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Antwoorden zoeken, de mogelijkheden
verkennen en keuzes maken, steeds vaker doen
we dat online. Dat merken we in ons dagelijks
leven, maar ook cijfers bevestigen dat onze
digitale omgeving erg bepalend is geworden.
Onderzoek van Statistiek Vlaanderen in het
najaar van 2023 toont dat 94 % van de Vlamingen
die ouder zijn dan 18 jaar het internet minstens
één keer per week gebruiken om informatie op
te zoeken. Minstens zeven op tien doet tijdens
diezelfde week ook een online aankoop ...

We hoeven de cijfers er zelfs niet bij te halen

om toe te voegen dat jongeren het gemiddelde
percentage fors naar boven halen. Het internet is
vervlochten met hun levenswijze. Eigenlijk is het
eenvoudig: wie gevonden wil worden, kan niet
ontbreken op het wereldwijde web. Meer nog,
het is een erg belangrijke manier geworden om
aanbod in de kijker te zetten. We kunnen er niet
omheen: om (nieuwe) groepen aan te trekken
moet je aan de slag met digitale promotie.

De online wereld is continu in beweging. ‘Mee
zijn' is een opdracht op zich. Dit dossier volgt
dan ook de contouren die uitgetekend werden
door een professional. Laura Terlaeken, digital
marketing officer bij Toerisme Vlaanderen, gaf
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begin dit jaar een erg gesmaakte vorming op de
uitbaterstweedaagse in Brugge. We hernemen
haar aanpak. In dit dossier lopen we doorheen
de belangrijkste aspecten van digitale promotie.
We illustreren ze met voorbeelden en geven
praktische tips.

“Het hoogtepunt van

de workshop voor

mij? Zonder twijfel de
waardevolle momenten
waarop deelnemers

elkaar feedback

gaven over hun huidige
marketinginspanningen.
Feedback geven en ontvangen
vraagt om een zekere
kwetsbaarheid en een sfeer van
veiligheid en vertrouwen.”

— Laura op Instagram.




Breng een uniek verhaal

Het uiteindelijke doel is een goed gevulde
verhuurkalender. Maar niet met groepen
die jij eigenlijk niet wil. Of ... groepen met
verwachtingen die jij niet waar maakt.

Je streeft dus naar een goeie match
tussen vraag en aanbod. Geef daarom
groepen alle nodige informatie om een
juiste keuze te maken. Dat zijn natuurlijk
de basisgegevens (prijs, omschrijving,
beschikbaarheid). Maar bij de uiteindelijke
keuze tussen twee opties maakt ‘de klik’
die de groep met jouw aanbod voelt bijna
altijd het verschil tussen boeken ... of niet.

KIEZEN MAAR NIET
VERLIEZEN

‘ledereen’ is geen goede doelgroep. Het
is een misvatting dat je groepen zult
verliezen door je doelgroep (bv. lagere
school, grote jeugdbewegingsgroepen,
jeugdtheater ...) duidelijk af te bakenen.
Kiezen heeft enkel voordelen: je weet
naar wie je moet luisteren en welke
prioriteiten je moet leggen. Je kan
bovendien de taal van je doelgroep
spreken: in je aanpak, maar ook door je

teksten en foto's af te stemmen op wat
jouw doelgroep belangrijk vindt. Die
groepen voelen zich aangesproken en
begrepen en zullen sneller boeken.

Hou bij de keuze van je doelgroep(en)
rekening met wat je hen kan bieden.
Een jeugdlokaal zonder bedden is vaak
minder geschikt voor scholen. Zelfs al
stem je jouw online verhaal af op het
lager onderwijs, de meeste scholen

haken simpelweg af op het basiscomfort.

Jeugdbewegingen maken hier dan weer
minder een punt van, zij zijn in dat geval
jouw evidente doelgroep.

LEG JE OORTE LUISTER

Luister naar de doelgroep(en) die al
vaak bij je langs komen. Waarom komen
zij graag (terug)? Welke sterke punten
vermelden ze? Bij welke groepen komt
het vaak niet tot een reservatie? Wat
missen zij? De sterke punten op en rond
je domein (bv. leuke activiteiten in de
omgeving of het station vlakbij) vormen
jouw verhaal. Je schuift de argumenten

naar voor waarom jouw doelgroep net bij
jou zou moeten verblijven. De elementen
waarin jij je kan onderscheiden van
anderen, ga je daarbij extra in de verf
zetten.

HOU REKENING MET

DE BELANGRIJKE
ACTOREN ROND JE
DOELGROEP TIJDENS HET
BESLISSINGSPROCES

Vaak hebben de ouders van
deelnemers of de kookploeg
ook hun eisen, waar degene
die uiteindelijk op pad wordt
gestuurd om iets te boeken
rekening mee moet houden
(veiligheid en hygiéne,
uitrusting van de keuken,
privacy ...).

MAAK CONNECTIE

De finale saus over jouw verhaal is het
‘gevoel’ dat je wil uitdragen. Je probeert
de connectie te maken tussen de sfeer
op jouw domein en wat groepen fijn

Welke doelgroepen maken gebruik van jeugdlogies? * cultuurvereniging voor volwassenen, sociale

Een groep die rechtstreeks wil boeken via Kampas,
kan een keuze maken uit 18 segmenten. Deze worden
vervolgens gebundeld in vijf categorieén die ook

voorziening en zorg voor volwassenen,
sportvereniging voor volwassenen, andere
vereniging voor volwassenen

gebruikt worden in de statistiekenmodule: * vriendengroep, familiegroep, onderneming
* jeugdwerk, erkende studentenverenigingen,

catechesegroep voor jeugd, erkende

studentenverenigingen, gemeentelijke
jeugddienst of jeugdraad

basisonderwijs, middelbaar onderwijs, hoger
onderwijs

sociale voorziening en zorg voor jeugd,
cultuurvereniging voor jeugd, sportvereniging
voor jeugd, andere vereniging voor jeugd

Je kan de segmenten ongetwijfeld nog verder
opsplitsen. Ook op andere parameters kan je de
doelgroep omschrijven, denk maar aan de regio.
Soms vraagt de omschrijving van de doelgroep een
minder klassieke aanpak, denk maar aan avonturiers,
stiltezoekers, natuurliefhebbers, stadsmussen enz.
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vinden. Vaak gaat het over de cultuur van jouw uitbating, wat
jij belangrijk vindt. Je klanten kunnen dit doorgaans goed
benoemen (in beoordelingen, het gastenboek of tijdens
gesprekken). Het gaat om de huiselijkheid, het behulpzame
team, de gezellige inkleding, de verse maaltijden, de
natuurbeleving, de creatieve aanpak ... Hier maak je echt het
verschil en die sfeer moet je ook online uitstralen.

