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inspiratie voor hoevewinkels

Consumenten kiezen onder andere voor korte keten, 
naast voeding uit de supermarkt, omwille van het 
verhaal, de verbondenheid en de transparantie met het 
product, de producent en het productieproces. Deze 
unieke troeven kan je als korteketenproducent niet bij 
elke aankoop waar maken: je staat niet (altijd) zelf in je 
hoevewinkel, de productie en verwerking is niet 
zichtbaar voor klanten of de aankoop gebeurt online, in 
een automaat of via een ander verkooppunt. 

Maak het verschil door jouw klanten toch de kans te 
geven om het authentieke verhaal achter het product 
te ontdekken. Het format ‘bezoekdag voor klanten’ is 
een haalbare kaart om klanten toch een blik achter de 
schermen te bieden. Via concrete tips zorgen we voor 
een vlotte organisatie.

Een blik achter de schermen voor je  klanten

win-win voor jou en de klant
•	 Klanten krijgen de kans om de persoon, het bedrijf en het proces achter hun favoriete 	

voeding te ontdekken. Dit versterkt de klantenbinding en maakt van hen ambassadeurs 
voor jouw korte keten. Ze krijgen meer zin om je producten aan te kopen.

•	 Een bezoekdag is zeer belevingsvol en spreekt een divers publiek aan.
•	 Jij hebt de touwtjes in handen: je bepaalt wanneer, waar en met hoeveel. 
•	 De voorbereiding van een bezoekdag kan je grotendeels recuperen voor volgende edities. 
•	 De opzet van het bezoek is eenvoudig. Eén persoon neemt de groep mee. De winkel kan 

open blijven.

De bezoekdag voor klanten werd uitgedacht en getest op 17 oktober 2020 bij Hoeveslagerij 
’t Lindebos in Wijtschate met hulp van communicatiepartners Miessentiel en Stutien voor 
productontwikkeling, communicatieplanning en grafisch ontwerp. 

“Na dit bezoek is mijn vertrouwen in deze hoevewinkel nog groter geworden. De liefde 	
voor hun werk zal ik doorvertellen en doet me nog meer genieten van hun lekkers.”, 

- Brigitte & Marc -
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1 	 Iets voor jou?
	 Jullie enige authentieke zelf en het bedrijf waar jullie dagdagelijks kweken, 
	 verwerken en verkopen. Meer is er niet nodig maar... deze elementen zijn 
	 wel essentieel. Ben je bereid om zelf je klanten mee op pad te nemen? 
	 Enkel een gids of een filmpje zijn niet voldoende!

	 Hou je doel voor ogen.
	 • Jouw (nieuwe) klanten zijn de eerste doelgroep. Het is niet zomaar een 
	 toeristische uitstap. Dit bepaalt je communicatiestrategie: zeer gefocust 
	 op wie je al kent. 
	 • Nodig ook eens je eventuele verkooppunten en samenwerkingspartners 
	 (collega, horeca, distributiesysteem) uit.  Met jouw verhaal op zak dragen 
	 ze het mee uit naar de klant.  
	 • Een unieke kennismaking: hou de groepen klein zodat een persoonlijke 
	 vraag kan en beperk het aantal bezoekdagen (vb. één per seizoen) zodat 
	 ze gegeerd zijn. 
	 • Focus op je producten en voorzie de gelegenheid om producten aan 
	 te kopen. Proeven hoort er bij. Laat bezoekers ook kennismaken met 
	 nieuwe, onbeminde producten. 

	 Eenvoudig maar professioneel.

Overdrijf niet in  aantal bezoekers, duur van bezoek, degustaties en promotie-	
budget. Eventueel kan je het bezoek combineren met bvb. een hoevepicknick.

Doe het wel professioneel!
Professionele communicatiemiddelen creëren verwachtingen en maken mensen 
bereid om te betalen. Een slimme combinatie van promotiekanalen versterkt. 
Volg je huisstijl (kleur, logo,…), laat je eventueel professioneel bijstaan voor 
het eerste ontwerp van je huisstijl en communicatie. 
Nadien kan je wellicht je plan trekken.
	 • Een website en/of Facebookevent zijn eerder statistisch en bevatten
	 alle informatie: concept, adres, data en uur, prijs, wijze van inschrijven,…
	 • Een flyer, sociale mediapost, nieuwsbriefartikel,… overtuigen klanten 
	 vooral om deel te nemen en praktische informatie op te zoeken
	 (lees: doorklikken naar site/Facebookevent). Hier speelt vooral het gevoel. 
	 Less is more!
	 • Tip: een flyer is handig bij andere verkooppunten, in  je automaat,… 
	 Zet er geen datum op maar verwijs naar de website of Facebookpagina. 
	 Handig, want dit is lang bruikbaar en dus goedkoper.

tips & tricks
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“We aten al meermaals heerlijke côte à l’os van hier tijdens een bezoek aan een bevriend 	
koppel. Vandaag zijn we met hen meegekomen naar hier en ik kocht varkenswangetjes.”, 

- Fabienne & Peter -



tip
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steun van het Europees Landbouwfonds voor Plattelandsontwikkeling.

