Voorbeeld

Uitgangspunt Event Marketing (EM) strategie - focus op inhoud en doelgroep
D

Doelgroep beschrijving als startpunt voor
strategische besluitvorming op event
marketing (EM)

Prospects versus bestaande klanten
Richten we ons met de events op
bekende/bestaande klanten of potentiele
toekomstige klanten

Branche/sector
Denk aan de gezondsheidszorg,automotive of
financiéle sector

DMU (Decision Making Unit) —
beslisser binnen een bedrijf. Denk aan de CEQ,
HR Directeur of marketing eindverantwoordelijke

Belangrijkste doorvertaling naar EM

Wat betekent deze doelgroep focus voor de
events die georganiseerd worden? Wellicht
ben je van plan om events te organiseren
Voor prospects ipv alleen maar bestaande
relaties. Of wil je een andere/ nieuwe
doelgroep bereiken met events?

1. Strategische focus
vanuit de organisatie

Value proposition - waarden van het
bedrijf

Een waarde propositie geeft antwoord
op de vraag waarom de klant voor jou
kiest in plaats van de concurrent. Dus
wat onderscheidt jouw bedrijf van de
concurrent? Wat is de USP (Unique
Selling Point)

Belangrijkste doorvertaling naar
EM

Wat maakt het bedrijf
onderscheidend ten opzichte van
de concurrenten dat dat altijd
terug dient te komen in de
events? By als een bedrijf de
transformatie maakt naar digitale
producten, je dit laat terugkomen
op je events.

2. Strategische focus
Bedrijfsonderdeel / regio

1. Focus op bedrijfsonderdeel X enY

Op welk product of dienst van jouw
bedrijf ligt de komende periode de
focus?

1.FocusopregioXenY

Op welke regio/ provincie/ land ligt de
komende periode de focus? Denk aan
bv. dat de groeidoelstelling van jouw
bedrijf zich richt op klanten in de
Randstad

Belangrijkste doorvertaling naar
EM

Wat betekent de focus op
bedrijfsonderdeel en regio voor
de events? Ga je met jouw events
richten op een bedrijfsonderdeel,
bv als er een nieuw product
gelanceerd wordt? Ga je een
andere spreiding van de events
over de regio toepassen?

Thema's/ onderwerpen die gerelateerd zijn aan
de kern van de bedrijfsvoering

Onderzoek
gerelateerd aan
t product of dienst:
bv onderzoek
duurzaam gebruik
autobanden

Specifieke
informatie over
een dienst, bv he
leasen van
autobanden

Specifieke
product
Informatie, bv
ontwikkeling van
autobanden

Onderwerpen buiten de kern onderwerpen
van de organisatie (inspiratie)

Onderwerpendie
aansluiten op de
actualiteit, bv
stikstof debatin
relatie tot
autobanden

Macro economische onderwerpen
zoals:

* Brexit

* Trends en ontwikkelingen

* Arbeidsmarkt

Belangrijkste doorvertaling naar EM

Welke onderwerpen laat je terugkomen op de
events? Enerzijds inhoudelijk, over de product
of dienst van het bedrijf. Als voorbeeld hebben
we een bedrijf genomen dat autobanden
verkoopt.Je kan dan de nieuwste
ontwikkelingen op het gebied van banden
behandelen Daarnaast de zijn er macro
economische onderwerpen. Denk dan aan bv:
wat Brexit kan betekenen voor de export van
autobanden?



Strategisch event marketing: categorisering van offline

evenementen

Eigen
evenement

Externe
partij

Deze categorie
is heel effectief
voor het creéren
van behoud/
loyaliteiten
onderschei-
dend vermogen

Deze categorie is
heel effectief voor
het creéren van
brand awareness
/ merk imago en
acquisitie

Netwerk evenementen

Kleinschalig

Wat: kleinschalige
evenementen op een
exclusieve locatie, bv een
lunch met een innovatieve
externe spreker

Doel: evenement voor het
verbinden van klanten (loyalty
driver)

Aanpak: zorg voor
exclusiviteit, creéer iets unieks
Frequentie:

Grootschalig

Wat: groot exclusiefeigen
event

Doel: merkimago en
loyaliteit

Aanpak: exclusiviteitis
belangrijk, in lijn met
kernwaardesen thema'’s,
creéer impact maar houd t
wel persoonlijk, ‘money can't
buy'...

Frequentie:

Kennis evenementen

Kleinschalig

Wat: ronde tafel thema
sessies

Doel: claimen van thought
leadershipen klant
interactie

Aanpak: bied zeer
relevante en actuele inhoud
icn een sociaal element
om interactie met de klant
te stimuleren. Betrek klant
als ambassadeuren als
kennispartner

Frequentie:

Grootschalig

Wat: groot inhoudelijk eigen
event

Doel: claimen van thought
leadership en klant interactie
Aanpak: bied zeer relevante en
actuele inhoud op de thema's
in combinatie met een sociaal
elementom interactie met de
klant te stimuleren. Betrek
klant in ambassadeurschap en
als kennispartner

Frequentie:

Verleng de boodschap en creéer marketing richting een groter bereik dmv inzet online events & social media

Kleinschalig

Wat: klein extern event
gericht op een specifiek
netwerk

Doel: loyaliteit, merkimago,
versterken van netwerk,
acquisitie (prospects)
Aanpak: Selecteer
zorgvuldig op basis van
relevantievan de
doelgroep, thema’'sen
waarden