Aanwezig
op het

Het verhaal van een jeugdverblijf of
kampeerterrein hoeft helemaal niet moeilijk
te zijn. Integendeel, je vertelt waar je voor
staat. We illustreren het graag met enkele
voorbeelden:

Merkenveld (Loppem): “Merkenveld, dat is

de perfecte combinatie van ruimte binnen

en buiten, met tal van mogelijkheden. Een
rustige en bosrijke omgeving, een gezellige
binnenkoer, de avonturenvijver, een warm
onthaal, een service met de glimlach ... iedereen
voelt er zich thuis. Dit prachtig jeugdverblijf in
West-Vlaanderen brengt je naar de landelijke
gemeente Loppem. Ideaal voor een uitstapje
naar Brugge en de kust, maar ook ter plaatse is
heel wat te beleven.”

De Meersbloeme (Beveren-aan-de-ljzer):

“In de Westhoek vlakbij de IJzer hebben we een
weide beschikbaar waar kamperen super is. Er
is ruime parking voorzien, de leegstaande stal
kan eventueel als eet- en/of dagruimte gebruikt
worden. Het Eversambos ligt op wandelafstand,
de lJzer op 300 meter en de kust is vlot met de
fiets bereikbaar.”

Hopper Jeugdverblijf Merkenveld in Loppem.
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Digitale promotie begint bij een vaste en goede plek op het
wereldwijde web. Alle andere online wegen leiden hier namelijk
naartoe: zoekmachines, online artikels, andere websites,
berichten op sociale media enz. Een kwalitatieve webstek is echt
de basis, de rest volgt later. Het is vaak ook de plaats waar de
bezoeker de uiteindelijke beslissing maakt: ik boek of ... ik zoek
het elders. Vertegenwoordigt die bezoeker een groep die jij graag
op je domein wil ontvangen? Dan moet het hier duidelijk zijn: dit
is de perfecte match!

EEN MUST: KAMPAS.BE

De uitbouw van een eigen website is geen eenmalige inspanning.
Jouw uitbating staat namelijk ook niet stil. Denk maar aan

je beschikbaarheid, renovatiewerken, nieuwe afspraken,
wegenwerken ... Wie surft op het internet, verwacht actuele
informatie. Je moet hier dus geregeld tijd voor maken. Hoe meer
websites je moet onderhouden, hoe meer tijd dat vraagt. Dat is
één van de redenen waarom platformwebsites worden gebruikt.
En hier duikt Kampas voor het eerst op. Kampas.be werd
ontwikkeld door CJT. Het is een verzameling van kleine websites,
eentje voor elke uitbating.

BETER GEEN WERK DAN HALF WERK

Wie op het internet surft, is allergisch aan
onvolledige of verouderde informatie. Start geen
nieuwe online initiatieven die je op lange termijn
niet kan onderhouden. Een platform zoals Kampas
zorgt er voor dat je met relatief weinig inspanningen
toch door groepen gevonden kan worden. Maar ook
hier: neem regelmatig de tijd om je info up-to-date te
houden.

Elke uitbater van een jeugdverblijf, kampeerterrein of hostel in
Vlaanderen kan op kampas.be een huispagina aanmaken. Via een
login kan je op een gebruiksvriendelijke manier alle actuele info
ingeven die een (jeugd)groep nodig heeft om de juiste locatie

te vinden. Omgekeerd is Kampas ook dé inrijpoort voor elke



Een mooi voorbeeld is de
domeinbeschrijving van Jeugdheem Sint-
Benedictus (Affligem):

“Jeugdheem Sint-Benedictus ligt in de
schaduw van de Abdij van Affligem. De
Sint-Pieter en Paulusabdij van Affligem
in Belgi€é mag beschouwd worden als
de meest imposante abdijstichting van
de benedictijnen in de Lage Landen. Als
huisabdij van de hertogen van Brabant
werd ze Primaria Brabantiae betiteld.

Groepen met oog voor dat prachtige
en serene kader worden er hartelijk
verwelkomd door de paters. Het heem

is onderhouden en comfortabel en
praktisch werd ingericht.

In 2007 onderging het jeugdheem

een totaalrenovatie. In 2020 werd de
sanitaire vleugel volledig vernieuwd
alsook het sanitair in gebouw 1. Er is
overal wifi voorzien. We werken steeds
verder om het jeugdheem te verbeteren
en moderniseren.

Deze locatie is geschikt voor rustige
groepen, wij verwachten van de
bezoekers respect voor de gebouwen en
omgeving, alsook voor de levensfilosofie
van de broeders.”

is een eeuwenoude hoeve die perfect

groep die op zoek is naar die geschikte plek voor hun meerdaags

verblijf. Win-win dus. Via kampas.be krijg je een online plekje én
word je erg snel gevonden omdat het voor heel veel groepen dé
startplaats is voor hun zoektocht.

