Locatie: Mennorode
Deelnemers: Wilco van der Geest (directeur mennorode)

Inleiding
Mennorode staat voor een unieke combinatie van historische waarde, duurzaamheid en maatschappelijk verantwoord ondernemen. Het landgoed bestaat al meer dan 100 jaar en deelt deze rijke geschiedenis actief met haar gasten. De locatie kenmerkt zich door soberheid, eenvoud en een rustige groene omgeving. Hierdoor is Mennorode aantrekkelijk voor zowel zakelijke als recreatieve gasten.
De organisatie richt zich voornamelijk op de zakelijke markt, met een verdeling van ongeveer 80% zakelijke gasten en 20% particuliere gasten. Naast het aanbieden van faciliteiten voor bijeenkomsten en evenementen wil Mennorode ook maatschappelijke waarde creëren. Dit komt onder andere tot uiting in duurzaamheidsinitiatieven, het streven naar Green Key-certificering en een gastvrije organisatiecultuur.
In het kader van het onderzoek naar een strategisch marketingplan voor Zin is een interview gehouden met Wilco van der Geert, directeur van Mennorode. In dit gesprek is gekeken naar hoe organisaties marketing, communicatie en maatschappelijke verantwoordelijkheid kunnen combineren. Het doel van het interview was om inzichten te verkrijgen die kunnen bijdragen aan een effectieve marketingstrategie voor Zin.
Belangrijkste inzichten
Uit het interview blijkt dat effectieve marketing draait om een goede balans tussen online en offline communicatie. Mennorode maakt gebruik van digitale kanalen zoals de website, LinkedIn en externe boekingsplatforms zoals venues.nl en DVA. Tegelijkertijd blijft persoonlijk contact essentieel. Beurzen, telefonische opvolging en relatiebeheer spelen een belangrijke rol in het opbouwen van vertrouwen en langdurige klantrelaties.
Een belangrijk thema in het gesprek was authenticiteit in marketing. Volgens Wilco van der Geert is maatschappelijke relevantie een waardevol onderdeel van de marketingboodschap, maar moet dit niet te commercieel worden ingezet. De boodschap moet geloofwaardig en authentiek blijven. Organisaties moeten laten zien dat maatschappelijke verantwoordelijkheid daadwerkelijk onderdeel is van hun identiteit en niet slechts een marketinginstrument.
Daarnaast veranderen de verwachtingen van klanten. Steeds vaker verwachten klanten dat organisaties duurzaam en maatschappelijk verantwoord opereren. Voor Mennorode betekent dit onder andere aandacht voor duurzame energie, gezonde voeding en een groene omgeving. Deze elementen maken deel uit van de totale beleving die de organisatie aanbiedt.
Belang van klantgerichtheid en persoonlijke communicatie
Een ander belangrijk inzicht uit het interview is het belang van klantgericht werken. Mennorode probeert actief te achterhalen wat klanten nodig hebben door vragen te stellen en flexibel in te spelen op wensen. Dit kan bijvoorbeeld gaan om dieetvoorkeuren of specifieke eisen voor een bijeenkomst.
Persoonlijk contact speelt hierbij een grote rol. Door telefonisch contact, follow-ups en relatiebeheer blijft de organisatie dicht bij haar klanten. Hierdoor ontstaat niet alleen een betere dienstverlening, maar ook sterkere klantrelaties en een grotere kans op terugkerende klanten.
Belang van digitale promotie
Digitale marketing speelt een steeds grotere rol in het bereiken van zakelijke doelgroepen. Online kanalen bieden schaal, zichtbaarheid en bereik. Platforms zoals LinkedIn, websites en externe boekingsplatforms maken het mogelijk om nieuwe klanten te bereiken en de naamsbekendheid te vergroten.
Daarnaast maakt Mennorode gebruik van storytelling op de website, waarbij de historie van het landgoed en de maatschappelijke missie worden verteld. Dit helpt om een sterk en herkenbaar verhaal neer te zetten.
Ook tools zoals Leadinfo kunnen hierbij een rol spelen. Leadinfo maakt het mogelijk om inzicht te krijgen in welke bedrijven een website bezoeken. Hierdoor kunnen organisaties gerichter opvolging geven aan potentiële klanten en hun marketing- en salesactiviteiten beter afstemmen op de doelgroep.
Onderscheidend vermogen
Volgens Wilco van der Geert ligt het onderscheidend vermogen van organisaties zoals Mennorode in het combineren van product, beleving en maatschappelijke waarden. Klanten kiezen niet alleen voor een locatie of dienst, maar ook voor de achterliggende visie en identiteit van een organisatie.
Voor organisaties zoals Zin kan dit betekenen dat zij hun maatschappelijke missie, duurzaamheid en unieke locatieduidelijker communiceren. Wanneer deze elementen op een authentieke manier worden verwerkt in marketing en communicatie, kan dit bijdragen aan een sterkere positionering in de markt.
Conclusie
Het interview met Wilco van der Geert laat zien dat succesvolle marketing draait om authenticiteit, klantgerichtheid en een goede balans tussen commerciële doelen en maatschappelijke waarden. Digitale promotie is belangrijk voor bereik en zichtbaarheid, terwijl persoonlijk contact essentieel blijft voor het opbouwen van relaties.
Voor Zin betekent dit dat een effectieve marketingstrategie niet alleen moet focussen op het aanbieden van producten of diensten, maar ook op het communiceren van de maatschappelijke missie en de unieke waarde van de organisatie. Door deze elementen te combineren kan Zin zich sterker onderscheiden in de markt en zowel zakelijke als particuliere doelgroepen aanspreken.

