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Beschrijving ZIN
ZIN is een conferentielocatie waar rust, bezinning en beleving centraal staan. Het bevindt zich in een voormalig klooster, omringd door natuur, wat zorgt voor een unieke sfeer. Deze bijzondere omgeving wordt benut voor overnachtingen, arrangementen en activiteiten die gericht zijn op ontspanning, spiritualiteit en cultuur. ZIN richt zich op verschillende doelgroepen, zoals scholen, overheidsinstellingen, trainingsbureaus en commerciële organisaties die een locatie met betekenis zoeken. Naast overnachtingen biedt ZIN ook workshops, retraites en kleinschalige evenementen.
Belangrijke kernwaarden van ZIN zijn gastvrijheid, authenticiteit, duurzaamheid en persoonlijke aandacht. Er wordt voornamelijk gewerkt met lokale en biologische producten, passend bij de toenemende vraag naar verantwoord toerisme. Omdat de vraag seizoensgebonden is, is het in de winter vaak rustiger. In dit project ligt de focus daarom op het ontwikkelen van aantrekkelijke winterarrangementen, zodat de bezetting stabieler wordt en de vraag beter over het jaar verdeeld kan worden.
Doel van ZIN
ZIN streeft ernaar haar gasten een unieke en betekenisvolle ervaring te bieden, waarbij persoonlijke aandacht en een rustgevende omgeving centraal staan. Naast zaalverhuur en arrangementen, worden speciale thema-arrangementen ontwikkeld die inspelen op de behoeften van diverse doelgroepen, zoals cultuurliefhebbers en gasten die ontspanning en bezinning zoeken. Het bedrijf wil zich onderscheiden door niet alleen een locatie te bieden, maar ook aandacht te hebben voor mens en natuur, met compassie en barmhartigheid als rode draad in alle activiteiten. 
Aanleiding project
Momenteel kampt ZIN met een lage bezetting, waardoor het voortbestaan van de organisatie onder druk staat. Dit is opvallend, omdat de winterperiode normaal gesproken juist winstgevend kan zijn. Het project is opgezet om deze situatie aan te pakken door winterarrangementen te ontwikkelen die aantrekkelijk en onderscheidend zijn. Het doel is de bezetting te verhogen en het bestaansrecht van de organisatie te waarborgen.
Vorig jaar is al geprobeerd een winterarrangement te lanceren. Dit bleek echter onvoldoende succesvol, vermoedelijk door late communicatie en beperkte promotie via bestaande klanten en de website. Het huidige project bouwt voort op deze ervaringen en gebruikt ook inzichten uit een eerder adviserend project: het strategisch marketingplan voor ZIN, dat als basis dient voor de uitwerking en promotie van de winterarrangementen.
Betrokken afdelingen en rollen
Voor dit project werkt een multidisciplinair team samen waarin verschillende afdelingen een specifieke bijdrage leveren. De afdeling Marketing & Communicatie ontwikkelt promotiemateriaal, beheert de website en voert campagnes uit via social media en e-mailmarketing. De front office verzorgt reserveringen, klantcontact en levert benodigde informatie voor marketing en interne planning. De operationele afdeling zorgt voor de praktische uitvoering van de arrangementen, inclusief aankleding, sfeer, logistiek en personele inzet. De keuken denkt mee over het culinaire aanbod, zoals speciale wintergerechten, streekproducten en workshops of proeverijen die bijdragen aan de totale gastbeleving.
Daarnaast worden externe partijen, zoals een marketingbureau en een Google Analytics-specialist, ingeschakeld om promotie en bezetting verder te optimaliseren. Door deze samenwerking ontstaat een geïntegreerd projectteam dat alle aspecten van de winterarrangementen dekt: van conceptontwikkeling en marketing tot uitvoering en beleving.
Projectorganisatie
De opdrachtgever van het project is Gerie ten Cate, directeur van ZIN, die strategische richting geeft maar geen operationele rol heeft in de uitvoering. De bedrijfscoach, Nathalie Otter, begeleidt het project vanuit inhoudelijk oogpunt. Het projectteam bestaat uit de student (ikzelf) als kartrekker en eindverantwoordelijke, Nathalie Otter voor marketingondersteuning, Jessica Houet voor klantcontact en sales, Tom Voets voor vormgeving en uitvoering van de arrangementen, en Alexander van den Boogaart als operationeel manager, verantwoordelijk voor aankleding, personeel en opzet.
Relatie met andere projecten
Het project sluit aan op eerdere marketingprojecten en dient als test om te achterhalen welke strategieën het meest effectief zijn om arrangementen te promoten. De resultaten leveren waardevolle inzichten voor toekomstige marketingacties en het verbeteren van de bezetting van ZIN.
Specifieke aandachtspunten
Bij de ontwikkeling van de winterarrangementen is het belangrijk om de kernwaarden van ZIN, zoals compassie en barmhartigheid, te integreren. Tegelijkertijd moeten de arrangementen financieel verantwoord zijn, zodat het voortbestaan van de organisatie wordt gewaarborgd. Het project richt zich op het duidelijk onderscheiden van wat ZIN belangrijk vindt, welke mogelijkheden er zijn voor het aanbod en hoe dit effectief gepositioneerd kan worden in de markt. Onderzoek en evaluatie vormen hierbij een belangrijk onderdeel om toekomstige verbeteringen mogelijk te maken.
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Figuur 1: OGSM ZIN

