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Uitgave 
Deze Wegwijzer is een uitgave van BV Amsterdam Leisure Consultancy. Het marketingconcept voor toeristisch-
recreatief product de Groene Long is uitgevoerd in opdracht van het programmabureau de Groene Long. 
 
Het eigendomsrecht van het rapport berust bij het programmabureau De Groene Long. Het eigendomsrecht van 
alle overige door Amsterdam Leisure Consultancy verzamelde, vastgelegde dan wel door bewerking verkregen 
resultaten of gegevens berust bij Amsterdam Leisure Consultancy. Dergelijke resultaten of gegevens zullen niet 
aan derden worden verstrekt tenzij daartoe toestemming van de opdrachtgever is verkregen. 
 
Niets van deze uitgave mag op welke wijze dan ook vermenigvuldigd en verspreid worden zonder schriftelijke 
toestemming van Amsterdam Leisure Consultancy. 
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Inleiding 
 
Toeristen en recreanten gaan steeds vaker op zoek naar rust en ruimte tijdens vakanties en 
dagtochten. Waar kunnen zij dat beter vinden dan op de boerderij? 
 
Agrotoerisme omvangt alle activiteiten en vormen van verblijfstoerisme en dagrecreatie bij de boer. 
Hierbij kan men onder andere denken aan verblijfsrecreatie, verhuur van recreatiemiddelen, 
excursies, workshops, sport- en spelfaciliteiten, paardenpensionstalling, huisverkoop of horeca-
activiteiten. 
 
Agrotoerisme biedt agrariërs nieuw perspectief. Boeren en tuinders kunnen het rendement van hun 
bedrijf verbeteren door in te spelen op de kansen op het gebied van toerisme en recreatie. Bovendien 
kan agrotoerisme het boerenbedrijf sterker maken en de sociale binding tussen boer en burger 
verstevigen. 
 
Speciaal voor agrarische ondernemers die overwegen een agrotoeristische activiteit te beginnen is 
deze Wegwijzer Agrotoerisme ontwikkeld. Met deze wegwijzer kunt u zich gericht oriënteren en krijgt u 
een concreter beeld van de mogelijke consequenties van een keuze voor agrotoeristische activiteiten. 
Daarnaast krijgt u handvatten voor het maken van een eigen actieplan, zodat u gericht vervolgstappen 
kunt ondernemen. In dit actieplan ligt het accent op marketing en promotie, omdat dit voor agrarische 
ondernemers vaak nog redelijk onbekende onderwerpen zijn.  
 
Deze Wegwijzer is gemaakt in opdracht van programmabureau De Groene Long. De Groene Long is 
de naam voor de regio tussen Amsterdam, Zaanstad, Alkmaar en Hoorn. De naam geeft aan dat dit 
een open landschap is binnen de kring van genoemde steden. Karakteristiek voor dit gebied is de 
afwisseling tussen de waterrijke veenweiden en de dieper gelegen droogmakerijen. De benaming 
“Groene Long” werd door de provincie Noord-Holland bedacht als motto voor het gebiedsprogramma.  
 
Deze wegwijzer is ingedeeld in de volgende hoofdstukken: 
 
Hoofdstuk 1: Quick Scan 
Hoofdstuk 2: Waarom agrotoerisme? 
Hoofdstuk 3: Uw ondernemingsplan 
Hoofdstuk 4: Promotie in de praktijk 
Hoofdstuk 5: Verblijfsrecreatie 
Hoofdstuk 6: Verhuur recreatiemiddelen 
Hoofdstuk 7: Overige activiteiten 
Hoofdstuk 8: Horeca-activiteiten 
Hoofdstuk 9: Wet- en regelgeving 
Hoofdstuk 10: Organisaties en instanties 
Hoofdstuk 11: Uw actieplan 
 
De wegwijzer sluit af met een adressenlijst en een bronvermelding. 
 
 
 
 
 
 
 
In opdracht van: 

  mei 2005 
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Hoofdstuk 1. Quick Scan 

 

Hoofdstuk 1 van deze Wegwijzer bestaat uit de “Quick Scan” agrotoerisme. De Quick Scan bestaat 
uit drie stappen. 
 

• Stap 1: In stap 1 kunt u achterhalen of agrotoerisme werkelijk iets voor u is. Wanneer dit niet 
het geval blijkt te zijn, is het wellicht beter om een andere nevenactiviteit te beginnen dan 
agrotoerisme. 

• Stap 2: Wanneer agrotoerisme wel iets voor u blijkt te zijn, kunt u verder gaan met stap 2. In 
dit gedeelte ontdekt u welk type recreatie het beste bij u zou passen. 

• Stap 3: In stap 3 kunt u zien wat er allemaal komt kijken bij agrotoerisme (benodigde tijd, 
ruimte, persoonlijke eigenschappen, etc.) en kunt u onderzoeken welke recreatieve 
activiteiten in uw situatie het meest geschikt zijn. 

 
In totaal kost het invullen van de Quick Scan ongeveer 30 minuten. 

1.1. Stap 1: Is agrotoerisme iets voor u? 
 
Is agrotoerisme werkelijk een geschikte neventak voor u? Zoek het uit aan de hand van 
onderstaande vragen. Beantwoord deze vragen met ja of nee. 
 
1. Ik ben bereid vreemden op mijn erf toe te laten     Ja / Nee 
2. Ik ben vriendelijk en gastvrij       Ja / Nee 
3. Ik ben bereid een stukje privacy op te geven     Ja / Nee 
4. Ik kan voldoende tijd vrijmaken voor agrotoerisme    Ja / Nee 
5. Ik heb ruimte in mijn budget voor agrotoeristische investeringen  Ja / Nee 
6. Ik kan begrijpelijk vertellen en uitleggen     Ja / Nee 
7. Ik kan tegen kritiek        Ja / Nee 
8. Mijn bedrijf is goed bereikbaar      Ja / Nee 
 
Indien u méér dan twee vragen met “nee” heeft beantwoord, is agrotoerisme wellicht geen geschikte 
neventak en moet u misschien toch een andere neventak overwegen. Indien u twee of minder vragen 
met “nee” heeft beantwoord, bent u waarschijnlijk een potentiële agrotoeristische ondernemer. Gaat u 
in dit geval door met stap 2. 
 

1.2. Stap 2: Welk type recreatie is iets voor u? 
 
In dit gedeelte van de Quick Scan proberen we te achterhalen welk type recreatie het beste bij u past. 
Er is een indeling gemaakt in 4 categorieën: verblijfsrecreatie, dagrecreatie, huisverkoop en 
pensionstalling. Beantwoordt u hiervoor onderstaande vragen: 
 
1. Vindt u het goed dat er ’s nachts mensen op uw erf verblijven? 

Ja: Verblijfsrecreatie is wellicht iets voor u. 
Nee: Verblijfsrecreatie is geen geschikte activiteit voor u. 

 
2 Vindt u het leuk zelf producten te verwerken en deze direct aan klanten te verkopen? 

Ja: Huisverkoop is wellicht iets voor u. 
Nee: Huisverkoop is geen geschikte activiteit voor u. 
 

3 Vindt u het leuk om met paarden om te gaan? 
Ja: Pensionstalling is wellicht iets voor u. 
Nee: Pensionstalling is geen geschikte activiteit voor u. 

 
Indien u op de drie voorgaande vragen “nee” heeft geantwoord, is dagrecreatie wellicht een geschikte 
activiteit voor u. 
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1.3. Stap 3: Welke activiteiten zijn iets voor u? 
 
Stap 3 is de meest gecompliceerde stap van de Quick Scan. Met deze stap ontdekt u welke 
toeristische activiteiten iets voor u kunnen zijn. Het is de bedoeling dat u de tabel op de pagina’s 9 en 
10 invult. Deze tabel ziet er wat ingewikkeld uit, maar als u zich aan de gebruiksaanwijzing houdt, 
moet dit geen problemen opleveren. Door de tabel in te vullen, krijgt u inzicht in belangrijke zaken die 
bij agrotoerisme komen kijken en wordt u aan het denken gezet. 
 

Gebruiksaanwijzing 
Voor het invullen van de tabel op de pagina’s 9 en 10 heeft u een pen en een markeerstift nodig. Voor 
een goed resultaat is het belangrijk dat u de gebruiksaanwijzing nauwkeurig doorleest. Het invullen 
gaat in drie fases. Deze fases staan hieronder beschreven: 
 
Fase 1: aankruisen voorkeur 
Fase 1 beperkt zich tot het linker gedeelte van de tabel. In dit gedeelte staan 25 stellingen. Als u het 
met de betreffende stelling eens bent, zet u een kruisje in het hokje achter de betreffende stelling, in 
de kolom “Ja”. Een aantal stellingen bestaat uit een A en een B gedeelte. Hierbij is situatie A het 
tegenovergestelde van situatie B. In principe kiest u óf voor A, óf voor B. 
 
Fase 2: markeren voorgedrukte kruisjes 
Fase 2 heeft betrekking op het rechtergedeelte van de tabel. Per stelling wordt aangegeven welke 
agrotoeristische activiteiten hier betrekking op hebben. Het is de bedoeling dat u in iedere rij 
(horizontaal) waar u in fase 1 “Ja” heeft aangekruist, alle hokjes waar een voorgedrukt kruisje in staat, 
markeert met een markeerstift. 
 
Fase 3: balans opmaken 
Tenslotte telt u alle gemarkeerde hokjes per kolom (verticaal) bij elkaar op. U komt dan voor iedere 
kolom op een totaal aantal gemarkeerde hokjes. Dit aantal noteert u onder in de tabel, in de rij 
“Totaal”. Uit het totaal aantal gemarkeerde hokjes in verhouding tot het maximaal haalbare aantal 
hokjes, kunt u afleiden in hoeverre een activiteit geschikt is in uw situatie.  
 
De cijfers 1 tot en met 12 in de bovenste rij van de tabel, staan voor verschillende agrotoeristische 
activiteiten. Welke activiteiten dit zijn, staat toegelicht op de volgende pagina. De activiteit waarbij het 
aantal gemarkeerde hokjes het dichtst in de buurt komt van het maximaal haalbare aantal 
(bijvoorbeeld 11 van de 12), is waarschijnlijk het meest voor u geschikt. De activiteiten met minder 
gemarkeerde hokjes zijn minder geschikt.  
 
Let op! U kunt uiteraard aspecten waar u bijzonder veel waarde aan hecht en de activiteiten die hierbij 
horen, zwaarder mee laten wegen in het eindresultaat van de Quick Scan. 
 
Voorbeeld 
 
Fase 1: Aankruisen stellingen indien “eens”. 

Fase 2: Eerst hokjes met  
voorgedrukte kruisjes in rij  
markeren… 

 
 
 

 
 

 Ja 1 2 3 4 5 6 
Stelling 1 X X  X  X  
Stelling 2.A.   X X X   
Stelling 2.B. X X     X 
Totaal  2  1  1 1 

Fase 3: …. dan totaal aantal gemarkeerde hokjes per kolom optellen. 
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Belangrijk: 
De Quick Scan is een ondersteunend instrument dat u kan helpen bij de keuze voor een bepaalde 
vorm van recreatie. De uitkomst van deze Quick Scan geeft een indicatie van de mogelijkheden in uw 
specifieke situatie en geeft u inzicht in zaken die met deze activiteit samenhangen. In combinatie met 
de achtergrondinformatie in de volgende hoofdstukken kunt u voor uzelf op een rijtje zetten welke 
vervolgstappen u kunt ondernemen.  
 
 
Toelichting tabel 1: 
De nummers 1 tot en met 12 hebben betrekking op de volgende toeristische activiteiten: 
 
Verblijfsrecreatie: 
1. Camping 
2. Verblijfsruimte met service en / of maaltijden: Pension, Bed & Breakfast, etc. 
3. Zelfstandige verblijfsruimte: kamer, appartement, bungalow, etc. 
4. Groepsaccommodatie 
 
Dagrecreatie: 
5. Verhuur van recreatiemiddelen: fietsen, boten, kano’s, paarden of huifkarren 
6. Horeca: terras, theetuin, café, restaurant, feestruimte 
7. Open dagen, excursies, rondleidingen en / of kinderfeestjes 
8. Museum of tentoonstelling 
9. Creatieve workshops 
10. Sport- en spelfaciliteiten: poldersport, golfbaan, visvijver, etc. 
 
11. Huisverkoop 
 
12. Pensionstalling 
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  Fase 1   

             

           

Fase 2 
  

 
     

 

 
Hier aankruisen

 
 

 
Verblijfs-
recreatie 

   
 

Dagrecreatie Huis-
verkoop 
  

Pensionstalling 

   
  Toegankelijkheid bedrijf / privacy JA  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12  

1 
Ik wil de activiteit het gehele jaar kunnen aanbieden (geen 
seizoensgebonden activiteit)      X X X   X X X X   X X  

2 
Ik wil dat de gasten hun bezoek van tevoren aankondigen door het maken 
van een afspraak of reservering    X X X X X X X   X X      

3 Ik wil alleen gedurende vaste openingstijden gasten ontvangen            X X   X   X X    

4 
Ik vind het goed dat de gasten de gehele dag toegang tot het bedrijf 
hebben, ook al ben ik niet altijd aanwezig    X X X X                  

5 Ik wil niet dat de gasten op het agrarische gedeelte van het bedrijf komen    X X X X X X   X X X X    

6 
Ik vind het niet erg dat de (soms) vervelende gasten langer dan één dag 
achtereen op het bedrijf verblijven of regelmatig terugkomen    X X X X             X X  

                 
  Interactie met agrarische sector JA  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12  

7 
Ik wil de agrarische sector promoten door er over te vertellen en dingen te 
laten zien                X X          

8 
Ik wil een activiteit beginnen die niets met de agrarische sector te maken 
heeft    X X X X X X     X X      

                 
  Tijdsbesteding JA  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12  

9.A. 
Ik vind het niet erg om tijd in de voorbereidingen te steken (in orde maken 
verblijfs- of ontvangstruimte, maken producten, klaarzetten materiaal)      X X     X     X X X    

9.B. Ik wil niet teveel tijd in de voorbereidingen van een activiteit steken    X     X X   X X       X  

10.A. 
Ik vind het niet erg om gedurende de activiteit voortdurend bij de gasten 
aanwezig te zijn              X X   X X X    

10.B. 
Ik wil de gasten na het geven van uitleg alleen kunnen laten, zodat zij 
zichzelf vermaken    X X X X X X   X   X   X  

                 
  Gewenste ruimte JA  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12  

11 
Ik heb een bewoonbare ruimte (kamer/huis/stacaravan, etc.) waar de 
gasten kunnen overnachten      X X X                  

12 Ik heb een overdekte ruimte waar de activiteit kan plaatsvinden              X X X X   X X  
13 Ik heb weiland beschikbaar voor activiteiten    X                 X   X  

14 
Ik heb geen aparte ruimte beschikbaar. Ik ontvang de gasten op de 
(agrarische werkvloer)            X   X   X        

  Subtotaal                            
 Deze tabel loopt door op de volgende pagina                   
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 Fase 1   

            

          

Fase 2 
  

 
      

 

 
Hier aankruisen

  
Verblijfs-
recreatie 
  

 
Dagrecreatie Huis-

verkoop 
 

Pension-
stalling 
       

  Persoonlijke eigenschappen ondernemer: JA  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11  12  
15 Ik kan boeiend vertellen                X X           
16 Ik ben geduldig              X X   X X X     
17 Ik ben stressbestendig              X X X     X     
18 Ik ben goed in het aanprijzen van te verkopen producten (verkopersmentaliteit)              X         X     
19 Ik vind het leuk om voor mensen te zorgen (koken, schoonmaken, etc.)      X                       
20 Ik ben creatief                    X         
21 Ik ben sportief                      X       
22 Ik kan hygiënisch werken (bij omgang met voedsel)      X       X         X     
23 Ik kan goed met groepen omgaan          X X X X X X X       

                  
  Omgeving: JA  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11  12  

24A. 
Ik vind het niet erg om tijd in de voorbereidingen te steken (in orde maken 
verblijfs- of ontvangstruimte, maken producten, klaarzetten materiaal    X X X X X X X X     X  X  

24.B. 
De omgeving van mijn bedrijf is minder aantrekkelijk om te recreëren: nabij 
industrieterrein, nieuwbouwwijk in aanbouw, etc.                    X X       

25 A. 
Mijn bedrijf ligt aan een weg waar veel toeristen langskomen, bijvoorbeeld aan 
fiets- of wandelroute            X X X X     X     

25.B. Mijn bedrijf ligt aan een weg waar weinig toeristen langskomen    X X X X         X X    X  
  Subtotaal                             

  

Subtotaal 
vorige 
pagina                             

  TOTAAL                             

  
Maximaal 
haalbaar   10 13 11 12 10 16 13 12 13 13 13  9  
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Hoofdstuk 2. Waarom agrotoerisme? 
In dit hoofdstuk worden de stellingen uit de Quick Scan verder toegelicht aan de hand van redenen 
die u kunt hebben om met agrotoerisme te beginnen. Per motief worden de belangrijkste 
aandachtspunten toegelicht en er wordt aangeven welke vormen van recreatie hier het beste bij 
passen. 

 

2.1. Waarom beginnen anderen met agrotoerisme? 

2.1.1. Interesse in activiteit 
De interesse die u heeft in een bepaalde activiteit, bepaalt in grote mate het succes van deze 
activiteit. U vindt het waarschijnlijk minder erg om tijd en geld in een activiteit te steken die u leuk vindt 
en waarin u geïnteresseerd bent, dan in een activiteit die u niet interesseert. Kies een activiteit die u 
aanstaat en laat u niet alleen leiden door andere motieven zoals bijvoorbeeld geld. Wanneer u 
uitsluitend uit financieel oogpunt voor een activiteit heeft gekozen waar u niets voor voelt, is de kans 
groot dat u binnen de kortste tijd geen lol meer heeft in de activiteit, zo leert de ervaring van andere 
ondernemers. Dit merken de gasten ook, wat kan resulteren in negatieve publiciteit en hierdoor 
afnemende bezoekersaantallen. Wanneer u met veel plezier uw gasten ontvangt, zal dit positieve 
publiciteit opleveren en houdt u het langer vol. 

2.1.2. Behoefte aan extra inkomen 
Het is niet mogelijk aan te geven hoeveel geld er met een bepaalde vorm 
van agrotoerisme kan worden verdiend. Dit verschilt per bedrijf en hangt af 
van de manier waarop de toeristische activiteit wordt geëxploiteerd. 
Wanneer u zoveel mogelijk wilt verdienen aan de activiteit, is het zaak zo 
veel mogelijk bezoekers te ontvangen en tegelijkertijd de arbeid en de 
kosten te beperken. De kosten kunnen worden beperkt door geen arbeid van 
buiten het bedrijf aan te trekken en door leegstaande ruimten of gebouwen 
te benutten.  

De koeien zorgen 
voor het brood op 
de plank. En de 
recreanten voor 
het beleg! 

 
De benodigde investeringen zijn afhankelijk van de ruimte die nodig is voor de activiteit en de 
middelen die moeten worden aangeschaft. Met name sanitaire voorzieningen, de inventaris van 
verblijfsruimten, machines voor de productie en koeling van zuivel (huisverkoop) en voedsel (horeca), 
te verhuren recreatiemateriaal en paardenstallen zijn grote kostenposten. 

2.1.3. Tijd over  

Voor je het weet is de 
middag weer om. De tijd 
vliegt voorbij als je gezellig 
met de gasten bezig bent! 

De tijd die gemiddeld in een toeristische activiteit wordt gestoken, 
varieert per bedrijf. De ene ondernemer steekt veel meer tijd in 
agrotoerisme dan de ander. U kunt er bijvoorbeeld voor kiezen om 
een activiteit het gehele jaar door te organiseren of slechts bepaalde 
dagen (open dag) of weken per jaar. Zo worden buitenactiviteiten als 

kamperen, het huren van fietsen of boten en outdoor sport- en spelfaciliteiten vanwege 
weersomstandigheden over het algemeen alleen in de lente en de zomer aangeboden. 
 
Met behulp van openingstijden kunt u de tijd die in een activiteit wordt gestoken, reguleren. Het is ook 
mogelijk om de gasten vooraf te laten reserveren. Op deze wijze weet u precies hoeveel gasten er 
komen en wanneer ze komen en komt u dus niet voor verrassingen te staan. 
 
 
Methode Komt vaak voor bij 
Openingstijden Horecagelegenheden, tentoonstellingen, open dagen, sport- en 

spelfaciliteiten, huisverkoop en verhuur van recreatiemiddelen 
Reserveren / 
Afspraak maken 

Verhuur van recreatiemiddelen, verblijfsrecreatie, excursies, 
kinderfeestjes, workshops en sommige sport- en spelfaciliteiten 
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Soms zijn er echter gasten die pas besluiten het bedrijf te bezoeken als ze er toevallig langskomen. 
Om deze mensen van dienst te zijn en zo het bezoekersaantal te verhogen, zou er een groot gedeelte 
van de dag iemand op het bedrijf moeten zijn om deze “toevallige passanten” te ontvangen. Gasten 
van verblijfsrecreatie en pensionstalling willen graag ieder moment van de dag toegang hebben tot 
hun verblijf, respectievelijk hun paard. Het is niet noodzakelijk dat de u hiervoor de hele dag thuisblijft, 
maar bij problemen of noodgevallen moet er wel een verantwoordelijk persoon oproepbaar zijn. 
 
De tijd die in een activiteit wordt gestoken is ook afhankelijk van de gewenste aanwezigheid van een 
begeleider of verkoper: 
Aanwezigheid gewenst Activiteit 
Constante aanwezigheid gewenst Excursies, open dagen, workshops, sommige 

sport- en spelfaciliteiten, de verhuur van paarden 
of een huifkar 

Constante aanwezigheid verkoper 
Gewenst tijdens openingsuren 

Horeca en huisverkoop 

Na geven van uitleg is 
Aanwezigheid niet noodzakelijk 

Verblijfsrecreatie, verhuur van recreatiemiddelen, 
een tentoonstelling, sport- en spelfaciliteiten en 
pensionstalling 

 
Behalve de tijd die in de activiteit zelf wordt gestoken, moet ook de tijd die in de voorbereidingen en 
promotie wordt gestoken, niet worden onderschat. U kunt de tijd die aan promotie wordt besteed, 
beperken door samen te werken of de promotie uit te besteden. Voorbeelden van 
marketinginstrumenten waar u gebruik van kunt maken in het kader van promotie, staan vermeld in 
paragraaf 3.6.  
 
