsa ta med oss at de fleste medlemmene som har
svart pa undersgkelsen bare har veert medlem av klubben i 1-24r (45.48%) eller mindre enn
1 ar (40.06%).. Dette vil igjen si at de fleste av medlemmene som har svart elektronisk pa
undersgkelsen har meldt seg inn etter seriegullet, eller i gull sesongen til SKB. Dette
understreker min historiske analyse at nar klubben gjer det bra melder flere seg inn i
klubben. Det er ogsa verdt & nevne at 44.41% av svarene var krysset av pa annet, uten
starre spesifikasjon er det vanskelig og kunne oppgi grunnen til dette, men det kan tenkes

at folk vil fgle tilngrighet med klubben i sitt hjerte.
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Figur 6.

Figurtekst. Modellen viser i hvor stor grad SKB sine medlemmer faler seg involvert i klubbens

arbeid og virker.

Som vi kan se i tabellen vises det at over halvparten av klubben sine medlemmer fgler seg

involvert i klubbens arbeid og virke.

I henhold til Seippel om hvor mye tid som brukes per medlem sa viser dette at av de spurte
kan man tenke seg at det ikke mange som bruker en stor tid pa SKB da dette kunne fart til

at medlemmene faler seg involvert i klubbens virke.
| enkelte diskusjoner jeg har hatt med personer som ikke er medlem av klubben, men som

heller er medlem med supporterklubben BBB sier at hovedgrunnen for at de ikke er

medlem i SKB er for at det er for vanskelig a bli medlem i klubben. Hovedargumentet for
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disse personene er at de mangler informasjon om hvordan de skal ga fram for a bli
medlem. | undersgkelsen er det under 10% av de spurte medlemmene som mener at det er
for vanskelig og melde seg inn. Dette tallet kan selvfalgelig bli endret pa om de resterende
medlemmene hadde blitt spurt. | diskusjonene med medlemmene til BBB ble det ogsa
nevnt at grunnen til at de var medlem i BBB var at de fikk kraftig rabatterte billetter pa
stadion, noe du ikke far gjennom et medlemskap i SKB. Dette er et savn hos medlemmene
i SKB. 61.47% av de spurte medlemmene gnsker seg rabatterte billetter. | dette sparsmalet
var det ogsa 71.02% som savnet rabatter i Brannbutikken, noe jeg har fatt informasjon om
vil komme i medlemskapet ved en senere anledning. Alt i alt fgler medlemmene at det er

en del mangler som hadde gjort medlemskapet i SKB mer attraktivt.

5.2 Hva gnsker klubben selv av medlemskapet?

Den norske idretten sine grunnideologier spiller pa frivillighet innad i klubben og pa
amater idealer, men nar SKB som i dag er en hel profesjonell klubb med ett fatall frivillige
kan det tenkes at man mister noe av grunnen til at klubben har medlemmer.

Klubben selv gnsker nok slik jeg har oppfattet det flest mulig ressurs personer rundt SKB,
der folk kan dele sin kompetanse, gjerne i form av innspill pa arsmgte, samtidig som at om
klubben noen gang skulle komme i en knipe vil SKB ha nok medlemmer som kan komme
inn og redde klubben. Medlemmene til SKB spiller ogséa en gkonomisk faktor i dette
spillet, med en medlemskontingent pa 600 kr for ordinaere medlemmer blir det en god sum

penger om det er et hgyt antall medlemmer i klubben.

SKB sier selv at de gnsker a ha et stort antall medlemmer som identifiserer seg med
klubbens verdier, som ensker & vaere en eier” av klubben, og som vil stette klubben med
bade kompetanse og gkonomi. Fordelene med tette band til mange medlemmer er
apenbare:

e Bruke de gode relasjonene til a fa solgt billetter og partoutkort
e Bruke de gode relasjonen til a fa solgt supportereffekter og —utstyr
e Word of Mouth — skape et medlemskap med relevant innhold og

kommunikasjon, pa et sa hgyt og relevant niva at medlemmene selv verver nye
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medlemmer gjennom a snakke positivt om opplevelser og fordeler som

medlemskapet gir

e Styrke SKB sin posisjon i nzermiljget gjennom tett og god kommunikasjon med

medlemmene

e Involvere bade “mannen i1 gata” og medlemmer med spisskompetanse til & vaere

med pd & gi et bredt spekter av innspill knyttet til ulike saker som klubben ma

ta spesiell/prinsipiell stilling til. Dette kan vare saker som
o Ny Stadion med ny plassering
o Utnyttelse av eksisterende anlegg gjennom gkt kommersiell satsing
innenfor nye forretningsomrader
o Satsing pa talentutvikling, egne skoler/akademier
o Prioritering av ressurser, bade i arsverk og kroner
o Styrke tilhgrighet til Bergen og SKB for medlemmer som bor utenbys
o Kommersiell verdi for klubben — inntekter knyttet til selve medlemskapet
e Bygge tilhgrighet mellom klubb og medlemmer
e Etablere felles verdigrunnlag

e FEtablere forstaelse og aksept rundt klubbens veivalg og disposisjoner

Utfordinger knyttet til et stort antall medlemmer kan veere:

e Eierforholdet og makt
o Arsmeter og andre “maktarenaer’ kan bli kuppet av store fraksjoner av
medlemmer som gnsker en spesiell utvikling for klubben
o Kritisk det aret styreleder er pa valg?