Reden voor uitvoering van het project
Het project wordt uitgevoerd om de resultaten in de maanden december en januari te verbeteren; waar er vorig jaar geen enkele respons was op de arrangementen, is het dit jaar het doel om hierin duidelijke verbetering te realiseren. ZIN heeft het momenteel zwaar door een lage bezetting, waardoor het voortbestaan van de organisatie onder druk staat. Dit maakt het project urgent en noodzakelijk. Door het ontwikkelen en lanceren van een aantrekkelijk winteraanbod wil ZIN de bezetting en omzet in deze periode verhogen en daarmee de continuïteit van de organisatie waarborgen.
Doelstellingen van het project
De Objective van het project is het verhogen van de bezetting van ZIN tijdens de wintermaanden. Het project sluit aan bij het bredere doel van ZIN: een plek zijn waar zingeving centraal staat. Om het bestaansrecht en de continuïteit van de organisatie te herstellen, wordt gestreefd naar het op peil brengen van omzet en bezetting tussen januari en december, ondersteund door een helder draaiboek en een herhaalbaar aanbod. Zo kunnen bedrijven en organisaties blijvend geïnspireerd worden.
Naast de hoofddoelstelling zijn de volgende concrete subdoelstellingen geformuleerd:
1. Herhaalbaar aanbod: Uiterlijk 11 januari 2026 is een herhaalbaar kerst- en winteraanbod ontwikkeld, inclusief draaiboek.
2. Bezettingsgraad: De bezettingsgraad van ZIN in december 2025 en januari 2026 met 10% verhogen ten opzichte van dezelfde periode vorig jaar.
3. Omzet: Minimaal €5.000 extra omzet genereren in december 2025 en januari 2026 door bijverkoop van onderdelen van het winteraanbod, zoals kerstborrel, lunch, buffet, winter BBQ en kerstpakketten.
4. Nieuwe klanten: Vijf nieuwe zakelijke klanten aantrekken die een boeking plaatsen voor het winterarrangement in december 2025 en januari 2026.
5. Klantloyaliteit: Minimaal twee herhaalboekingen van het winterarrangement realiseren bij bestaande klanten in dezelfde periode.
Deze doelstellingen zijn SMART geformuleerd: ze zijn specifiek, meetbaar, acceptabel, realistisch en tijdgebonden.
Eindresultaat van het project
Het eindresultaat van het project is een herhaalbaar kerst- en winterassortiment, ondersteund door een standaard draaiboek dat als leidraad dient voor toekomstige winterarrangementen. Het doel is een succesvolle winterperiode te realiseren met een hogere bezetting, waardoor deze voor het eerst winstgevend wordt. Daarnaast levert het project waardevolle inzichten op in klantwerving en marketingstrategieën, die ook toepasbaar zijn in andere perioden van het jaar.
Programma van eisen
Het assortiment moet duidelijk onderscheidende elementen bevatten, zoals unieke kerst- en wintergerechten, speciale workshops of arrangementen die niet standaard beschikbaar zijn. Elk onderdeel moet praktisch uitvoerbaar zijn binnen de beschikbare personeels- en materiaalcapaciteit en herhaalbaar zijn voor toekomstige winterperiodes. Het draaiboek beschrijft stap voor stap de uitvoering, inclusief voorbereiding, promotiekanalen en klantinteractie, zodat het team gericht kan werken en daadwerkelijk tot boekingen en omzetgroei leidt.
Bijdrage aan de doelstelling
Het projectresultaat levert direct een bijdrage aan de probleemstelling van ZIN. De huidige lage bezetting in de winterperiode vormt het kernprobleem. Door een aantrekkelijk en goed gepromoot winterassortiment te ontwikkelen, wordt de doelgroep effectief bereikt en wordt de bezetting verhoogd. Hiermee worden zowel de omzet als het bestaansrecht van ZIN in de wintermaanden versterkt.
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Ontwikkeling van het assortiment
Het project begint met het ontwerpen van een aantrekkelijk en herhaalbaar kerst- en winterassortiment. Hiervoor is een brainstormsessie georganiseerd waarin ideeën zijn verzameld en gevalideerd. Tegelijkertijd is gekeken naar de logistieke haalbaarheid van de voorgestelde arrangementen en worden prijzen bepaald. Dit zorgt ervoor dat het aanbod zowel aantrekkelijk voor de gast als praktisch uitvoerbaar is voor ZIN. Daarnaast wordt aandacht besteed aan de sfeer en aankleding van de locatie, inclusief verlichting, muziek en decoratie, zodat de gewenste beleving voor gasten wordt gecreëerd. Deze activiteiten sluiten direct aan op de Goals en Objectives in Figuur 1 (OGSM-model), waarin de hoofddoelstelling en subdoelstellingen zijn weergegeven.
Visuele middelen en marketingcampagne
Vervolgens worden visuele middelen ontwikkeld, zoals beeldmateriaal en content voor social media, die aansluiten bij het winterassortiment. Het marketingplan wordt opgesteld door brainstormsessies te combineren met concrete strategieën voor promotie. Het plan wordt gevalideerd bij de doelgroep, bijvoorbeeld door feedback van klanten of een testgroep, waarna de campagne wordt gelanceerd. Gedurende de campagne worden boekingen en de effectiviteit van de marketingactiviteiten continu gemonitord, zodat bijgestuurd kan worden waar nodig. Ook deze activiteiten zijn gekoppeld aan de OGSM-doelstellingen, omdat ze bijdragen aan de bezettingsgraad, omzet en het bereiken van nieuwe klanten zoals weergegeven in Figuur 1.
Klantwerving en upsell-acties
Een ander onderdeel van het project is het aantrekken van nieuwe klanten en het stimuleren van herhaalboekingen bij bestaande klanten. Hiertoe worden gerichte marketingacties ontwikkeld, zoals promoties voor nieuwe klanten en upsell-aanbiedingen voor bestaande klanten. Deze acties worden actief uitgevoerd via social media, nieuwsbrieven en samenwerkingen met partners, zodat een breed bereik en effectieve conversie wordt gerealiseerd. De uitkomsten van deze activiteiten dragen direct bij aan de OGSM-doelstellingen, met name omzetverhoging en klantloyaliteit (Figuur 1).
Zakelijke klanten en netwerkactiviteiten
Voor het aantrekken van nieuwe zakelijke klanten worden gerichte marketingcampagnes en netwerkactiviteiten gepland en voorbereid. Daarnaast worden op maat gemaakte zakelijke arrangementen ontwikkeld en uitgevoerd. Tijdens en na de campagnes en events wordt het aantal nieuwe zakelijke klanten bijgehouden en wordt feedback verzameld om toekomstige acties te verbeteren. Deze activiteiten zijn direct gekoppeld aan de OGSM-doelstellingen rondom nieuwe klanten en het vergroten van zakelijke marktaandeel (zie Figuur 1).
Loyalty-programma en klantbehoud
Om bestaande klanten te behouden en herhaalboekingen te stimuleren, wordt een loyalty-programma opgezet met persoonlijke aanbiedingen. Follow-up communicatie wordt gepland en uitgevoerd, zodat klanten actief worden benaderd voor herhaalboekingen of aanvullende diensten. De resultaten worden gemonitord en geëvalueerd op basis van herhaalboekingen en klanttevredenheid. Dit sluit aan bij de OGSM-doelstellingen rondom klantloyaliteit zoals weergegeven in Figuur 1.
Documentatie en standaardisatie
Alle arrangementen, marketingcampagnes en uitvoering worden gedocumenteerd om een standaard draaiboek te creëren. Hierbij worden campagneformats en arrangementen gestandaardiseerd, zodat toekomstige uitrol eenvoudig kan plaatsvinden. Het aanbod wordt getest binnen een beperkte groep of via een interne simulatie, waarna evaluatie en bijsturing plaatsvinden voor toekomstige jaren. Deze activiteit ondersteunt de OGSM-doelstelling van een herhaalbaar aanbod en borgt continuïteit.
Afsluiting van het project
Het project wordt afgerond met een overzichtelijke rapportage van alle uitgevoerde activiteiten, resultaten en evaluaties. Het projectplan zelf, inclusief planning, monitoring en evaluatie, wordt hierin meegenomen. Door deze afsluiting is een volledig draaiboek beschikbaar voor toekomstige winterarrangementen en kunnen de lessen uit het project direct worden toegepast om continuïteit en groei van ZIN te ondersteunen. Deze afsluitende fase is ook in lijn met het OGSM-model in Figuur 1, waarin de link tussen strategie, doelstellingen en concrete resultaten wordt weergegeven.
 