Wat betreft de voorbereidingen, is het opruimen van het terrein een voorbereiding die bij alle 
activiteiten plaatsvindt. Het terrein hoeft niet brandschoon te zijn, dat is in de meeste gevallen ook niet 
haalbaar, maar zorg er in ieder geval voor dat er geen afval rondslingert. Voor een aantal activiteiten 
zijn meer voorbereidingen noodzakelijk: 
 
Activiteit Voorbereiding 
Aanbieden van logies Verblijfsruimte in orde maken 
Horeca Eten / drinken klaarmaken 
Huisverkoop Bereiden van producten 

2.1.4. Behoefte aan gezelligheid en contact met mensen 
Wanneer u besluit om met een agrotoeristische activiteit te beginnen, kiest u er voor om vreemde 
mensen op het erf toe te laten. Dit betekent dat een gedeelte van uw privacy verdwijnt. U zult de 
gasten op de een of andere manier moeten ontvangen en begeleiden. Hoe u dit doet, hangt er vanaf 
hoe leuk u het vindt om met mensen om te gaan. Indien u weinig behoefte heeft aan contact, kunt u er 
voor kiezen om alleen het hoogst noodzakelijke aan de gasten uit te leggen en ze verder zelf hun 
gang te laten gaan. Wanneer u het wel gezellig vindt om met mensen om te gaan, kunt u natuurlijk 
langer bij de gasten aanwezig blijven. 
 
Bij huisverkoop en pensionstalling keren de gasten regelmatig terug op het bedrijf. Met deze gasten 
wordt in sommige gevallen een soort “vertrouwelijke band” opgebouwd. Een gast wordt in zo’n geval 
een bekende, waarmee persoonlijke ervaringen worden uitgewisseld. Ook met de gasten van 
verblijfsrecreatie die meerdere dagen op het bedrijf verblijven of een seizoensplaats hebben, kan zo’n 
band worden opgebouwd. Het is echter ook mogelijk dat er gasten komen die u persoonlijk niet zo 
mag. Deze “vervelende gasten” zijn bij deze activiteiten niet na één middag weer verdwenen, zoals 
bij de meeste andere activiteiten, maar keren regelmatig terug. Hier moet u tactisch mee om kunnen 
gaan. 
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Het omgaan met verschillende soorten mensen vereist een aantal vaardigheden. Ook bepaalde 
persoonlijke eigenschappen dragen bij aan een goed contact met de gasten. Hieronder wordt een 
aantal wenselijke eigenschappen en vaardigheden behandeld: 
  
De ondernemer Met name gewenst bij 
Is gastvrij Alle activiteiten 
Is vriendelijk Alle activiteiten 
Kan orde houden Alle activiteiten 
Geeft tactische antwoorden bij kwetsende 
opmerkingen of vreemde vragen van onwetende 
gasten 

Alle activiteiten 

Kan relativeren Alle activiteiten 
Maakt van een negatieve situatie een uitdaging Alle activiteiten 
Kan duidelijk uitleggen en houdt hierbij rekening 
met het kennisniveau van de gasten (spreekt de 
taal van de gasten) 

Alle activiteiten 

Kan boeiend en begrijpelijk vertellen, zodat 
gasten blijven luisteren 

Excursies , tentoonstellingen en open dagen 

Is geduldig (met name van belang wanneer u 
langere tijd bij de gasten aanwezig bent) 

Horeca, excursies, open dagen, workshops, 
sommige sport- en spelfaciliteiten en huisverkoop 

Is stressbestendig (als er bijvoorbeeld 
onverwacht veel gasten komen) 

Horeca, tentoonstelling, open dagen en 
huisverkoop 

Is creatief Workshops 
Is sportief Sporten en spellen 
Kan hygiënisch werken Horeca en huisverkoop 

2.1.5. Ruimte over 
De ruimte die nodig is voor agrotoerisme, verschilt per activiteit. Voor alle activiteiten geldt dat er in 
ieder geval ruimte moet zijn voor een parkeerplaats. Voor excursies en open dagen is geen aparte 
ruimte noodzakelijk. Ook bepaalde workshops kunnen op de agrarische werkvloer worden gehouden. 
Voor de volgende activiteiten is wel aparte ruimte gewenst: 
 
Gewenste ruimte Activiteit 
Weiland Camping, outdoor sport- en spelfaciliteiten, 

pensionstalling 
Overdekte ruimte Verhuur van recreatiemiddelen (opslag), horeca, 

tentoonstelling, workshops, indoor sport- en 
spelfaciliteiten, huisverkoop, pensionstalling 

Woonruimte (kamer of zelfstandige unit) Verblijfsrecreatie anders dan camping 
Douchegelegenheid Verblijfsrecreatie, sport- en spelfaciliteiten 
Toilet Gewenst bij alle activiteiten 
 
Om een inschatting te kunnen maken van de benodigde investeringen, is het zaak om op een rijtje te 
zetten wat u precies moet doen en aanschaffen voor uw agrotoeristische activiteit. Kijkt u hierbij 
allereerst naar de ruimte die nodig is voor de activiteit: is er reeds een ruimte beschikbaar of moet 
deze nog worden gebouwd? Aan welke wettelijke of gemeentelijke eisen moet de ruimte voldoen? 
Wat moet er eventueel worden veranderd in bestaande ruimten? Kunt u dit zelf of moet het door een 
gespecialiseerd bedrijf worden gedaan? Bedenk wat u zelf kunt doen en wat u beter kunt uitbesteden: 
sommige zaken worden sneller en / of beter uitgevoerd door specialisten en geven u de ruimte om 
andere aspecten uit te werken. 
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Vervolgens moet de ruimte worden ingericht. In de volgende tabel wordt aangegeven waar u zoal aan 
kunt denken bij de inrichting van verblijfs- en ontvangstruimten:  
 
Verblijfsruimte Ontvangstruimte 

• Bedden, beddengoed 
• Douche / Bad / Wastafel / Toilet 
• Zitjes (bankstel, eethoek) 
• Keuken, keukengerei 
• Aankleding: gordijnen, verf, schilderijtjes, 

etc. 

• Tafels en stoelen 
• Koffiezetapparaat, servies, etc. 
• T.V., video, diaprojector, etc. 
• Kleedruimte met douches, kluisjes, etc. 
• Toilet 

 
Naast de inrichting van de ruimten, moeten er vaak ook nog verschillende materialen worden 
aangeschaft. U kunt hierbij denken aan sport- en spelmaterialen en te verhuren materialen zoals 
fietsen, boten, kano’s etc., maar ook aan materialen voor de aanleg van riool, water en stroom en het 
terreinonderhoud. Ook voor de productie en koeling van producten bij horeca of huisverkoop, zijn 
speciale machines en materialen noodzakelijk. Wanneer u een pensionstalling begint, moet er onder 
andere worden geïnvesteerd in stallen, opslagruimte, een rijbaan en aangepaste omheining (geen 
prikkeldraad). 
 
Er zijn wellicht nog andere kostenposten die betrekking hebben op de activiteit die u wilt beginnen. 
Denkt u hier eens goed over na en noteer ze in het actieplan in hoofdstuk 10. U kunt deze lijst 
voorleggen aan een (financieel) adviseur. Deze kan u voorrekenen wat het allemaal gaat kosten. 

2.1.6. Promotie van de agrarische sector 

In plaats van “tochtige 
koe” zeg ik nu gewoon 
dat die koe graag een 
klein babykoetje wil. 

Indien u door middel van een recreatieve activiteit de agrarische sector wilt 
promoten, zijn excursies, open dagen of een tentoonstelling de beste 
opties. Bij deze activiteiten vertelt u immers over het bedrijf en de 
agrarische sector. Terwijl u dit doet, kunt u de sector promoten. Het is 
hierbij wel van belang dat u het een en ander van de agrarische sector 

afweet. Probeer in uw praatje niet teveel technische termen te gebruiken. Bij verblijfsrecreatie, horeca, 
sport- en spelfaciliteiten en huisverkoop komen de gasten naar het agrarische bedrijf om de activiteit 
in agrarische sfeer te kunnen meemaken. Deze mensen vinden het leuk als ze de beesten kunnen 
zien of een gedeelte van het bedrijf kunnen bezichtigen. Terwijl u uitleg geeft, kunt u de sector 
promoten. Bij de verhuur van recreatiemiddelen, workshops en pensionstalling komen de bezoekers 
alleen voor de activiteit, waarbij het agrarische gedeelte van het bedrijf hen over het algemeen weinig 
interesseert. Deze mensen staan hierdoor minder open voor informatie over de agrarische sector, 
zodat het moeilijker is om de sector te promoten dan bij de andere toeristische activiteiten het geval is. 
 

Je ziet kinderen en hun 
ouders net zo goed, helemaal 
opfleuren als ze een beest 
hebben geaaid. 

U kunt de sector ook indirect promoten door de gasten toegang te 
verlenen tot (een gedeelte van) het agrarisch bedrijf. Zo kunnen 
zij met eigen ogen zien hoe het er aan toegaat bij een agrarisch 
bedrijf. Bij excursies, open dagen en pensionstalling hebben de 
gasten sowieso toegang nodig tot het agrarische gedeelte van het 
bedrijf. Bij de overige activiteiten is dit niet noodzakelijk en kunt u dus zelf besluiten in hoerverre u de 
gasten toelaat. U kunt er bijvoorbeeld voor kiezen om alleen op bepaalde uren toegang te verlenen of 
dit alleen toe te staan als u er zelf bij bent. Wanneer de gasten op het agrarische gedeelte mogen 
komen, zorgt u er dan voor dat het bedrijf opgeruimd is. Dit maakt een goede eerste indruk. Tevens is 
het belangrijk dat u de nodige veiligheidsmaatregelen treft, zoals het verwijderen van sleutels uit 
trekkers en het afsluiten van putten, hekken en deuren. Verder zijn gasten gevoelig voor (in hun ogen) 
dier- en milieuonvriendelijke activiteiten, dus houd ook hier rekening mee. 
Wanneer u er voor kiest om de gasten op het bedrijf toe te laten, wordt de kans op mogelijke 
ziekteoverdracht vergroot. Ga hier bewust mee om en neem voldoende maatregelen, zoals 
bijvoorbeeld bedrijfskleding. 
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2.1.7. Behoefte aan niet-agrarische werkzaamheden 
U kunt de behoefte hebben aan iets totaal anders, iets dat helemaal niets met de agrarische sector te 
maken heeft. In dat geval kunt u kiezen voor recreatieve activiteiten die geen interactie hebben met de 
agrarische tak. Voordeel hiervan is dat u niet over agrarische kennis hoeft te bezitten om de 
toeristische activiteit te kunnen uitvoeren. Activiteiten die wél interactie hebben met de agrarische 
sector, vereisen de nodige agrarische kennis. 
 
Interactie met de agrarische sector Geen interactie met de agrarische sector 
Excursies, tentoonstelling, open dagen, 
huisverkoop en pensionstalling 

Verblijfsrecreatie, verhuur van recreatiemiddelen, 
horeca, workshops en sport- en spelfaciliteiten 

2.1.8. Mensen laten genieten van de omgeving 
Sommige agrarische bedrijven zijn gevestigd in een gebied waarin het aantrekkelijk is om te recreëren 
(afwisselend, mooi landschap, veel natuur, veel toeristische trekpleisters). Voor bepaalde 
agrotoeristische activiteiten is zo’n aantrekkelijke omgeving een “must”, omdat het agrarisch bedrijf 
hierbij het vertrekpunt of tussenstop is voor een tocht in de directe omgeving. Wanneer het agrarisch 
bedrijf de enige te bezoeken attractie is, is de directe omgeving minder van belang. Hierbij geeft het 
dus niet dat de omgeving eventueel minder aantrekkelijk is om te recreëren. 
 
Aantrekkelijke omgeving wenselijk Omgeving minder belangrijk 
Verblijfsrecreatie, verhuur van recreatiemiddelen, 
horeca, museum, open dagen, huisverkoop en 
pensionstalling 

Excursies, workshops en sport- en spelfaciliteiten 

 
Als er een fiets-, wandel-, vaar- of ruiterroute langs het bedrijf loopt, is de kans groot dat passanten 
tijdens een tocht in de omgeving een bezoek aan uw bedrijf brengen. Bij activiteiten waarbij van 
tevoren een afspraak wordt gemaakt, bent u minder afhankelijk van toevallige passanten. 
 
Toevallige passanten behoren tot doelgroep Doelgroep maakt van tevoren een afspraak 
Verhuur van recreatiemiddelen, horeca, 
museum, open dagen en huisverkoop 

Verblijfsrecreatie, excursies, workshops, sport- 
en spelfaciliteiten en pensionstalling 

2.1.9. Aan vraag tegemoet komen 
Veel ondernemers beginnen met een activiteit omdat zij verschillende verzoekjes hebben gehad van 
consumenten. Voor deze ondernemers is het dus duidelijk dat er vraag is naar de activiteit. Wanneer 
u geen directe vragen heeft gehad van consumenten en toch inzicht wilt krijgen in de vraag, kunt u 
een marktonderzoek (laten) uitvoeren. Dit wordt echter door weinig ondernemers gedaan, omdat zij 
weinig waarde hechten aan de antwoorden van ondervraagde consumenten. “Consumenten zeggen 
vaak dat ze interesse hebben, maar uiteindelijk komen ze toch niet langs”, is de algemene opinie 
onder agrotoeristische ondernemers. De meeste ondernemers beginnen daarom zonder dat zij weten 
of er vraag naar hun activiteit is. Om de activiteit in de toekomst te kunnen blijven aanbieden, is het 
echter wel van belang dat er vraag is en blijft en dat u weet wat uw concurrenten bieden. 
 

Het is begonnen met het 
kinderfeestje van mijn 
zoontje. En toen van een 
buurmeisje en toen 
iemand uit haar klas. 
Toen dacht ik bij mezelf: 
dit is business! 

Er wordt door agrarische ondernemers over het algemeen meer 
aandacht besteed aan het aanbod van agrotoerisme, dan aan de vraag. 
Het is verstandig na te gaan of er al meerdere aanbieders zijn van een 
bepaalde activiteit in uw omgeving en op welke doelgroep zij zich 
eventueel richten. Wanneer een bepaalde activiteit al door meerdere 
ondernemers in de buurt wordt aangeboden, is het raadzaam een 
andere activiteit te beginnen of u op en andere doelgroep te richten. 
Tenzij u de concurrentie aan wilt gaan en zich duidelijk kunt 

onderscheiden. Om gasten aan te trekken kunt u er voor zorgen dat de activiteit van betere kwaliteit is 
of een lagere prijs heeft dan bij de concurrent. Wanneer u kiest voor een activiteit die nog niet frequent 
wordt aangeboden in de omgeving, zijn dergelijke acties om gasten te trekken niet nodig. 
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2.2. Aandachtspunten die gelden voor alle agrotoeristische activiteiten 
 
Indien u interesse heeft in het opstarten van een agrotoeristische activiteit dan zijn er een aantal 
aandachtspunten waaraan u moet voldoen. Algemene aandachtspunten zijn: 
 

• Biedt rust, ruimte en groen, daar komen de gasten voor; 
• Zorg voor begrijpelijke en leesbare routebeschrijvingen; 
• Vermeldt de volgende aspecten zichtbaar op het bedrijf en/ of in informatiemateriaal: 

- Openingstijden   - Prijzen 
- Waar men zich moet melden  - Wel / geen huisdieren toegestaan 
- Huisregels    - Wel / geen invalidenvoorzieningen 

Bij ontvangst van bezoekers is veiligheid van belang. Om te zien of je bedrijf veilig is voor bezoekers 
(en medewerkers) kun je gebruik maken van een Risico Inventarisatie Evaluatie (RI&E). Het opstellen 
van een RI&E begint een inventarisatie van mogelijke risico´s. Voor sommige sectoren zijn hiervoor 
standaard inventarisatie instrumenten ontwikkeld. Indien deze voldoende aansluiten bij de situatie in 
jouw bedrijf kun je zelf de RI&E opstellen en door de Arbodienst laten toetsen. Ook kunnen 
werkgevers alle activiteiten uitbesteden aan een Arbo adviseur.  

•  
Ook aan u als ondernemer worden een aantal eisen gesteld. U: 

• Bent gastvrij; 
• Bent bereid om een gedeelte van de privacy op te offeren; 
• Bent bereid tot het geven van uitleg / informatie; 
• Bent bereikbaar (voor reservering en noodgevallen); 
• Spreekt Algemeen Beschaafd Nederlands en / of buitenlandse talen; 
• Bent in het bezit van diploma EHBO / bedrijfshulpverlening; 
• Bent op de hoogte van geschiedenis van het bedrijf en de regio. 

 
Tot uw werkzaamheden behoren in ieder geval: 

• Ontvangen van gasten; 
• Zorgen dat het bedrijf “toonbaar” is (schoon en opgeruimd). 

 
Voor uw bedrijf gelden de volgende aandachtspunten: 

• Geen agressieve huisdieren tijdens bezoekuren; 
• Schoon, opgeruimd (geen zwerfafval), goed onderhouden; 
• Indien gasten agrarisch bedrijfsgedeelte mogen betreden, verhoogde aandacht voor: 

- veiligheid (gewasbeschermingsmiddelen, machines, putten, gereedschappen); 
- dierenwelzijn (vriendelijk gedrag tegen dieren, schone stallen, weidegang); 
- milieu (geen lozingen, beperkt bestrijdingsmiddelgebruik, zuinig met water en 
stroom) 

• Denk ook aan extra voorzieningen, zoals parkeergelegenheid en toilet 
 
Indien het mogelijk is, is het handig als in uw omgeving de volgende zaken van toepassing zijn: 

• Bewegwijzering; 
• Goed toegankelijke toegangsweg; 
• Bereikbaar met openbaar vervoer. 
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2.3. Mogelijkheden voor agrotoeristische activiteiten 
 
Indien u besluit een agrotoeristische activiteit te starten, is er een groot aantal mogelijkheden waar u 
uit kunt kiezen. In het stroomschema van dit hoofdstuk vindt u een aantal agrotoeristische activiteiten 
met een verwijzing naar het hoofdstuk waar u meer informatie kunt vinden. 
 
Stroomschema ondernemers  
 

Ja, ik wil een agrotoeristische activiteit starten. 
Welke mogelijkheden zijn er? 

 

 
 
 
 

Verblijfsrecreatie 

Workshops 

Excursies/kinderfeestjes/op
en dagen/museum 

Sport- en spelfaciliteiten 

Paardenpensionstalling 

Verhuur recreatiemiddelen 

Hoofdstuk 5. 

Hoofdstuk 6. 

Paragraaf 7.1. 

Paragraaf 7.2. 

Paragraaf 7.3. 

Paragraaf 7.4. 

Huisverkoop Paragraaf 7.5. 

Horeca-activiteiten Hoofdstuk 8. 
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Hoofdstuk 3. Uw ondernemingsplan 
Een belangrijke stap in de verdere professionalisering van uw bedrijf en de ontwikkeling van uw 
agrotoeristische activiteit is het opstellen van een ondernemingsplan. Een belangrijk deel van het 
ondernemingsplan is het marketingplan. Daarin komen de volgende onderdelen naar voren: 
 

• SWOT-analyse 
Wat zijn de sterktes en zwaktes van uw bedrijf en kansen en bedreigingen vanuit de 
omgeving?  

• Doelstellingen 
Wat wilt u met uw bedrijf in welke markt(en) bereiken?  

• Doelgroep(en) en behoeften  
Wie is / zijn de belangrijkste afnemer(s) van uw product waar u zich op richt en / of op wilt 
gaan richten en waar heeft deze doelgroep behoefte aan?  

• Strategie (de 4 P’s)  
Product: hoe dient uw product en / of dienst er uit te zien voor uw doelgroep(en)? 
Prijs: wat is de juiste verkoopprijs van uw product en / of dienst? 
Promotie: hoe zorgt u dat uw bedrijf, product en / of dienst bekend wordt bij de 
doelgroep(en)?  
Plaats (Distributie): waar moet uw product en / of dienst verkrijgbaar zijn om het bij de 
doelgroep te krijgen?  

• Evaluatie  
Is het plan geslaagd?  
Wat is eventueel niet geslaagd en hoe is dit bij te stellen?  

 
In dit hoofdstuk worden bovenstaande onderdelen stap-voor-stap met u doorlopen. Na de 
theoretische uitleg over het specifieke onderdeel krijgt u steeds een uitgewerkt voorbeeld van een 
kaasboerderij te zien. Daarna is het aan u! Door de hoofdstukken goed door te lezen en de 
opdrachten uit te voeren, schrijft u uiteindelijk uw eigen marketingplan voor uw agrotoeristische 
activiteit. 

 
3.1. SWOT-analyse 
 
De SWOT-analyse vormt de basis voor de verdere uitwerking van uw strategische aandachtspunten in 
het marketingplan. SWOT is een Engelstalige marketingterm die staat voor: 
  

• Strengths (=sterkten) brengt de interne sterke punten van uw bedrijf in beeld die u in staat 
moet stellen om mogelijke ‘bedreigingen’ vanuit de omgeving te kunnen opvangen en te 
kunnen concurreren met andere aanbieders.  

• Weaknesses (=zwakten) brengt de zwakke en de te verbeteren punten van uw bedrijf in 
beeld om bij voorbeeld te kunnen voldoen aan nieuwe eisen die vanuit de omgeving gesteld 
gaan worden.  

• Opportunities (=kansen) identificeert de factoren waarmee uw bedrijf te maken heeft die 
kansrijk zijn om tot een uitbouw of verbetering van de positie van de betreffende tak van 
dienst te komen.  

• Threats (=bedreigingen) brengt die zaken in beeld die de positie van betreffende 
organisaties kunnen verzwakken of die bedreigend zijn voor het voortbestaan van de 
organisatie.  

 
Een SWOT-analyse bestaat uit 2 onderdelen:  

• Een interne analyse: van uw bedrijf, uw product en/of dienst (sterkten en zwakten); 
• Een externe analyse: van de omgeving (kansen en bedreigingen). 
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3.1.1. Analyse van het bedrijf  
Hierbij is het van belang om kritisch naar uw bedrijf en product te kijken de sterke en zwakke punten 
van uw bedrijf en product te formuleren. Voorbeelden van belangrijke uitgangspunten zijn:  

• Continue levering / openingstijden: kunt u voldoen aan de voortdurende vraag vanuit de  
consument?  