	

	 Socialemediaplanning kan vooraf in één keer opgemaakt worden en 
	 bevat één boodschap per post. Aankondiging van datum, getuigenis van 
	 een vorige editie, glimp van de voorbereiding,…

Correcte prijszetting en vooraf betalen:
	 • Durf deelnamegeld vragen aan je klanten: je biedt een extra service. Een 
	 betalend aanbod creëert meer waardering. 10 euro per volwassene
	 kan echt wel. Gasten krijgen een unieke beleving door de gastheer/-vrouw 
	 zelf, lekkere degustatie en misschien een bonnetje voor hun volgende 
	 aankoop.
	 • Ga voor betaling bij inschrijving. Zo vermijd je last-minute afhaken en 
	 administratie de dag zelf. Betalen via overschrijving is gemakkelijk bij te 
	 houden maar kan ook in de winkel. Hou alle deelnemersinformatie 
	 goed bij in één lijst. 
	 • Een online-inschrijftool als www.form.jotoform.com of Google Forms 
	 houden de inschrijvingen netjes bij voor jou. Je kan de bezoekers via 
	 deze weg uitnodigen om te betalen. Online vind je instructiefilmpjes. 

	
	 Vlotte organisatie en duidelijkheid is alles: een draaiboek

	 Met een draaiboek voor, tijdens en na het bezoek heb je alles onder controle.  
	 Jouw garantie voor een succes. Hou de stappen goed bij, evalueer na elke 
	 bezoekdag en groei in je organisatie.
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Draaiboek

Timing Communicatie Praktisch
Eerste 
stap

Intern: Staan jullie er allen 
voldoende achter want dit 
organiseer je niet op je eentje?

Concept afwegen voor jouw bedrijf:
*Gewenste doelgroep en aantallen.
*Welk type bezoek wil je organiseren (groot-klein)? 
Wat wil je laten zien? 
*Frequentie en keuze data volgens jullie jaar- of 
seizoensplanning? Wie is er dan beschikbaar om te 
helpen?
*Financiële afweging: kosten en inkomsten? 
Wat is inbegrepen in deze kostprijs?

10 
weken 
vooraf

*Voorbereiden: waar, waarmee 
en wanneer communiceren. 
*Inschrijvingslink voorbereiden 
met aandacht voor GDPR.

*Bezoek fysiek voorbereiden: plaats van onthaal, 
parking, wc, route van bezoek?
*Slecht weer alternatief of plan?
*Overweeg de aanmaak van duurzame aanduiding 
voor bepaalde zaken: bordjes, vlag, grote foto’s van 
stappen in de verwerking. Ontwerp en bestel ze 
voldoende op voorhand!

7 
weken 
vooraf

Start communicatie naar je 
klanten:
*Website/Facebookevent en 
inschrijflink actief. 
*Flyers verspreiden via je winkel 
en verkooppunten.
*1-2 keer per week sociale media 
post.
*Klanten persoonlijk aanspreken.

*Werk een structuur van bezoek uit. Wat ga je 
vertellen/uitleggen/tonen/uitvoeren? Grove tekst of 
enkele kernwoorden. Oefen eventueel eens.
*Maak een takenlijst + taakverdeling: wie doet het 
onthaal? Wie zorgt voor de voorbereiding van een 
degustatie? Wie staat in de winkel? 
*Volg de inschrijvingen op. Voorzie telkens 
bevestiging van inschrijving. Stuur eventueel de 
promo bij: extra promo als er nog plaats vrij is of 
in het andere geval melding ‘volzet’.

1 week 
vooraf

*Stuur een mail ter bedanking, 
ter bevestiging en met praktische 
info (datum, uur, adres, parking, 
kledij, extra’s zoals de aankoop-
bon,…)
*Overweeg een persbericht (zie 
aparte fiche) en verhoog de 
impact van je bezoek.

*Overloop de timing en taakverdeling.
*Volg de betalingen op.  
*Maak de bezoekplaatsen netjes. 
“a first impression you never make again”
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Foto persoon met camera:

Draaiboek

Timing Communicatie Praktisch
De dag 
zelf

*Heet mensen letterlijk welkom. 
Zorg dat je er staat. 
*Voorzie aanduiding van onthaal, 
parking en WC. 

*Neemt iemand foto’s? Vraag toestemming aan 
bezoekers (bvb. via een aankruisvakje in het 
deelnameformulier).
*Pijl naar hun ervaringen. Gebruik deze feedback 
en neem ze bijvoorbeeld op als citaat in je verdere 
communicatie.

Nadien *Deel het positief gevoel op je 
sociale media met foto’s en 
citaten en maak andere klanten 
warm. 
*Vermeld meteen de volgende 
datum.

