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Inleiding

In de zomer van 2022 zat ik, midden in de voorbereiding van het WK volleybal, 

op een camping in Normandië. Tussen het bezoeken van de landingsstranden, 

het zwemmen en het lekkere eten door las ik daar een boek over sales vanuit 

je hart. Het was voor mij de inspiratie om na te denken welk boek ik zelf zou 

willen schrijven. Het resultaat daarvan heb je nu in je handen.

Evenementen komen vaak onder grote druk tot stand. Het is hollen of stil-

staan. Regelmatig pak ik er even een vel papier bij om een model te tekenen 

dat me helpt om meer inzicht te krijgen. Of het helpt me om anderen mee 

te nemen in mijn ideeën. Vanuit marketing, economie, business development 

en andere vakgebieden zijn er zoveel modellen die je helpen je werkwijze te 

professionaliseren en je evenement meer impact te geven. Je moet ze alleen 

kennen en weten hoe je ze toepast.

Dit boek brengt een aantal van die modellen samen. Ik leg elk model kort uit 

en geef aan hoe je die algemene modellen toepast op een evenement. Het is 

zeker geen stap-voor-staphandleiding. Vaak zijn meerdere modellen geschikt. 

Hopelijk helpen de aandachtspunten en voorbeelden je om te beoordelen 

welk model geschikt is voor jouw situatie. Vind je een model interessant, zoek 

het dan zeker eens op via internet. Van elk model is voldoende informatie te 

vinden.

Het is een boek geworden dat ik zelf jaren geleden al in mijn tas had willen 

hebben. Hopelijk krijgt het voor jou die rol en pak je het er regelmatig bij. Ik 

vind het erg leuk om te horen hoe je het boek gebruikt en wat je er eventueel 

in mist. Veel succes bij je toekomstige evenementen.

Mark Debets

mark.debets@gmail.com
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Model: DESTEP
Je omgeving in kaart

In de buitenwereld gebeurt veel. Met een DESTEP analyse breng je deze ont-

wikkelingen op een gestructureerde manier in kaart.

Het model
DESTEP analyseert de externe factoren. Dit zijn factoren van buitenaf waar je 

zelf geen invloed op hebt. En toch zijn ze enorm belangrijk voor de ontwikke-

ling van je organisatie.

• Demografische factoren beschrijven de bevolking. Ze laten zien hoe 

groot en potentieel interessant de markt is.

• Economische factoren beschrijven de economie. Hiermee krijg je meer 

zicht op de koopkracht.

• Sociaal-culturele factoren beschrijven de cultuur en leefgewoonten. Het 

gaat over maatschappelijke ontwikkelingen.

• Technologische factoren beschrijven de technologische ontwikkelingen. 

Welke innovaties zijn relevant voor je?

• Ecologische factoren beschrijven de fysieke omgeving. Denk bijvoor-

beeld aan duurzaamheid en klimaat.

• Politiek-juridische factoren zijn kenmerken van overheidsbeslissingen. 

Wetgeving en subsidies bieden mogelijk kansen.

Hoe je dit model kan gebruiken bij je evenement
Bij een marketingplan bepaalt de marktafbakening die je aan het begin maakt 
de focus van je DESTEP. Dit kan ook de focus op een nieuw evenement zijn. 

Want ook daarop zijn veel externe factoren van invloed. De belangrijkste  

factoren uit je DESTEP neem je mee als kansen en bedreigingen in een  

SWOT -analyse.
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Aandachtspunten
Het risico van een DESTEP is dat je te volledig wilt zijn. Dan typ je enorm veel 

pagina’s vol en ontbreekt het je daarna alsnog aan overzicht. Je mag bij een 

DESTEP zeker onderdelen overslaan als ze niet relevant zijn. 

Bij een DESTEP gaat het om ontwikkelingen. Zeg niet: onze doelgroep be-

staat uit... Een betere omschrijving is: de komende jaren groeit het aantal se-

nioren met... Het gaat dus niet op statische gegevens.
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Bronnen: 

www.strategischmarketingplan.com/externe-analyse/destep-analyse/

www.sociomerce.com/managementmodellen/destep-analyse/

Voorbeeld
Het WK Inline skate was een groot evenement in de Arnhemse binnenstad. 

De koppeling van een goed doel aan topsportevenementen was een relevante 

ontwikkeling. De WK-organisatie bedacht een sponsortocht op een deel van 

het parcours. Deelnemers moesten een bedrag betalen om mee te mogen 

doen. Dit werkte elders in het land goed. Het aantal deelnemers en daarmee 

de inkomsten vielen echter fors tegen. Er was onvoldoende rekening gehou-

den met de specifieke Arnhemse economische factoren. De beoogde deel-
nemers hadden onvoldoende budget om mee te kunnen doen. Een analyse 

vooraf had dit eenvoudig kunnen voorkomen. 
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Model: 5 krachten model
Hoe aantrekkelijk is de markt?

Hoe aantrekkelijk is de markt waarin je actief bent? Het model van Porter be-

nadert deze vraag vanuit vijf invalshoeken.

Het model
Het model van Porter is onderdeel van je externe analyse. Wanneer je het mo-

del op de juiste manier gebruikt komen er kansen of bedreigingen uit. Dit zijn 

de vijf onderdelen:

• Dreiging van nieuwe toetreders. Hoe gemakkelijk is het om als nieuwko-

mer op deze markt te beginnen? Zijn grote investeringen nodig? Bepaal-

de technologie of diploma’s?

• Concurrenten in de bedrijfstak. Zijn er veel concurrenten? Zijn ze onge-

veer gelijk van grootte of is er een dominante concurrent? Waarop con-

curreren ze?

• Macht van afnemers. Wat is hun onderhandelingspositie? Kopen ze sa-

men in? Hoe afhankelijk zijn ze?
• Macht van leveranciers. Hoe sterk is hun macht? Kun je makkelijk wis-

selen of is er sprake van een monopolie? Wat zijn de mogelijkheden voor 

voorwaartse of achterwaartse integratie?

• Dreiging van substituten. Hoe gemakkelijk kun je product of dienst wor-

den vervangen door iets anders? En hoe staat de klant hierin?