e Ressurser i klubben, som ma dimensjoneres i henhold til gnsket satsingsniva

Det ligger et stort kommersielt potensiale i & kunne kommunisere tett med egne

medlemmer. Dette potensialet hentes ut pa 3 omrader

e Betalingen for selve medlemskapet
e Ekstra salg av billetter pa forkjgpsordninger

e Ekstra salg av supportereffekter
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En klubb som SKB kan ha et potensiale pa opp mot 10.000 medlemmer. Tar vi
utgangspunkt i at SKB gar inn i sesongen 2010 med 5.000 medlemmer, vil den

gkonomiske effekten vere:

Selve medlemsskapet
@konomisk effekt vil veere 5.000 medlemmer x 600 kr = 3.000.000 kr av et totalt budsjett
pa ca 132.000.000.

Ekstrasalg av billetter
Vi antar at i gjennomsnitt vil 5% av medlemmene benytte seg av forkjgpsretten, og kjepe 2
billetter til hver hjemmekamp. Med en snittpris pa 300 kr pr billett, vil den gkonomiske

effekten vaere

250 medl x 2 bill x 15 hjemmekamper x 300 kr = 2.250.000 kr

Bade billettsalget og salget av medlemskap er inntekter med et hgyt dekningshidrag, og

derfor viktige inntekter for klubben.

Ekstra salg av supportereffekter
Om vi antar at medlemmene gker sitt kjgp av supportereffekter med i gjennomsnitt 10%
som fglge av medlemskapet, vil ogsa dette kunne bidra til klubbens gkonomi.

Forutsetninger for regnestykkene blir:

e Gjennomsnittlig kjgp ila et ar = mer enn 500 kr (NTF Publikumsundersgkelse
2008)

e Utgangspunkt i 500 kr, for & beregne konservativt

e @kning pa 10% = 50 kr pr medlem pr ar

e 5.000 medlemmer ved inngangen til 2010

Gitt disse forutsetningene med virkning for sesongen 2010, vil effekten i gkningen av

medlemmenes Kjgp av supportereffekter veere

5.000 medl x 50 kr = 250.000 kr
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Alle de 3 nevnte effektene henger teoretisk sammen med relasjonsgkonomiens 3
grunnleggende prinsipper. Sett i lys av dagens gkonomi i norsk fotball generelt, og
toppfotballen spesielt, er dette prinsipper og tenkemater klubbene definitivt bar ta inn over
seg og iverksette.

6.0 Konklusjon
For & kunne finne en konklusjon pa min problemstilling vil jeg dele opp problemstillingen

min i tre deler.

Medlemstallet til SKB har utviklet seg i takt med starrelsen pa klubben, fra 708
medlemmer i 1989, til ca 1600 medlemmer i ar 2009. Bevegelsen har skjedd i takt med
klubbens prestasjoner, fra bunn nivaet i 1992 da SKB slet pa nedre del av tabellen, til
toppnivaet i 2001 og 2002 da SKB var i toppen og spilte kvalifisering til Champions
League. Men det ville veere vanskelig a konkludere fast pa dette del-spgrsmalet i
problemstillingen, da det ikke finnes medlemstall for arene mellom 2002-2006. Men i en
mail fatt den 29.05.09 har jeg fatt informasjon om at medlemstallet til SKB har vart pa ca
1200 i arene som jeg ikke har funnet spesifikke tall pa, med unntak i 2004 i cup finale aret
da det steg med ca 500. Dette viser trenden som jeg ellers har funnet i medlemstallene, at
det blir flere medlemmer nar SKB gjar det bra pa banen.

Medlemmene til SKB er en vidt forskjellig sammensatt gruppe, som har forskjellige
grunner til at de er medlem i SKB. Ut i fra spgrreundersgkelsen som ble levert ut og som
vist i modell 5, svarte 58% av medlemmene er medlem pa grunn av den forkjgpsretten som
de far pa billetter. Det er ogsa et hgyt antall med svar pa annet, der man bare kan spekulere
i grunnen til at de er medlemmer. Det kan tenkes at de er medlemmer for & vaere neer
klubben i sitt hjerte. Utvalget er et ikke-sannsynlighetsutvalg, og vi kan derfor ikke komme
med en konklusjon om hvorfor medlemmene er medlem i SKB, men vi kan allikevel si litt

om hva medlemmene gnsker.
Hovedgrunnen til at SKB gnsker seg medlemmer er for det gkonomiske aspektet, selv. om