• Promotie: is uw bedrijf, product of dienst voldoende bekend bij de consument?  
• Samenwerking: werkt u voldoende samen met bedrijven in uw omgeving?  
• Kwaliteit: voldoet uw bedrijf aan de huidige kwaliteitseisen, kunt u constante kwaliteit leveren?  

3.1.2. Analyse van de omgeving  
Hierbij formuleert u de kansen en bedreigingen voor uw bedrijf die voortvloeien uit trends en 
ontwikkelingen in de markt en in uw directe omgeving. Belangrijk is dat u niet alleen naar landelijke 
trends en ontwikkelingen kijkt, maar ook naar trends en ontwikkelingen dicht bij huis. Voorbeelden van 
landelijke trends en ontwikkelingen zijn:  
 
Demografisch: 

• Vergrijzing: Nederland telt momenteel zo’n 3,8 miljoen 55-plussers, dit aantal zal in 2010 zijn 
toegenomen tot 4,7 miljoen senioren. De senioren van de toekomst vormen een 
kapitaalkrachtige groep. Meer dan vorige generaties senioren vindt men comfortabel leven, 
het ondernemen van activiteiten en het opdoen van nieuwe ervaringen belangrijk. Daarom 
wordt verwacht dat de groeiende groep senioren grote invloed zal hebben op de toeristische 
vraag.  

• Groei Yeepies: het aantal Yeepies (Young Energetic Eldery People into everything), oftewel 
actieve senioren, groeit. Het aantal mensen dat net met pensioen is of bijna met pensioen 
gaat en veel vrije tijd heeft, veel wil beleven, actief wil zijn en ook geld heeft, groeit snel.  

• Meer hoger opgeleiden: het opleidingsniveau van de Nederlandse bevolking stijgt. In 1980 
had nog slechts 15% van de kostwinners een hbo- of academische opleiding voltooid, in 2000 
is dat gestegen naar 30%. Dit hogere opleidingsniveau leidt tot beter geïnformeerde en 
kritischere consumenten/toeristen.  

 
Socio-cultureel: 

• Behoefte aan veiligheid/zekerheid: de laatste jaren wordt de consument geconfronteerd met 
een reeks van gebeurtenissen die de behoefte aan veiligheid doet toenemen (voorbeelden: 11 
september, terrorisme, legionella, SARS). Ook in het vrijetijds- en vakantiegedrag zal de 
consument risico’s waar mogelijk mijden en gaan voor “veilige” producten.  

• Toenemende aandacht voor gezondheid/welzin: de belangstelling voor alles wat met 
gezondheid te maken heeft groeit, voor zowel lichamelijk als geestelijk welzijn. Verwacht mag 
worden dat de belangstelling voor vakanties gericht op gezondheid, beauty, wellness etc. zal 
groeien. 

• Hedonisme: als reactie op het drukke bestaan ontstaat een consument voor wie genieten van 
de mooie dingen des levens belangrijk is, die zoekt naar korte verwenmomenten, momenten 
om er even helemaal uit te zijn. Toerisme en vrije tijd zijn hiervoor bij uitstek de middelen.  

• Beleveniseconomie: men wil tijdens een vrijetijdsbeleving een bepaalde emotie ondergaan. 
De consument is op zoek naar het verhaal achter een product, men wil een bepaalde sfeer 
proeven. Het product staat niet centraal, maar de beleving ervan. Thematische 
arrangementen zijn als gevolg hiervan sterk in opkomst.  

• Verantwoord consumeren: consumenten worden zich meer bewust van hun gedrag en staan 
meer open voor de consequenties ervan. Ondernemingen worden in toenemende mate 
beoordeeld op hun positie en handelen in de maatschappij. Deze ontwikkeling vormt een 
belangrijke stimulans voor allerlei vormen van duurzaam toerisme. 
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• Globalisering: de toegenomen mobiliteit, internationale merken, de rol van internet en 
nieuwsmedia dragen bij aan een ‘kleinere’ wereld. De betrokkenheid/interesse voor wat er in 
andere delen van de wereld gebeurt neemt toe, hetgeen het intercontinentaal toerisme 
stimuleert. Globalisering heeft ook een tegenbeweging tot gevolg: streekgebonden kenmerken 
zijn van belang voor de herkenning en het bewaren van een eigen (streek)identiteit. 
Consumenten zijn dan ook sterk geïnteresseerd in het ontdekken van lokale en regionale 
eigenheden.  

• Ontdekkingsdrang: consumenten willen steeds meer het onontgonnen gebied ontdekken waar 
niet ook ‘al die andere toeristen’ rondlopen. Dit past ook binnen de ontwikkeling van ‘beleven’. 
Consumenten willen graag iets meemaken en hier thuis over kunnen vertellen: de ultieme 
belevenis. 

• Tijdwinners belangrijk: de consument is gediend met compacte heldere informatie. De 
consument is gevoelig voor aanbevelingen, zoekt naar expert, dit vereenvoudigt de keuze 
processen. De consument bepaalt zelf waar en wanneer men informatie tot zich neemt. Men 
is bovendien zeer visueel geworden. Er is behoefte aan een gemakkelijk, snel en efficiënt te 
boeken product.   

 
 
Voorbeelden van trends en ontwikkelingen in de directe omgeving: 

• Concurrentie: er komen steeds meer bedrijven met hetzelfde soort product in de directe 
omgeving.  

• Verkrijgbaarheid: het product is op meerdere plaatsen verkrijgbaar.  
• Vervangende producten: er verschijnen producten op de markt die het oorspronkelijke product 

kunnen vervangen. 
 
Voorbeeld  
 
Figuur 3.1. SWOT-analyse kaasboerderij  
Sterktes Zwaktes 

• Goede prijs-kwaliteitverhouding 
• Productie van unieke kaas 
• Bedrijf ligt in een omgeving met veel 

fiets- en wandelroutes 
• Veel lekkere recepten in huis waar kaas 

in verwerkt wordt 
• Bedrijf is aangesloten bij de Bond van 

Boerderij Zuivelbereiders 

• Lage productiecapaciteit 
• Beperkte openingstijden 
• Beperkt aantal distributiepunten 
• Minder goed bereikbaar voor autoverkeer

Kansen Bedreigingen 
• Vraag naar ambachtelijke producten 

neemt toe 
• Weinig kaasboerdijen in de directe 

omgeving 
• Mensen zijn steeds meer op zoek naar 

persoonlijke benadering en authenticiteit 

• Europese wetgeving t.a.v. 
voedselveiligheid wordt steeds verder 
aangescherpt 

• Ook ambachtelijke kaas te koop in de 
supermarkten 

 
 
 
 
Opdracht 

 

1. Kijk kritisch naar uw bedrijf en product en formuleer voor uw bedrijf zoveel mogelijk sterktes en 
zwaktes. 
2. Kijk kritisch naar uw omgeving en formuleer zoveel mogelijk kansen en bedreigingen. 
3. Houdt bij het opstellen van uw doelstellingen en de inzet van middelen steeds rekening met deze 
belangrijkste sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen (gebruik ik mijn sterke kanten? Werk ik op 
deze manier aan mijn zwakke kanten? Speel ik zo in op mijn kansen, etc.) 
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3.2. Doelstellingen 
 
Iedere goede ondernemer heeft vaak duidelijke doelen voor zijn onderneming voor ogen, of men nu 
een eenmanszaak leidt of directeur is van een grote onderneming. Te denken valt aan bijv. 
winstpercentage, aantal bezoekers, naamsbekendheid. Zonder doelen is een organisatie stuurloos; 
men weet immers niet welke kant men op moet gaan. Hoe klein of groot een bedrijf ook is, het 
vastleggen van doelstellingen is inherent aan een goede bedrijfsvoering.  

3.2.1. Doelstellingen bepalen  
De hoofddoelstelling geeft eigenlijk antwoord op drie vragen:  
1. Wie?  Een nauwkeurige omschrijving uw belangrijkste doelgroep(en)  
2. Wat?  Vaststellen wensen en behoeften van deze doelgroep(en)  
3. Hoe? De wijze waarop uw bedrijf aan de wensen en behoeften van de doelgroep(en) 

voldoet en de technieken die daarbij worden toegepast.  
 
Binnen de hoofddoelstelling kunt u zowel kwantitatieve als kwalitatieve doelstellingen formuleren. 
Goede doelstellingen zijn haalbaar, eenduidig en meetbaar. Deze zeggen concreet iets over wat uw 
bedrijf met haar activiteiten wil bereiken voor een bepaalde voorliggende periode, voor een bepaalde 
doelgroep. Doelstellingen kunnen bijvoorbeeld iets zeggen over te realiseren omzet of verkoop van 
producten, maar ook over naamsbekendheid of het imago. Kwalitatieve doelstellingen kunnen vaak 
via kwantitatieve doelstellingen gemeten worden. Bijvoorbeeld ‘tevredenheid’ kan gemeten worden via 
het aantal herhalingsbezoeken.  
 
Voorbeeld  
 
Hoofddoelstelling kaasboerderij: 
“Richt zich op senioren in een straal van 10 kilometer rond de vestigingsplaats (=wie), levert 
biologische kaas tegen een betaalbare prijs (=wat) en beschikt over 100 melkkoeien die op 
biologische wijze worden gehouden en moderne productietechnieken voor het vervaardigen van 
biologische kaas (=hoe).”  
 
Kwalitatieve en kwantitatieve doelstellingen kaasboerderij:  
Kwalitatief Kwantitatief 

• Vergroten tevredenheid 
• Smaakverbetering assortiment 

• Binnen 1 jaar 10% meer bezoekers aan 
winkel 

• Binnen 1 jaar 2% meer verkochte kazen 
• Binnen 1 jaar 0,5% minder 

productiekosten 
• Binnen 1 jaar 2 nieuwe distributiepunten  

 
 
Opdracht 
 
Formuleer voor uw bedrijf de hoofddoelstelling en minimaal 5 kwalitatieve en kwantitatieve 
doelstellingen. 
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3.3. Doelgroepen 
 
Consumenten die product of diensten kopen en/of overige agro-toeristische activiteiten ondernemen, 
hebben uiteenlopende wensen, behoeften en koopgedragingen. Zo hebben tweeverdieners wellicht 
meer behoefte aan een leverancier die producten aan huis bezorgt en willen senioren een bezoek aan 
een product of dienstenwinkeltje misschien combineren met een fietstocht door de omgeving. Voor u 
als aanbieder van deze producten en diensten is het fijn om te weten wie uw klanten zijn en wat hun 
behoeften en gedragingen zijn. Het is ook handig om deze afnemers in te delen in groepen die min of 
meer dezelfde kenmerken en behoeften hebben. Dit noemen we segmenteren. Hierdoor bent u in 
staat om de invulling van de 4 P’s (Product, Prijs, Promotie en Plaats) specifiek toe te spitsen op de 
doelgroep(en).  

3.3.1. Segmenteren  
Er zijn verschillende criteria op basis waarvan u uw klanten kunt indelen (segmenteren) in groepen:  

• Geografische criteria  
Afhankelijk van hoe uniek het product is en waar het verkocht wordt bevindt het gros van de directe 
afnemers zich binnen een bepaalde geografische grens. Een consument is meestal bereid verder te 
reizen voor een ‘uniek product’ (specifieke kaassoort), dan voor een ‘alledaags product’ (doosje verse 
eieren). Ook het verkooppunt is bepalend voor de reikwijdte van het product. Zo heeft een 
verkoopkraam bij de boerderij die op 5 km afstand van het centrum van een dorp ligt, een kleinere 
potentiële doelgroep dan wanneer dezelfde product of diensten worden verkocht via andere winkels in 
het dorp zelf.  
 

• Demografische criteria  
Leeftijd, sekse, gezinsgrootte, inkomen, beroep, opleiding, geloof, ras en nationaliteit zijn allen 
demografische criteria. Uit eigen ervaring zal moeten blijken of uw huidige klanten tot een bepaalde 
categorie behoren. Waarschijnlijk is dit nauwelijks het geval. Indien u naast de verkoop van product of 
diensten ook aanverwante agro-toeristische producten aanbiedt (bijv. routes, excursies, logies etc.), 
zal een veel duidelijker onderscheid te merken zijn. Zo trekken fietsroutes over het algemeen relatief 
veel senioren, workshops voor volwassenen trekken redelijk vaak groepen (vrouwen) en op kinderen 
afgestemde activiteiten trekken doorgaans veel gezinnen met jonge kinderen. Typisch Hollandse 
vormen van logies zijn bijvoorbeeld zeer aantrekkelijk voor buitenlandse toeristen. 
Houd er bijvoorbeeld ook rekening mee dat als u zich gaat richten op gezinnen met kinderen, dat dan 
de veiligheid op een boerderij zeer goed geregeld moet zijn. 
 

• Psychografische criteria  
Bij indeling van groepen op basis van psychografische criteria worden uw klanten verdeeld naar 
persoonlijkheidskenmerken en life-style. Life-style, ofwel levensstijl, is een leefpatroon waarin 
consumenten hun geld en tijd besteden. Life-style wordt gemeten door mensen te vragen naar hun 
voorkeur voor bepaalde activiteiten, hun interesses en opinies. Door deze gegevens te combineren 
met demografische gegevens, zoals leeftijd, kunnen groepen worden gevormd van personen met 
dezelfde of nagenoeg dezelfde kenmerken.  
 

• Gedragscriteria 
Bij indeling van groepen is het ook mogelijk om te kijken naar het gedrag van de consument. De wijze 
van aanschaf en gebruik van een product kunnen van klant tot klant grote verschillen vertonen. Deze 
selectiemethode zal voor agrotoeristische producten en diensten nauwelijks van toepassing zijn.  
 
Uiteraard is het ook mogelijk om met een combinatie van bovenstaande criteria uw klanten in te delen 
in groepen.  
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Voorbeeld  
Indeling afnemers kaasboerderij:  
 Geografisch Demografisch Psychografisch 
Biologische 
boerenkaas 

< 10 km. rond 
vestigingsplaats 

Senioren Yeepie: Young Energetic Eldery 
People into everything 

  45-65 jaar Veel vrije tijd, veel te besteden 
  Bovengemiddeld 

bestedingspatroon 
Wil actief zijn en veel beleven 

 

3.3.2. Doelgroepen bepalen  
Als op basis van bovenstaande criteria de verschillende groepen bepaald zijn, is het de bedoeling om 
één of meerdere groepen te selecteren om uw product, promotie, prijs en plaats (4 P’s) op af te 
stemmen. Voor elke groep dient u te bepalen of de groep groot genoeg is om voor uw bedrijf 
winstgevend te zijn. De klanten in deze groep zullen bijvoorbeeld over voldoende middelen moeten 
beschikken om uw producten te kunnen kopen en uw verkooplocatie dient voor deze klanten 
bereikbaar te zijn. Ook zult u in overweging moeten nemen of u alleen Nederlanders of ook 
buitenlandse gasten wilt ontvangen. De geselecteerde groepen vormen uiteindelijk uw doelgroepen.  
Zodra vastgelegd is wie uw belangrijkste doelgroepen zijn, kunt u per doelgroep de belangrijkste 
doelstellingen gaan aangeven (bijv. % bezoekers, % omzet etc.). Daarna kunt u van start gaan met 
het bepalen van uw marketingbeleid (o.a. hoe u uw product gaat promoten).  
 
Voorbeeld  
 
Doelgroepen kaasboerderij:  

Doelgroep Aantal bezoekers per 
jaar 

Gemiddelde besteding 
per bezoek 

Omzet 

45-65 jaar 2500 € 11,50 € 28.750,-
25-45 jaar 870 € 7,50 € 6525,-

 
 
Voor de kaasboerderij is de doelgroep 45-65 jaar dus een aantrekkelijkere doelgroep om zich op te 
richten met promotieactiviteiten dan de doelgroep 25-45 jaar.  
 
Opdracht  
 
Formuleer voor uw bedrijf mogelijke doelgroepen en hun kenmerken en selecteer hieruit de 
belangrijkste doelgroep(en) waar u zich met uw product en/of dienst op wilt gaan richten. 
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3.4. De 4 P’s: Product 
 
Een product bestaat uit meer dan alleen het fysieke product zelf (bijvoorbeeld: de kaas). Een product 
is een combinatie van materiele en immateriële eigenschappen waarmee een goed of dienst in een 
bepaalde behoefte van de consument voorziet. 
 
Een totaal product bestaat uit de volgende onderdelen: 
 
1. Het fysieke product 

• De kaas 
• De jam 

2. Productverpakking, aankleding 
• Jam in een mooi potje met stof over deksel en mooi 

etiket; 
• Vruchtensap in een mooie fles in een wijnkist met 

stro; 
• Een merk  

3. Productservice 
• Bijproducten: 

- Een bijzonder verhaal over de geschiedenis van het bedrijf; 
- Een verhaal over het ambachtelijke productieproces; 
- Een lekker recept waarin het product verwerkt kan worden. 

• Als onderdeel van product- en dienstenpakketten: 
- Streek- en kerstpakketten; 
- Kaasproeverij (als onderdeel van een arrangement). 

• klachtenafhandeling 
• thuisbezorging 
• etc. 

 
Een totaalproduct bestaat dus uit meerdere onderdelen waardoor 
een specifiek product uniek gemaakt kan worden, zich kan 
onderscheiden ten opzichte van concurrerende producten en kan 
worden afgezet in een grotere regio. 
 
De grootte van het afzetgebied is afhankelijk van de mate van 
uniciteit en onderscheidend vermogen van het product. Dit hoeft 
niet alleen een uniek basisproduct te zijn (qua smaak, vorm, kleur 
etc.) maar ook de verpakking en de bijproducten kunnen het uniek 
maken. En daardoor de afzetmarkt verbreden. 
 

 

3.4.1. Productontwikkelingsplan  
Een product moet voorzien in de behoefte van de consument. Echter, niet alle mensen hebben 
dezelfde behoeften en voorkeuren. Sommige mensen hechten meer waarde aan bepaalde 
eigenschappen dan anderen, waardoor het product voor verschillende afnemers uiteenlopende 
voordelen oplevert.  
In hoofdstuk 4 heeft u reeds uw doelgroep(en) bepaald en de belangrijkste kenmerken (dus ook de 
behoeften) van deze groep in kaart gebracht. Teneinde uw product aan te passen aan deze 
behoeften, is het zinvol om een zogenaamd productontwikkelingsplan op te stellen. In dit plan werkt u 
de genoemde onderdelen van uw totaalproduct nader uit. Hierdoor ontstaat er een passend 
totaalproduct dat compleet aansluit bij de behoeften van uw doelgroep.  
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Voorbeeld  
 
Productontwikkelingsplan kaasboerderij 
Doelgroep Senioren, 45-65 jaar, < 10 km. rond 

vestigingsplaats  
Kenmerken • Willen actief bezig zijn 

• Veel vrije tijd 
• Veel te besteden 
• Willen kwaliteit 
• Willen uniek product 

Fysiek product Biologische boerenkaas met vrij unieke smaak 
Productverpakking Kaas wordt in karndoek en houten doosje 

verpakt, kwaliteitsstempel 
Productservice • Verhaal over ambachtelijk 

productieproces bij verpakking 
• Kaas wordt op bestelling thuis geleverd 
• 2 x per jaar gratis kaasproeverij met 

lunch voor vaste klanten 
 
De kaasboerderij kan hiermee wellicht ook de gehele Noord-Hollandse markt gaan veroveren, het is 
uniek gemaakt.  

3.4.2. Toeristische productontwikkeling  
Naast het aanbieden van het product of dienst als totaalproduct, is het ook mogelijk om uw product als 
een onderdeel van een groter geheel te zien. Zo kan uw product de basis vormen voor het 
ontwikkelen van tal van toeristische activiteiten. In deze paragraaf staat deze laatste vorm van 
productontwikkeling centraal. Door het organiseren van bijvoorbeeld een rondleiding of demonstratie 
verschaft u (potentiële) klanten inzicht in het ambachtelijke productieproces of de veelzijdigheid van 
een bepaald product. Dit biedt vervolgens weer kansen voor de verkoop van uw product of dienst. Op 
deze wijze snijdt het mes bij toeristische productontwikkeling aan beide kanten.  
Voor toeristische productontwikkeling is bij de meeste producenten weinig budget beschikbaar; de 
verkoop van producten en diensten wordt immers vaak niet als kerntaak beschouwd. Er zijn echter 
allerlei manieren om met een klein budget toch aan toeristische productontwikkeling te doen, zowel 
voor de individuele ondernemer als in samenwerking met andere ondernemers of partijen.  

3.4.3. Individuele toeristische productontwikkeling  
Voor ondernemers die niet zijn aangesloten bij een samenwerkingsverband en niet in de gelegenheid 
zijn om samen te werken met collega-bedrijven in de omgeving, zijn er toch diverse mogelijkheden 
voor toeristische productontwikkeling. Voorbeelden zijn o.a.:  
 
1. Rondleiding  
Beleving staat centraal bij toeristische productontwikkeling. Onder het mom ‘zien eten doet eten’, is 
het voor de consument vaak heel aantrekkelijk om een kijkje achter de schermen te mogen nemen. 
Op deze manier verschaft u de consument inzicht in bijvoorbeeld het ambachtelijke productieproces, 
de wijze waarop u uw vee houdt en/of producten teelt. Dit is vaak bevorderlijk voor de afzet van uw 
product of diensten. Het is voor veel ondernemers vaak niet haalbaar om individuele rondleidingen te 
verzorgen op ieder moment van de dag. Wel kan er een rondleiding op afspraak worden gemaakt of in 
groepsverband. 
 
2. Demonstratie  
Gekoppeld aan een rondleiding kan er een demonstratie van het ambachtelijke productieproces 
worden gegeven of een activiteit worden uitgevoerd. Bijvoorbeeld het maken van kaas, jam of het 
melken van de koeien. Deze demonstraties kunnen ook worden verzorgd op bijvoorbeeld 
evenementen (streekmarkten) of tijdens open dagen.  
 
