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Wat is marketing?
Besmet en vies woord?
• Mensen iets aansmeren
• Commercieel werken

Feit: Begraafplaatsen zijn afhankelijk van 
marktwerking!

Stelling 1: Wil je overleven, dan moet je het 
‘marketingspel’ meespelen



Evolutie in marketing
� Tijdperk 1:  Nut creëren (aanbod centraal)

Focus: maximale winstgevendheid
� Tijdperk 2: Klantgericht werken (aanbod 

afstemmen op vraag)
Focus: tevreden klanten

� Tijdperk 3: Co-creëren (vanuit samenwerking 
waarde toevoegen)
Focus: meerwaarde faciliteren voor alle betrokken  
partijen



Voorbeeld
Transitie van een dvd-verhuurder die dvd’s per post 
verstuurd naar producent van beeldmateriaal dat 
via streaming ter beschikking wordt gesteld
• Kijk op elk apparaat (telefoon, tablet, tv, laptop)
• Download titels voor onderweg
• Geen vervelende contracten
• Onbeperkt entertainment voor één lage prijs

Herpositionering



Marketing focus
� Co-creëren met partners
� Waarde toevoegen voor alle 

betrokkenen
� Beleving centraal
� Diensten zichzelf laten verkopen

Aanbod afstemmen op vraag vanuit de 
markt én zelf sturen op (uniek) aanbod in 
samenwerking met partners

Stelling 2: Koplopers hebben de toekomst, 
volgers zijn doodlopers – wees origineel!



Stappenplan marketing

1 Situatie, ontwikkelingen en trends in kaart 
brengen (inventariseren en analyseren)

2 Kansen visualiseren (dromen en brainstormen)
3 Missie- en visiebepaling, positionering en 

conceptontwikkeling (keuzes maken)
4 Concepten uitwerken en realiseren (plannen 

implementeren)
5 Promotie en communicatie (informeren en 

sturen)



Stap 1
Situatie, ontwikkelingen en trends

a. Welke klantgroepen zijn te onderscheiden 
en wat zijn hun behoeften?

b. Welke concurrenten zijn er en hoe profileren 
die zich?

c. Kenmerken en potenties begraafplaats(en)?
d. Statistische  gegevens begravingen en 

asbestemmingen?
e. Waarneembare trends?
f. SWOT-analyse



1a. Klantbehoeften
• Meldingen en signalen dagelijks registreren
• Klankbordgroep/bijeenkomsten
• Uitvaartleiders consulteren/interviewen
• Rondleidingen verzorgen (interactief)
• Klanten zelf laten nadenken

Maar ook huidige wensen en behoeften



1b. Concurrentieanalyse

• Crematoria
• Natuurbegraafplaatsen
• Uitvaartondernemers
• Aanbieders van resomeren

Hoe binden concurrenten klanten?
(Verzekeringen, voorzieningen, promotie)









Online herinneren

- Dood bespreekbaar 
maken

- Persoonlijk contact
- Gebruik sociale media
- Korte slogans: Yarden
luistert naar haar klanten





Ontzorgen + Natuurbeleving + Grafrechten voor 
onbepaalde tijd



House of memories
http://www.co-im.nl/project/promotiefilmpjes/



Belevingsmanagement
House of memories
• Visie: rouw en eenzaamheid verzachten
• Columbarium in de vorm van een ei
• Beschermde ruimte
• Open verbinding met de natuur
• Zichtlijnen (buiten naar binnen halen)
• Zintuigen prikkelen met materialen, kleuren, 

beeld en geluid, frisse geur, zachte 
lichtbeleving

• Urnenkastje voor persoonlijke spullen
• Beeldmateriaal van de overledene tonen
• Geschiedenis en herinneringen uit goede 

tijden benadrukken



1c. Kenmerken en potenties 
eigen begraafplaatsen
• Aantal en situering
• Bereikbaarheid en openstelling
• Ontwerpplan en uitstraling
• Onderhoudsniveau’s
• Cultuur-historische waarden
• Natuurwaarden en bomen
• Waterpartijen en bijzonderheden
• Etc.



1d. Statistische informatie
• Overlijdenspercentage binnen gemeente
• Verloven voor begraven versus cremeren
• Aantal begravingen en termijnen
• Aantal bijzettingen en termijnen
• Aantal en soort asbestemmingen en 

termijnen
• Belangstelling voor gedenkplaatjes
• Aantal verlengingen van grafrechten en 

verlengingstermijnen
• Etc.



1e. Trends en ontwikkelingen

• Stijging of daling begraafpercentage
• Gemiddelde uitgifte en verlengingstermijnen
• Populariteit van specifieke begraafvakken
• Soorten rituelen
• Klachten als informatiebron
• Niet te honoreren verzoeken
• Etc.



