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“We worden er allemaal beter van”

Ondernemer: Wilbert van Putten

Bedrijf: Gepu, zelfstandige
horecagroothandel, Utrecht

Sponsort:  Onder andere het
Smartlappenfestival en het
Café Theater Festival,
stichting Doenja.

an Putten heeft niet veel op
met het aloude bord langs het
sportveld. Voor hem is dat

hetzelfde als adverteren, iets wat Gepu
nauwelijks doet. “Dat levert niets op,
daar bereik je alleen consumenten
mee, terwijl wij een business-to-busi-
ness groothandel zijn. En: als je één
bord ergens ophangt, dan willen ze het
allemaal. Je moet consequent blijven,
anders houdt het nooit op. Voor mij is
sponsoring niet een kwestie van de
clubkas spekken, dan ben ik niet van
de partij.”

Daarom sponsort Gepu alleen clubs
en evenementen waar (potentiéle)
klanten komen of aan meedoen. Dit
zijn vooral horecagerelateerde evene-
menten in Utrecht, zoals het Smart-
lappenfestival en het Café Theater Fes-
tival. “Onze klanten zijn moeilijk met
gerichte media te bereiken. Een van de
manieren om dat toch voor elkaar te
krijgen, is sponsoring. Het voornaam-
ste doel is naamsbekendheid en good-
will creéren bij klanten en prospects.
Leuk als ik daardoor meer verkoop,
maar het is ook om wat te doen voor
de stad en regio Utrecht. Daar worden
we allemddl beter van”, zegt Van Put-
ten.

Gepu sponsort in geld, goederen en
(kortings)acties. “Door de crisis is het
budget wat lager en sponsoren we
minder in geld en meer in goederen.
Een doosje kroketten doneren is voor
ons goedkoper dan geld te geven. Ik
sponsor sowieso liever in spullen; dan
weet ik waar het terechtkomt. Met
geld is dat altijd afwachten. Een ander
gevolg van de crisis is dat we scherper
op de voorraad letten en ons assorti-
ment opschonen. Hierdoor gaan er ar-
tikelen uit, die komen dan vrij om
weg te geven.”

Dit bereikt Wilbert
van Putten met
sponsoring:

"Het is fijn om goed te doen en daar
waardering voor te krijgen. Dat krijg
je als ondernemer normaal niet vaak,
je personeel zegt niet zo snel: 'Baas
wat heb je het goed gedaan."

“In de regio levert het vooral naams-
bekendheid op en goodwill onder
nieuwe en bestaande klanten. Het is
prettig als mensen je kennen als
Utrechts bedrijf. Ook het met werven
van personeel is het een voordeel als
je een goede naam hebt”

“Warme acquisitie. Bijvoorbeeld na
een festival, je gaat daarna als spon-
sor langs bedrijven die meededen,
maar nog geen klant zijn. Dan heb je
een veel betere ingang!

BITTERBALLEN

De gouden tip van Van Putten is om
niet alleen met geld te sponsoren,
maar met creatieve ideeén meerwaar-
de van sponsoring te creéren. Ga met
de gesponsorde om tafel zitten en
kijk wat je voor elkaar kunt beteke-
nen. Een goed voorbeeld is de brain-
storm met de organisatoren van het
Café Theater Festival. Gepu sponsor-
de, maar had ook een nieuw product

in de marke te zetten, Utrechtse
snacks. Samen kwamen ze op het
idee om tijdens de opening van het
festival door de wethouder, de aller-
eerste Utrechtse bitterbal te overhan-
digen. Ook kreeg de deelnemende
horeca de bitterballen — en de bijbe-
horende prikkers met vlaggetjes —
gratis om aan klanten uit te delen.
Door de publiciteit die het opleverde
was het product direct in de markt
gezet.

“Qua geld investeer ik een paar dui-
zend euro per jaar, maar het kost
vooral tijd. Als ik enthousiast ben
over iets, vind ik de kosten minder
van belang. De revenu is ook niet al-
tijd in omzet te meten; ik wil ook
graag iets doen voor een ander”, ver-
telt Rutten. Een voorbeeld daarvan is
het sponsoren van welzijnsorganisatie
Doenja met goederen voor zaken als
een zomerkamp of een wijkfestival.
“Soms komen ze het bij ons vragen
als ze bepaalde spullen nodig hebben.
Maar als ik zelf iets over heb, geef ik
het ook graag weg. Ik zie het meer als
een stuk maatschappelijk onderne-
men. Het is fijn om mensen blij te
maken en het is inspirerend om te
zien hoe ze bijvoorbeeld bij Doenja
bezig zijn. Je krijgt er dankbaarheid
voor terug. Ze zijn klant bij ons en
het creéert goodwill; daar doe je het
toch 66k voor!”
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