[bookmark: _Toc209769708]Hoofdstuk 4: Tussenresultaten 
Definiëring van tussenresultaten
Om de voortgang van het project te bewaken en de doelstellingen te behalen, zijn verschillende tussenresultaten gedefinieerd. Deze tussenresultaten zorgen ervoor dat het project stapsgewijs kan worden gemonitord en bijgestuurd waar nodig.
Ten eerste worden kwantitatieve resultaten bijgehouden, zoals het aantal personen dat actief wordt benaderd voor het winterarrangement, het aantal reserveringen en het aantal geboekte arrangementen. Ook wordt de groei vergeleken met dezelfde periode van het vorige jaar, zodat duidelijk wordt of de acties effect hebben gehad.
Daarnaast worden effecten van marketingcampagnes gemeten. Hierbij wordt gekeken naar het bereik en de effectiviteit van campagnes in het genereren van interesse en daadwerkelijke boekingen. De feedback van klanten over de aantrekkelijkheid van de arrangementen wordt systematisch verzameld om te zien of het aanbod aansluit bij de wensen van de doelgroep.
Het project richt zich ook op het aantrekken van nieuwe klanten en het uitbreiden van diensten bij bestaande klanten. Hier wordt gemeten hoeveel nieuwe klanten daadwerkelijk boeken en hoeveel bestaande klanten extra diensten of upsells afnemen. Klanttevredenheid over deze extra diensten wordt eveneens bijgehouden, net als de mate van herhaalboekingen en de respons op follow-up communicatie en loyaliteitsaanbiedingen.
Voor zakelijke klanten worden specifieke tussenresultaten gedefinieerd, zoals het aantal nieuwe zakelijke klanten dat wordt binnengehaald en hun feedback op de aangeboden arrangementen. Zo kan de effectiviteit van gerichte marketing en netwerkactiviteiten worden geëvalueerd.
Naast de klantgerichte resultaten zijn er ook interne tussenresultaten. Hierbij wordt gekeken naar de volledigheid en bruikbaarheid van het jaarlijks winteraanbod, de eenvoud waarmee dit aanbod elk jaar kan worden uitgerold, en de positieve ervaringen van klanten met het herhaalbare aanbod. Ontwerpen, rapportages, draaiboeken en documentatie van arrangementen worden eveneens als tussenresultaat beschouwd, omdat deze materialen essentieel zijn voor toekomstige implementatie en standaardisatie van het aanbod.
Projectplan en belangrijke gebeurtenissen als tussenresultaat
Het projectplan zelf is een belangrijk tussenresultaat, omdat het de basis biedt voor planning, uitvoering, monitoring en evaluatie van het project. Belangrijke gebeurtenissen, zoals brainstormsessies, validatie van het assortiment, lancering van de marketingcampagne, netwerkactiviteiten en de uitvoering van arrangementen, worden ook als tussenresultaten gemonitord. Op deze manier wordt de voortgang van het project concreet meetbaar en kan tijdig bijgestuurd worden waar nodig.
Koppeling met eindresultaat
Al deze tussenresultaten dragen direct bij aan het eindresultaat van het project: een volledig uitgewerkt, herhaalbaar kerst- en winterassortiment met standaard draaiboek, succesvolle lancering van marketingcampagnes en verhoging van de bezetting. Door tussentijdse monitoring van deze resultaten wordt inzicht verkregen in wat werkt en wat verbeterd kan worden, waardoor de continuïteit en effectiviteit van het winteraanbod voor ZIN worden geborgd.
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Kwaliteit van het projectresultaat
De kwaliteit van het projectresultaat wordt gewaarborgd door duidelijke planning, structuur en betrokkenheid van alle relevante partijen. Voor het winterarrangement wordt een herhaalbaar assortiment ontwikkeld, inclusief een standaard draaiboek en marketingcampagnes. Alle onderdelen worden gevalideerd op haalbaarheid, aantrekkelijkheid en uitvoerbaarheid, en afgestemd op de Goals en Objectives uit het OGSM-model in Figuur 1. Continu monitoren en bijsturen tijdens de uitvoering zorgt ervoor dat het eindresultaat voldoet aan de gestelde kwaliteitsnormen.
Kwaliteit van de tussenresultaten
Ook de kwaliteit van de tussenresultaten wordt geborgd door meerdere controle- en feedbackmomenten in te bouwen in de planning. Elk tussentijds product zoals brainstormresultaten, conceptontwerpen, marketingplannen en draaiboek wordt getoetst aan de vooraf opgestelde eisen en doelstellingen zoals weergegeven in Figuur 1 (OGSM). Door deze gefaseerde aanpak kan tijdig bijgestuurd worden en blijft de kwaliteit gedurende het project gewaarborgd.
Controles en normen
Voldoende controles zijn ingebouwd om de kwaliteit te bewaken. Regelmatige evaluaties en terugkoppeling essentieel voor projecten waarin zowel creatieve als operationele processen plaatsvinden. De normen voor kwaliteit zijn gebaseerd op de doelstellingen van ZIN en de OGSM-doelen, zoals aantrekkelijkheid, haalbaarheid, klanttevredenheid en omzetdoelstellingen. Er wordt niet afgeweken van bestaande normen; alle acties vallen binnen de kaders van de procedures en kwaliteitsrichtlijnen van ZIN.
Terugkoppeling met de opdrachtgever
De bedrijfscoach, Nathalie Otter, is actief betrokken bij de terugkoppeling gedurende het project. Er wordt wekelijks een feedbackmoment gepland waarin voortgang, bevindingen en resultaten besproken worden. Dit zorgt ervoor dat uitvoering en kwaliteit continu worden afgestemd op de strategische doelstellingen zoals weergegeven in Figuur 1 (OGSM-model).
Methoden en technieken
Voor de kwaliteitsborging worden verschillende methoden en technieken gebruikt, zoals brainstormsessies, validatiesessies, testgroepen en feedbackrondes bij klanten. Monitoring en evaluatie worden toegepast op bijvoorbeeld boekingen, klanttevredenheid en effectiviteit van marketingcampagnes.
