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ZIN

AANLEIDING

Lage bezettingsgraad
Gebrek aan doelgroepinzicht

Digitalisering, concurrentie,

minder budget & tijd

Eerste fulltime
marketingmedewerker —
behoefte aan structuur & plan




ZIN

PROBLEEMANALYSE

« Bezettingsgraad van 62% naar

44%
PrObleem « Onduideljjke doelgroep

« Geen marketingstrategie

- Beperkte capaciteit

« Toenemende concurrentie

- Lagere vraag (minder fysieke
bijeenkomsten, bezuinigingen)

« Onduidelijke positionering




WAT GA IK DOENY

- Hoofdvraag

Hoe kan, door middel van een
doelgroep segmentatie en
marketingcommunicatiestrategie,
een marketingplan worden
ontwikkeld om het gemiddelde
bezettingspercentage van de ZIN-
zalenverhuur van 44% naar 65% te
verhogen voor 15 juni 20267



DOELSTELLING

Bedrijfsdoelstelling:

Voor 15 juni 2026 het gemiddelde
bezettingspercentage van de ZIN-
zalenverhuur verhogen van 44%

naar 65%
Informatiedoelstelling:

Voor 15 juni 2025 inzicht
verkrijgen in de doelgroep,
behoeften en effectieve
marketingcommunicatie om de
bezettingsgraad van de ZIN-
zalenverhuur te verhogen.




THEORETISCH KADER

1. Segmentatie

- WPC-canvas -» Behoeften

- Persona’s -» Doelgroepsegmentatie

2. Strategie

- Swot-Analyse -» Omgeving + Sterktes
- MDC-Model -» Positionering/Strategie
3. Communicatie

- Marketingmix -» Communicatiemiddelen en Kanalen

Clark Andrews

Doelgroep

(relevantie)

Positionering |

Concurrenten
(categorisatie)

© EURIB

Prijs

Waardepropositie

Klantsegment

Voordeelverschaffers

B

Positieve factoren

Externe
herkomst

Interne
herkomst

Plaats

Kansen

Sterktes

Negatieve factoren

Zwaktes

Bron: Strategischmarketingplan.com

Promotie



METODEN VAN
ONDERZOEK

Desk research:
Databank en Kennisbank
Openbare bronnen

Literatuur

Field research:

Interne intervieuw’s
Expert Intervieuw’s
Huidige klant intervieuws

Potentiele klant intervieuws




ONDERZOEKEND VERMOGEN

’J'j DC1 Kritisch, onathankeljjk,

, - Triangulatie, AAOCC-criteria.
meerdere invalshoeken

AT DC2 Relevante theorieén - WPC, Persona’s, Swot-Analyse,
"”’ en modellen MDC-moidel, Marketinmgmix

- Kwalitatiet onderzoek + Hulp
V DC3 Kwaliteit waarborgen  inschakelen voor zoveel mogelijk

klanten te spreken.

ZIN



ANALYTISCH VERMOGEN

—  DC1 Bevindingen selecteren en - Transcriberen, Segmenteren, coderen
[ ] .
-/ presenteren en catagoriseren
s DC2 Relaties tussen bevindingen - Coderen en Kruistabel van
'l" . .
aantonen bevindingen

V DC3 Onderbouwd waardeoordeel - Relevantie, citaten en statesticken

! DC4 Prestatie—indicatoren - KPIs en meetbare doelstelling

ZIN



WAARDECREATIE

v/

DC1 Initi€le vraag vertaald naar
projectdoelstelling

DC2 Overzicht stakeholders

DC3 Relevante ontwikkelingen

DC4 Duurzaamheid in duurzame en
commerciéle termen

- Interne gesprekken, Doelstelling

- Stakeholders analyse + organisatie
structuur

- Swot-Analyse + Concurentie

- 3P%

ZIN



ZIN

RESULTAATGERICHT HANDELEN

V DC1 Doel voor ogen - Planning, wekelijks gesprek

- Doelstelling 65% en volledige top 100

sla DC2 Lef en ambitie spreken



LEREND VERMOGEN

V DC1 Feedback

2%  DC2 Reflecteert

DC3 Aanpassingen

’ DC4 Doorontwikkelen

ZIN

- 360° feedback en Wekelijks

feedback moment

- Zelfreflectie met Ui-model

- 360 grade feedback formulier en
Zelfreflectie

- Zelfreflectie

(X



PLANNING
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Begin
Opdrachtgever werven
Organisatie in kaart brengen
Probleem definieren

Pitch voorbereiden

Pitch

Plan van aanpak
Aanleiding

Probleemarientatie

Probleemdefinitie

Theoretisch kader

Doelstelling(en), Hoofdvraag en Subvragen
Methode van enderzoek

Beperkingen en Randvoorwaarden

Kosten en opbrengsten

Planning

360 graden feedback
Zelfreflectie
Voortgangsgesprek

Uitvoering onderzoek

Waardepropositele canvas
Persona’s

Strategie
Swot-Analyse
MDC-Model

Communicatie
Marketingmix

Stakeholdersanalyse
Swot

3p's

Deskresearch
Expertintervieuws.
Interne intervieuws
Klant Interview
Transcriberen

Kosten en opbrengsten

Analyse
Codeerschema

Conclusie onderzoek
Conclusie uitschrijven
Advies uitschrijven
Implementatie

Portfalio
Bewijs competenties (iedere vrijdag)

Adviesrapport
Presentatie

Week 1

Week 2

Week 3

Week 4 Week 5 Week 6 Week 7 Week & Week 9 Week10  Week11  Week 12

] -

Week 13

Week14  Week15  Week16  Week17  Week 18

’.
E

Week 19

Week 20




DUURZAME
OVERDRACHT

- Eindpresentatie belanghebbende
 Strategie
 Analyse en bevindingen

- Marketingplan + Implementatie
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