Eigenlijk zouden uitbaters meer naar
hun eigen website moeten kijken.
Een tijd geleden merkte ik op dat we
iets minder boekingen ontvingen

en ook de feedback van groepen

iets minder goed was. Toen ging

ik kijken naar onze Kampaspagina en zag
dat de foto’s eigenlijk niet meer klopten. Na
aanpassingen zagen we terug een stijging in
boekingen. Ik probeer nu regelmatig naar de
pagina te kijken om te zien of onze foto’s en
teksten up-to-date zijn, omdat ik het effect
ervan zie."”

— Erwin Stessens (Domein Beverdonk in Retie)

Wie vandaag actief is in het Vlaamse jeugdtoerisme, mag eigenlijk

niet ontbreken op Kampas. Je bent niet alleen vlot vindbaar,
je profiteert ook van de naamsbekendheid van het platform.
Kampas.be scoort goed op online zoekmachines zoals Google,
Yahoo of Bing. Bovendien zet CJT ook campagnes op om de
bekendheid bij de doelgroepen te vergroten. Zo werd in 2024

ingezet op het lager onderwijs, met reclame in een vaktijdschrift

voor leerkrachten, een beursstand en advertenties op sociale
media. Elk jaar wordt ingezet op een andere doelgroep en
iedereen op Kampas profiteert mee van die acties.

KAMPAS: DOE DE CHECK!

Het is natuurlijk de bedoeling dat je op Kampas de interesse van
groepen wekt. Overloop daarom deze checklist, bij voorkeur
samen met iemand die wat verder van je uitbating af staat.

Maak deel uit van correcte zoekresultaten

Nogmaals, wie zoekt, heeft een hekel aan foute info.

Creéer goede verhuurformules met capaciteiten en prijzen

op maat van je doelgroep. Zorg voor correcte en actuele
karakteristieken. En vooral: hou je verhuurkalender secuur bij.
Het is erg frustrerend voor groepen wanneer hun gedroomde
locatie toch niet beschikbaar blijkt te zijn als de kalender eerst
aangaf van wel.

De beschrijving

Hier breng je in korte, positieve en actieve zinnen jouw
verhaal. Bij de beschrijving van je domein leg je vooral de
klemtoon op de sterke eigenschappen van jouw locatie,

de bereikbaarheid en de directe omgeving. Verhuur je
verschillende entiteiten, dan kan je hun unieke kenmerken
bij elke beschrijving uitlichten. Maak geen lijstjes of droge
functionele omschrijving. Zet enkele kernwoorden in het vet.

SCHRIJFINDETAAL VAN JEDOELGROEP

Benoem de sterktes van jouw aanbod zoals jouw
doelgroep dat doet. Ook letterlijk ... Kampas biedt de
mogelijkheid om je beschrijvingen te vertalen. Voeg
de tekst ook toe in het Frans en Engels, zo voelen ook
die groepen zich welkom.

Media

Beelden hebben een heel belangrijke functie bij het
overbrengen van jouw verhaal. Foto's en/of video hebben een
dubbele functie. Mensen zoeken niet alleen een bevestiging
van jouw informatie (bijv. de inrichting van het terrein, de
keuken en slaapkamers), maar ook van hun noden.

Zorgin de eerste plaats voor kwalitatieve beelden (minstens
300 kB) met goede belichting en kadrering.

Maak je foto's niet op een druilerige dag, breng het domein

in beeld wanneer er bladeren aan de bomen staan en zorg
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Links een foto die de ruimte functioneel toont aan de bezoeker.
Rechts een sfeerfoto van een ‘levendige’ gang.

voor een propere en opgeruimde accommodatie. Breng elk
aspectvan je aanbod in beeld, in de eerste plaats je sterke

punten. Ook foto’s kunnen jouw unieke verhaal mee uitdragen.

Mensen kijken graag naar mensen ... met actiefoto’s waar je
doelgroep zich in herkent, kan je echt de beleving in de kijker
zetten.

ONLINEBOEKEN IS AANTREKKELIJK

Kiezen, beslissen en betalen ... alles in enkele
muisklikken. Het gaat snel, gebruiksvriendelijk en
alles is gemakkelijk op te volgen. Dat geldt ook bij
het boeken van een jeugdverblijf of kampeerterrein.
Aanbod in zelfkook kan die mogelijkheid via

CJT activeren op Kampas, ook voor volpension
wordt binnenkort een reservatiesoftwarepakket
gelanceerd. Neem contact op via info@cjt.be bij
interesse in de mogelijkheden.

EEN EIGEN WEBSITE

Heb je het budget (hoewel er ook erg betaalbare oplossingen zijn)

én de nodige tijd, dan kan je over een eigen website nadenken.
Die site is als het ware een uitgebreid visitekaartje. Het biedt alle
mogelijkheden om jouw unieke verhaal op een erg aantrekkelijke
manier te brengen. Bovendien is het de plaats waar groepen
(geinteresseerden of wie al heeft geboekt) op zoek gaan naar
gedetailleerde informatie.

Net zoals bij een visitekaartje is een website erg bepalend voor
de eerste indruk. Dat is zo bij een professionele en aantrekkelijke
site, maar helaas ook bij een gedateerd exemplaar. Ook een
website vraagt dus onderhoud en regelmatige vernieuwing.
Breng daarom af en toe eens een bezoekje aan websites van
andere uitbaters. Hoe brengen zij hun verhaal? Wat vind jij
aantrekkelijk bij hen?

Vergeet zeker de cruciale info niet te vermelden: de
karakteristieken van je aanbod, maar ook de bereikbaarheid
van je domein, activiteiten in de omgeving, kwaliteitslabels of de
voorstelling van je team.

DOSSIER FONEINEPROMOTIE

ZORG VOOREEN WEBSITE DIE AANSLUIT BIJ
JEIDENTITEIT

Het merk Kampas is eenvoudig te herkennen. Dat
heeft alles te maken met het eigen kleurenpallet en
logo, maar ook in de stijl waarop we communiceren.
Marketeers noemen dat een consistente ‘branding’
of ‘huisstijl’. Het zijn enkele afspraken over hoe

je als ‘merk’ naar buiten wil komen. Naast de
herkenbaarheid zorgt het voor een duidelijk kader
om te communiceren. Bovendien helpt het om je
doelgroep te tonen waar jij voor staat. Het is m.a.w.
een deel van jouw stijl en identiteit.