3. Workshop  
Bij de consument ontstaat de laatste jaren een groeiende behoefte om zelf producten te maken. Denk 
bijvoorbeeld aan het zelf brood bakken thuis in broodbakmachines. Dit heeft ook te maken met de 
hang naar authenticiteit en de behoefte aan echtheid van producten. Daarnaast staat ook beleving bij 
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dit onderdeel centraal. Daarom geven steeds meer agrotoeristische ondernemers workshops. Tijdens 
een workshop legt een professional in grote lijnen uit hoe een bepaald product tot stand komt en wordt 
de theorie direct in praktijk toegepast. Te denken valt aan een workshop ‘zelf kaas maken’, ‘brood 
bakken’ of ’schapen scheren’.  
 
4. Open dag  
Sommige ondernemers zijn niet in de gelegenheid om op vaste tijden groepen of individuele 
bezoekers te ontvangen op hun bedrijf voor een kijkje achter de schermen. Zij openen dan vaak op 
één of meerdere dagen hun deuren voor het publiek: de zgn. ‘open dagen’. Tijdens zo’n dag kan de 
consument kennismaken met het bedrijf, de productiewijze en haar producten. Ook wordt er vaak een 
demonstratie gegeven of is er gelegenheid om zelf iets te doen of te maken. 
 

3.4.4. Collectieve toeristische productontwikkeling  
Ondernemers die zijn aangesloten bij een samenwerkingsverband of in de gelegenheid zijn om samen 
te werken met collega-bedrijven en/of toeristische organisaties in de regio beschikken over vele 
mogelijkheden om aan toeristische productontwikkeling te doen. Doordat er meerdere bedrijven bij 
betrokken zijn profiteert de ondernemer van kennis- en kostendeling en de gezamenlijke 
promotiekracht.  
 

• (Regio)VVV of Toeristische Informatie Punt  
• Andere individuele ondernemers in het gebied  
• Plaatselijke horeca (hotels, restaurants etc.)  
• Agro-toeristische samenwerkingsverbanden  
• Touroperators  
• Overige bedrijven, zoals touringcarmaatschappijen en evenementenbureaus 
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In onderstaand stroomschema kunt u terug vinden welke organisaties van belang zijn voor welke 
producten en/of diensten: 
 
Figuur: Stroomschema consulent/agrariërs/ondernemers 
 

Lid van VANW, LTO NOORD, of KHN? 
Wordt lid van  

 
   
 
VANW = Vereniging Agrarisch Natuurbeheer Waterland 
 
Let op: in de bijlagen vindt u een overzicht van organisaties van belang met 
beschrijving en contactgegevens. 
 
Voorbeeld  
 
Toeristische productontwikkeling kaasboerderij: 
Individueel Collectief 

• Workshop kaas maken voor groepen 
• Kaasproeverij 
• Rondleiding op aanvraag 
• Iedere woensdagmiddag speciale 

kinderrondleiding 

• Opnamen excursie kaasboerderij in 
dagarrangement van de VVV 

• Samenwerking met hoteliers die de kaas 
presenteren bij het ontbijt 

• Deelname agro-toeristisch 
samenwerkingsverband 

• Wandel-/ fietsroute langs boerderijen 
 
 
 
 
 

Advies consulent 

VANW en/of LTO Noord, KHN 

Welk soort nevenactiviteit(en)? 

Starten verblijfsrecreatie 

Verhuur fiets, kano, boot 
e.d.? 

Excursies, 
bezoekboerderijen, milieu-

educatie 

verkoop streekeigen 
producten? 

St. Hotel Boerenkamer 

LTO Noord

natuurorganisaties recreatieschappen 

KHN

VANW

LTO Noord

nee

Uitbreiden verblijfsrecreatie

De Groene Hoed

LTO Noord VANW SVR VeKaBo KvK

RECRON VANW KHN SVR VeKaBo

VANW

natuurorganisaties

Marketing? *ATCB/Toerisme Noord-Holland/ Regio VVV

Communicatie? Regio VVV

Starten horeca activiteiten KHN SVH Onderwijscentrum
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Opdracht 
 

• Stel een productontwikkelingsplan zo op dat uw product voorziet in de behoeften van uw 
belangrijkste doelgroep. Ga daarbij uit van de in paragraaf 3.3 geformuleerde doelgroep(en) 
en hun kenmerken en de 3 onderdelen van het totaalproduct. 

• Formuleer voor uw product de toeristische producten en activiteiten die u graag zou willen én 
kunnen ontwikkelen, zowel individueel als in samenwerking met andere partijen. 

 

3.5. De 4 P’s: Prijs 
 
Vanuit het oogpunt van de consument is de prijs van een product het geld wat hij/zij bereid is om voor 
het product te betalen. De prijs duidt de kwaliteit van het product aan en geeft een indicatie van de 
waarde van het product.  
Vanuit u als ondernemer is de prijs van een product allereerst een marketinginstrument waarmee u 
vertelt hoeveel een product gaat kosten, anderzijds is het ook de hoeveelheid geld wat u ontvangt als 
tegenprestatie voor het te leveren product.  
 
Als u een (toeristisch) product of activiteit heeft ontwikkeld is het van belang daar een juiste 
verkoopprijs aan te koppelen. Het bepalen van deze juiste prijs is niet eenvoudig. Een te hoge prijs 
kan betekenen dat er minder van afgenomen wordt; een lage prijs daarentegen kan betekenen dat er 
veel meer van afgenomen moet worden om de productiekosten te drukken. De truc is om tot een 
evenwichtige prijs te komen.  
 
Er zijn verschillende manieren om de verkoopprijs van een product vast te stellen. Voor welke 
techniek u kiest, is helemaal afhankelijk van waar uw voorkeur naar uit gaat, wat voor type product u 
aanbiedt en hoe groot de vraag is naar uw product. De verschillende technieken zijn:  
1. Kostengeoriënteerde prijsstelling  
2. Concurrentiegeoriënteerde prijsstelling  
3. Vraaggeoriënteerde prijsstelling  
 
Met name techniek 1 en 2 worden veelvuldig toegepast bij de prijsbepaling in de toeristische sector.  
 
1. Kostengeoriënteerde prijsstelling 
Alle kosten die gemaakt worden om tot het product te komen worden via één of meerdere 
verdeelsleutels aan het product toegewezen. De kosten van het product worden dan via de verkoop 
van het product goedgemaakt. Bij een kleine afzet betekent dit hoge prijzen en omgekeerd. Indien u 
voor deze techniek kiest is het van belang om eerst de standaardkostprijs te berekenen. Deze 
berekening vindt plaats aan de hand van de formule:  
K = v + (c/n)  
 
K = kostprijs per product 
V = variabele kosten per product  

(Deze kosten worden alleen gemaakt indien er sprake is van  afname.) 
c = contante ofwel vaste kosten per periode.  

(Deze kosten staan per periode vast en zijn niet afhankelijk van de afname.) 
n = normale ofwel verwachte bezetting 
 
2. Concurrentiegeoriënteerde prijsstelling  
Bij deze methode volgt u als ondernemer de prijs van die andere bedrijven met hetzelfde soort product 
hanteren. U dient hierbij wel rekening te houden met mogelijke verschillen in kwaliteit. Het afstemmen 
van de eigen prijzen op prijzen die in de markt gevraagd worden, is raadzaam. Zeker wanneer het 
gaat om toeristische producten als routes, rondleidingen e.d. Consumenten zijn ‘gewend’ voor zulke 
producten gelijksoortige prijzen te betalen. Hogere prijzen kunnen klanten dan ook afschrikken.  
 
3. Vraaggeoriënteerde prijsstelling 
Bij de vraaggeoriënteerde prijsstelling vormt de vraag naar uw product het uitgangspunt. U biedt 
wellicht zo’n bijzonder product (dat uniek is of nauwelijks te koop is) of activiteit dat uw klanten bereid 
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zijn om een aanmerkelijk hogere prijs te betalen dan de productiekosten of de concurrentie zouden 
rechtvaardigen. 
Om een mogelijke prijs voor het product te bepalen kan experimentele prijsstelling toegepast worden. 
Hierbij wordt het product in een aantal vergelijkbare gebieden of verkooppunten te koop aangeboden 
gedurende een korte periode, tegen verschillende prijzen. Vervolgens wordt op basis van dit 
experiment de definitieve verkoopprijs vastgesteld. 
 
Bezwaren op deze methode zijn o.a.:  

• Er kunnen verschillen zijn tussen de kopers in de ‘proef’-gebieden;  
• Concurrenten kunnen bewust of onbewust de resultaten beïnvloeden door  

aanbiedingen en acties;  
• Deze methode is voor veel individuele ondernemers niet toepasbaar.  

 

6.5.1. Tips bij prijsbepaling  
• Gaat u uit van de kostengeoriënteerde prijsstelling? Boven op de standaardkostprijs mag u 

een winstmarge zetten, waardoor u ook voldoende verdient aan de verkoop van uw product.  
• De winstmarge hangt erg af van de mate van uniciteit van uw product. Heeft u een bijzonder 

handgemaakt kwaliteitsproduct en/of staat uw bedrijf in een bijzondere omgeving, dan mag 
daar een meerprijs voor betaald worden.  

• Ga na of u BTW-plichtig bent  
• Wees niet bang om met uw verkoopprijs boven de gangbare prijzen in de supermarkt te zitten. 

U heeft waarschijnlijk een bijzonder, ambachtelijk bereid product. Zorg wel dat uw 
verkoopprijs niet teveel afwijkt van wat gangbaar is.  

• De beste wijze om uit te vinden wat een goede verkoopprijs is: vraag aan uw (potentiële) 
klanten gewoonweg wat ze van uw verkoopprijs vinden.  

 
Voorbeeld  
Bepaling verkoopprijs workshop kaasboerderij  

De kaasboerderij wil 4 maal per maand een workshop “kaas maken” geven. 

• De vaste kosten (c), zoals de huur van de ruimte en apparatuur bedragen € 96,- per maand, 
dus € 24,- per workshop. 

• De variabele kosten (v), zoals materiaal en een kopje koffie, bedragen € 5,- per deelnemer. 

• Per workshop kunnen maximaal 15 personen deelnemen. De verwachting is dat per workshop 
12 personen deelnemen. 

De standaardkostprijs voor een individuele deelnemer aan de workshop zal met de eerder genoemde 
formule “K = v + (c/n)” op het volgende uitkomen: € 5,- + (€ 24,- / 12) = € 7,- per persoon. 
 
Om de verkoopprijs van de workshop te bepalen, moeten ook vergoeding voor de gewerkte uren van 
de ondernemer en een winstmarge op de standaardkostprijs worden gezet. 
Duur workshop: 2 uur 
Voorbereiding workshop + opruimen: 1 uur  
 
Standaardkostprijs € 7,- + vergoeding uren € 7,50 = € 13,- per persoon 
 
Tevens kijkt de ondernemer naar concurrenten in de directe omgeving (bijv. wat kost een workshop 
mozaïeken of tekenen): gemiddelde prijs van deze workshops bedraagt € 16,-. 
 
Definitieve verkoopprijs workshop “kaas maken”: € 14,50 per persoon 
 
Totaal: 3 uur à € 30,- per uur = € 90,- per workshop / 12 personen = € 7,50 per persoon 
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Opdracht 
 

1. Bereken voor uw product de standaardkostprijs o.b.v. de kostengeörienteerde methode 
2. Ga op onderzoek uit en kijk wat een gelijksoortig streekproduct bij andere bedrijven kost 
3. Bepaal een verkoopprijs voor uw product of activiteit 
4. Vraag aan uw klanten wat ze van uw prijs vinden en of ze bereid zijn dit te betalen 
5. Stel eventueel uw prijs bij en bepaal uw definitieve prijs 

 
 
3.6. De 4 P’s: Plaats (Distributie)  
 
Na het bepalen van de juiste doelgroep en verkoopprijs voor uw product, is het van belang dat uw 
product ook optimaal verkrijgbaar is en via de juiste kanalen bij de doelgroep terecht komt. Dit noemt 
men distribueren.  
Er zijn verschillende mogelijkheden om uw product te distribueren. In dit hoofdstuk staat enerzijds de 
(kleinschalige) distributie naar eindafnemers via directe verkoop centraal. Anderzijds wordt ook de 
distributie via wederverkopers (groothandel, horeca etc.) belicht.  
 
De keuze voor één of meerdere distributiekanalen is o.a. afhankelijk van de deelname aan een 
eventueel samenwerkingsverband, de te distribueren producten en de doelgroepen die bereikt moeten 
worden. De distributiekanalen zijn grofweg in twee categorieën te verdelen:  

• directe verkoopkanalen  
• wederverkoopkanalen  

 
3.6.1. Directe verkoop 
Bij directe verkoop is er sprake van verkoop van producten en diensten aan eindafnemers zonder 
tussenkomst van een andere partij, zoals een distributeur of een wederverkoper.  
 
Producent    Consument 
  
Voorbeelden van directe verkoop zijn:  
 
1. Verkooppunt bij bedrijf  
Als ondernemer kunt u zelf een verkooppunt bij uw bedrijf organiseren in de vorm van een kraampje of 
een speciaal daarvoor bestemde ruimte. Op vastgestelde tijdstippen kunnen klanten hier terecht. 
Echter niet voor iedere ondernemer is dit haalbaar. U dient zelf te investeren in de presentatie van uw 
producten. Daarnaast zult u tijd moeten investeren om zelf de verkoop in handen te nemen.  
 
2. Huis-aan-huis verkoop  
Het is ook mogelijk om als mobiel verkooppunt aan eindafnemers te leveren. Op vastgestelde tijden 
bezoekt u ‘vaste’ afnemers per auto, busje of bijvoorbeeld fietskar. Klanten kunnen ter plekke 
beslissen welke producten zij willen afnemen. Voor deze vorm van verkoop is het echter van belang 
dat er reeds een vaste klantenkring is opgebouwd of dat er in ieder geval interesse is voor deze vorm 
van huis-aan-huis verkoop. Dit om te voorkomen dat de moeite niet opweegt tegen de opbrengsten.  
 
3. Op bestelling leveren  
Een andere vorm van directe verkoop is op bestelling leveren. Klanten kunnen via telefoon, fax of 
bijvoorbeeld internet een bestelling bij u plaatsen. Volgens vooraf vastgelegde leveringsvoorwaarden 
worden de producten vervolgens door u of een koeriersdienst bij de afnemer thuis bezorgd. Of de 
klant komt de bestelling zelf, volgens afspraak, bij u ophalen.  
 
Kiest u voor één of meerdere van bovenstaande directe verkoopmethoden dan dient u rekening te 
houden met de van toepassing zijnde vergunningen en voorschriften.  
 

 
Wegwijzer Agrotoerisme  30 



3.6.2. Wederverkoop  
Bij wederverkoop is er sprake van verkoop van producten en diensten aan eindafnemers met 
tussenkomst van een andere partij, zoals de detailhandel, reisorganisaties of bijvoorbeeld horeca. 
Vaak worden met deze wederverkopers speciale inkoop- en verkoopafspraken gemaakt, zodat er ook 
voor hen een voordeel valt te behalen en zij beloond worden voor verrichte inspanningen. Voorwaarde 
voor wederverkoop is dat er voor de wederverkoper door middel van commissie inkomsten worden 
gegenereerd. 
 
Producent    Consument  

 
wederverkoper  

 
Voorbeelden van wederverkoop zijn:  
 
1. (regio) VVV’s  
Lokale en regionale VVV-kantoren bieden naast toeristische informatie over de omgeving ook 
mogelijkheden voor boekingen van diensten aan. Onder de dienstverlening van VVV’s valt ook de 
reserveringsdienst die de toerist behulpzaam is bij het vooruit reserveren van accommodaties en 
groepsreizen en groepsdagtochten. De consument kan via internet zelf een vakantiewoning of 
hotelkamer boeken en betalen via een online realtime systeem, maar ook telefonische boekingen 
worden door VVV’s nog verwerkt. Een belangrijke taak heeft de VVV bij het vastleggen van 
dagtochten voor groepen, zoals bedrijven, families en scholen, waarvoor altijd maatwerk wordt 
geboden. Op verzoek organiseert de VVV ook groepsreizen en regelt voor (buitenlandse) 
touroperators zowel accommodaties als excursies.  
 
2. Touroperators/reisorganisaties  
Een touroperator is een organisatie die naast het aanbod aan logies- en ontbijtfaciliteiten ook vaak 
arrangementen aanbiedt. Een arrangement is een pakket aan activiteiten die tegen een gezamenlijke 
prijs wordt aangeboden. Bijvoorbeeld een fietsroute, lunch en bezoek aan boerenbedrijf voor € 25,- 
per persoon. Eventueel kan een arrangement uitgebreid worden met een overnachting, ontbijt en 
diner. Men spreekt dan van een verblijfsarrangement.  
Ook uw product of dienst kan onderdeel uitmaken van een dag- of verblijfsarrangement van een 
touroperator. Doordat een touroperator communiceert met de consument via een website en/of 
reisgids, wordt uw product of dienst breed gepromoot. Een touroperator koopt het aanbod vaak op 
voorhand in. Hierdoor bent u gegarandeerd van een minimum afname van uw product of dienst. Om in 
aanmerking te komen voor opname in een arrangement van een touroperator moet u uw product of 
dienst zelf aanbieden bij de touroperator. Vaak dient u ook speciale prijsafspraken te maken.  
 
3. Touringcarmaatschappijen  
Ook touringcarmaatschappijen bieden vaak dag- en/of verblijfsarrangementen aan. Zo kan een 
bezoek aan uw bedrijf worden opgenomen in een eendaagse of meerdaagse busreis. Voordeel van 
samenwerking met een touringcarmaatschappij is dat u op vaste tijden een groep mensen ontvangt. 
Hier kunt u uw bedrijfsvoering op af stemmen. Denk er wel om dat er voldoende parkeermogelijkheid 
voor touringcars is (ook om te manoeuvreren) en dat de toegangswegen naar uw bedrijf hiervoor 
geschikt zijn. Om in aanmerking te komen voor opname in een arrangement van een 
touringcarmaatschappij moet u uw product of dienst zelf aanbieden bij de maatschappij. Vaak dient u 
ook speciale prijsafspraken te maken.  
 
4. Collega-ondernemers  
Naast de verkoop van uw producten in uw eigen bedrijf, is het wellicht ook mogelijk dat collega-
bedrijven in de streek uw producten willen verkopen en visa versa. Door het aanbieden van een 
ruimer assortiment producten is het voor de consument aantrekkelijker om een bezoek aan uw bedrijf 
te brengen.  
 
5. Streekwinkel  
Veel agro-toeristische samenwerkingsverbanden hebben in hun regio een streekwinkel opgezet waar 
de producten van de deelnemende ondernemers worden verkocht. Voordeel van een streekwinkel is 
dat alle producten uit een bepaalde streek op 1 locatie worden verkocht. Door de ruime openingstijden 
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is het voor de consument aantrekkelijk om daar zijn/haar ambachtelijk bereide producten te halen. 
Een professionele bedrijfsvoering is wel een voorwaarde voor succes.  
 
6. Plaatselijke horeca  
Steeds meer restaurateurs en hoteliers profileren zich door te koken met streekproducten en/of 
streekgerechten op de menukaart te zetten. De ingrediënten voor deze gerechten nemen ze vaak af 
van producenten in de streek. Gezien het feit dat de horecasector te maken heeft met zogenaamde 
HACCP-richtlijnen t.a.v. voedselhygiëne, is het wel van belang dat uw bedrijf op deze richtlijnen kan 
inspelen. Zo zijn er richtlijnen ten aanzien van o.a. de temperatuur van uw producten bij levering, het 
verwerken van rauwe melk in uw producten, hygiënevoorschriften tijdens het productieproces in uw 
bedrijf. Daarnaast is het voor de restaurateur en hotelier van belang dat er continuïteit is; zij moeten er 
van op aan kunnen dat zij op gezette tijden een bepaalde voorraad producten kunnen afnemen.  
 
7. Plaatselijke detailhandel  
Naast de plaatselijke horeca kunt u uw producten ook verkopen aan de plaatselijke detailhandel. Te 
denken valt aan een slagerij, kaaswinkel, cadeaushop etc. Ook bij de wederverkoop via de 
detailhandel moet uw product aan richtlijnen en voorwaarden voldoen t.a.v. voedselveiligheid. Deze 
komen overeen met de HACCP-richtlijnen.  
 
8. Groothandel  
Steeds meer groothandels in de horecasector en detailhandel bieden in hun assortiment ook 
streekproducten aan. Te denken valt aan o.a. MAKRO, ISPC en SLIGRO. Vaak bieden zij bedrijven 
ook de mogelijkheid om kerstpakketten of relatiegeschenken in te kopen. Ook uw streekproduct kan 
tot dit assortiment behoren, mits u voldoet aan de richtlijnen en voorwaarden voldoen t.a.v. 
voedselveiligheid. Deze komen overeen met de HACCP-richtlijnen.  
 

3.6.3. Voor- en nadelen  
Aan zowel directe verkoop als wederverkoop kleven positieve en negatieve kanten.  
 Directe verkoop Wederverkoop 
Positieve punten • Klantenbinding 

• Hoge winstmarge 
mogelijk 

• Flexibele prijzen 
kunnen hanteren 

• Inspelen op wensen 
afnemers 

• Goodwill kopers 

• Groot bereik 
• Hoge afzet 
• Gegarandeerde afname 
• Vergroten 

naamsbekendheid 
product 

Negatieve punten • Klein bereik 
• Lage afzet 
• Investering in tijd en 

geld 

• Lagere winstmarge 
door inkoop- en 
verkoopafspraken 

 
 
  
 Opdracht  
 

1. Formuleer voor uw product de afzetmogelijkheden via directe verkoop en via wederverkoop. 
2. Formuleer de voor- en nadelen van iedere mogelijkheid. 
3. Bepaal voor uw product de definitieve distributiekanalen. 
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3.7. De 4 P’s: Promotie  
 
Als ondernemer heeft u nu de volgende stappen doorlopen:  

• U heeft één of meerdere producten of diensten;  
• U heeft de doelgroepen voor uw producten of diensten bepaald;  
• U heeft voor uzelf de belangrijkste doelen opgesomd;  
• U heeft uw producten of diensten optimaal afgestemd op uw doelgroep(en);  
• U heeft besloten of u aan toeristische productontwikkeling wilt gaan doen (alleen of in 

samenwerking met andere partijen) en u heeft dit al op poten gezet;  
• U heeft de prijzen voor uw (toeristische) producten of diensten vastgelegd;  
• U heeft bepaald via welke kanalen u uw producten of diensten wilt gaan distribueren.  

