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inspiratie voor hoevewinkels

Door een activiteit te organiseren, kan je je bedrijf in de kijker zet-
ten. Hoe wordt je product geproduceerd? Wanneer en waarom 
ben je met je bedrijf of korteketenverkoop gestart? Wat maakt 
jouw bedrijf zo uniek? Op deze en andere vragen krijgen (poten-
tiële) klanten een antwoord. Zo krijgen ze meer voeling met je 
aanbod en worden ze loyaler, waardoor ze jouw bedrijf zullen 
aanprijzen en meer kopen. Uiteraard komt er heel wat kijken bij 
de organisatie van een activiteit. We zetten enkele stappen op 
een rijtje zodat je er het maximale uit kan halen. 

Haal Meer return uit je activiteit

win-win voor jou en de klant

• Je kan je unieke verhaal in de verf zetten en je producten bekender maken. 
• Je bindt klanten meer aan je bedrijf en maakt ze loyaler. Zo prijzen ze je bedrijf 

aan bij hun kennissen en trek je nieuwe klanten aan.
• Je kan nieuwe producten in de kijker zetten en feedback vragen aan je klanten. 

Zo geef je klanten inspraak in het aanbod en voelen ze zich meer verbonden met 
je bedrijf. 

1  Stel meetbare doelen op

Een activiteit organiseren vergt heel wat voorbereiding. Door vooraf doelen te definiëren kan 
je het resultaat achteraf meten. De SMART-methode zorgt ervoor dat je doelen échte doelen 
worden. Dit komt doordat je je doel Specifiek, Meetbaar, Acceptabel, Realistisch en Tijdgebon-
den maakt. We verduidelijken dit even.

 Specifiek
Omlijn zo specifiek mogelijk voor wie je de activiteit organiseert. Zijn dat particulieren? 
Met of zonder kinderen? Bestaande klanten of toekomstige klanten? Ook belangrijk is 
om te specifiëren wat je wil bereiken met je activiteit: nieuwe klanten vinden, klanten 
bedanken, meer verkopen,… Kijk daarna ook eens naar jouw uniek verhaal. Waar blinkt 
jouw bedrijf in uit? Wat interesseert jouw doelgroep? Probeer vooral die zaken uit te 
lichten die voor jouw doelgroep van belang zijn. Zo zullen ze zich meer verbonden voe-
len met jouw bedrijf.
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VOORBEELD: Is je klant heel erg geïnteresseerd in gezonde voeding, benadruk dan dat 
je natuurlijke ingrediënten gebruikt. Hecht je klant veel belang aan duurzaamheid, licht 
dan de initiatieven uit die je daarvoor neemt, zoals zonnepanelen en regenwater. 

Meetbaar
Door de kosten en de baten naast elkaar te zetten heb je een duidelijk zicht op de mo-
gelijke opbrengst van je activiteit. Maak twee kolommen met de kosten en de baten. 
De kosten zijn vrij eenvoudig in te vullen aan de hand van offertes of facturen. Voor 
sommige baten is het niet eenvoudig om een waarde toe te wijzen. Denk bijvoorbeeld 
aan: aantal nieuwe klanten, nieuwe volgers op sociale media, nieuwe inschrijvingen 
voor je nieuwsbrief… Voor deze baten zal je een raming moeten maken. Denk goed 
na hoeveel iets voor jouw bedrijf waard is. Voor een 
nieuwe klant kan dit bijvoorbeeld het gemiddelde 
bestedingsbedrag zijn van een bestaande klant ge-
durende een bepaalde periode.

Zie Excel ‘Voorbeeld kosten-batenanalyse‘

Acceptabel
Als je een activiteit organiseert, is het belangrijk 
dat zowel jijzelf als je team het willen doen slagen. 
Het thema van de activiteit moet ook passen bij je 
bedrijfsvoering.

Realistisch
Stel realistische doelen op die haalbaar zijn. 

Tijdsgebonden 
Begin tijdig zodat je geen onnodige stress hebt. Om een overzicht te hebben van alle 
taken die je moet doen, kan je een retroplanning opmaken. Neem een kalender en duid 
daarop eerst de datum van de activiteit aan. Vul dan de taken in die net voor de acti-
viteit moeten gebeuren en keer zo stapsgewijs terug in de tijd. Duid ook aan wie voor 
welke taken verantwoordelijk is.