Cruciaal zijn natuurlijk de beschikbaarheid van je aanbod

en de prijzen. Je website dient er bovendien voor om het
bezoekers gemakkelijk te maken om een verblijf te reserveren.
Afhankelijk van je doelpubliek kan het belangrijk zijn om de site

in verschillende talen aan te bieden. Hou het daar niet bij. Met
beelden, kleuren en online formats kan je met je website een heel
dynamische indruk geven. Denk maar aan citaten van groepen
die bij jou hebben verbleven of leuke blogs.

DENK AAN MOBIELE GEBRUIKERS

Het internet wordt steeds meer via de smartphone
bezocht, niet in het minst bij jongeren. Om een idee
te geven: 67 % van de bezoeken aan kampas.be in
2024 gebeurde via de telefoon. Je kan er niet meer
omheen, je website moet dus ‘mobielvriendelijk’
zijn. Een andere term die vaak wordt gebruikt is
‘responsive website’. Dat betekent dat je site zich
automatisch aanpast aan het schermformaat van
het apparaat, of dat nu een smartphone, tablet

of desktop is. Hierdoor blijft de inhoud altijd goed
leesbaar en gebruiksvriendelijk.




Door een huispagina op Kampas en/

of een eigen website hebben we ons
plekje op het wereldwijde web veroverd.
Dat is de noodzakelijke uitvalsbasis om
volgende stappen te zetten in de online
promotie. We belichten hieronder de
meest gebruikte manieren om je bereik
een impuls te geven. Ook bij het inzetten
van extra kanalen is het belangrijk om
terug te grijpen naar je eigen unieke
verhaal en de herkenbare stijl die je voor
je website hebt uitgewerkt.

Voor deze extra inspanningen heb je
soms wat budget maar vooral ... tijd
nodig. Bovendien loop je het risico om
veel van die kostbare tijd te verliezen

aan halfslachtig werk en zonder te weten
of dat wel voor extra boekingen zorgt.
Daarom brengt het op om een doordacht
en haalbaar plan te maken.

Een plan? Dat mag je zelfs plechtig je
‘online marketingplan’ noemen. We zetten
de verschillende stappen op eenrijtje:

1. Bepaal wat je wil bereiken. Misschien
wil je dat meer mensen je website
bezoeken, meer boekingen of je
bekendheid vergroten. Zorg voor een
doel dat je kan meten, bijv.: “Ik wil in
de komende drie maanden 20 % meer
bezoekers op mijn website krijgen.”

2. Bepaal wie je extra wil bereiken.
Welk deel van je doelgroep krijg je
minder over de vlioer? Welke periodes
in je verhuurkalender blijven leeg
en wie zou daar gebruik van kunnen
maken? Denk na over wat ze leuk
vinden en waar ze online rondhangen.

3. Gluur bij de buur. Hoe proberen

andere jeugdlogies hun aanbod met
online actie in de kijker te zetten? Wat
vind je leuk? Wat kan je beter? Door
goed rond te kijken, kan je leren wat
goed werkt en krijg je inspiratie voor je
eigen plannen.

. Nu moet je beslissen op welke online

plekken je actief wilt zijn (zie verder).

. Een belangrijk onderdeel van je plan is

het bedenken van de inhoud (of als
een echte marketeer: ‘de content’) die
je gaat delen. Wat is interessant voor
je doelgroep om hen te overtuigen om
(opnieuw) te boeken? Denk ook na over
een planning voor je inhoud. Wanneer
wil je welke boodschap brengen? En
hoe verpak je de boodschap in leuke
beelden? Gebruik je foto's of waag je je
ook aan video?

. Voorzie budget. Werk je met

een wedstrijd, dan heb je een
aantrekkelijke prijs nodig. Ook
adverteren kost geld en niet te
onderschatten: ook tijd kost geld.

. Nuis het tijd voor actie. Zorg ervoor

dat je gefocust blijft op je doelen en je
voortgang in de gaten houdt.

. Tijdens het uitvoeren van je plan is het

belangrijk om te meten hoe goed je
het doet. Je kunt tools zoals Google
Analytics gebruiken om te zien hoeveel
mensen je website bezoeken en hoe
goed je acties het doen.

. Als je ziet wat (niet) goed werkt,

kun je de strategie aanpassen en
verbeteren. Misschien moet je meer

gebruik maken van bepaalde kanalen
of je inhoud veranderen om betere
resultaten te krijgen.

Het is belangrijk om de plaats op te
zoeken waar je doelgroep graag en

veel komt, zoals hun sociale media.
Platformen zoals Instagram, TikTok, en
Facebook kunnen je helpen om een groot
publiek te bereiken. De keuze van het
juiste sociale netwerk is niet eenvoudig.
Elk sociaal mediakanaal heeft zijn eigen
sterke punten. Denk hier in functie van
je doelstellingen en doelgroep ... Wil je
boekingen uit het onderwijs, dan gebruik
je misschien beter de sociale media waar
de leerkracht op scrolt dan die waar de
leerling te vinden is. Kies ook het kanaal
waar je zelf graag gebruik van maakt, dat
helpt bij een vlot en regelmatig gebruik.

Regelmaat is belangrijk op sociale media.
Het is de bedoeling om een actieve band
met je volgers op te bouwen en dat vraagt
toch minstens een bericht per week. Die
berichten zijn natuurlijk liefst interessant,
leuk of nuttig. Het zijn vaak de beelden
die de aandacht trekken en iemand halt
doen houden tijdens het scrollen. Foto’s
en video's spelen dus een belangrijke

rol. Sta maar eens stil bij de momenten
waarop je zelf een bericht wat extra
aandacht geeft ...