Hulpmiddelen en extern advies
Er zijn afspraken gemaakt over te gebruiken hulpmiddelen, waaronder software voor planning, communicatie en marketing. Extern advies wordt ingeschakeld voor specifieke onderdelen van het project, zoals promotie via een marketingbureau en analyses door een Google Analytics-specialist, om de kwaliteit van uitvoering en resultaten te waarborgen.
Fasering van oplevering
Het project wordt in fasen opgeleverd. Eerst is een conceptvraagstelling opgesteld, besproken en aangepast. Daarna is de projectopzet definitief vastgesteld en gepresenteerd in een pitch. Op basis hiervan is het projectplan uitgewerkt. Tijdens de uitvoering worden alle producten – zoals draaiboeken, marketingcampagnes en arrangementen – gefaseerd opgeleverd en tussentijds geëvalueerd. Het project wordt afgesloten met een definitief overzichtsrapport waarin resultaten, evaluaties en aanbevelingen zijn opgenomen. Ook dit eindrapport sluit aan op de OGSM-doelstellingen zoals weergegeven in Figuur 1, zodat de strategische richting en operationele uitvoering volledig op elkaar zijn afgestemd.
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Projectorganisatie en Functies binnen de Projectgroep
Binnen het winterarrangementproject bij ZIN is de projectgroep duidelijk georganiseerd, zodat iedereen weet wat zijn of haar rol en verantwoordelijkheden zijn. Dit onderscheidt het project doordat functies nauw aansluiten bij zowel operationele als strategische doelstellingen, zoals beschreven in het OGSM-model in Figuur 1.
De projectleider, in dit geval de student, is eindverantwoordelijk voor de uitvoering van het project, bewaakt de voortgang, kwaliteit en planning en coördineert de samenwerking tussen interne afdelingen en externe partners. De bevoegdheden van de projectleider omvatten het maken van beslissingen over planning, prioritering van activiteiten en het toewijzen van taken binnen het projectteam.
De overige functies zijn als volgt verdeeld:
· Marketing & Communicatie (Nathalie Otter): Adviseert over marketingstrategieën, ontwikkelt content, voert campagnes uit en coördineert communicatie met externe stakeholders.
· Front Office / Sales (Jessica Houet): Verantwoordelijk voor klantcontact, verkoop van arrangementen en opvolging van reserveringen.
· Operations (Alexander van den Boogaard): Zorgt voor praktische uitvoering, personeel, inrichting van de locatie en logistiek van de arrangementen.
· Keuken / Food & Beverage (Tom Voets): Ontwikkelt het culinaire aanbod, workshops en proeverijen binnen het winterarrangement.
De bevoegdheden zijn duidelijk vastgelegd tijdens de eerste vergadering: ieder teamlid neemt beslissingen binnen zijn of haar domein, terwijl de projectleider eindverantwoordelijk blijft. Gerie ten Cate, als opdrachtgever, is nauw betrokken bij strategische beslissingen, goedkeuring van belangrijke stappen en het bewaken van de aansluiting op de missie en waarden van ZIN, zoals gastvrijheid, compassie en duurzaamheid.
Interne stakeholders
De interne stakeholders zijn eerder beschreven en staan weergegeven in Figuur 1 (OGSM-model). Dit zijn de afdelingen Marketing & Communicatie, Front Office, Operations en Keuken. Zij leveren input, valideren plannen en voeren acties uit die bijdragen aan de doelstellingen van het project, zoals het verhogen van de bezetting en omzet in de winterperiode.
Externe stakeholders
De externe stakeholders die invloed hebben op het project zijn:
· Beslissingsbevoegden binnen bedrijven die potentiële klanten vormen.
· Experts op het gebied van content, sales, marketing en innovatie, die input geven voor campagnes en strategieën.
· Huidige klanten, die feedback kunnen geven op het winterarrangement en mogelijk herhaalboekingen plaatsen.
· Nieuwe klanten, die via marketingacties en netwerkactiviteiten worden aangetrokken.
Door deze stakeholders vroegtijdig te betrekken, kan ZIN de aantrekkelijkheid, uitvoerbaarheid en het succes van het arrangement verhogen.
Omgevingsanalyse en Trends
Bij het ontwikkelen van de marketingstrategie is een uitgebreide omgevingsanalyse uitgevoerd, op macro-, meso- en microniveau. Deze analyse vormt de basis voor beslissingen en acties binnen het project en helpt ZIN om effectief in te spelen op kansen en bedreigingen.
Macro-ontwikkelingen
Macro-ontwikkelingen zijn maatschappelijke, economische en beleidsmatige trends die langdurige invloed hebben:
· Demografische trend – vergrijzing: Het aantal 65-plussers neemt toe (CBS, 2024). Deze doelgroep zoekt vaak rust, bezinning en zingeving. ZIN kan hierop inspelen door seniorenprogramma’s te ontwikkelen.
· Mentale gezondheid: De vraag naar retraites en welzijnsprogramma’s groeit (RIVM, 2024). ZIN kan zich profileren als specialist in rust en bezinning.
· Beleidskansen inclusie & participatie: Landelijke en Europese initiatieven bieden mogelijkheden voor subsidies en maatschappelijke profilering, passend bij ZIN’s focus op kwetsbare groepen.
· Duurzaamheid en bewust reizen: Reizigers kiezen vaker voor duurzame accommodaties (Booking.com, 2023). ZIN kan dit uitdragen via lokaal geproduceerde en biologische producten.
· Technologische ontwikkelingen: Online reserveringssystemen, gepersonaliseerde marketing en digitale klantenservice verbeteren klantbeleving en efficiëntie.
· Economische onzekerheid: Inflatie en terughoudendheid bij zakelijke klanten vragen om duidelijke positionering, prijsflexibiliteit en diversificatie van klantsegmenten.