 
De volgende stap die u nu moet maken is het bekend maken van uw aanbod richting de doelgroepen. 
Ook hier geldt: hoe groter het budget, hoe ruimer de mogelijkheden. Zo kunt u volgens eigen ontwerp 
een luchtballon laten ontwerpen of een grootschalige promotiecampagne op tv starten. Echter, het is 
veel interessanter om te weten hoe u met een klein budget ook effectief uw boodschap kunt 
verkondigen. Omdat de doelgroep zich vaak binnen een beperkt geografisch gebied bevindt, kunnen 
ook de promotiemiddelen tot dit gebied beperkt blijven. In deze paragraaf staan dan ook alle 
promotiemiddelen centraal waarvoor een groot budget niet noodzakelijk is.  
 
De keuze voor bepaalde communicatiemiddelen hangt natuurlijk helemaal af van alle keuzes die u 
eerder heeft genomen. U zult bij ieder van de mogelijke middelen zelf de afweging moeten maken of 
deze relevant is voor u en uw producten.  

3.7.1. Communicatiemiddelen  
Alle vormen van communicatie-uitingen zijn terug te brengen tot zeven hoofdcategorieën:  
1. Reclame  
2. Promotie  
3. Public Relations  
4. Beurzen  
5. Direct marketing  
6. Persoonlijke verkoop  
7. Sponsoring  
 
In de volgende paragrafen worden de bovenstaande communicatiemiddelen toegelicht.  
 
LET OP: In hoofdstuk 4 vindt u handige checklists voor het samenstellen van 
deze communicatiemiddelen.  

3.7.2. Reclame  
Reclame is een vorm van communicatie waarin het hoofdaccent ligt op het overhalen van de 
consument om een bepaald product te kopen. Bij reclame kan gedacht worden aan advertenties in 
allerlei media, commercials op radio en tv en banners op websites. Reclame heeft de volgende 
functies:  

• Aandacht trekken;  
• Belangstelling kweken;  
• Informatie verstrekken;  
• Potentiële kopers beïnvloeden;  
• Tot koopactie aanzetten;  
• Onzekerheden na de koop wegnemen;  
• Herhalingsaankoop teweegbrengen.  
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De volgende vormen van reclame zijn mogelijk:  
• Actiereclame: acties in stillere periodes.  
• Themareclame: houding van het publiek ten opzichte van het product veranderen.  
• Collectieve reclame: in samenwerking met de andere collega-ondernemers of met een 

toeristisch samenwerkingsverband het product of dienst promoten. Bijvoorbeeld een 
advertentie via Toerisme Noord-Holland of via een regio VVV. 

• Combinatiereclame: gezamenlijk reclame voor verschillende niet direct met elkaar  
concurrerende ondernemingen. Bijvoorbeeld samen met de horeca en detailhandel in  
uw plaats.  

 
Advertenties kunnen gezet worden in verschillende media: dagbladen, vakbladen, special-interest-
bladen, brochures en op websites (=banners).  
 
Om de waarde en de kosten van een advertentie tegen elkaar af te wegen kan gekeken worden naar:  

• Bereik van het medium: de mate waarin de beoogde doelgroep in contract komt met het  
medium;  

• Communicatievermogen: welk medium is het meest geschikt voor de boodschap?;  
• Kosten;  
• Distributiewijze: alleen abonnees of ook losse verkoop;  
• Verschijningsfrequentie;  
• Redactionele achtergrond: plaatsen in de juiste omgeving van het blad.  

3.7.3. Promotie  
Promotie is een tijdelijke prijsverlaging of waardevermeerdering van een product of dienst, die tot doel 
heeft binnen korte tijd extra verkopen te realiseren.  
 
Promotie heeft de volgende functies:  

• Nieuwe klanten aantrekken;  
• Besteding per klant opvoeren;  
• Introductie van een nieuwe product;  
• Bestaande klanten vasthouden.  

 
Voorbeelden van promoties zijn:  

• 2 halen, 1 betalen  
• 10% korting op aanschafprijs  
• prijsvraag bij aanschaf product met kans op aantrekkelijke prijs  
• leuk extraatje/ cadeautje bij aanschaf product  
• speciale prijsaanbieding in het laagseizoen 

3.7.4. Public Relations  
Formeel is Public Relations: ‘het stelselmatig bevorderen van wederzijds begrip tussen een 
organisatie en haar publieksgroepen’. Concreet betekent dit dat u door middel van uw 
promotieactiviteiten een positief gevoel en waardering creëert bij de consument.  
 
Public Relations heeft de volgende functies:  

• Communicatiebevordering;  
• Verbeteren van beeld en relaties indien imago is geschonden.  

 
Voorbeelden van promotionele activiteiten en middelen zijn.:  
 
1. Persberichten naar de media  
Het meest gebruikte middel waarmee organisaties de pers benaderen, is het persbericht. Voor veel 
organisaties is het persbericht het enige (bruikbare) medium om een boodschap over te brengen aan 
de buitenwereld. Simpel doordat er geen of maar een klein budget wordt vrijgegeven voor 
communicatieactiviteiten. Het sturen van een persbericht is gratis en vrijblijvend. Via deze weg kunnen 
organisaties, voor hun relevante, gebeurtenissen/ ontwikkelingen toch wereldkundig maken. Het is en 
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prima manier om in de publiciteit te komen en de naamsbekendheid te vergroten. Ook kan het net dat 
beetje extra geven om boven de concurrentie uit te komen.  
 
Voordelen van het plaatsen van een persbericht in een massamedium:  

• Het bereik van veel mensen tegelijkertijd;  
• Een persbericht in de massamedia bereikt snel de doelgroep;  
• Een persbericht in de massamedia wordt doorgaans beschouwd als betrouwbaar;  
• Er zijn geen kosten verbonden aan het plaatsen van een bericht (free publicity).  

 
Een persbericht heeft een puur informerend karakter. Het bevat informatie voor journalisten die 
nieuwswaarde heeft. De introductie van een nieuw product, een nieuwe klant, een reorganisatie of het 
jaarverslag bijvoorbeeld. Het zijn allemaal (feitelijke) nieuwsberichten die voor journalisten interessant 
zijn om meer aandacht aan te besteden. Een persbericht is vooral geschikt om op een zakelijke, 
objectieve en efficiënte wijze de aandacht van de pers te trekken en grotere groepen mensen te 
bereiken.  
 
De nadelen van een persbericht: 
Aan het persbericht zitten niet alleen voordelen vast. Tegenover de voordelen staan ook een aantal 
nadelen. Nadelen waar serieus naar gekeken en rekening mee gehouden moeten worden alvorens 
besloten wordt een persbericht te schrijven. Soms is het verstandiger een advertentie in een medium 
te plaatsen, dan een persbericht te sturen.  

• Een persbericht geeft geen zekerheid van vermelding of plaatsing in de media;  
• Men heeft geen zekerheid wanneer en/of waar het persbericht wordt geplaatst;  
• Het persbericht wordt niet altijd onverkort en onveranderd gepubliceerd (journalisten halen er 

vaak uit wat interessant is en de rest wordt niet vermeld).  
 
Zoals eerder genoemd is een persbericht voor journalisten pas interessant wanneer het 
nieuwswaarde bevat. Maar wat wordt hier nou mee bedoeld? Onder ‘nieuwswaarde’ wordt verstaan; 
de actualiteit van de informatie (recente ontwikkelingen), de belangrijkheid van de informatie (uit de 
praktijk blijkt, hoe negatiever, hoe belangrijker), de afwijking van de informatie (nieuws dat afwijkt van 
gangbaar nieuws), de belangstelling in de informatie (informatie die doelgroepen interessant vinden) 
en de autoriteit (komt het van een belangrijke bron). Jammer genoeg komt het nog te vaak voor dat  
persberichten niet goed zijn samengesteld, met als gevolg dat ze veelal in de prullenbak verdwijnen. 
In hoofdstuk 4 vindt u terug hoe u een effectief persbericht kunt schrijven.  
 
2. Bedrijfsfolder  
Een bedrijfsfolder is een goed middel om uw bedrijf, product en/of dienst te promoten richting de 
consument. Een goed opgezette folder prikkelt de consument om een bezoekje te brengen aan uw 
bedrijf en een product aan te schaffen.  
 
Een goede folder bestaat uit de volgende onderdelen:  

• Helder, sprekend ontwerp;  
• Wervende, goedgeschreven teksten over uw bedrijf, product en/of dienst; 
• Sprekende foto’s; 
• Contactgegevens;  
• Prijzen producten en diensten; 
• Routebeschrijving of routekaartje: hoe bij uw bedrijf te komen . 
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3. Website  
Internet is één van de communicatiekanalen voor bedrijven en organisaties. Daarbij moet u zich goed 
realiseren dat het een medium is dat andere communicatievormen aanvult en niet een medium dat 
andere vormen van communicatie geheel vervangt. Internet is een medium dat net als andere media 
moet voldoen aan communicatienormen die in uw bedrijf gelden. Zo moet een website informeren, 
interactie bieden, het imago van het bedrijf versterken, aan verwachtingen van bezoekers voldoen. 
Bezoekers moeten snel kunnen vinden wat ze zoeken. Daarvoor is een goede balans nodig tussen 
inhoud, navigatie, ontwerp van de website. Door middel van een overzichtelijke website kunt u uw 
bedrijf en agrotoeristische activiteit promoten en overige promotieactiviteiten ondersteunen. Een van 
de eenvoudigste manieren om snel een vermelding op internet te realiseren is door samen te werken 
met een internetsite die het beste aansluit bij uw dienst of product.  

3.7.5. Beurzen  
Tijdens beurzen worden contacten gelegd en onderhouden met de doelgroepen. Beurzen hebben de 
volgende functies:  

• Contact met de consument en organisaties;  
• Presentatie van het aanbod;  
• Verkoopbevordering;  
• Promotie.  

Aan beurzen kan zowel individueel als collectief worden deelgenomen. Collectieve deelname kan 
bijvoorbeeld in de vorm van folderparticipatie bij grotere deelnemers. Er kan ook gedacht worden aan 
gezamenlijke deelname met collega-ondernemers of een (agro)toeristisch samenwerkingsverband. Zo 
kunt u bijvoorbeeld aan de Vakantiebeurs deelnemen via uw regionale VVV. 

3.7.6. Direct marketingcommunicatie  
Bij direct marketing gaat het om het promoten van uw product of dienst en aanverwante producten/ 
activiteiten op rechtstreekse wijze aan de consument. Dit gebeurt onder andere door middel van:  

• direct mail: een persoonlijk gerichte brief waarin uw product of dienst wordt gepresenteerd;  
• huis-aan-huis verspreiding van uw folders;  
• e-mail: een persoonlijke e-mail waarin u uw product of een specifieke promotie aankondigt  

 
Indien u direct marketing wilt gaan toepassen dient u over een uitgebreid adressenbestand te 
beschikken. Dit adressenbestand kunt u in de loop der tijd zelf opbouwen door de adresgegevens van 
uw klanten te verzamelen (bijv. door het invullen van een klantenkaart). Wellicht ietwat omslachtig, 
maar toch veelvuldig toegepast, is het overnemen van adressen uit de telefoongids.  

3.7.7. Persoonlijke verkoop  
Onder persoonlijke verkoop vallen o.a. winkelverkopers, accountmanagers en vertegenwoordigers die 
bedrijven benaderen om een bepaald product af te nemen en te verkopen. Persoonlijke verkoop is 
met name geschikt voor producten waarbij demonstratie handig is, waar de persoonlijkheid van de 
verkoper nodig is om vertrouwen te creëren of als er sprake is van maatwerk.  

3.7.8. Sponsoring  
Sponsoring is een zakelijke overeenkomst, waarbij de sponsor een op geld waardeerbare prestatie 
levert, waartegen de gesponsorde communicatiemiddelen verschaft. Zo kunt u de kosten voor de 
organisatie van een streekmarkt sponsoren. In ruil daarvoor wordt het logo van uw bedrijf vermeld op 
alle promotie-uitingen (posters, flyers, folders, website etc.).  
Van belang is dat u als sponsor enige affiniteit heeft met hetgeen dat gesponsord dient te worden en 
dat u ook belang heeft bij de koppeling van uw naam aan hetgeen gesponsord wordt. Sponsoring 
heeft de volgende functies:  

• Naambekendheid vergroten;  
• Bijdragen aan positieve beeldvorming;  
• Goodwill kweken/vergroten.  

 
Sponsorvoorbeelden zijn:  

• het afnemen van advertenties in het programmaboekje van een evenement;  
• het beschikbaar stellen van uw locatie voor een streekmarkt.  
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3.7.9. Aanpak keuze middelen  
Om klanten te werven, is het zaak dat u de nodige aandacht aan promotie besteedt. Er zijn 
verschillende manieren om potentiële gasten op de hoogte te brengen van het bestaan van uw bedrijf. 
In onderstaande tabel staan mogelijke marketinginstrumenten vermeld. Deze staan gerangschikt van 
zeer effectief tot minder effectief. 
 
Houdt bij de keuze van een bepaald marketinginstrument rekening met de doelgroep die u wilt 
bereiken. Met een stukje in de krant of folders bij collega’s worden over het algemeen alleen 
consumenten in de directe omgeving op de hoogte gebracht, terwijl u met een internetpagina 
consumenten in de hele wereld kan bereiken. 
 
Het is ook mogelijk de promotie uit te besteden aan bijvoorbeeld uw regio VVV of Toerisme Noord-
Holland. Dit kan u een hoop tijd, geld en moeite besparen. Wie u hiervoor kunt benaderen, staat 
vermeld in hoofdstuk 8. 
 

Zeer effectief 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Minder effectief 
 
 
 
 

Marketinginstrumenten 
Meedoen aan regionaal samenwerkingsverband, bijvoorbeeld via uw regionale 
VVV, Hotel De Boerenkamer of de Vereniging Agrarisch Natuurbeheer 
Waterland 
Mond tot mond reclame 
Participatie in een bestaande website die past bij uw bedrijfsprofiel en de 
gewenste bezoekers, liefst met een link naar uw eigen website 
Meeoden aan landelijke activiteiten zoals de Landelijke Fietsdag, etc. 
Vermelding in blad, krant of website van brancheorganisatie 
Redactioneel stukje in de krant 
Persoonlijk folders uitdelen op beurzen, braderieën of markten 
Folders bij VVV of collega’s 
Agrarische activiteiten organiseren in het kader van de Week van Platteland, 
Kom in de Kas, etc. 
Weggeven van artikelen met naam of logo 
Advertenties in bladen en kranten 
Eigen nieuwsbrief 
 
Een handig hulpmiddel bij de keuze voor communicatiemiddelen is de zogenaamde “doelgroep-
middelen-matrix”. In deze matrix worden horizontaal de doelgroepen weergegeven en verticaal de 
mogelijke categorieën communicatiemiddelen. Vervolgens worden per categorie de relevante 
mogelijkheden ingevuld. De volgende stap bestaat uit het toewijzen van middelen aan doelgroepen. 
Als de matrix helemaal ingevuld is, is in principe het globale marketingcommunicatiebeleid 
vastgesteld. Vervolgens kan de matrix hier en daar bijgeschaafd worden. Zo kan bijvoorbeeld in het 
kader van kostenbesparing gekozen worden voor middelen die voor alle doelgroepen geschikt zijn.  
 
Opdracht 
 

1. Neem de in paragraaf 3.3 geformuleerde doelgroepen als uitgangspunt 
2. Bepaal per doelgroep de belangrijkste categorieën communicatiemiddelen 
3. Bepaal per communicatiemiddel de verschillende mogelijkheden 
4. Bepaal welke mogelijkheden voor meerdere van uw doelgroepen geschikt zijn. 
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Hoofdstuk 4. Promotiestappen in de praktijk 
In hoofdstuk 3 heeft u al over promotie gelezen en zijn er voorbeelden gegeven van verschillende 
promotiemiddelen. In dit hoofdstuk laten wij u zien hoe u uw agrotoeristische activiteit effectief in de 
praktijk kunt promoten. Er worden handvaten geboden voor: 

• het schrijven van een effectief persbericht; 
• het maken van een goede bedrijfsfolder of bedrijfsadvertentie; 
• het bouwen van een overzichtelijke website; 
• een succesvolle beursdeelname; 
• het schrijven van een effectieve Direct-Mail. 

 
 
Houd er bij de promotiestappen rekening mee dat u steeds kunt besluiten of u zelf een activiteit 
onderneemt of dat u de activiteit uitbesteedt, bijvoorbeeld aan een reclamebureau of aan uw regionale 
VVV. 

4.1. Hoe schrijft u een effectief persbericht 
 
Zoals in hoofdstuk 3 al naar voren is gekomen is het meest gebruikte communicatiemiddel waarmee 
organisaties de pers benaderen, een persbericht. Door middel van een persbericht kunt u een 
bepaalde boodschap overbrengen in het kader van uw agrotoeristische activiteit. Een persbericht is 
pas interessant voor journalisten als het nieuwswaarde bevat en daarom is het van essentieel belang 
dat een persbericht goed en gestructureerd in elkaar zit. Een goede tekst schrijven is makkelijker 
gezegd dan gedaan! Het valt niet mee om een persbericht te schrijven die de gewenste impact 
veroorzaakt en ook nog eens in de juiste vorm staat. Vaak worden professionele bureaus hiervoor 
ingeschakeld. Zij geven adviezen en helpen met het samenstellen van de boodschap en het 
selecteren van de media. Indien u zelf een persbericht wilt schrijven volgen in deze paragraaf een 
aantal eenvoudige tips, die aangehouden kunnen worden bij het samenstellen van een persbericht. 

4.1.1. Praktische tips 
• Bepaal voor welk medium uw boodschap interessant is (wie zijn de kijkers, lezers of 

luisteraars? Landelijk of regionaal?);  
• Begin uw tekstvel door bovenaan duidelijk te vermelden: 'PERSBERICHT';  
• Zet een duidelijke kop boven het persbericht. Vermeld ook de datum.  
• Behandel in de eerste alinea kort ‘de vijf W's’ en herhaal deze in de rest van het persbericht 

en verwerk dan ook de ‘H’:  
 Wie  
 Wat  
 Waar  
 Waarom  
 Wanneer  
 Hoe 

• Formuleer het bericht zodanig dat u het belangrijkste nieuws het eerst vermeldt;  
• Wees in uw formulering zakelijk, volledig, helder en houd het kort en bondig;  
• Voorkom jargon (vaktermen);  
• Zorg dat het bericht foutloos de deur uitgaat! 
• Laat eventuele foto's vergezeld gaan met de vijf W's en de H d.m.v. een goed bijschrift; 
• Laat eventuele foto's door een professional maken en behandel ze voorzichtig (beschadigde 

foto's zijn onbruikbaar); 
• Eindig het persbericht met de afzender / contactpersoon en (-gegevens) voor nadere 

informatie (ook na kantoortijden). 

4.1.2. Veel gemaakte fouten in een persbericht 
• Het persbericht bevat geen actueel nieuws;  
• De opbouw van het persbericht is verkeerd;  
• Het taalgebruik is te wervend;  
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• Het persbericht is geschreven vanuit het perspectief van het bedrijf en niet vanuit de 

 

4.2. Hoe maakt u een goede bedrijfsfolder of bedrijfsadvertentie 

oor het maken van een goede bedrijfsfolder of bedrijfsadvertentie gelden over het algemeen 

.2.1. Stem de folder af op de doelgroep en de advertentie op het medium 
at voor uw doelgroep 

4.2.2. Foto's van mensen vallen het meest op 
ijfsfolder. Ze vallen op en maken het lezen 

 Let wel 

igens meer aan dan afbeeldingen van producten. Uit 
s op de 

.2.3. De titel of kop wordt als eerste gelezen  
entieel. Afbeeldingen trekken vaak de aandacht en 

dus 

die u waar kan maken);  

r het product graag wil hebben;  
 

Ben  v laatsen, houd er dan rekening mee dat de 

.2.4. Maak de titel of de kop niet te lang, maar ook niet te kort 
ende titel of kop. Maak de titel of 

e 
 

.2.5. Gebruik tussenkopjes 
evendig, overzichtelijk en helder. De boodschap van de folder of 

elen 

interessewereld van de lezers. Verplaats u dus in de lezer en vragen anderen om uw 
persbericht eens door te lezen. 

 

 
V
dezelfde regels. In deze paragraaf volgen enkele tips. 
 
4
De doelgroep staat voorop. Hierop stemt u uw folder of advertentie af. Bedenkt w
interessant is om te vertellen. Kies bij het maken van een bedrijfsadvertentie een geschikt medium dat 
door de doelgroep wordt gelezen. Een advertentie in de Libelle bereikt een andere doelgroep dan die 
van het Algemeen Dagblad. Een advertentie in het 'verkeerde' medium levert niets op en kost alleen 
maar geld.  

Foto’s en afbeeldingen zijn essentieel in een bedr
aantrekkelijker. Ook in een advertentie kunnen foto’s van pas komen en de aandacht trekken.
op dat dit de advertentie duurder maakt. 
Afbeeldingen van personen spreken over
onderzoek blijkt dat de mens op nummer één staat, dier op nummer twee en het product slecht
derde plaats. Mensen willen zichzelf kunnen herkennen. Een leuke man of vrouw spreekt vaak meer 
aan dan de producten zelf, ongeacht welk product. Het oog wil ook wat, nietwaar?  
 
4
De totaalindruk van de folder of advertentie is ess
daarnaast worden de titel van de bedrijfsfolder en de kop van de bedrijfsadvertentie als eerste 
gelezen. De inhoud van de titel of kop bepaalt of de mensen verder blijven lezen. Maak de kop 
aantrekkelijk, positief en vooral aanlokkelijk. U wilt de lezer verleiden om de advertentie verder te 
lezen! De lezer wil de voordelen van het product weten. Waarom dit product en geen ander? Het 
onderstaande rijtje helpt:  

• Maak een belofte (
• Gebruik het magische woord: gratis;  
• Breng nieuws;  
• Zorg dat de leze
• Gebruik een slogan die inspireert en aanspreekt. 
t u an plan om de folder in een display of folderrek te p

bovenzijde van de cover van een folder vaker en beter zichtbaar is dan de onderzijde van de cover. 
 