'-:--—-— rm e e
' &
T ————
e e L T - ———
R oy P S s Ll =
R W R S R T R m—w e

i - ey ey Y ] e =g =

Al Pepaid e
S O bgaaed

e e Ay i s e

o0v K

¥ eivul-ii-bile

o Lo bl o™ o nd v i e el iy

SavT H
‘

Het zijn vaak de beelden die de aandacht trekken en iemand halt doen houden tijdens het scrollen.

VLOTTE VORMGEVING
MET CANVA

Canva is een online tool
waarmee je op een heel
gebruiksvriendelijke manier
professionele ontwerpen
kan maken. Vanuit tal van
sjablonen creéer je leuke
beelden voor sociale media,
maar ook een animatie of
opvallende online banner.
Voor bepaalde opties moet
je betalen, maar ook met de
gratis versie kan je al heel wat.

Onderzoek leert overigens dat je bestin
de midweek en ‘s morgens een bericht
post (behalve bij TikTok, daar zijn de
gebruikers vooral's avonds actief). Sociale
media vragen bovendien om interactie:
beantwoord vragen en reacties, gebruik
tags en durf te experimenteren met polls
of wedstrijden. Maar zoek het ook niet té
ver. Eigenlijk zijn het de spontane beelden
die vooral tonen wie je bent en waar je
voor staat.

NIEUWSBRIEF EN/OF
MAILING

Ook mail kan een krachtige manier zijn
om mensen snel te bereiken. Omdat

je een mailadres nodig hebt, gebruik

je mail meestal om de contacten met
gekende groepen te behouden. Wanneer
je mensen kan overtuigen om zich aan te
melden voor een nieuwsbrief, kun je hen
met regelmaat updates sturen over wat je
doet, denk aan nieuwtjes of handige tips.

DOSSIER
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Een mailing is vaak een eenmalig
emailbericht dat je naar een specifieke
groep mensen stuurt. Meestal doe je dat
voor een promotie of aanbieding, een
uitnodiging voor een evenement of een
belangrijke mededeling. Het is dus meer
gericht op één specifiek doel of actie,
gelinkt aan je marketingplan. Er is heel
wat software (vaak betalend) te vinden
om snel en op een aantrekkelijke manier
een mail naar jouw hele adressenbestand
te sturen. Luister eventueel eens naar
de voorstellen bij de IT'ers die je website
hebben gebouwd.

VERSTUUR ENKEL MET
TOESTEMMING

Voor een nieuwsbrief moet

de ontvanger je actief

de toestemming geven
(aanvinken). Een mailing
versturen kan naar contacten
die al in je klantbestanden
zitten. Opgelet, je mailing moet
wel over je uitbating gaan (bijv.
een promotie op een verblijf)
en niet over een ander product.
Bovendien moet de ontvanger
zich altijd kunnen uitschrijven.

VLOT GEVONDEN MET
ZOEKMACHINES

Om een idee te geven: in 2024 kwam

de helft van de bezoekers via een
zoekmachine op kampas.be terecht.
Het is dus erg belangrijk om op de
juiste zoektermen hoog in de resultaten
te verschijnen. Om dat te bereiken
werk je aan de ‘SEQ’ of ‘Search Engine
Optimization’ van je website.

De eerste stap is het denkproces over de
woorden die mensen zouden gebruiken
als ze op zoek zijn naar wat jij aanbiedt,
de zoektermen dus. Door deze woorden
slim te gebruiken in je teksten, titels en
beschrijvingen op je website, maak je het
makkelijker voor Google om je website te
vinden. Gratis tools zoals Google Keyword
Planner, Ubersuggest en Google Trends
helpen je om inzicht te krijgen in vaak
gebruikte zoekwoorden.

Dan moet je ervoor zorgen dat je website
er goed uitziet en vliot werkt. Dit betekent
dat de pagina’s snel moeten laden, goed
leesbaar zijn op een telefoon en duidelijke
titels hebben. Zorg ervoor dat je URL's

(de adressen van je pagina’s) kort en
logisch zijn en dat je afbeeldingen een
beschrijving hebben zodat ook deze
vindbaar zijn.

Goede en interessante inhoud (‘content’)
is ook belangrijk. Schrijf over dingen
die je bezoekers willen weten en plaats
regelmatig nieuwe inhoud. Dat kan
bijvoorbeeld via blogposts. Ook Kampas
is trouwens recent gestart met zo'n blogs.
Daarnaast scoor je goed wanneer andere
websites naar jouw site linken. Google
weet zo dat jouw site betrouwbaar is. Zo
kan de dienst toerisme van je gemeente
je jeugdverblijf of terrein op hun website
plaatsen. Ook op Kampas kan je een link
naar je eigen website kwijt.

REVIEWS

Zeker wanneer groepen overwegen om
voor een nieuwe locatie te kiezen, kunnen
reviews van doorslaggevende aard zijn.
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Hierin
Beverdonk
ben ik bijna
altijd ter plaatse, zowel bij
aankomst als bij vertrek
doe ik een rondgang in het
gebouw. Ik ben altijd te
bereiken en neem steeds
meteen de telefoon op, die
persoonlijke betrokkenheid
vind ik belangrijk. Ook al zijn
er problemen, als je direct
bereikbaar bent en moeite
doet om het probleem te
helpen oplossen, resulteert
datin tevreden groepen

en goeie reviews. Slechte
reviews hebben een serieuze
impact op een uitbating.
Goeie reviews daarentegen
zijn heel leuk om te krijgen
en geven je een boost.

— Erwin Stessens, Domein
Beverdonk (Retie)

Er is op dat moment wel wat onzekerheid
en dan kunnen ervaringen van andere
groepen de beslissende factor zijn. Dat is
zeker zo bij positieve beoordelingen, zij
kunnen daarom van onschatbare waarde
zijn om je bezettingsgraad te verhogen.