Meso-ontwikkelingen
Deze betreffen de directe sector en regio:
· Toename van kleinschalige concurrentie met focus op rust en spiritualiteit (KvK, 2023).
· Samenwerking binnen regionale toerisme-initiatieven, zoals gezamenlijke promotiecampagnes (VisitBrabant, 2024).
Micro-ontwikkelingen
Directe invloeden rond ZIN zijn:
· Uitbreiding van doelgroep naar particulieren die rust en spiritualiteit zoeken.
· Afhankelijkheid van vaste zakelijke partners, wat risico’s voor continuïteit met zich meebrengt.
· Online reputatie en klantbeoordelingen via platforms zoals Google Reviews en Booking.com.
Integratie in het project
Macro-, meso- en microontwikkelingen zijn actief verwerkt in het project: doelgroepselectie, productontwikkeling, positionering, communicatie, prijsstrategie en klantbenadering sluiten aan op deze trends. Dit zorgt voor een realistische, relevante en toekomstbestendige marketingstrategie voor ZIN.
Communicatie met opdrachtgever
De Meeste communicatie verloopt via Nathalie Otter, die wekelijks feedback geeft wanneer gevraagd en waar de voortgang wordt besproken. Gerie ten Cate, als formele opdrachtgever, wordt betrokken bij strategische beslissingen, belangrijke goedkeuringen en het bewaken van missie en waarden.
Archivering
Alle documenten, draaiboeken, rapporten, marketingmaterialen en feedbackmomenten worden gearchiveerd. Dit zorgt ervoor dat de resultaten beschikbaar blijven voor toekomstige projecten en dat de projectresultaten valide en betrouwbaar zijn.
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Figuur 2: Planning
Planning Winterproject ZIN
De planning voor het winterproject bij ZIN is opgesteld om de activiteiten, tussenresultaten en doelstellingen duidelijk te structureren en te borgen dat het project op tijd en met voldoende kwaliteit wordt uitgevoerd. Het project is verdeeld in vijf hoofdfasen: startfase, projectplanfase, ontwikkelingsfase, uitvoerings- en marketingfase, monitoring & evaluatie en afsluiting.
Startfase: Organisatie en projectdefinitie (Week 36-37)
In de startfase wordt de organisatie in kaart gebracht, inclusief interne en externe stakeholders, functies en verantwoordelijkheden. Tegelijkertijd wordt het kernprobleem gedefinieerd: de lage bezetting in december en januari en de urgentie voor ZIN om dit te verbeteren. De projectpitch wordt voorbereid en uitgevoerd bij de opdrachtgever, zodat het projectplan formeel goedgekeurd wordt. Deze fase levert als tussenresultaat een duidelijk overzicht van stakeholders, de probleemstelling en een goedgekeurde projectopzet. Dit vormt de basis voor het herhaalbare aanbod en draagt bij aan het verhogen van bezetting en omzet.
Projectplanfase (Week 38-39)
Tijdens deze fase wordt het projectplan opgesteld. Het OGSM-model wordt ingevuld om de hoofddoelstelling en subdoelstellingen te vertalen naar concrete acties. Beperkingen, randvoorwaarden, kosten en opbrengsten worden vastgelegd en een gedetailleerde planning opgesteld. Ook de organisatieanalyse, concurrentieanalyse en beschrijving van de bedrijfscultuur vinden plaats. Het tussenresultaat van deze fase is een volledig projectplan dat als richtlijn dient voor de uitvoering, monitoring en evaluatie. De planning in Figuur 2 laat zien hoe deze activiteiten zijn ingedeeld in de tijd.
Ontwikkelingsfase: Assortiment en marketing (Week 39-43)
In deze fase wordt het winteraanbod ontwikkeld. Eerst vindt Brainstorm 1 plaats om ideeën voor het kerst- en winterassortiment te verzamelen en de haalbaarheid te toetsen. Vervolgens wordt het assortiment definitief vastgesteld, inclusief prijzen, zodat het aanbod herhaalbaar en uitvoerbaar is. Brainstorm 2 en 3 richten zich op marketinguitingen en innovatie, waarbij creatieve concepten worden vertaald naar concrete promotiematerialen. Tegelijkertijd wordt een contentkalender opgesteld en worden materialen voorbereid, zoals online content, flyers en decoratie. Het resultaat van deze fase is een definitief assortiment, een volledig marketingconcept en de voorbereidende materialen voor de uitvoering. Dit draagt direct bij aan de OGSM-doelstellingen, zoals het verhogen van bezetting, omzet en klantloyaliteit.
Uitvoerings- en marketingfase (Week 41-46)
Tijdens de uitvoeringsfase worden de arrangementen operationeel aangeboden. Dit omvat de logistieke organisatie, personeelsinzet, inrichting van de locatie en culinaire uitvoering. De marketingcampagne wordt gelanceerd via social media, nieuwsbrieven en samenwerkingen met partners. Tegelijkertijd wordt klantwerving uitgevoerd, waarbij nieuwe klanten worden benaderd en bestaande klanten worden gestimuleerd tot herhaalboekingen en upsell-acties. Voor zakelijke klanten vinden netwerkactiviteiten plaats en worden op maat gemaakte arrangementen aangeboden. Het resultaat van deze fase is een operationeel winteraanbod, geregistreerde boekingen en feedback van klanten, waarmee direct de bezetting, omzet en klantloyaliteit worden beïnvloed.
Monitoring en evaluatie (Week 41-50)
In deze fase worden de KPI’s gemeten, zoals bezettingsgraad, omzet, aantal nieuwe klanten en herhaalboekingen. Het logboek en portfolio worden bijgewerkt, zodat alle activiteiten, resultaten en feedback zijn gedocumenteerd. Ook zelfreflectie en 360° feedback vinden plaats binnen het projectteam. Voortgangsgesprekken met de opdrachtgever zorgen voor continue bijsturing en kwaliteitsborging. Het tussenresultaat is een overzicht van behaalde resultaten, verbeterpunten en een geoptimaliseerd draaiboek voor het winteraanbod.