 
4
Een lange kopregel met inhoud, zegt meer dan een korte, nietszegg
kop echter niet té lang. Werk eventueel met subkoppen. De kopregel moet de lezer nieuwsgierig 
maken naar de rest van de folder of advertentie. Door iedere regel kunt u de lezer verliezen. Ieder
regel is tevens een poging de relatie met de lezer te versterken. Denk hier ook aan bij het formuleren
van de tussenkoppen in de folder en de advertentietekst.  
 
4
Tussenkopjes maken de tekst l
advertentie moet door deze kopjes worden weergegeven. De belangrijkste argumenten en voord
moeten in de tussenkopjes naar voren worden gebracht. Dit zorgt ervoor dat de boodschap beter 
overkomt. 
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4.2.6. Benader de boodschap positief 
Zorg ervoor dat de lezer in een hoera-stemming komt. Blije mensen zijn altijd geneigd meer te kopen. 
Breng goed nieuws! Het product of de dienst dat wordt gepromoot is een oplossing voor een 
probleem. Benadruk de oplossing. 

4.2.7 Distributie van de folder 

Houd er bij vast stellen van een budget voor het drukken van de folder rekening mee dat de brochures 
ook moeten worden gedistribueerd. Als je een uitnodiging voor een feestje maakt, moet je ‘m ook 
versturen, anders komen er geen gasten. Het distribueren van een folder kan een kostbare zaak zijn. 
Zorg dat de folder verkrijgbaar is op die plaatsen waar je doelgroep komt.  

 

4.3. Hoe bouwt u een overzichtelijke website 
 
Zoals al eerder is vermeld is een website een goed medium dat andere communicatiemiddelen 
aanvult. Een website moet informeren, interactie bieden, het imago van het bedrijf of de 
agrotoeristische activiteit versterken en aan verwachtingen van bezoekers voldoen. Bezoekers 
moeten snel kunnen vinden wat ze zoeken. Daarvoor is een goede balans nodig tussen inhoud, 
navigatie en het ontwerp van de website. In de checklist in deze paragraaf vindt u alle ins & outs voor 
het bouwen van een overzichtelijke website. Ook uw regionale VVV of Toerisme Noord-Holland 
kunnen u hierbij behulpzaam zijn. Door aan te sluiten bij bestaande websites kunt u profiteren van de 
bezoekers die al deze sites bezoeken. Van bestaande websites is dikwijls al bekend hoeveel 
bezoekers er komen en wat hun nationaliteit is. 
 
4.3.1. Algemene uitgangspunten 
Een website moet over het algemeen voldoen aan: 
A. Heldere, goed geschreven teksten; 
B. Gebruiksvriendelijke navigatie; 
C. Een helder ontwerp. 
 
Eenvoud is hierbij het sleutelwoord. Over het algemeen dient er informatie beschikbaar te zijn over 
producten, dienstverlening, klanten en eventuele partners. Alle informatie moet idealiter in minder dan 
3 klikken te benaderen zijn en de homepage moet bovendien goed ogen: het is immers het 
visitekaartje van de website. 
 
A. Inhoud 
Inhoud van een website wordt grofweg bepaald door de  

1. Doelgroep;  
2. Homepage; 
3. Tekst en taal waarin de informatie aangeboden wordt. 

 
1. Doelgroep 
Bij het opzetten van een website houdt u uw specifieke doelgroep(en) in het achterhoofd. Bedenk 
welke bezoekers of met welke rol bezoekers uw website kunnen bezoeken en welke achtergrond 
ze hebben. Mogelijke bezoekers kunnen zijn: 

• (Potentiële) Klanten of Gasten;  
• (Potentiële) Partners;  
• Media. 

 
2. Homepage 
Een homepage is het visitekaartje van uw bedrijf. Hierop moet in één oogopslag te zien zijn wat u 
te bieden heeft. De homepage moet een bezoeker het idee geven dat hij welkom is, de bezoeker 
op zijn gemak stellen, snel kunnen doorverwijzen en servicegerichte informatie bevatten. 
De homepage wordt vaak gezien als de inhoudspagina van een magazine of krant, waarbij 
hoofdzaken geaccentueerd kunnen worden. Rubrieken als Laatste nieuws, Agenda, Wat is er 
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nieuw, of een recent te verwachten evenement zijn uitstekende onderdelen hiervoor. Dit zijn de 
pijlers waarop een website gebouwd wordt: vaste rubrieken die structuur geven aan de website. 

 
3. Tekst en taal 
Recent onderzoek laat zien dat webbezoekers niet lezen. Ze scannen de tekst op trefwoorden die 
ze nodig hebben in hun zoektocht naar informatie, diensten of producten. Ze hebben in minder 
dan drie seconden een oordeel klaar over de website en willen direct zien waar ze de door hen 
gewenste informatie of diensten kunnen vinden.  
Het is daarom van groot belang op uw website direct “to the point” te komen, de boodschap 
duidelijk over te brengen en een overzichtelijk, helder keuzemenu aan te bieden. Websites zijn bij 
voorkeur in een taal geschreven. Verwijs bezoekers die in een andere taal toegesproken moeten 
worden, duidelijk naar een aparte sectie in de desbetreffende taal (bijv. door met een vlag een 
andere taalversie aan te bieden). 

 
B. Navigatie  
Uit fysiologisch onderzoek blijkt dat de blik van websurfers vooral naar links en naar het midden van 
het scherm getrokken wordt. Dit is een van de redenen dat menu's op websites vaak links staan en 
het middengedeelte gebruikt wordt voor de informatie. Maak van deze tip gebruik. 
Navigatiestructuur en vormgeving hangen nauw met elkaar samen. De navigatie van een website is 
voor bezoekers zeer belangrijk. Meestal worden hiervoor horizontale of verticale menubalken gebruikt 
waarop de onderwerpen worden aangekaart. Als er meerdere menubalken of menu's worden getoond, 
moet duidelijk zijn dat de menu's ofwel aanvullend zijn op elkaar (bijvoorbeeld een dominant menu en 
een submenu), ofwel naar dezelfde informatie verwijzen (redundantie).  
 
Manualen mogen redundant zijn, maar moeten wel helder en overzichtelijk blijven. Anders is de kans 
groot dat bezoekers verdwalen. Voor bezoekers moet duidelijk zijn hoe ze weer terug naar af kunnen 
komen, en hoe ze dieper in de website kunnen navigeren. Op een doorsnee bedrijfssite kunnen de 
volgende menuonderdelen voorkomen: 

• Home: de homepage van de website. 
Over het bedrijf: met informatie over het bedrijf, eventueel foto’s of namen van medewerkers 
of contactpersonen (directie en PR- of marketingafdeling). Hier passen ook doorverwijzingen 
naar rapportages, visie, strategie en jaarcijfers; 

• Producten: Nederlandstalige informatie over de producten en hoe ze te verkrijgen zijn; 
• Partners: een lijst met eventuele partners inclusief verwijzingen naar de desbetreffende 

websites van deze partners. Eventueel informatie voor nieuwe partners; 
• Nieuws en persberichten: verwijst naar een overzicht van persberichten, nieuwsitems en 

informatie voor de media. 
• Evenementen: geeft een overzicht naar evenementen die het bedrijf organiseert en biedt 

mogelijkheden voor inschrijving of aanmelding; 
• Support en Services: verwijst heel duidelijk naar klantenondersteuning; 
• Contact: op deze pagina staat aangegeven hoe de bezoeker met het bedrijf contact op kan 

nemen. Eventueel kan dit onderdeel uitgebreid worden met een informatieformulier om 
informatie of een nieuwsbrief aan te vragen.  

 
Extra onderdelen 
De meest basale onderdelen van een website zijn informatief en statisch. In bepaalde gevallen kunt u 
ook interactieve elementen toevoegen zoals:  

• Een forum waarop discussies gevoerd kunnen worden;  
• Een prikbord waarop mededelingen en oproepjes geplaatst kunnen worden;  
• Interactieve gereedschappen waarmee de bezoeker zich kan vermaken of een beeld kan 

vormen bij een dienst. Bijvoorbeeld een spelletje of een voorbeeld van een workshop etc.; 
• Video- en audiovoorbeelden.  
 

Extra navigatiemogelijkheden:  
• Vrije tekst zoekveld, waarmee in de website op vrije tekst gezocht kan worden is voor 

gebruikers handig en tijdbesparend;  
• Sitemap: een soort inhoudsopgave om het overzicht van de website te presenteren;  
• Back-knop: zodat de bezoeker makkelijk terug kan gaan naar de vorige pagina; 
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• Een duidelijke en eenduidige Home-knop, waarmee de bezoeker naar de homepage terug 
kan keren. 

 
E-commerce 
U kunt besluiten uw producten ook via uw website te verkopen. Een goede webshop bestaat uit een:  

• Productcatalogus: met een afbeelding van het product, een duidelijke omschrijving en 
prijsinformatie; 

• Leveringsvoorwaarden en informatie over retournering;  
• Bestelknop en eenduidige bestelprocedure (inclusief bezorggegevens, factuurgegevens en 

het geven van feedback dat de bestelling is geaccepteerd);  
• Winkelwagen: zo ziet de besteller precies wat er gekocht is. De winkelwagen moet ook 

duidelijke annuleer- en verwijderknoppen hebben, zodat teveel bestelde artikelen terug in het 
schap gezet kunnen worden; 

• Betaalmogelijkheden: Het verdient aanbeveling de mogelijkheden te bieden onder rembours 
en op factuur te laten betalen aangezien in Nederland het gebruik van de Credit Card niet zo 
populair is als in Amerika en online betalingsmogelijkheden nog in de kinderschoenen staan.  

 
C. Ontwerp 
Wie naar een succesvolle website streeft, zorgt ervoor dat de website in beweging is. Niet zozeer door 
doorlopend nieuwe onderwerpen toe te voegen of nieuwe navigatie en vormgeving te introduceren, 
maar door te zorgen dat de inhoud doorlopend actueel gehouden wordt en door te zorgen dat de 
website werkelijk iets toevoegt aan de bedrijfsdoelstellingen. Dit proces vereist zorgvuldige aandacht 
en voortdurende ontwikkeling. Want een website die niet aan de verwachtingen voldoet, kan een 
bedrijf een slechte naam bezorgen. 
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4.4. Op weg naar een succesvolle beursdeelname 
 
De checklist in deze paragraaf helpt u op weg om uw deelname aan een beurs goed te organiseren. U 
kunt bijvoorbeeld onderstaande punten gebruiken om een beursplan en tijdsplanning te maken. Ook 
kunt u er budgetten en kosten aanhangen. Deze lijst is niet vaststaand. Iedere beurs is anders, net als 
ieder bedrijf. Pas het aan waar nodig is en breid het uit naar uw eigen wensen. Het scheelt enorm in 
werkzaamheden als u zich kunt aansluiten bij een organisatie die u de mogelijkheid biedt om onder 
een gezamenlijke paraplu aan een beurs te participeren, bijvoorbeeld samen met uw 
samenwerkingsverband, uw regio VVV, Toerisme Noord-Holland of het Nederlands Bureau voor 
Toerisme en Congressen. 

4.4.1. Organisatie  
• Eventueel het oprichten van een projectgroep als u met meerdere ondernemers wilt 

participeren;  
• Bepalen doelstellingen beursdeelname; 
• Vaststellen relevante doelgroepen; 
• Vaststellen te presenteren producten/diensten; 
• Afsluiten verzekering: 
• Opstellen draaiboek voor beursdagen; 
• Opstellen begroting; 
• Kostenbewaking; 
• Regelmatige interne communicatie over stand van zaken; 
• Samenstelling en interne distributie van perspublicatie; 
• Analyse en evaluatie van beursdeelname; 
• Follow-up beurscontacten. 

4.4.2. Exposure (Persactiviteiten)  
• Teksten ten behoeve van beurscatalogus; 
• Aanleveren van informatie voor op de website van de beurs of voor een beursbulletin; 
• Persbericht over deelname met informatie over te tonen producten/diensten 

(referentieprojecten) en eventuele nevenactiviteiten tijdens de beurs ten behoeve van de 
vakpers (ten minste 6 weken voor de beurs verzenden) uitnodiging voor een bezoek aan de 
stand, het bijwonen van nevenactiviteiten; 

• Persbericht over presentatie nieuw product of nieuwe dienst, samenstellen van persmap met 
verzonden persberichten, documentatie, foto's (voorraad persmappen neerleggen in de 
perskamer van het beurscomplex en beschikbaar houden in de stand voor bezoekende 
journalisten); 

• Registratie van journalisten die de stand bezoeken; 
• Foto's van speciale activiteiten met bijschrift neerleggen in de perskamer. 

 
Exposure (nevenactiviteiten)  

• Introduceren van een nieuw product / nieuwe dienst; 
• Introduceren van sprekers voor aan de beurs gekoppelde seminars of lezingen; 
• Organiseren van een eigen seminar of lezing (inlooptheaters, locatie binnen het 

beursgebouw);  
• Organiseren van speciale demonstraties; 
• Het gericht uitnodigen (op bepaalde tijdstippen) van bepaalde relaties 
• Relatiegeschenken, weggeefartikelen; 
• Beursinformatie op eigen website, link naar beurssite. 
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Stand  
• Benodigde oppervlakte; 
• Plaats van de stand op de beurs; 
• Definitieve inschrijving; 
• Gewenste globale indeling (balie, bar, spreekruimte, documentatieruimte, zitjes, keuken); 
• Standontwerp (eenmalig gebruik of systeemwand); 
• Indienen standtekening bij organisatie; 
• Huur promotionele middelen; 
• Huur van voorzieningen, middels formulieren in handboek (elektra, telefoon, water etc.) 

inrichting (panelen, teksten, illustraties, lichtbakken, video, meubilair, stoffering, 
keukenapparatuur en demonstratiemateriaal);  

• Decoratie (huisstijl, bloemen); 
• Apparatuur (fax, pc, modem); 
• Catering (extern of zelf doen). 

 
Standbemanning  

• Keuze standmanager en overige medewerkers die op de beurs aanwezig zullen zijn; 
• Evt. het reserveren van hotelaccommodatie; 
• Vaststellen of ook extern personeel moet worden ingehuurd; 
• Opstellen roulatieschema; 
• Regelen maaltijden; 
• Voorbereiden bezoekersregistratie en vastleggen van gevoerde gesprekken; 
• Instructie en training standbemanning; 
• Regelmatig interne informatie en motivering medewerkers. 

 
Logistiek  

• Transport stand; 
• Informeren standbouwer over logistieke aspecten bij de Jaarbeurs; 
• Opbouwen afbraak stand; 
• Verblijf en vervoer standbemanning; 
• Aanvraag badges standbemanning; 
• Transport apparatuur, documentatiemateriaal. 

 
Drukwerk  

• Inventarisatie bestaand documentatiemateriaal; 
• Eventueel voorraad laten bijdrukken; 
• Speciaal voor de beurs te ontwikkelen drukwerk; 
• Uitnodigingsbeleid middels kaart/brief voor relaties; 
• Advertenties voor beurscatalogus; 
• Badges en visitekaartjes standbemanning; 
• Documentatiemap/persmap. 
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4.5. Hoe schrijft u een effectieve Direct Mail? 
 
Bij direct marketing gaat het om het promoten van uw product of dienst en aanverwante producten/ 
activiteiten op rechtstrekse wijze aan de consument. Dit kunt u onder andere doen door het schrijven 
van een Direct Mail, een persoonlijk gerichte brief waarin uw product of dienst wordt gepresenteerd. 
In deze paragraaf bieden wij u een aantal richtlijnen in een eenvoudig stappenplan voor het schrijven 
van een Direct Mail. 

4.5.1. Uitgangspunten 
• Ga ervan uit dat uw lezer geen tijd heeft voor uw verhaal; 
• Ga ervan uit dat uw lezer geen interesse heeft in uw product of dienst; 
• Realiseer dat het aan u is om verandering in bovenstaande punten aan te brengen door 

middel van uw mailing; 
• Laat uw mailing vooraf kritisch lezen door een buitenstaander. 

4.5.2. Stappenplan 
 
Stap 1: de envelop is de eerste indruk 
De eerste kennismaking tussen uw boodschap en de ontvanger is de envelop, dus besteed aandacht 
aan deze verpakking. Veel post wordt niet eens geopend vanwege (het gebrek aan) de 
communicatiekracht van de envelop. Onthoud dat uw mailing zich soms tussen tientallen andere 
poststukken bevindt. 
Verkeerde adressering en het ontbreken van (of onjuiste) tenaamstelling geven meteen een negatieve 
eerste indruk. Hiermee wordt de kracht van uw mailing direct ondermijnd. Neem uw klanten serieus en 
zorg voor optimale voorbereiding en denk hierbij aan het volgende: 

• Adresseer zowel de brief als de envelop; 
• Gebruik bij voorkeur vensterenveloppen;  
• Controleer de positie van het adres ten opzichte van het venster; 
• Gebruik adresetiketten bij enveloppen zonder venster; 
• Zorg voor juiste bedrijfsnamen, adressen, postcodes, enz.; 
• Postbusadressen zorgen voor snellere postverwerking.  

 
Stap 2: de opening van de envelop 
De opening van de envelop is de eerste overwinning. Uw potentiële klant is mogelijk geïnteresseerd in 
het verhaal en wil meer weten. Een mailing kan nog zo goed zijn, maar als deze niet geopend wordt is 
het nutteloos. 

• Realiseer u dat de lezer opnieuw in enkele seconden bepaalt of de brief de moeite waard is of 
niet. Er wordt kort gescand op opvallende kenmerken;  

• De kopregel is hierbij van groot belang: waar gaat uw verhaal om?; 
• Beperk uw verhaal tot één onderwerp; 
• Geef in deze kopregel het belangrijkste aandachtspunt uit de boodschap; 
• Zorg dat uw verhaal zakelijkheid en betrouwbaarheid uitstraalt, zonder “dertien in een dozijn” 

te worden; 
• Zorg dat uw verhaal een duidelijke en beknopte opbouw heeft; 
• Vermeld de voordelen voor de klant op een duidelijke plaats; 
• Neem een PS. voor de laatste boodschap, het grootste voordeel of een speciaal aanbod; 
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Stap 3: verdere bestudering van uw brief 
De lezer is overtuigd dat de mailing mogelijk interessant voor hem/haar kan zijn en kijkt verder. U 
moet de lezer nu bevestigen in deze interesse en met heldere argumenten zien te overtuigen. 
Onthoud hierbij in het algemeen dat: 

• De aandacht en betrokkenheid van de lezer mogelijk nog steeds laag is.  
• De lezer aan het eind van iedere zin en alinea naar de volgende verleid moet worden.  
• Door een alinea met een vraag te eindigen, is de kans dat de lezer doorgaat groter.  
• Overtuig met financiële, praktische en oplossingsgerichte voordelen.  
• Geef de lezer een goed gevoel met het lezen van uw verhaal.  
• Zorg ervoor dat de lezer onbewust steeds bevestigend reageert op uw vragen en 

mogelijkheden.  
• Vermijd negatieve associaties.  
• Herhaal de belangrijkste voordelen van uw product of dienst.  
• Houd uw verhaal beknopt en duidelijk.  
• Geef bewijs voor uw uitspraken. Waarom moet de lezer juist uw product of dienst hebben?  
• Zorg altijd voor professionaliteit en wek steeds opnieuw nieuwsgierigheid.  
• Gebruik tussenkopjes; deze maken de mailing overzichtelijk en “breken” het verhaal op 

prettige wijze.  

Inhoudelijk 
• Formuleer de boodschap kort en krachtig;  
• Benadruk bij negatief nieuws de positieve aspecten; 
• Houd rekening met de ervaring die de lezer al met de producten heeft; 
• Benadruk het universele van uw producten; noem normen en standaards;  
• Benadruk garantie en service; 
• Nodig bij complexe producten/diensten uit voor een demonstratie; 
• Schrijf actief (zoveel mogelijk in tegenwoordige tijd); 
• Gebruik de woorden 'wij', 'ik' en 'u' om de brief persoonlijker te maken; 
• Formuleer korte zinnen (maximaal vijftien woorden); 
• Gebruik korte woorden en vermijd onuitspreekbare woorden; 
• Schrijf zoveel mogelijk in spreektaal; 
• Vermijd overbodige woorden (dus, dan, ook, even, enz.), maar maak gebruik van 

aandachttrekkende woorden (gratis, voordelig, vrijblijvend, nieuw, exclusief, enz.); 
• Gebruik activerende woorden (meteen, direct, nu, vandaag, snel, enz.); 
• Gebruik op het resultaat gerichte woorden (besparing, verbetering, verhoging, enz.).  

 
Zorg verder voor: 

• Duidelijk briefhoofd om te kijken wie de afzender is; 
• Persoonlijke ondertekening; 
• Persoonlijke aanhef en duidelijke kopregel, die uitnodigt om verder te lezen.  

 
Stap 4: reageren  
Na het overtuigen van uw lezer, moet tot actie worden overgegaan. U wilt dat uw lezer reageert op uw 
boodschap, dus dat moet zo gemakkelijk mogelijk gemaakt worden: 

• Biedt de mogelijkheid om meer informatie aan te vragen of telefonisch contact op te nemen;  
• Maak het zo eenvoudiger mogelijk om te reageren wanneer u veel respons wenst, 

bijvoorbeeld door een faxformulier; 
• Maak het reageren zo goedkoop mogelijk als u veel respons wenst, bijvoorbeeld door een 

antwoordenvelop met antwoordnummer;  
• Bouw “drempels” in wanneer het vooral om de kwaliteit van de respons gaat (een 

gemotiveerde koper is bereid om meer moeite te doen). Dit doet u bijvoorbeeld door veel 
gegevens te vragen op het antwoordformulier;  

• Beloon de ontvanger voor de reactie; 
• Geef de ontvanger het gevoel dat hij een kans mist door niet te reageren. 
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Hoofdstuk 5. Verblijfsrecreatie 
 
Steeds meer recreanten zoeken voor hun vakantie 
een verblijfplaats in een landelijke omgeving. De 
tegenwoordige kampeerder is uitgekeken op de 
hypermoderne, maar peperdure en onpersoonlijke 
recreatiecentra, waar dik moet worden betaald voor 
groen, licht, schone lucht en ruimte. Hij kiest voor 
de rust, ruimte en betaalbaarheid van het platteland 
en komt dan bijna vanzelfsprekend terecht op een 
kampeer- of logeeradres “op de boerderij”.  
 