We belichten hier de belangrijkste

kanalen waarop groepen de ervaringen
van anderen nakijken: Kampas en Google.

HAAL MEERVIT REVIEWS

Je kunt positieve reviews ook
gebruiken om anderen te

laten zien hoe fijn het is om

bij jou te verblijven. Je kan de
reacties delen op sociale media
of op je website. Ook daar zijn
beoordelingen van anderen
heel krachtig om bezoekers te
overtuigen.

Op Kampas is het niet mogelijk om
anoniem een beoordeling te plaatsen.
Je moetingelogd zijn én lid zijn van

een groep. Kampas toont ook de
groepsgegevens zodat de lezer wat
context meekrijgt. Stel tevreden groepen
de vraag om hun ervaringen via Kampas
te delen. Maak je gebruik van de online
boekingsmodule (in zelfkook) van
Kampas, dan ontvangt de contactpersoon
na het verblijf automatisch een
mailbericht met de vraag om een review
achter te laten.

Via je bedrijfsprofiel op Google kan zowat
iedereen een beoordeling achterlaten.
Soms kan het gebeuren dat een review
niet klopt of niet netjes is. In dat geval
kun je die review melden bij Google en,
als Google het met je eens is, zullen ze de
review verwijderen. Erg vlot loopt dat niet
altijd. We raden je aan om de reviews ook
hier op te volgen, het geeft je snelle inkijk
in de ervaringen van wie bij je verblijft.

Ook een review met kritische
bemerkingen hoeft geinteresseerde
groepen niet meteen af te schrikken. Jouw
correcte reactie kan in dat geval toch

een positieve indruk geven aan de lezer:
antwoord professioneel, bedank voor de
feedback, nuanceer of leg de situatie uit
en sluit vriendelijk af. Dat raden we ook
aan bij vervelende Google-reviews.

ACTIVEER JEGOOGLE-
BEDRIJFSPROFIEL

Om te kunnen reageren op
Google-reviews, moet je
een bedrijfsprofiel hebben.
Dat profiel wordt zichtbaar
wanneer mensen zoeken op

Eris meer dan online

Google of Google Maps. Meteen
een goede manier om je

online aanwezigheid een extra
duwtje te geven. Wanneer je de
eigenaar bent van het profiel,
krijg je meldingen wanneer
iemand een review heeft
geschreven én kan je reageren.

ONLINE ADVERTEREN

Heb je wat budget over en wil je jouw
jeugdlogies laten zien aan veel mensen?
Dan kan je betalen voor advertenties op
zoekmachines en sociale media. Door
betaalde zoekmachineadvertenties komt
jouw aanbod bij bepaalde zoektermen
bovenaan de resultaten te staan.
Betaalde sociale media-advertenties

zijn ook een optie. Je kan er bovendien
‘segmenteren’. Dat wil zeggen dat je post
op de sociale media getoond zal worden
aan de mensen die waarschijnlijk ook
geinteresseerd zijn.

Vaak kan je (op maat van je budget)
kiezen hoe veel je wilt betalen en hoe
lang je advertentie actief is. De kosten
van advertenties kunnen dus variéren,
afhankelijk van waar en hoe lang je ze
inzet. Bij zoekmachineadvertenties,

zoals die op Google, betaal je meestal
per klik. Bij sociale media-advertenties,
zoals op Instagram of Facebook, betaal

je vaak op basis van het aantal keer dat
je advertentie wordt getoond of wanneer
mensen erop klikken. Geef enkel geld aan
effectief resultaat. Begin met een klein
budget om te zien hoe goed je advertentie
werkt en verhoog het budget pas
wanneer je de goede effecten merkt.

De eerste indruk wordt vandaag vaak
online gemaakt, daar kunnen we niet
omheen. Maar maak je een plan om je
aanbod in de kijker te zetten? Verlies dan
de ‘offline’ kanalen toch maar niet uit het
oog. Denk maar aan een leuke folder bij
de toeristische dienst, samenwerkingen
met partners in de buurt (bijv. een
museum of een event), misschien zelfs
wat reclame in een tijdschrift voor jouw
doelgroep en maak je aanbod zichtbaar in
het straatbeeld. Onderschat ten slotte de
kracht van persoonlijk contact zeker niet.
Misschien overtuigt een telefoontje de
groep om (opnieuw) bij jou te verblijven?

ONLINE PROMOTIE

KSA-heer |
PARSIFAL |

Het jeugdverblijf Parsifal
(Westouter) springt ook in het
straatbeeld in het oog.
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Uit de praktijk:
uitbhaters aan het woord

DE KRACHT VAN VIDEO

Wist je dat je op Kampas niet alleen foto's van je verblijf kan
plaatsen, maar ook filmpjes? De vzw die de lokalen van de scouts
van Ranst beheert, Vriendenkring Scouting Ranst, lanceerde eind
augustus een filmpje dat hun lokalen en domein in beeld brengt.
Door een toffe montage krijgt de kijker op een dynamische
manier inkijk in het aanbod. En dat met een klein budget. We
vroegen Roel Nollet, lid van de vzw, naar hun aanpak.

Op één dag was het filmen
en monteren klaar.

— Roel Nollet

(vriendenkring Scouting Ranst)

Hoe kwamen jullie op het idee om een video te maken?

Al jaren biedt onze scouts hun lokalen aan als jeugdverblijf tijdens
de zomervakanties. Afgelopen jaar hebben we gemerkt dat onze
zomerperiode niet volledig volgeboekt was. We wisten niet goed
hoe dit kwam. Onze vzw heeft recent een nieuw, dynamisch team
en we vinden promo allemaal erg belangrijk. Toen onze voorzitter
vertelde dat hij op Kampas jeugdverblijven zag met filmpjes,
hebben we naast aanmelding op Kampas ook een promofilmpje
als idee geopperd.

Hoe hebben jullie dit aangepakt?