Afsluiting (Week 51-2)
Het project wordt afgesloten met een definitieve overdracht van het draaiboek, marketingformats en operationele handleidingen. Het eindrapport bevat alle resultaten, evaluaties en aanbevelingen voor toekomstige winterprojecten. Tijdens Toetskans 1 wordt het projectresultaat gepresenteerd en beoordeeld door de opdrachtgever. Het eindresultaat is een volledig herhaalbaar winteraanbod met standaard draaiboek, waardoor continuïteit en kwaliteit voor toekomstige periodes worden geborgd.
Tussentijdse mijlpalen
De planning bestaat uit meerdere belangrijke mijlpalen, die ook terugkomen in Figuur 2:
· Week 36-37: Goedkeuring probleemstelling en projectopzet
· Week 39: Definitief projectplan
· Week 41: Definitief assortiment vastgesteld
· Week 43: Marketingconcept en contentkalender klaar
· Week 41: Start uitvoering winterarrangement
· Week 48: Eerste KPI-rapportage en bijsturing
· Week 50: Portfolio en logboek afgerond
· Week 52 / Week 2: Draaiboek en eindrapport gereed
Conclusie
De planning is overzichtelijk, realistisch en afgestemd op de betrokken interne en externe stakeholders. Er is rekening gehouden met vertragende besluitvorming door feedbackmomenten en tussentijdse goedkeuringen in te bouwen. Alle activiteiten zijn gekoppeld aan tussenresultaten en OGSM-doelstellingen, waardoor het project stapsgewijs kan worden gemonitord en bijgestuurd. Zoals weergegeven in Figuur 2, biedt de strokenplanning een visueel overzicht van alle fasen, activiteiten, tussenresultaten en deadlines, waardoor de voortgang van het project goed te bewaken is.
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Hoofdstuk 8: Projectgrenzen 
Lengte van het project (tot hoever het project doorgaat)
Het winterproject bij ZIN loopt concreet vanaf week 36 van 2025 tot en met week 2 van 2026, zoals weergegeven in de strokenplanning in Figuur 2. Dit omvat alle fasen van start, projectplan, ontwikkeling van assortiment en marketing, uitvoering, monitoring & evaluatie tot aan de afronding en overdracht van het draaiboek.
Het project stopt bij het opleveren van het definitieve herhaalbare winteraanbod inclusief draaiboek, het geëvalueerde portfolio, en de presentatie tijdens Toetskans 1. Daarmee wordt verzekerd dat het project resultaatgericht is en een concreet, toepasbaar eindproduct oplevert. Eventuele vervolgactiviteiten, zoals aanpassingen van het aanbod voor volgende seizoenen of nieuwe marketingcampagnes, vallen niet onder dit project maar kunnen wel worden opgepakt op basis van de uitkomsten.
Breedte van het project (wat niet bij het project hoort)
Het project richt zich op het ontwikkelen, testen, uitvoeren en evalueren van het kerst- en winteraanbod voor de periode december 2025 – januari 2026. Activiteiten die niet bij het project horen zijn:
· Structurele aanpassingen van het jaaraanbod buiten de winterperiode
· Grootschalige infrastructuur- of bouwprojecten bij ZIN
· Lange termijn marketingstrategieën die losstaan van het winteraanbod
· Financiële herstructurering van de organisatie
· Niet-gerelateerde trainingen of evenementen voor personeel
Door deze afbakening is het project hanteerbaar en beheersbaar, met duidelijke scope voor het team.
Voorwaarden voor het welslagen van het project
Voor het succesvol afronden van het project moeten de volgende voorwaarden worden gerealiseerd:
1. Betrokkenheid van interne stakeholders: Marketing & Communicatie, Front Office, Operations en Keuken moeten tijdig input leveren en acties uitvoeren volgens planning.
2. Goedgekeurde projectopzet: Het projectplan en OGSM-doelstellingen moeten vooraf door de opdrachtgever worden goedgekeurd (Week 38-39).
3. Beschikbaarheid van middelen: Tijd, personeel, budget en materialen moeten beschikbaar zijn voor uitvoering van het assortiment en marketingactiviteiten.
4. Feedbackmomenten en bijsturing: Regelmatige voortgangsgesprekken en toetsmomenten moeten plaatsvinden om tijdig knelpunten te signaleren.
5. Operationele uitvoerbaarheid: Het winteraanbod moet praktisch uitvoerbaar zijn, inclusief logistiek, personeel en cateringcapaciteit.
6. Meetbare resultaten: KPI’s zoals bezettingsgraad, omzet, nieuwe klanten en herhaalboekingen moeten worden bijgehouden en geanalyseerd.
7. Documentatie en overdracht: Alle draaiboeken, portfolio’s en materialen moeten beschikbaar zijn voor toekomstige herhaalbaarheid.
Deze voorwaarden zorgen ervoor dat het project doelgericht, beheersbaar en reproduceerbaar is. Alleen als deze voorwaarden worden vervuld, kan het project daadwerkelijk bijdragen aan de hoofddoelstelling: het verhogen van bezetting, omzet en klanttevredenheid in de winterperiode.
Door deze uitleg is duidelijk:
· Lengte: project loopt tot de overdracht van het definitieve winteraanbod en evaluatie (Week 2, 2026).
· Breedte: project beperkt zich tot het winteraanbod; alles buiten deze scope wordt niet meegenomen.
· Voorwaarden: betrokkenheid, middelen, goedkeuring, uitvoerbaarheid, monitoring en documentatie zijn essentieel voor welslagen.
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Kosten- en batenoverzicht Winterproject ZIN
Voor het winterproject is een kosten- en batenoverzicht opgesteld om inzicht te geven in de financiële haalbaarheid en effectiviteit van het project. Het overzicht bevat een geschatte indicatie van de belangrijkste kosten en baten, zonder dat het gaat om exacte cijfers. Het doel is om een realistisch beeld te schetsen van de investering die nodig is en de opbrengsten die verwacht kunnen worden.