In dit hoofdstuk treft u verschillende onderwerpen 
aan waar u mee te maken krijgt als u deze 
activiteiten gaat opstarten.  

 
In onderstaand gedeelte ziet u met welke organisaties u contact kunt opnemen voor verder advies. 

Lid van VANW, LTO NOORD, of KHN?
Wordt lid van  

VANW en/of LTO NOORD, KHNnee

Advies consulent 

Uitbreiden verblijfsrecreatie 

Starten verblijfsrecreatie 

Welk soort nevenactiviteit(en)?

LTO  VANW VeKaBo SVR  Hotel Boerenkamer KvKKHN

VANW SVR VeKaBoKHN Recron LTO Noord 
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Algemeen: 
• Mogelijkheden: camping; trekkershut; pension; bed & breakfast; verhuur van kamers, 

appartementen, huisjes of stacaravans; verhuur van groepsaccommodatie; 
• Men kan bij een camping kiezen voor vaste staanplaatsen, dit bespaart arbeid (mensen weten 

na verloop van tijd hoe alles werkt, dus er hoeft niks meer te worden uitgelegd) maar het heeft 
ook een aantal nadelen: ongezellig voor andere gasten als caravans leegstaan/ gasten 
worden brutaler naarmate ze langer over de vloer komen/ sommige gasten laten plaats 
rommelig worden, wat vervelend is als ze een heel seizoen blijven staan; 

• Camping is vaak in winterseizoen gesloten vanwege weersomstandigheden; 
• Gasten kondigen bezoek in principe van tevoren aan (reserveringsmogelijkheden). Houd voor 

een camping echter ook wat ruimte vrij voor trekkers (blijven korter en maken dikwijls geen 
reservering); 

• Omdat gasten vaak reserveren zonder dat ze het bedrijf gezien hebben, is marketing zeer 
belangrijk. 

 
De ondernemer: 

• Vindt het niet erg om dag en nacht gasten op het erf te hebben; 
• Vindt het leuk contact met de gasten te hebben (een praatje maken, etc); 
• Is in staat orde te houden (overwicht); 
• Hoeft niet voortdurend bij de gasten aanwezig te zijn, maar is wel bereikbaar in geval van 

nood. 
 
Benodigde werkzaamheden: 

• Ontvangst gasten en toewijzing accommodatie/ standplaats; 
• Gasten te woord staan; 
• Gasten adviseren over recreatiemogelijkheden in omgeving; 
• Schoonhouden sanitaire voorzieningen; 
• Onderhoud voorzieningen. 

 
Eventueel: 

• Schoonhouden logiesruimte; 
• Wassen linnengoed; 
• Ontbijt/ maaltijden verzogen. 

 
Bedrijf: 

• Ruimte voor staanplaatsen/ mogelijkheid tot het creëren van kamers; 
• Erfbeplanting; 
• Gasten hoeven niet persé op agrarisch bedrijfsgedeelte te komen; 
• Als gasten komen voor agrarische sfeer: zorg dat er iets agrarisch te zien is (niet noodzakelijk 

toegankelijk). 
 
Omgeving: 

• Gasten trekken er overdag vaak op uit, dus aantrekkelijke omgeving om te recreëren is 
wenselijk: Recreatieve activiteiten in directe omgeving: fiets- of wandelroutes, 
vaarmogelijkheden, bezienswaardigheden, natuur, steden, etc; 

• Zorg dat je informatie hebt over de bezienswaardigheden in de directe omgeving. Het is 
bovendien veel leuker om informatie te verschaffen als je de bezienswaardigheden zelf hebt 
bezocht. 

• Onderzoek of je kunt samenwerken met ondernemers in de buurt. Bijvoorbeeld met een 
fietsverhuurder of een restaurant. 

 
Voorzieningen: 
Algemeen: 

• Parkeergelegenheid; 
• Fietsenstalling; 
• Verlichting op erf; 
• Afvalstortplaats. 
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Eventueel: 
• Ontvangstruimte/ recreatieruimte; 
• Speeltoestellen; 
• Terras; 
• BBQ- mogelijkheid; 
• Fietsverhuur (of in directe omgeving). 

 
Camping: 

• Minimaal 100 m² per staanplaats; 
• Elektriciteitsaansluitingen (per twee of vier staanplaatsen); 
• Minimaal 2 douches, 2 toiletten, 2 wastafels met warm en koud water (gescheiden 
• voor dames en heren); 
• Afwasgelegenheid en watertappunten. 

 
Logies: 

• Privacy in voorzieningen (afsluitbaar); 
• Degelijke inventaris (bed, kastjes, etc.); 
• Verwarming/ Ventilatie; 
• Kookvoorzieningen; 
• Radio/ tv. 

 
 
Bed & Breakfast 
 
Vanuit de markt komt er steeds meer vraag naar Bed & Breakfast. De hotelsector juicht deze 
marktwerking toe, maar is wel van mening dat Bed & Breakfast gelegenheden aan dezelfde regels 
moeten voldoen als de hotels. Dat betekent dat ook Bed & Breakfast gelegenheden zich moeten 
inschrijven bij het Bedrijfschap Horeca en Catering (als men meer dan vier slaapplaatsen heeft) of de 
Kamer van Koophandel. Bovendien moet men aan de bestemmingsplannen van de gemeente 
voldoen. 
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Hoofdstuk 6. Verhuur recreatiemiddelen 
 
In dit hoofdstuk treft u een aantal algemene aandachtspunten aan waar u rekening mee moet houden 
als u recreatiemiddelen wilt gaan verhuren. 
 
In onderstaand schema ziet u met welke organisaties u contact kunt opnemen voor verder advies. 
 

Lid van VANW, LTO NOORD, of KHN? 
Wordt lid van  

 
 
Algemeen: 

• Verhuur mogelijk van fietsen, boten, kano’s, paarden of huifkarren of andere 
recreatiemiddelen; 

• Vooral in voorjaar, zomer en najaar; 
• Omdat mensen vooraf vaak gericht zoeken naar verhuurlocaties, is marketing zeer belangrijk; 
• Openingstijden vaststellen of gasten laten reserveren; 
• Activiteit neemt weinig ruimte in beslag. 
• Borgsom nodig 

 
De ondernemer: 

• Kan duidelijk uitleggen wat de regels zijn en tijdsduur is van verhuur; 
• Hoeft na uitleg niet voortdurend aanwezig te blijven, gasten vermaken zichzelf; 
• Kan bij verhuur van paarden of huifkarren omgaan met paarden. 

 
Werkzaamheden: 

• Uitlenen en na afloop weer in 
ontvangst nemen van materialen; 

• Instructie geven over 
gebruik/omgang 

• In sommige gevallen begeleiding bij 
verhuur paarden of huifkarren; 

• Onderhoud van materialen. 
 
 

Advies consulent 

VANW en/of LTO NOORD, KHN 

Welk soort nevenactiviteit(en)? 

Verhuur fiets, kano, boot 
e.d.? natuurorganisaties

nee

VANW recreatieschappen 

Marketing? *ATCB/Toerisme Noord-Holland/ Regio VVV

Communicatie? Regio VVV
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Bedrijf: 
• Ruimte voor opslag van recreatiemiddelen; 
• Gasten hoeven niet persé op agrarisch bedrijfsgedeelte te komen. 

 
Omgeving: 

• Aanwezigheid van fiets- of ruiterpaden, vaarmogelijkheden 
• Aantrekkelijk en afwisselend landschap om te recreëren; 
• Recreatieve activiteiten in directe omgeving waar men naar toe kan fietsen, varen of 

rijden: bezienswaardigheden, steden, etc. 
 
Voorzieningen: 

• Opslagruimte voor recreatiemiddelen. 
• Instructiemateriaal 
• Parkeerruimte 
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Hoofdstuk 7. Overige activiteiten 
 
 
Binnen overige activiteiten hebben wij geprobeerd om de activiteiten zoveel mogelijk te clusteren. 
Daarmee maken wij onderscheid in: 
 

• Mogelijkheden voor excursies, kinderfeestjes, open dagen of het realiseren van een museum 
• Mogelijkheden voor workshops 
• Sport en spelfaciliteiten 
• Paardenpensionstalling 
• Huisverkoop 

 

7.1. Mogelijkheden excursies / kinderfeestjes / open dagen / museum 

 
Algemeen: 

• Vaak geen aparte ruimte noodzakelijk. Bedenk wel dat soms een ontvangstruimte 
noodzakelijk is. 

• Bezoekers komen speciaal voor het agrarisch bedrijf: dit moet dus te bezichtigen zijn 
en er moet iemand aanwezig zijn die hierover kan vertellen; 

• Als bezoekers zelf iets kunnen doen, geeft dit een extra dimensie aan de activiteit. 
• Voor een museum zijn openingstijden noodzakelijk, tenzij men alleen op afspraak ontvangt: 

excursies en kinderfeestjes vinden alleen op afspraak plaats; open dagen vinden slechts 
enkele dagen per jaar plaats; 

• Marketing is zeer belangrijk, bij open dagen met name in directe omgeving. 
• Bedenk van te voren of je groepen bezoekers of individuele bezoekers wilt ontvangen. 

 
Ondernemer: 

• Is voortdurend bij gasten aanwezig; 
• Kan goed vertellen: zowel boeiend als duidelijk; 
• Is voorbereid op vreemde of kwetsende vragen; 
• Kan met groepen omgaan (orde houden); 
• Is stressbestendig wanneer plotseling veel gasten tegelijk komen. 

 
Speciaal voor kinderfeestjes: 

• Kan goed met kinderen omgaan. 
• Is creatief in het bedenken van spelletjes en activiteiten. 
• Heeft verantwoordelijkheidsgevoel. 

 
Werkzaamheden: 

• Ontvangen van gasten (eventueel met een drankje of hapje); 
• Rondleiden van gasten op het bedrijf; 
• Zorgen dat het bedrijf netjes en schoon is. 
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Bedrijf: 
• Rekening houden met bezoekers op agrarisch bedrijfsgedeelte: extra aandacht voor 

veiligheid (vooral als er kinderen op het bedrijf komen), dierenwelzijn, milieu, etc; 
• Inspelen op agrarische werkzaamheden (excursie “inkuilen”); 
• Bedrijf is netjes en schoon; 
• Er is een bezienswaardigheid of activiteit op het bedrijf die mensen trekt (NB: op een 

melkveehouderij gebeuren vaak meer handelingen waar over verteld kan worden dan 
op een bedrijf met vleesvee of schapen. 

• Maak dat er slecht weer voorzieningen zijn of bedenk dan een alternatieve activiteit (en 
communiceer dit dan vooraf aan je klant). 

 
Omgeving: 

• Gasten komen voor bedrijf, in principe niet voor de omgeving. 
• Voor open dag en museum kan ligging aan recreatieve route extra gasten opleveren. 
• Wanneer men zich richt op bezoekers uit de directe omgeving, is ligging dichtbij stad 

of dorp (korte reistijd) een pluspunt. 
 
Voorzieningen: 

• Ontvangstruimte (kan ook op agrarische werkvloer). 
• Ruimte waar kinderen ongestoord kunnen spelen, bijvoorbeeld in het hooi. 
• Informatievoorzieningen: infopanelen, op- of bijschriften. 
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7.2. Mogelijkheden workshops 
 
Bij de consument ontstaat de laatste jaren een groeiende behoefte om zelf producten te maken. Denk 
bijvoorbeeld aan het zelf brood bakken thuis in broodbakmachines. Dit heeft ook te maken met de 
hang naar authenticiteit en de behoefte aan echtheid van producten. Daarnaast staat ook beleving bij 
dit onderdeel centraal. Daarom geven steeds meer agrotoeristische ondernemers workshops. Tijdens 
een workshop legt een professional in grote lijnen uit hoe een bepaald product tot stand komt en wordt 
de theorie direct in praktijk toegepast. Te denken valt aan een workshop ‘zelf kaas maken’, ‘brood 
bakken’ of ’schapen scheren’.  
 
 

Lid van VANW, LTO NOORD, of KHN? 
Wordt lid van  

 
Algemeen: 

• Mogelijke activiteiten: schilderen, boetseren, maken van bloemstukjes; 
• Activiteit kan plaatsvinden in aparte ruimte, maar ook op agrarische werkvloer, 

bijvoorbeeld bij het schilderen van koeien; 
• Gasten maken komst van tevoren bekend (reserveren). 
• Als je als ondernemer jezelf niet geschikt acht om een workshop te leiden, zoek dan 

samenwerking met iemand die ter zake kundig is en aan de onderstaande vereisten voldoet. 
 
Ondernemer: 

• Is creatief; 
• Moet de vaardigheid zelf goed onder de knie hebben (kunnen schilderen, etc.); 
• Kan goed uitleggen; 
• Kan met groepen omgaan (orde houden); 
• Kan gasten inspireren; 
• Is geduldig; 
• Is voortdurend bij gasten aanwezig. 

 

Advies consulent 

VANW en/of LTO NOORD, KHN 

Welk soort nevenactiviteit(en)? 

Excursies, 
bezoekboerderijen, milieu-

educatie, workshops 

verkoop streekeigen 
producten? 

VANW

LTO NOORD

nee

natuurorganisaties

De Groene Hoed

*ATCB/Toerisme Noord-Holland/ Regio 
VVV Marketing? 

Regio VVVCommunicatie? 
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Werkzaamheden: 
• Uitleggen wat de bedoeling is; 
• Voordoen van activiteiten; 
• Helpen bij productie; 
• Opruimen en schoonmaken van werkruimte. 
 

Bedrijf: 
• Ruimte beschikbaar voor het geven van workshops; 
• Gasten hoeven niet persé op agrarisch bedrijfsgedeelte te komen. 
 

Omgeving: 
• Mooi landschap kan heel inspirerend werken; 
• Mogelijkheid om materialen uit de omgeving te verwerken in productie; 
• Gasten komen alleen voor activiteit naar bedrijf, recreatiemogelijkheden in omgeving 

niet van belang. 
 

Voorzieningen: 
• Werkruimte; 
• Gereedschap; 
• Materialen. 

7.3. Sport- en spelfaciliteiten 
 
Algemeen: 

• Mogelijke activiteiten: poldersport, survival, speeltuin, visvijver, golfbaan+ 
• Men kan gasten laten reserveren of met openingstijden werken+ 
• Outdoor activiteiten vinden in principe niet in de winter plaats. 

 
Ondernemer: 

• Is bij sommige activiteiten voortdurend aanwezig, bij andere activiteiten vermaken de 
gasten zichzelf. 

• Is sportief; 
• Is geduldig 
• Kan met groepen omgaan (orde houden). 

 
Werkzaamheden: 

• Uitzetten sporten en spellen. 
• Begeleiden van activiteit. 
• Maken van oorkondes/ prijzen. 
• Onderhoud en schoonmaak faciliteiten. 

 
Bedrijf: 

• Ruimte beschikbaar voor sporten en/ of spellen. 
• Gasten hoeven niet persé op agrarisch bedrijfsgedeelte te komen. 
• Deel van gasten komt voor agrarische sfeer: zorg dat er iets agrarisch te zien is (niet 
• noodzakelijk toegankelijk). 

 
Omgeving: 

• Gasten komen voor activiteit, in principe niet voor de omgeving. 
• Water (rivier/ kanaal/ sloot/ meertje) biedt goede sportmogelijkheden. 

 
Voorzieningen: 

• Ruimte voor sporten en spellen (in schuur of weiland). 
• Sport- en spelmateriaal. 
• Douche- en omkleedruimte. 
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7.4. Paardenpensionstalling 
 
Algemeen: 

• Opstellen van regels zeer belangrijk (openingstijden, voertijden, mesten, gebruik van 
de bak, weidegang, hoefsmid / veearts); 

• Gasten komen bijna iedere dag (leuke, maar ook minder leuke mensen). 
 
Ondernemer: 

• Vindt het niet erg om de hele dag gasten op het erf te hebben 
• Hoeft niet voortdurend aanwezig te zijn, maar is wel bereikbaar in geval van nood; 
• Kan met paarden omgaan; 
• Kan met paardenmensen omgaan: zijn veeleisende mensen, willen het beste voor 

hun paard; 
• Heeft overwicht, zorgt dat iedereen zich aan de regels houdt (als gasten wat langer 

op het bedrijf zijn, hebben ze soms het idee dat ze zich meer kunnen permitteren); 
 
Werkzaamheden: 

• Onderhoud van voorzieningen; 
• Toezicht houden; 
• Voeren, mesten, paarden in de wei zetten (men kan er ook voor kiezen dit de gasten 

zelf te laten doen). 
 
Bedrijf: 

• Ruimte voor stallen; 
• Weide (geen prikkeldraad); 
• Moeilijk om agrarisch bedrijfsgedeelte gescheiden te houden van pensionstalling, 

omdat de gasten op verschillende plaatsen op het bedrijf moeten zijn (stal, stro- en 
voeropslag, mesthoop, rijbaan, weide). 

 
Omgeving: 

• Uitrij mogelijkheden (rustige wegen, ruiterpaden); 
• Mooie omgeving om in te rijden. 

 
Voorzieningen: 

• Stalinrichting voor paarden (tocht en stofvrij); 
• Ruimte om zadels e.d. op te bergen; 
• Wasplaats voor paarden (tuinslang); 
• Opslagruimte voor hooi en stro; 
• Mesthoop; 
• Rijbaan; 
• Parkeergelegenheid, ook voor trailers. 
 

7.5. Huisverkoop 
 
Algemeen: 

• Openingstijden zijn naar eigen behoefte in te 
vullen; 

• Gasten komen regelmatig terug (leuke, maar ook 
minder leuke mensen); 

• Reclame in directe omgeving zeer belangrijk. 
 
Ondernemer: 

• Is geduldig; 
• Kan tegen onregelmatigheden: bijv. mensen 

komen niet volgens afspraak; 
• Is stressbestendig bij plotselinge drukte; 
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• Vindt het leuk mensen te bedienen; 
• Is in staat om op hygiënische wijze producten te maken; 
• Is in staat om uit te leggen hoe producten gemaakt worden. 

 
Werkzaamheden: 

• Maken / verzamelen van producten; 
• Inrichten van verkoopruimte; 
• Verkopen van producten; 
• Schoonmaken productie- en verkoopruimte. 

 
Bedrijf: 

• Brengt producten voort die goed te verwerken of direct te verkopen zijn; 
• Er is ruimte beschikbaar om producten te maken en verkopen; 
• Gasten hoeven niet persé op agrarisch bedrijfsgedeelte te komen; 
• Gasten komen voor agrarische sfeer: zorg dat er iets agrarisch te zien is (niet 
noodzakelijk toegankelijk). 

 
Omgeving: 

• Gasten komen voor in principe voor de producten, niet voor de omgeving; 
• Afwisselende en natuurlijke omgeving maakt het aantrekkelijk om tocht naar bedrijf 

te maken; 
• Ligging aan recreatieve route kan zorgen voor extra klanten; 
• Op fietsafstand van dorp of stad, om (vaste) klanten hiervandaan te trekken. 

 
Voorzieningen: 

• Ruimte voor productie, opslag en verkoop van producten (die voldoet aan hygiëne-eisen); 
• Machines om producten te maken en koelen. 
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Hoofdstuk 8. Horeca-activiteiten 
 
 
Alvorens u gaat starten met horeca-activiteiten is het goed om u te realiseren dat u hierbij aan zeer 
veel wet- en regelgeving moet voldoen, bijvoorbeeld op het gebied van hygiëne, brandveiligheid en 
hotelclassificatie. Zie hiervoor ook hoofdstuk 9 en informatie bij Koninklijke Horeca Nederland. 
 
 
 

Lid van VANW, LTO NOORD, of KHN? 
Wordt lid van  

 
Wanneer u overweegt om kleinschalige horeca-activiteiten aan te bieden als aanvulling op een andere 
agrotoeristische dienst of een product is het waarschijnlijk verstandiger om samenwerking te zoeken 
met een café of restaurant bij u in de omgeving. Dan kunt u uw gasten toch een drankje en/of hapje 
aanbieden, zonder dat u eerst aan de wet- en regelgeving dient te voldoen. 

Advies consulent 

VANW en/of LTO NOORD, KHN 

Welk soort nevenactiviteit(en)? 

nee

Marketing? *ATCB/Toerisme Noord-Holland/ Regio VVV KHN 

Communicatie? Regio VVV
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8.1. Mogelijkheden 
 
Algemeen: 

• Mogelijkheden: terras, restaurant, café, theetuin, feestzaal; 
• Openingstijden zijn naar eigen behoefte in te vullen. Vooral drukte in weekend (veel 

fietsers, etc.): opening is dan gewenst; 
• Strenge richtlijnen met betrekking tot hygiëne; 
• Omdat mensen eten en drinken vaak aan toeval overlaten, is het van belang dat er 

reclameborden en bewegwijzering in de directe omgeving staan of op plattegronden en 
routekaarten. 

 
De ondernemer: 

• Kan tegen onregelmatigheden: mensen komen niet volgens afspraak; 
• Vindt het leuk mensen te bedienen; 
• Kan hygiënisch eten en drinken bereiden; 
• Is stressbestendig bij plotselinge drukte; 
• Is geduldig. 

 
Werkzaamheden: 

• Inkoop van producten; 
• Bereiden van eten en drinken; 
• Opnemen van bestellingen; 
• Uitserveren van eten en drinken; 
• Afwassen en schoonmaken. 

 
Bedrijf: 

• Gasten hoeven niet persé op agrarisch bedrijfsgedeelte te komen; 
• Deel van gasten komt voor agrarische sfeer: zorg dat er iets agrarisch te zien is (niet 

noodzakelijk toegankelijk); 
• Zorg dat het aantrekkelijk is om op het bedrijf te eten en drinken (geen mestlucht; 

netjes en opgeruimd, sfeervol). 
 
Omgeving: 

• Omdat mensen vaak tijdens een dagtocht het bedrijf bezoeken, is het wenselijk dat 
omgeving al voor recreatie wordt gebruikt en dat het bedrijf aan een recreatieve route ligt; 

• Op fietsafstand van dorp of stad, om mensen hiervandaan te trekken. 
 