Frequentie:

Grootschalig

Wat: grootschalig netwerk
evenement bv sponsorship
van een sport event

Doel: merk imago loyaliteit,
versterken van netwerk,
acquisitie (propsects)
Aanpak: Laad op een
creatieve manier éénvan de
thema's, bied mogelijkheid
voor netwerken dmv
exclusieve(re) hospitality
Frequentie:

Met netwerk evenementen willen we ons onderscheiden,
impact creéren om uiteindelijk loyaliteit te vergrotenen

prospects te bereiken

Kleinschalig

Wat: seminar, zoals een
expert sessie met externe
partij

Doel: zichtbaarheid,
acquisitie

Aanpak: bied proactieve en
onderscheidende inhoud,
probeer thought leadership
te claimen door eigen
spreker (business partner)
te leveren

Frequentie:

Grootschalig

Wat: grootschalige events met
externe partij

Doel: zichtbaarheid, behoud en
acquisitie

Aanpak: bied proactieve en
onderscheidende inhoud,
probeer thought leadership te
claimen door eigen spreker
(business partner) te leveren en
organiseer een sociaal element
om meet & greet te stimuleren.
Frequentie:

Voor kennis evenementen moeten we onze strategische focus
doorvertalen,communiceren van de drie thema’s naar

de markt



Strategisch event marketing: categorisering van online
evenementen

Eigen online
evenement

Online
event ism
Externe
partij

Deze categorie
is heel effectief
voor het creéren
van behoud/
loyaliteiten
onderschei-
dend vermogen

Deze categorie is
heel effectief voor
het creéren van
brand awareness
/ merk imago en
acquisitie

Netwerk evenementen

Kleinschalig

Wat: kleinschalige online
bijeenkomst met een
innovatieve externe spreker
en eenonline
gespecialiseerde moderator
Doel: evenement voor het
verbinden van klanten (loyalty
driver)

Aanpak: kleinschalige
webinar - laagdrempelige

aanpak
Online platform: Microsoft
Teams/ Zoom

Kleinschalig

Wat: klein extern event gericht
op een specifiek netwerk
Doel: loyaliteit, merkimago,
versterken van netwerk,
acquisitie (prospects)
Aanpak/ online middel:
Ronde tafel sessie met een
specifieke focus op een
thema/onderwerp met een
aantal experts

Mogelijke partner: Meet the
Boss

Grootschalig

Wat: groot exclusiefeigen event
met een innovatieve externe
spreker en een online
gespecialiseerde moderator
Doel: merk imago en loyaliteit
Aanpak: exclusiviteit is
belangrijk, in lijn met
kernwaardesen thema’'s, creéer
impact maar houd t wel
persoonlijk, ‘money can't buy'...
denk aan een break out sessie
met CEO

Online platform:

studio/ talkshow format ism een
gespecialiseerde online av
partner

Grootschalig

Wat: grootschalig netwerk
evenement bv sponsorship van
een sport event

Doel: merk imago loyaliteit,
versterken van netwerk,
acquisitie (propsects)

Aanpak: Laad op een creatieve
manier één van de thema'’s,
bied mogelijkheid voor
netwerken dmv exclusieve(re)
hospitality

Frequentie:

Met netwerk evenementen willen we ons onderscheiden,
impact creéren om uiteindelijk loyaliteit te vergroten en

prospects te bereiken

Kennis evenementen

Kleinschalig

Wat: ronde tafel thema
sessies, focus op
inhoudelijke expertise en
een online gespecialiseerde
moderator

Doel: claimen van thought
leadershipen klant
interactie

Aanpak: bied zeer
relevante en actuele inhoud
om interactie met de klant
te stimuleren. Betrek klant
als ambassadeuren als
kennispartner

Aanpak/ Online platform:
Microsoft Teams/ Zoom

Kleinschalig

Wat: seminar, zoals een
expert sessie met externe
partij

Doel: zichtbaarheid,
acquisitie

Aanpak: bied proactieve en
onderscheidende inhoud,
probeer thought leadership
te claimen door eigen
spreker (business partner)
te leveren

Aanpak/ online platform:
Ronde tafel sessie met een
specifieke focus op een
thema/onderwerp met een
aantal experts

Mogelijke partner: Meet the
Boss

Grootschalig

Wat: groot inhoudelijk eigen
event

Doel: claimen van thought
leadership en klant interactie
Aanpak: bied zeer relevante en
actuele inhoud op de thema's
in combinatie met een sociaal
elementom interactie met de
klant te stimuleren. Betrek
klant in ambassadeurschap en
als kennispartner

Aanpak/ Online platform:
Microsoft events/ linkedIn
events

Grootschalig

Wat: grootschalige events met
externe partij

Doel: zichtbaarheid, behoud en
acquisitie

Aanpak: bied proactieve en
onderscheidende inhoud,
probeer thought leadership te
claimen door eigen spreker
(business partner) te leveren en
organiseer een sociaal element
om meet & greet te stimuleren.
Online middel:

studio/ talkshow format ism een
gespecialiseerde online av
partner

Voor kennis evenementen moeten we onze strategische focus
doorvertalen, communiceren van de drie thema's naar