We zijn meteen aan de slag gegaan, want anders blijft dit liggen
en zou dit niet gerealiseerd worden. De timing was ideaal: het
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einde van de zomer, mooi weer, propere lokalen ... Op één dag
was het filmen en monteren klaar. Ik ben reportagemaker, o.a.
voor VRT, ik heb al het nodige camera- en montagemateriaal.
Maar ook een goeie smartphone kan genoeg zijn. Met een
stabiele hand kan je simpelweg doorheen je lokalen lopen.

Om te monteren bestaan ook heel wat gratis programma’s,
bijvoorbeeld Vimeo Create. Het filmpje staat op mijn Vimeo-
account. Van hieruit kunnen we het makkelijk delen en op sociale
media plaatsen. Het filmpje staat op onze site en zal ook op onze
Kampaspagina komen.

Welke impact had dit?

De impact van het filmpje was voor ons heel groot. Na publicatie
stroomden de boekingen binnen. De komende twee jaar zitten zo
goed als vol en we hebben nog 16 nieuwe aanvragen staan. lets
dat er goed uitziet en goed gemonteerd is, valt op.

EEN GLOEDNIEUWE EIGEN WEBSITE
VOOR HEUVELSVEN

Sinds 1947 zijn in Heuvelsven in Dilsen-Stokkem jongeren welkom
voor kampen, bosklassen, natuurbeleving, sport en bezinning.
Het team bestaat uit gedreven vrijwilligers en Hans Jacobs is één
van hen. Hans was de drijfveer achter de gloednieuwe website
van Heuvelsven (www.heuvelsven.be) en vertelt ons waarom en
hoe zij aan de slag zijn gegaan.

Wat was de aanleiding voor de nieuwe website?
Promotie was lang geen prioriteit omdat we met onze ploeg
daar geen ruimte voor hadden. Er waren steeds andere
prioriteiten. We merken dat een klein aantal groepen met
een telefoonnummer en mailadres hun plan trokken. Door



mond- aan-mondreclame steeg de verhuur traag. Het nieuwe
logiesdecreet vraagt zoveel investering dat we op korte termijn
onze inkomsten moeten doen stijgen. We zijn gestart met andere
platformen zoals Facebook, Instagram en Kampas om mensen
een beeld te geven van het aanbod, maar we vonden het toch
belangrijk om ons verhaal te kunnen vertellen met onze eigen
website.

Welke vragen gingen vooraf aan de bouw van de nieuwe site?
Je moet budget vrij kunnen maken natuurlijk, want er zijn ook
heel wat andere financiéle noden. Om een idee te geven: onze
website heeft ons zo'n 3 500 euro gekost. Maar we verwachten
dat die investering zichzelf op minder dan twee jaar tijd
terugverdient.

We stelden ons ook de vraag: proberen we het zelf of betrekken
we professionals? Een vriend van mij, Wim, heeft een bedrijf in
webdesign. De keuze was snel gemaakt om hem in te schakelen.
We onderschatten dat een site gebouwd moet worden voor
verschillende browsers en mobiel gebruik. Er kruipt wel wat

tijd in om dit allemaal gebruiksvriendelijk te maken. Dat vraagt
expertise.

Vervolgens breng je de noden en de wensen in kaart. Welke
vragen krijgen we elke keer opnieuw binnen en willen we met

de site beantwoorden? Hoe zorgen we er voor dat de juiste
doelgroep meteen ziet dat Heuvelsven geschikt is? Ik gaf Wim ook
linken door van websites van andere jeugdverblijven waarvan we
hoopten minstens hetzelfde niveau te behalen.

Hoe hebben jullie het praktisch aangepakt?
Alle teksten had ik op voorhand gemaakt in Word, in een
mappenstructuur en inclusief foto’s. Om een gedragen structuur

en teksten te verkrijgen, liet ik die eerst nakijken door het
bestuur en nadien ook door groepen die vaak bij ons verblijven.
Zo moesten we niet achteraf nog grote aanpassingen maken en
hebben we ongelooflijk veel tijd gewonnen. Vaak vertrek je zelf
vanuit evidenties en veronderstellingen. Wim had ook een blik
van buitenaf en heeft zowat de helft van de info geschrapt, maar
alles wat belangrijk is, blijft in onze site vervat.

Welke impact ervaren jullie?

Sinds de lancering van de website merken we al vrij snel dat

we extra aanvragen krijgen. Nu hebben we wekelijks zo'n 125
unieke bezoekers. De toppagina’s die bezocht worden, zijn de
plattegrond, tarieven en gebouwen. De route en domeinregels
worden het minst bekeken. Gebruikers vinden ons vooral via
rechtstreekse links die we in onze communicatie zetten, via onze
sociale media, Google en Kampas.

Vormt de website een onderdeel van een online strategie?
Onze zichtbaarheid verhogen vormt nu al enkele jaren één van
onze doelstellingen. Voor corona hadden we ongeveer 6 000

a 7 000 overnachtingen en dit jaar zullen we tegen de 10 000
overnachtingen aantikken. Dit is een groei van 20 a 25 % op
minder dan vijf jaar tijd en heeft grotendeels te maken met de
visibiliteit die we creéren op verschillende kanalen: nieuwsbrief,
Facebook, Instagram ...

Zou je iets anders aanpakken?

Ja, ik zou de website al drie jaar eerder aangepakt hebben,
want er zijn nog heel wat andere voordelen aan de nieuwe
website. Zo waren we bij dit proces als uitbater verplicht om

na te denken over de essentie van ons verhaal. Ook kunnen we
met deze website veel meer inspelen op onze relatie met de
buurt. Omwoners kunnen er zien wat we doen en waarom we
dat doen. Het proces heeft ons ten slotte geholpen om beter te
communiceren: duidelijk maar positief. We vertellen nu vooral
wat Heuvelsven zo bijzonder maakt. Zo hopen we dat groepen
zelf beter kunnen inschatten of Heuvelsven iets voor hen is of
niet.