Kosten
De belangrijkste kostenposten zijn:
1. Personeel: Extra inzet van keuken-, bediening- en marketingmedewerkers voor de winterperiode.
2. Marketing en promotie: Ontwikkeling van content, social media campagnes, flyers en eventuele externe marketingadvisering.
3. Materialen en decoratie: Aankleding van de locatie, kerstversiering, verlichting en andere middelen voor een aantrekkelijke sfeer.
4. Productiekosten van arrangementen: Ingrediënten, catering en eventuele extra faciliteiten voor workshops of proeverijen.
5. Administratieve kosten en overhead: Projectplanning, rapportage en interne coördinatie.
Toelichting: Het gaat hier om een geschatte indicatie van de uitgaven. Exacte bedragen zijn nog afhankelijk van definitieve leverancierskeuzes, personeelsinzet en marketingkanalen.
Baten
De baten zijn voornamelijk opbrengsten die direct bijdragen aan de doelstellingen van het project:
1. Extra omzet uit arrangementen: Inclusief lunch, buffet, winter BBQ, kerstborrels en pakketten.
2. Nieuwe klanten: Minimaal vijf nieuwe zakelijke klanten voor het winterarrangement, met directe inkomsten uit boekingen.
3. Herhaalboekingen: Minimaal twee herhaalboekingen bij bestaande klanten.
4. Indirecte baten: Verhoogde klanttevredenheid, positieve mond-tot-mondreclame, versterking van merkwaarde en toekomstige herhaalbaarheid van het aanbod.
Toelichting: Ook de baten zijn een geschatte waarde, gebaseerd op historische gegevens en aannames over klantenrespons en bezetting in vergelijkbare periodes.
Aannames
Bij het opstellen van het kosten- en batenoverzicht zijn enkele aannames gemaakt:
· De bezettingsgraad kan met ongeveer 10% stijgen ten opzichte van vorig jaar.
· Minimaal vijf nieuwe zakelijke klanten worden aangetrokken.
· Het winteraanbod is volledig operationeel en wordt tijdig uitgevoerd.
· Marketingcampagnes leveren het verwachte bereik en conversie op.
Deze aannames zijn realistisch en gebaseerd op eerdere resultaten van ZIN, trends in de markt en het operationele vermogen van de organisatie.
Realisme en beheersbaarheid
Het overzicht is realistisch omdat het rekening houdt met mogelijke variaties in kosten en opbrengsten. De bedragen zijn bewust niet te precies opgegeven; het gaat om een indicatie waarmee het management kan beslissen over de haalbaarheid en prioritering van het project. Door zowel kosten als baten op te nemen, wordt duidelijk dat het project financieel verantwoord is en bijdraagt aan de hoofddoelstelling van ZIN: het verhogen van bezetting en omzet tijdens de winterperiode.
Door deze tekst is duidelijk:
· Het kosten- en batenoverzicht bevat voldoende informatie over uitgaven en opbrengsten.
· Er is een korte toelichting bij elke post.
· De baten zijn expliciet benoemd en gekoppeld aan de projectdoelstellingen.
· Eventuele aannames zijn uitgelegd en realistisch.
· Het overzicht is geschat, niet te gedetailleerd, en sluit aan bij de praktische uitvoerbaarheid van het project.
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Uitgangspunt en gewenste omvang
De opdrachtgever wil dat het hoofdstuk over risicoanalyse concreet en doelgericht is, zonder onnodige technische details. Het gaat om een overzicht van de belangrijkste risico’s, de mogelijke impact en de maatregelen die genomen worden om de kans op problemen te beperken. Dit sluit aan bij het projectplan en de planning in Figuur 2 en ondersteunt de uitvoerbaarheid en kwaliteit van het project.
Uitvoering van de risicoanalyse
Voor dit project is een beperkte risicoanalyse uitgevoerd. Hierbij zijn de risico’s ingedeeld op basis van waarschijnlijkheid en impact op de projectdoelstellingen (bezetting, omzet, klanttevredenheid en herhaalbaarheid van het winteraanbod). Het overzicht is opgesteld in een compacte tabel of spreadsheet, zodat de belangrijkste risico’s snel inzichtelijk zijn.
Belangrijke risico’s zijn onder andere:
1. Vertraging in goedkeuring van assortiment of marketingcampagne: Dit kan de planning verschuiven en de uitvoering vertragen.
· Maatregel: Vroege terugkoppeling en wekelijkse voortgangsgesprekken met opdrachtgever.
2. Lage respons van klanten / onvoldoende boekingen: Kan leiden tot onvoldoende omzet en bezetting.
· Maatregel: Flexibele marketingstrategie, gerichte klantwerving en upsell-acties.
3. Operationele knelpunten: Personeelstekorten, logistieke problemen of onvoldoende middelen.
· Maatregel: Realistische planning, tijdige inzet van personeel en voorbereiding van materialen.
4. Onvoorziene extra kosten: Bijvoorbeeld prijsstijgingen van ingrediënten of materialen.
· Maatregel: Kostenraming met buffer, tussentijdse monitoring en bijsturing.
5. Weersomstandigheden of externe factoren: Kan invloed hebben op evenementen of arrangementen.
· Maatregel: Alternatieve binnenactiviteiten en flexibele uitvoering.
Samengevat
Het hoofdstuk risicoanalyse is:
· Uitgebreid genoeg voor de opdrachtgever: overzichtelijk, concreet en doelgericht.
· Praktisch en overzichtelijk: belangrijke risico’s zijn zichtbaar, met maatregelen en prioritering.
· Degelijk en realistisch: het biedt een duidelijke basis voor continue monitoring gedurende het project.
Door deze aanpak wordt geborgd dat de winterprojectactiviteiten veilig, realistisch en effectief kunnen worden uitgevoerd, met voldoende voorbereiding op mogelijke knelpunten.
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Objectiv