Zie Excel ‘Voorbeeld retroplanning’
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2  Zoek samenwerking

Het kan nuttig zijn om met bepaalde partners samen te werken. Denk aan deze voordelen:
• Je kan jouw klantenbestand uitbreiden door de klanten van je partner aan te spreken.
• Je kan de investering en de taken verdelen.
• Je kan samen een actie of wedstrijd opzetten gekoppeld aan de activiteit.

Kies een partner die dezelfde waarden van jouw bedrijf deelt. De samenwerking heeft ook 
invloed op je bedrijfsimago. Zoek naar partners die zich richten op dezelfde doelgroep. Zorg 
er wel voor dat het geen directe concurrent is. 

3  Nodig bezoekers uit

Het is uiteraard belangrijk dat jouw bedrijf het hele jaar door zichtbaar is. Combineer online 
en offline kanalen om jouw activiteit kenbaar te maken. 

• Online: social media, nieuwsbrief, advertenties, online platformen (zoals de UITdatabank)
• Offline: flyers, uitnodigingen, pers, scholen/gemeentes

Probeer een gratis persartikel te bemachtigen. Dat kan je doen door de lokale pers een zo 
volledig mogelijk artikel met foto toe te sturen. Voeg ook je contactgegevens toe zodat de 
journalist je kan bereiken voor een interview. Een lijst met perscontacten vind je vaak op de 
website van de gemeente.

4  Grijp kansen op de dag van de activiteit

Het is eindelijk zover! Na een intensieve voorbereiding is de dag van de activiteit aange-
broken. Licht vooraf je team in met een duidelijke briefing. Kaart de verwachtingen aan zo-
dat je de dag gerust doorkomt. Draag een leuke badge of gepersonaliseerde t-shirt. Zo is 
het duidelijk voor de bezoekers wie ze kunnen aanspreken. Heb zeker ook aandacht voor: 

• Uniek verhaal
Zet jouw uniek verhaal in de kijker bij je bezoekers. Dat kan je doen door bepaalde zaken 
visueel voor te stellen met bordjes of uit te leggen tijdens een rondleiding. Zet de ele-
menten die jouw doelgroep interesseren in de verf. 

• Klanten feedback
Op de activiteit krijg je de kans om met je klanten te praten. 
Het is dan ook hét uitgelezen moment om hun feedback te 
vragen. Je kan ook een nieuw product voorstellen en meteen 
horen wat klanten ervan vinden. 

• Sfeerbeelden
Maak voldoende foto’s en filmpjes die je live kan sharen met 
je volgers of achteraf kan delen met je klanten op sociale me-
dia of via nieuwsbrieven. 

Noteer de feedback die je krijgt. Zo kan je ze nadien nog bekijken.
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5  Evalueer na de activiteit

Nu de activiteit achter de rug is, is het belangrijk om zowel de voorbereiding als de dag van 
de activiteit te evalueren.

• Evalueer
Probeer kort na de activiteit even met je team 
samen te zitten. Noteer de punten die posi-
tief waren aan de activiteit en de mindere 
punten. Bewaar ze in een lijstje dat je later bij 
het plannen van een volgende activiteit kan 
raadplegen. 
 
Zie Excel ‘Voorbeeld evaluatie‘ 

• Kosten en baten
Neem de raming van je kosten-batenanalyse erbij en noteer de resultaten.

De baten van een activiteit kan je over een langere periode meten. Soms duurt het enkele 
weken voor het effect zichtbaar is.

• Marketing
Je kan de activiteit nog wat verlengen door leuke foto’s of filmpjes te delen met je vol-
gers. Maak ook de volgende activiteit al kenbaar. Deel feedback die je kreeg van klanten 
tijdens de activiteit. Zet een leuke quote van een bezoeker in de kijker.

Organiseerde je een wedstrijd? Maak ook een foto met de winnaar van de wedstrijd. Tag 
die persoon zodat hij/zij de post kan delen met zijn/haar netwerk. Als je samenwerkte met 
partners, kan je hen ook taggen.
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