1f. SWOT-analyse



Stap 2
Kansen visualiseren
A. Maatschappelijke thema’s en behoeften in 
kaart brengen (zonder beren te zien), o.a.
� Vereenzaming ouderen
� Energietransitie
� Diversiteit samenleving (culturen en religies)
� Veranderend spiritueel bewustzijn
� Babyboomgeneratie die kinderen wil ontzorgen
� Minder groen voor biodiversiteit en recreatie
� Grotere rol internet en digitalisering 
� Alles draait om emotie en beleving
� Huisdieren als gezelschap (nieuwe doelgroep)



B. Brainstormsessies over kansen:
out of the box denken - mindmap

Vereenzaming: Ontmoetingsplekken creëren
Welke partners betrek je bij de brainstorm?
Bestaand gebouw beschikbaar stellen/maken of 
containerunit plaatsen?
Gastvrouwen/heren: 
Vrijwilligers/stagiaires/werkervaringsplekken/eig
en medewerkers/uitvaartondernemers/….
Servicepunt: koffie/thee, informatie, thema-
bijeenkomsten, verjaardag bijeenkomsten, etc.
Koppeling aan andere thema’s en 
multifunctioneel gebruik: Welk?



Babyboomgeneratie: ontzorgen



Energietransitie: Zonnepanelen 
op of boven graven

Verlichting eigen 
graf + levering aan 
netwerk
Welke partners?



Familiehofjes met moestuinen - voedselveiligheid



Stap 3 Missie- en visiebepaling,  
positionering en conceptontwikkeling

• Welke thema’s passen bij de identiteit van de 
organisatie en de potenties van het 
gedenkpark?

• Welk beeld wil je als gedenkpark uitstralen?
• Op welke doelgroepen ga je focussen?
• Voor welke missie ga je?
• Hoe gaat jouw gedenkpark zich 

onderscheiden van anderen?
• Wat wordt jouw dienstverleningsconcept?
• Welke rol spelen de medewerkers?



Gouden cirkel - Simon Sinek
https://www.youtube.com/watch?v=ZSaz8voSrUg



Generale aandachtspunten
1. Multifunctionele gedenkparken

Begraafplaatsen transformeren tot gedenkparken
- ontmoeting
- stilte
- bezinning
- rouwverwerking
- natuur en biodiversiteit
- arboretum
- cultuur-historisch
- recreatief (extensief of intensief)
- poëzie- of kunst-



Generale aandachtspunten
2. Beleving centraal stellen –specifieke ervaring

Zintuiglijk waarnemen van aula en gedenkpark 
- verlichting
- kleuren
- geluiden (muziek)
- geuren
- proeven



Generale aandachtspunten
3. Co-creëren

Samenwerkingspartners in kaart brengen en  
uitnodigen

Ondernemersparticipatie (volledige middenstand)

Burgerparticipatie (individueel en verenigingen)

Maatschappelijke organisaties



Generale aandachtspunten
4. Binding bij leven

Inzet van intermediairs en zelf organiseren

Tweesporenbeleid:
1. Intermediairs faciliteren
2. Zelf contacten leggen en binden

‘Reservering met direct gebruik’



Stap 4
Concepten uitwerken en realiseren

a. Intern en bestuurlijk draagvlak creëren
b. Beleid aanpassen
c. Financiering regelen
d. Planning organiseren
e. Plannen aanbesteden/zelf uitvoeren
f. Beheerverordening aanpassen
g. Protocollen en werkprocessen aanpassen
h. Medewerkers trainen



Stap 5
Promotie en communicatie

a. Integraal meerjarenpromotieplan
b. Activiteiten: maandelijks
c. Materialen: Folders, website, nieuwsbrief, etc.
d. Publiciteitsmomenten
e. Welke verhalen vertel je?

Zie LOB-studiedag van november 2017



Hoe verder?
� Zelf aan de slag met de inspiratie van deze 

bijeenkomst
� In groepsverband een eigen marketingplan 

uitwerken: Opleiding Marketingplan 
begraafplaatsen en gedenkparken, start 15 
januari 2019

� Promotiejaarplan 2019: losse themadag op 
14 januari 2019

� Verbindend vermogen en invloed 
versterken: jaartraining vaardigheden start 
op 8 januari 2019

www.gedenkparkontwikkeling.nl



Discussiestellingen
Stelling 1: Wil je overleven, dan moet je het 
‘marketingspel’ meespelen!

Stelling 2: Koplopers hebben de toekomst, volgers zijn 
doodlopers – Wees origineel!

Stelling 3: Pretparken zijn belangrijke leerscholen, 
daar draait alles om emotie en beleving!

Stelling 4: Marketing vraagt duidelijke keuzes t.a.v. 
profilering en aanbod – alles doen kan niet!

Stelling 5: Marketing hoeft niets te kosten. Investeer in 
fans, zodat die voor jou kosteloos de promotie doen!