Herhaalbaar aanbod
Uiterlijk 11 januari 2026 is er
een herhaalbaar kerst- en
winteraanbod inclusief
draaiboek ontwikkeld.

Bezettingsgraad

De bezettingsgraad van ZIN in de
maand december 2025 en januari
2026 met 10% verhogen ten
opzichte van dezelfde periode
vorig jaar.

Omzet

In december 2025 en januari 2026
wordt minimaal €5.000 extra omzet
gegenereerd door bijverkoop van
individuele onderdelen van het
winteraanbod zoals kerstborrel, lunch,
buffet, winter BBQ en kerstpakketten.

Nieuwe klanten

voor 11 januari 2025 5 nieuwe
zakelijke klanten aantrekken die
een boeking hebben geplaatst
voor het winterarrangement in de
maand december 2025 en januari
2026

Klant loyaliteit

In december 2025 en januari 2026
minimaal 2 herhaalboekingen van
het winterarrangement door
bestaande klanten realiseren.

ZIN is de plek waar zingeving centraal staat. Om bestaansrecht en continuiteit te herstellen, worden
e omzet en bezetting tussen januari en december weer op peil gebracht met een helder draaiboek en
een herhaalbaar aanbod, zodat bedrijven en organisaties blijvend geinspireerd worden.

Strategieén

Ontwikkelen en actief
vermarkten van
aantrekkelijke kerst- en
winterarrangementen.

Nieuwe klanten werven via
marketingcampagnes en

Bestaande reserveringen verrijken met
upsells en arrangementen, en zo de
maximale waarde uit de bestaande vijver

Op maat gemaakte
arrangementen aanbieden en
lvermarkten middels opgestelde
marketingcampagnes

Loyalty-programma’s,
persoonlijke aanbiedingen en
follow-up communicatie, zodat
klanten structureel betrokken
blijven.

[Arrangementen en
marketingcampagnes testen en
vaststellen om zo tot een
herhaalbaar aanbod te komen.

Aantal geboekte arrangementen en groei
ten opzichte van vorige periode.
Effectiviteit van marketingcampagnes in
het genereren van interesse en
boekingen.

Feedback van klanten over de
aantrekkelijkheid van de arrangementen.

Mate waarin nieuwe klanten worden
aangetrokken en bestaande klanten
worden uitgebreid met extra diensten.
Klanttevredenheid over extra
arrangementen of upsells.

Bereik en effectiviteit van
marketingcampagnes.

Aantal nieuwe zakelijke klanten.
Feedback van zakelijke klanten op def
aangeboden arrangementen.

Aantal gerealiseerde upsells in de
reserveringen

Mate van herhaalboekingen door
bestaande klanten.
Klanttevredenheid en
betrokkenheid bij ZIN.

Respons op follow-up communicatie|
en loyaliteitsaanbiedingen.

Volledigheid en bruikbaarheid van
het jaarlijks aanbod.

Eenvoud waarmee het aanbod kan
worden uitgerold elk jaar.
Positieve ervaringen van klanten
met het jaarlijkse aanbod.

Brainstorm + valldatie assortiment
Prijsbepaling en logistieke haalbaarheid checken

Sfeer en aankleding ontwerpen (verlichting, muziek,
decoratie)

Ontwikkelen van visuele middelen (beeldmateriaal, social
media content)

Brainstorm marketingcampagne / marketingplan opstellen
Plan valideren bi] doelgroep (eventueel feedback van Kianten
of testgroep)

Launch van campagne

Monitoring van boekingen en effectiviteit campagne

Brainstorm marketingacties voor nieuwe klanten
Ontwikkelen van upsell-aanbiedingen voor
bestaande klanten

Bestaande klanten benaderen en upsells
aanbieden

Integratie van marketingacties in campagne
(social, nieuwsbrief, partners)

Monitoring en evaluatie van omzet uit nieuwe en
bestaande klanten

Brainstorm gerichte marketingcampagnes voor
zakelijke klanten

Netwerkactiviteiten en events plannen en
voorbereiden

Ontwikkelen van op maat gemaakte zakelijke
arrangementen

Uitvoering van campagnes en deelname aan
events

Monitoring nieuwe zakelijke klanten en feedback

Ontwikkelen van loyalty-programma en
persoonlijke aanbiedingen

Follow-up communicatie met bestaande
Klanten plannen en uitvoeren

Bestaande klanten actief benaderen voor
herhaalboekingen of upsells

Monitoring en evaluatie van
herhaalboekingen en klanttevredenheid

Documenteren van arrangementen,
marketingcampagnes en uitvoering
Standaardiseren van arrangementen en
campagneformats

Testen van jaarlijkse uitrol binnen een beperkte
groep of interne simulatie

Evaluatie en bijsturing voor toekomstige jaren

Betrokkenen

Justus: projectleider en
marketingcooérdinatie
Jessica:
klantcommunicatie &
Front Office codrdinatie
Tom: culinaire invulling en
keukenlogistiek
Alexander: planning en
operations

Nathalie: marketing &
communicatie uitvoer
Simone:
marketingstrategie en
advies

Gerie: strategisch
toezicht, besluitvorming

en sparringpartner
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