Ik hoor een tevreden uitbater.

Ja, het is tof om een website te hebben waar je zelf trots op

bent, graag mee naar buiten komt en daarnaast ook een
gebruiksgemak is. Mensen leven in een informatiestroom.
Heldere, duidelijke info, zowel voor jou als gebruikers, zorgt voor
tijdswinst en voelt heel fijn.



Afgelopen jaar investeerde Chirohuizen in knappe promofilmpjes
voor De Kalei en Heibrand. Met advertising zorgden ze ervoor dat
de filmpjes bij de juiste doelgroep terecht kwamen. De persoon
die dit in goeie banen geleid heeft, is Ruben Denys, marketeer
voor Pimento en Chirohuizen.

Waarom hebben jullie bij de verspreiding van de filmpjes
ingezet op advertising?

We hebben de video's geadverteerd op Meta (Facebook en
Instagram) om te zorgen dat de doelgroep ons leert kennen. Eén
van de valkuilen bij videomarketing is dat men veel energie steekt
in het maken van één of meerdere goede video's, vervolgens

de video post op sociale media en website, eventueel eens
rondstuurt met een mailing en daarmee houdt het op.

Helaas is dat bereik vandaag absoluut verwaarloosbaar. Het
tijdperk waarin content eenvoudig vanzelf verspreid wordt door
het te posten is voorbij. Een veelvoorkomende misvatting is ook
dat beheerders van een Facebookpagina of Instagramaccount
met pakweg 1000 volgers, ervan uitgaan dat die volgers je
content ook effectief gaan zien. In de praktijk - en al zeker bij
bedrijfspagina’s - ziet slechts een handvol organisch geposte
content passeren op hun tijdlijn.

De essentie is: wil je dat jouw video gezien wordt? Dan ga je

best ook advertentiebudget voorzien en beroep doen op een
marketeer die weet hoe je optimaal kan adverteren. Bonustip:
ga nooit een post gaan ‘boosten’ met de blauwe knop. Adverteer
enkel via Meta Business Manager, waar je voldoende instellingen
hebt om je advertentie aan de juiste mensen te laten zien.

Hoe ben je zeker dat je de juiste mensen bereikt?

Dat weet je nooit helemaal zeker. Je kan wel proberen

om je doelgroep zo goed mogelijk te bereiken en aan te

spreken. Dat kan enerzijds door in Meta Business Manager je
doelgoepinstellingen goed in te stellen. Denk daarvoor eerst na
over wie je wil bereiken. Wat zijn de interesses en bezigheden
van jouw doelgroep? Wat zijn hun demografische gegevens?

Je kan ook Meta zelf via Al je doelgroep laten vinden met een
“Advantage+ doelgroep”. In sommige gevallen levert dat positieve
resultaten op.

Nog belangrijker is dat je video de doelgroep in de eerste
seconden effectief aanspreekt. Maak je bijvoorbeeld content voor
leerkrachten? Dan kan het al veel doen als je video start met “Ben
jij een leerkracht in een Oost-Vlaamse school?” Dat zal meteen de
aandacht trekken van de juiste doelgroep en de kwaliteit van je
campagne verhogen.

Waar moet je op letten bij het gebruik van advertising?
Heb je zelf geen ervaring met digitale marketing? Schakel dan
best iemand in met de juiste kennis en ervaring. Dat kan een
personeelslid zijn, een bureau of een freelancer. Die mensen
weten wat werkt, waardoor je vermijdt om advertentiebudget te
verspillen aan campagnes die niet optimaal ingesteld zijn. Voor
het correct opzetten van Meta Business Manager is werken met
een professional aangeraden.

Adverteer met goede content, liefst met video's. Dat is belangrijk
om een advertentiecampagne goed te laten presteren. Dat

hoeft niet altijd van televisiekwaliteit te zijn. Met een goede
smartphonecamera en wat basic montagevaardigheden kun je al
leuke video's maken. Mensen zien graag authentieke, menselijke
content. Heb je budget beschikbaar? Overweeg om een
professional in te schakelen voor het maken van een mooie video.

Zorg ten slotte dat je campagne meetbaar is. Wat wil je bereiken
en hoe ga je dat meten tijdens en na de campagne? Meestal moet
je doelen instellen in de analytics module van jouw website.

Zo kun je bijvoorbeeld zien of een bepaalde advertentie ook
gezorgd heeft voor boekingen of informatieaanvragen. Tijdens
de campagnes zien we veel meer verkeer naar de website. We zijn
van gemiddeld 79 naar gemiddeld 100 unieke bezoekers per dag
gegaan.
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We hernemen hier niet de vele tips die je kon
lezen op de vorige pagina’s, maar eindigen
met een belangrijke kanttekening: online
promotie is een deel van het grotere geheel.

De slechtste reclame is de (online)
gecreéerde verwachting die je niet waar
maakt. Daarom vraagt elk contactmoment
met groepen jouw aandacht, online én
offline. We hebben het dan over het mailtje
om de boekingsaanvraag te bevestigen, het
onthaalmoment, de manier waarop je jouw
reglement opstelt, alle contactmomenten
met de medewerkers, het uitzwaaien van de
groep tot het bezorgen van de eindfactuur ...

i

TOT SLOT

De marketeer spreekt hier over de ‘customer
journey’, of de reis die jouw groep maakt van
het zoeken, het ontdekken, het boeken, het
eigenlijke verblijf tot de laatste afrekening
en een eventuele beoordeling. Op elk van die
momenten is het belangrijk om de beloftes
uit je verhaal (vriendelijk, gastvrij, proper,
aanspreekbaar, lekker eten, behulpzaam
enz.) waar te maken. Het resultaat? Tevreden
groepen ... die graag bij jou terug komen.

Op de volgende uitbaterstweedaagse (zie
ook pagina 26) besteden we een volledige
sessie aan het concept ‘customer journey’.
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