SKB bare far inn 0,45% av sitt total budsjett fra medlemmene er dette penger som kommer

godt med. SKB vil gke denne inntektsposten og generere mer penger i form av salg av
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supporterutstyr og billetter. Samtidig som det opprettholdes en dialog i form av viktige

beslutninger som ma tas av SKB pa arsmagte eller i gvrig hverdag.
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Vedlegg 3

Hele Norge pa kamp:
”Hvordan skal vi sammen med klubbene eke antall tilskuere pa arenaene og sikre
gkte inntekter pa kampdag?
Prosjektgruppe: Rosenborg-Bgrre Gundersen, Start — Helge Josdal, Vif — Anita
Alexandersen, Viking — Morten Ristesund Sele, Stabak — Elisabeth Rui, Lyn — Truls
Olsen og Odd Grenland - Fragydis Straume.
Fra NTF: Ane, Ann Kristin og Iren

- Prosjektplanen ( jobbes det med na)

- Kartlegging av alle klubbene- priser, salg, aktiviteter

- ldebank — er under utvikling

- SWOT analyse for Adeccoligaen og Tippeligaen

Malgruppe i klubbene: Arrangementsansvarlige, privat marked og markedssjefer
Fase 1 — jan-juni : Kartlegging i klubbene
Oversikt over aktiviteter rettet mot publikum — ulike segmenter ( gjennomfart
jan/feb — oppdateres i april/mai 2009)
Swot analyse — gjennomfares i april — Klubbenes styrker og svakheter — muligheter
og trusler
Salg av alle kategorier billetter — definering av ulike malgrupper( kartlegging av
hvordan klubbene segmentere markedet og priser seg)- se prissammenligning fra
VG nederst i dokumentet
Salg pa stadion - kartlegging av hva som selges ( prioriteres i fase 2)
Markedsfering — hvordan markedsfares kampene ( kartlegging i mai)
Publikumsundersgkelsen + ukentlige trackere i regi av Sponsor Insight ( starter uke
18) — hvordan bruke verktagyene for a nd malene vare.
Salgstrening — i regi av Initiativ Universal Media i slutten av mai og i midten av
august

Fase 2 juni-november:

CRM (' brukerforum) — som verktgy til gkte tilskuertall og gkte inntekter til klubbene

Salg av supporterutstyr — i egne butikker, via sportskjeder og via web

Logistikk/ Transport — til og fra stadion — kartlegging i klubbene

Kiosk — hvordan forbedre tilbudet overfor publikum —utvide antall kiosker, tilpasse utvalg-
kartlegging



Markedssamling med presentasjon av prosjektarbeidet Fase 1 i Oslo i juni.

-

e D R

Actionpunkter fra prosjektgruppen sa langt med fokus pa vare

publikumsmalgrupper:

Viktige malgrupper for alle klubbene fremover:
Familier
Er na godt ivaretatt av de fleste klubbene — vi oppfordrer til & lansere barneklubber —
lag maskotter og by pa profilene — ta studietur til Lillestram, Odd Grenland og RBK
for a la dere inspirere.
Ungdom/ Honngr
Mange av klubbene kan bli enda flinkere til & jobbe inn mot ungdomssegmentet. Ta i
bruk sosiale nettverk, oppsek studenmiljgene, lag egne studentpriser ( ungdom 12 til
20 ar) og skap riktige aktiviteter og miljg for studentene pa stadion.

Supportere

Jobb veldig aktivt med alle supporter-grupperinger — by pa dere selv — ta studietur til
RBK ,Aalesund og VIF.

Sesongkortinnehavere

Serg for a gjare sesongkortene attraktive — riktige priser til de ulike segmentene,
inkluder noe ekstra ( rabatt i kiosker og utsalgssteder, 20% hos G-Sport, gratis adgang
til familieparken-RBK, samarbeid m restauranter osv), samarbeid med
kulturinstitusjoner, tansportselskap.

Lassalgbilletter

Sarg for sereles gode priser til supportere,familier, studenter, ungdom, honngr, egen
klubb, partnere

Gratisbilletter

Vi oppfordrer klubbene til & veere rstriktive nar de deler ut gratishilletter. Nar man
deler ut noen- ma man sgrge for & fa noe tilbake — registrere alle i kontaktdatabasen

e Bygg CRM database

Registrer sa mange som mulig i deres kontaktdatabase —

Konkurranse:

¢ Huvilken klubb klarer 3 bygge den stgrste og beste databasen i 2009 — stor premie!!!
Vinneren kares i forbindelse med Fotballgallaen i november

e Transport, parkering
Serg for gode avtaler med aller transportselskaper — buss, bat, tog, fly

Aktiviteter/ldebank — vi vil fra mai maned sende ut en manedlig oversikt

Oppdater aktivitetskalenderen som ligger vedlagt

RBK lanserer flott familiepark 3. mai — og lanserte ny supporterpub i forbindelse
med seriestart (se tegning nedenfor)
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