*Zet je administratie op punt.
*Evalueer de organisatie en noteer 
aandachtspunten voor de volgende keer.
*Voeg eventueel klanten toe aan je 
communicatielijsten.
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	 Bezoekers, één pot nat?

	 Een bezoekdag heet iedereen welkom: jong en oud, kritisch of overenthousiast. 
	 Het voordeel van de boerderijomgeving is dat ze voor elk wat wils biedt. 
	 Hou rekening met de diversiteit in je groep:

	 • Kinderen tevreden, iedereen tevreden! De kleinsten willen afwisseling. 
	 Stel hen vragen, laat hen de weg zoeken en zet hen aan het werk 
	 (voederen, strooien, groenten oogsten, dieren tellen,…). 
	 Wees ook attent voor hun vragen. 
	 • Volwassenen willen het fijne weten en ook zien. Vertel wat jullie anders 
	 maakt, bespreek jullie gekozen pad en sta stil bij bijzonderheden naast 
	 klassieke boerderijweetjes. Afwisseling houdt het boeiend: een vraag, 
	 een demo of raadseltje.
	 • Luister naar hun vragen maar hou rekening met de groep. Lange discussies 
	 zijn voor achteraf.  
	 • Hou het positief. Klaag niet over anderen of over de ‘stiel’ maar breng 
	 een genuanceerd verhaal. Zet jouw bril naast die van anderen. Vergeet niet: 
	 blije bezoekers kopen meer en geven je gratis mond-aan-mond reclame. 

        “De liefde voor de stiel en de kennis ervan valt bezoekers enorm op en wordt echt          
         gewaardeerd!” 	                                                                                - Inagro -
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	 Bijlagen

	 Onderstaande bijlagen zijn concrete voorbeelden van het pilootbezoek bij
	 Hoeveslagerij ’t Lindebos. Ze mogen als inspiratie voor jullie bezoekdag 
	 gebruikt worden.
	
	 A. Mini-draaiboek. Tevens taakverdeling tussen hoeve en communicatiepartner.

	       B. Facebookadvertentie				   C. Flyer ter aankondiging – zonder datum!
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	 D. Inschrijvingsformulier

	 Hier is www.form.jotoform.com gebruikt. Deze gratis tool laat toe om het 
	 maximum aantal bezoekers per bezoek te beheren. Google Forms is een 
	 andere toegankelijke tool. Uit beide kan je een Excel-overzicht trekken.
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Beste bezoeker,

Eerst en vooral hartelijk bedankt voor je inschrijving voor 'Achter de schermen bij 
Hoeveslagerij 't Lindebos'! Om de activiteit vlot en veilig te laten verlopen geven we 
graag nog wat informatie mee:

Wanneer?
De eerste groep start om 10u30. De tweede groep start om 13u. Gelieve tijdig aan-
wezig te zijn. Mocht het weer wat minder zijn: wij zetten de deur open van de 'oude' 
winkel, waar je kan wachten tot het beginuur.

Waar?
Hollebekestraat 21
8953 Wijtschate

Parking? 
De parkeerplaatsen op onze binnenkoer zijn schaars, parkeer je auto gerust voor 
onze stallen/silo (langs de Hollebekestraat).

Kledij? 
De rondleiding gaat grotendeels buiten door, voorzie dus een warme jas. We ne-
men jullie mee tot bij de koeien en tot in de bezoekersruimte van onze varkensstal.

Hoevepicknick? 
Voor de mensen die een picknick gereserveerd hebben: wij zorgen dat er tegen 12u 
een mandje klaarstaat voor jullie in onze bezoekersruimte. Daar kunnen jullie in 
alle rust genieten van alle lokale producten in het mandje.

Bonnetje? 
Vergeet jullie waardebon niet in te ruilen in onze hoevewinkel. 

Nog vragen?
Bel of mail gerust!

Tot zaterdag!

Met vriendelijke groeten,

Stijn en Stefanie

	 E. E-mail om uit te sturen naar de bezoekers een kleine week voor de bezoekdag
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	 F. Borden met wist-je-datjes

	 Gemaakt in dezelfde huisstijl door het communicatiebureau en gedrukt op stevig 	
	 en afwasbare forex. ’t Lindebos kreeg een format aangeleverd waarbij ze in het 	
	 gratis canva.com-programma zelf variaties kunnen maken.

	
	 Wist-je-datje met foto’s van de boerderijactiviteiten die georganiseerd worden 	
	 doorheen het jaar:
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	 G. Aanduiding op de hoeve (welkomsdoek + aanduiding toiletten)

	 De huisstijl wordt zoveel mogelijk herhaald en aangevuld met passende kleuren 	
	 en materialen. Veel van de ontwikkelde zaken zijn ook bruikbaar voor andere 
	 bezoeken en gelegenheden.  