Voorzieningen: 

• Gelegenheid om eten/ drinken te bereiden; 
• Gelegenheid voor gasten om te zitten (ook bij slecht weer). 
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Hoofdstuk 9. Wet- en regelgeving 

9.1. De gemeente 
Op het moment dat u voor ogen heeft wat u wilt gaan doen, is het zaak te controleren of de gemeente 
uw plannen toestaat. U dient zelf bij uw gemeente na te gaan of uw plannen binnen de bestaande 
wet- en regelgeving vallen. Om te voorkomen dat u veel tijd en geld investeert in het maken van 
plannen die uiteindelijk worden afgekeurd, is het aan te raden om in een vroeg stadium te overleggen 
met de gemeente. Hieronder staat vermeld welke gemeentelijk bepaalde wetten en regels van 
toepassing zijn op bepaalde activiteiten. 
 
Alle toeristische activiteiten: • Bestemmingsplan 

• Wet milieubeheer 
• Woningwet en Bouwverordening 

Indien u zomerhuisjes, bungalows of 
trekkershutten gaat verhuren: 

• Verordening Recreatiewoonverblijven 

Indien u kamers gaat verhuren: • Pensionverordening 
Indien u een camping gaat beginnen: • Wet op de Openluchtrecreatie 

• Besluit Hygiëne, Gezondheid en 
Veiligheid Kampeerterreinen 

Indien u etenswaren gaat verkopen: • Warenwet 
Indien u een café of restaurant begint: • Algemene Plaatselijke Verordening 

• Drank- en Horecawet (bij alcoholische 
dranken 

Indien u attractie- of speeltoestellen op uw 
terrein heeft staan: 

• Besluit veiligheid Attractie- en 
Speeltoestellen 

 
Het is echter mogelijk dat een aantal van deze regels in de nabije toekomst wordt aangepast of zelfs 
geheel verdwijnt of dat er nieuwe regels bijkomen. Informeer daarom bij uw gemeente welke wetten in 
uw specifieke situatie van toepassing zijn en wat deze precieze inhoud is van deze wetten. 

Bestemmingsplan 
In een bestemmingsplan geeft een gemeente aan wat de bestemmingen en bijbehorende 
voorschriften zijn van percelen binnen de gemeentegrenzen en wat wel en niet mag ondernomen 
binnen deze bestemming. Mogelijke bestemmingen zijn landbouw, recreatie, wonen of natuurgebied. 
Agrotoeristische activiteiten zijn alleen mogelijk als het bestemmingsplan met zoveel woorden zegt dat 
ze zijn toegestaan en waar ze zijn toegestaan. Indien een activiteit in strijd is met het 
bestemmingsplan, kan een vrijstelling of een bestemmingswijziging worden aangevraagd. De ervaring 
leert dat dit veel tijd in beslag kan nemen. Het is daarom zaak om op tijd met de aanvraag te 
beginnen.  

Wet op de Openluchtrecreatie 
In de Wet op de Openluchtrecreatie (WOR) zijn regels opgenomen met betrekking tot kamperen en 
kampeerterreinen. Gemeenten kunnen door het verlenen van vergunningen of vrijstellingen plaatsen 
aanwijzen waar kleinschalig gekampeerd mag worden. Wie een vergunning of vrijstelling heeft, mag 
gedurende het hele jaar tien kampeerplaatsen aanbieden en in door de gemeente aangeven 
piekperioden, vijftien plaatsen.  

Besluit Hygiëne, Gezondheid en Veiligheid Kampeerterreinen 
In het Besluit Hygiëne, Gezondheid en Veiligheid Kampeerterreinen, dat gekoppeld is aan de Wet op 
de Openluchtrecreatie, worden wettelijke eisen gegeven die betrekking hebben op de hygiëne, de 
gezondheid en veiligheid. Deze eisen worden alle kampeerterreinen in Nederland opgelegd. Er 
worden onder andere eisen gesteld aan drinkwater, brandveiligheid, EHBO, beplanting, 
standplaatsen, vuilafvoer en het schoonhouden van de sanitaire voorzieningen. 
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Wet Milieubeheer 
Het doel van de Wet Milieubeheer is om gevaar, schade of hinder van bedrijven ten opzichte van de 
maatschappij te voorkomen. Met deze wet worden eisen gesteld op het gebied van licht, geluid, 
energie- en waterbesparing, afvalpreventie en afvalscheiding. De Wet Milieubeheer heeft ook een 
richtlijn opgesteld voor beoordeling van het stankaspect bij de aanvraag van een milieuvergunning, 
namelijk de Richtlijn Veehouderij en Stankhinder. Deze Richtlijn is van toepassing op het verlenen van 
een milieuvergunning voor agrarische bedrijven. Als u een recreatieve activiteit start, kan dit effect 
hebben op de stankcirkel van uw buren/ collega-ondernemers. Hierdoor kan uw recreatieve tak de 
buren belemmeren in hun mogelijkheden. Het is van belang in een vroeg stadium te onderzoeken of 
dit effect kan ontstaan. 

Woningwet en Bouwverordening 
De Woningwet regelt onder andere de veiligheid en het veilig gebruik van woningen en andere 
gebouwen. De eisen hebben te maken met de brandveiligheid en het aantal personen dat op het 
bedrijf mag verblijven. In de Bouwverordening staan voorschriften die betrekking hebben op veiligheid, 
gezondheid, bruikbaarheid, energiezuinigheid en milieu. Wanneer in verband met toeristische 
activiteiten een gebouw ver- of gebouwd moet worden, is het in principe nodig een bouwvergunning 
aan te vragen. Dit geldt niet voor kleine, onopvallende bouwwerken. Op www.vrom.nl staat een test 
waarmee u kunt controleren of u een bouwvergunning nodig heeft. Naast de bouwvergunning, moet 
een bouwwerk voldoen aan de voorschriften van de Bouwverordening van de gemeente en moet 
worden gebouwd volgens de eisen die staan vermeld in het bestemmingsplan.  

Verordening Recreatiewoonverblijven 
In de Verordening Recreatiewoonverblijven staan specifieke voorschriften voor gebouwen met een 
logiesfunctie, zoals bungalows en zomerhuizen, bijvoorbeeld voor oppervlakten en vluchtwegen. 

Pensionverordening 
In deze verordening staan de eisen waaraan de kamers van de gasten moeten voldoen. U dient van 
te voren te informeren of uw gemeente deze verordening hanteert. 

Warenwet 
De Warenwet is in het leven geroepen als bescherming van de consument tegen producten die 
bedorven zijn. De wet stelt eisen ten aanzien van hygiëne, apparatuur en inrichting. Toetsing vindt 
plaats door de Inspectie Gezondheidsbescherming, voorheen de Keuringsdienst van Waren. 

Algemene Plaatselijke Verordening 
Middels de Algemene Plaatselijke Verordening kan een gemeente eisen stellen aan het gebruik van 
het bedrijfspand of exploitatie. Ook zijn er concrete bepalingen opgenomen ten aanzien van de 
sluitingstijden en gebruik van terrassen. 

Drank- en horecawet 
Gemeenten kunnen middels een Drank- en horecaverordening aanvullende eisen stellen aan de 
zogenaamde natte horeca, waarbij alcoholhoudende drank wordt verkocht voor gebruik ter plaatse. 
Bovendien moet de inrichting van het bedrijf voldoen aan bepaalde eisen, dienen leidinggevenden te 
beschikken over een diploma “Sociale Hygiëne” (examinering door het SVH onderwijscentrum en 
moet aan de personeelsleden een verklaring van goed gedrag worden afgeven. 

Besluit Veiligheid Attractie- en Speeltoestellen 
Wanneer u attractie- of speeltoestellen op uw terrein heeft, dienen deze te voldoen aan een aantal 
eisen. Voor gebruik moeten ze getest zijn en voorzien van een keurmerk. U bent verplicht een logboek 
bij te houden waarin u onderhoud en reparaties bijhoudt. 

 
 

 
Wegwijzer Agrotoerisme  61 



9.2. Doorgeven gewijzigde bedrijfssituatie 
Wanneer u begint met agrotoerisme is het van belang dat u uw gewijzigde bedrijfssituatie meldt bij 
een aantal instanties. Het allerbelangrijkste is dat de juiste verzekeringen worden afgesloten of 
bestaande verzekeringen worden aangepast. Indien geen melding gemaakt wordt van de start van 
een recreatieve neventak, kan uitsluiting van bepaalde bestaande verzekeringen het gevolg zijn. 
Belangrijke verzekeringen ten aanzien van agrotoerisme zijn: wettelijke 
aansprakelijkheidsverzekering, rechtsbijstandsverzekering, brand/ storm verzekering en 
bedrijfsschadeverzekering. 
 
Als eenmanszaak of maatschap waarin uitsluitend landbouw of visserij wordt uitgeoefend, hoeft u niet 
ingeschreven te staan in het Handelsregister van de Kamer van Koophandel. Zodra er ook andere 
(agrotoeristische) activiteiten zijn waarbij u “regelmatig werkzaamheden tegen betaling verricht, u 
zelfstandig voor eigen rekening en risico optreedt, dit openlijk en in concurrentie met anderen doet en 
winst of kostenbesparing beoogt”, wordt u door de Kamer van Koophandel gezien als een 
“onderneming”. In dit geval moet u zich inschrijven in het Handelsregister. Voor deze inschrijving moet 
een contributie worden betaald. Uw bedrijf wordt bij inschrijving in het Handelsregister automatisch 
aangemeld bij de Inspectie Gezondheidsbescherming, voorheen de Keuringsdienst van Waren. 
 
Wanneer u horeca-activiteiten aanbiedt, bent u wettelijk verplicht uw onderneming aan te melden bij 
het Bedrijfschap Horeca en Catering. Onder horeca-activiteiten worden verstaan: het bedrijfsmatig 
verstrekken van dranken, spijzen, maaltijden of logies (meer dan vier slaapplaatsen), voor verbruik ter 
plaatse en gepaard gaande met dienstverlening. 
 
Een agrotoeristische onderneming krijgt vrijwel altijd te maken met omzetbelasting. Voor de afdracht 
en verrekening van uw omzetbelasting dient u een BTW nummer aan te vragen bij de 
Belastingdienst. Voor deze aanvraag is een uittreksel uit het Handelsregister van de Kamer van 
Koophandel nodig. 
 

 
Wegwijzer Agrotoerisme  62 



Hoofdstuk 10. Organisaties en instanties 
Het kan zijn dat u informatie wilt aanvragen, behoefte heeft aan advies of een kritische blik op uw 
plannen wenst. Er zijn verschillende organisaties die u kunt raadplegen of waar u lid van kunt worden. 
Deze organisaties kunnen u bijstaan met advies, uw bedrijf certificeren, uw belangen 
vertegenwoordigen, uw bedrijf promoten en bieden in sommige gevallen de mogelijkheid tot het 
maken van arrangementen. Hieronder worden de belangrijkste organisaties in alfabetische volgorde 
beschreven. Achterin deze Wegwijzer vindt u de contactgegevens van deze organisaties. 

Amsterdam Toerisme & Congres Bureau (ATCB) 
Het Amsterdam Toerisme & Congres Bureau (ATCB) is dé marketing en promotie organisatie van 
Amsterdam en regio. ATCB heeft tot doel het toeristisch en zakelijk bezoek naar en in Amsterdam en 
Noord-Holland te bevorderen. ATCB initieert en stimuleert innovatie en productontwikkeling, voert 
wereldwijd marketing en promotie activiteiten uit door middel van o.a. campagnes en persreizen. 
Daarnaast is zij de initiator van de themajaren van Amsterdam. ATCB is actief op het gebied van 
Amsterdam branding, sales, marketing, PR en communicatie, marktonderzoek, databeheer, diverse 
media. Voor meer informatie kunt u een kijkje nemen op www.atcb.nl  

ANWB 
De ANWB helpt vakantiegangers, recreanten en weggebruikers op weg met onder andere informatie 
en ideeën voor vakanties of dagjes uit in binnen- en buitenland. Met name aanbieders van 
verblijfsrecreatie richten zich tot de ANWB vanwege de promotie, maar ook vanwege de ANWB-
erkenning (certificering). Voor meer informatie kunt u een kijkje nemen op www.anwb.nl 

Banken en accountants 
Uw bank en accountant kunnen u met name voorzien van financieel advies (begrotingen, 
exploitatiebegrotingen, kostprijsberekeningen, etc.) met betrekking tot uw agrotoeristische plannen. 

Bedrijfschap Horeca en Catering 
Het Bedrijfschap Horeca en Catering komt op voor de gemeenschappelijke belangen van iedereen die 
werkt in de horeca, catering en verblijfsrecreatie. Het bedrijfschap is tevens het Kennis- en 
Innovatiecentrum voor de bedrijfstakken horeca en catering. Voor vragen op het gebied van horeca, 
catering en recreatie kunt u terecht bij de Informatieservice Horeca. Ook is er veel informatie 
beschikbaar op de internetsite van het bedrijfschap.  

Bond van Boerderij Zuivelbereiders 
De Bond van Boerderij Zuivelbereiders (BBZB) behartigt de belangen van melkveehouders die de 
melk, afkomstig van het eigen bedrijf, op het eigen bedrijf verwerken tot melk- en melkproducten. 
Tevens wordt informatie verstrekt en voorlichting gegeven aan de leden en bevordert de BBZB 
naamsbekendheid van boerderijzuivelproducten door middel van collectieve campagnes via het 
Nederlands Zuivel Bureau en door het ter beschikking stellen van promotiemateriaal aan leden. 
Momenteel wordt gewerkt aan een kwaliteitsborgingsproject voor de groep boerderijzuivelbereiders, 
die hun producten uit huis verkopen en dus niet via de groot- en detailhandel. Dit wordt door middel 
van het keurmerk tot uitdrukking gebracht. 

Collega’s 
Collega’s die reeds bezig zijn met agrotoerisme hebben praktijkervaring en kunnen u vertellen wat er 
allemaal bij het agrarisch ondernemerschap komt kijken. Ook hebben zij misschien nuttige tips en 
adviezen voor u. Via de regionale samenwerkingsverbanden kunt u adressen verkrijgen van 
agrotoeristische ondernemers. 

Gemeente 
Uiteindelijk heeft u altijd te maken met uw gemeente, in verband met de aanvraag van vergunningen 
en dergelijke. In het oriëntatie proces kunt u bij uw gemeente terecht voor informatie over het 
bestemmingsplan, wat wel en niet is toegestaan, gemeentelijke verordeningen en procedures. Ook 
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kunt u verkennen in hoeverre de gemeente bereid is om (de uitwerking van) uw plannen te 
ondersteunen.  
 
Groene Long 
Programmabureau De Groene Long is in 2002 opgericht. De Groene Long is de naam voor de regio 
tussen Amsterdam, Zaanstad, Alkmaar en Hoorn. De naam geeft aan dat dit een open landschap is 
binnen de kring van genoemde steden. Karakteristiek voor dit gebied is de afwisseling tussen de 
waterrijke veenweiden en de dieper gelegen droogmakerijen. De benaming “Groene Long” werd door 
de provincie Noord-Holland bedacht als motto voor het gebiedsprogramma.  
 
Horeca Branche Instituut 
Het Horeca Branche Instituut is het uitvoeringsorgaan van sociale partners in de horeca op het terrein 
van werk en scholing. Zij levert producten en diensten aan ondernemers en (toekomstige) 
werknemers in de horeca. Voor meer informatie: www.horeca.nl 

Kamer van Koophandel 
De Kamer van Koophandel heeft veel informatie over het opstarten van een eigen bedrijf. 
Ondernemers die een nieuwe onderneming (of in het geval van agrotoerisme: een nieuwe neventak) 
opstarten, kunnen een starterspakket aanvragen. Ook is het mogelijk om een cd-rom aan te vragen 
die u helpt bij het maken van een ondernemingsplan. Daarnaast kunt u bij de Kamer van Koophandel 
terecht voor informatie over wet- en regelgeving of bedrijfsovername. 
 
Koninklijk Horeca Nederland (KHN) 
Koninklijk Horeca Nederland is de ondernemersorganisatie van de horeca in Nederland. Inmiddels zijn 
20.000 kwaliteitsbewuste leden vrijwillig aangesloten. Enkele beleidsdoelstellingen van KHN zijn: 

• Stimuleringsmaatregelen en subsidies ook toegankelijk maken voor TR-bedrijfsleven (niet 
alleen agrarische sector); 

• Alle TR-aanbieders, inclusief agrotoeristische aanbieders, voldoen aan dezelfde wet- en 
regelgeving (gelijke monniken, gelijke kappen); 

• Gelijke vestigingskansen; 
• Begeleiden van leden in het vernieuwend bezig zijn en het samenwerken met andere 

ondernemers (o.a. in het agrarische gebied); 
 
LTO Noord 
Nederland is de organisatie voor collectieve belangenbehartiging, individuele dienstverlening en 
groepsgerichte activiteiten voor agrarische ondernemers. LTO Nederland is een van de drie 
ondernemingsorganisaties van ons land.  
In LTO werken vijf regionale en veertien sectorale land- en tuinbouworganisaties samen. LTO Noord, 
de ZLTO en de LLTB hebben elk een geografisch werkgebied en vertegenwoordigen de bij hen 
aangesloten leden uit die regio. 
De sectorale of vaktechnische organisaties vertegenwoordigen de leden in de betreffende bedrijfstak. 
Samen bevorderen de LTO-organisaties een sterke economische en maatschappelijke positie van de 
ongeveer 50.000 aangesloten agrarische ondernemers en een duurzame land- en tuinbouw in 
Nederland. LTO Noord onderscheidt drie hoofdtaken: individueel advies (bijv. bij de samenstelling van 
een bedrijfsplan of in de omgang met gemeenten), projecten (bijv. de ontwikkeling van een 
winkelformule) en lobby. 

Ministeries 
Bij de verschillende Ministeries kunt u terecht met vragen over de wet- en regelgeving en 
subsidieprogramma’s. Voor agrotoerisme zijn met name het Ministerie van Volkshuisvesting, 
Ruimtelijke Ordening en Milieu (VROM) en het Ministerie van Landbouw, Natuur en Voedselkwaliteit 
(LNV) van belang. 

Nederlands Bureau voor Toerisme & Congressen 
Het Nederlands Bureau voor Toerisme & Congressen (NBTC) is een kennisorganisatie en 
promotieplatform voor alle spelers die actief zijn in de markt voor toerisme en recreatie in Nederland. 
De doelstelling van het NBTC is het bevorderen van zakelijk en toeristisch reisverkeer in en naar 
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Nederland. (Agro)toeristische ondernemers kunnen bij het NBTC terecht voor promotie van hun 
product en informatie over vraag en aanbod, marketingtools, trends en ontwikkelingen en 
promotievaardigheden. Voor meer informatie kunt u een kijkje nemen op de website www.holland.com 
 
Neerlands Goed 
De Stichting Neerlands Goed is bestemd voor ondernemers van cultuurhistorisch, karakteristiek 
hoogwaardig en kleinschalige logiesaccommodaties binnen Nederland die hun krachten willen 
samenbundelen om voordeel hieruit te halen. Door samenwerking op het terrein van kwaliteitszorg, 
marketing, promotie en gastheerschap wordt er een uniek en professioneel product op de binnen- en 
buitenlandse markt gezet. 

Provincie 
Bij de Provincie Noord-Holland kunt u onder andere terecht voor informatie over het streekplan en 
provinciale subsidieprogramma’s. 

RECRON (Vereniging van Recreatie Ondernemers Nederland) 
De Vereniging van Recreatie Ondernemers Nederland (RECRON) behartigt de belangen van 
recreatieondernemers met een camping, bungalowpark, groepsaccommodatie of dagrecreatiebedrijf. 
Leden kunnen bij RECRON terecht voor specifieke informatie, een deskundig advies en producten en 
diensten die de bedrijfsvoering ondersteunen. Ook worden leden vermeld op de site www.footzy.nl, 
waar consumenten adressen kunnen opzoeken van campings, bungalowparken, 
groepsaccommodaties en recreatiebedrijven in Nederland. Startende ondernemers kunnen bij 
RECRON een starterspakket aanvragen. 

Regionale samenwerkingsverbanden 
Regionale samenwerkingsverbanden op het gebied van agrotoerisme zijn zeer verschillend van opzet. 
In sommige gevallen zijn alleen agrariërs lid, in andere gevallen maken ook natuurverenigingen, 
horecagelegenheden en burgers deel uit van het samenwerkingsverband. De 
samenwerkingsverbanden zorgen veelal voor promotie van de agrotoeristische activiteiten in de regio, 
maken het mogelijk arrangementen te maken met meerdere ondernemers en behartigen de belangen 
van de leden in bijvoorbeeld de lokale politiek. Bovendien kunnen de leden elkaar met raad en daad 
bijstaan. 

Stichting ter Bevordering van Karakteristiek Bed & Breakfast (SBKBB) 
Bij de Stichting ter Bevordering van Karakteristiek Bed & Breakfast (SBKBB) is een enthousiaste 
groep van zo’n 150 Nederlandse Bed & Breakfast-eigenaren aangesloten. Bed & Breakfast, het woord 
zegt het al, logies en ontbijt. Geselecteerd op authenticiteit, sfeer en kwaliteit kiest de Bed & 
Breakfast-liefhebber altijd voor een aangenaam verblijf in een persoonlijke en bijzondere ambiance en 
omgeving. De aangesloten Bed & Breakfast gelegenheden worden regelmatig gecontroleerd op de 
aspecten die de SBKBB belangrijk vindt: kwaliteit, comfort en sfeer. 

Stichting De Groene Hoed 
Stichting De Groene Hoed beheert een keurmerk dat staat voor streekeigen kwaliteitsproducten uit het 
Noordhollands midden: Waterland, de Beemster en Schermer. Producenten die bij de Groene Hoed 
zijn aangesloten kiezen ervoor om niet steeds meer, maar juist steeds beter en verantwoorder te 
produceren. Zo ontstaat een nieuwe kwaliteit van levensmiddelen. De Groene Hoed producten 
worden op een milieu- en diervriendelijke wijze geproduceerd en in de bedrijfsvoering is een 
belangrijke plek ingeruimd voor (agrarisch) natuurbeheer. De Groene Hoed producten voldoen 
derhalve tevens aan de eisen van het “erkend streekproduct”.  
Rund- en lamsvlees behoren tot de belangrijkste producten van de Waterlandse boeren. Het keurmerk 
“Waterland” wordt ondersteund door o.a. de Stichting Het Noordhollands Landschap en Vereniging 
Natuurmonumenten. Meer informatie over het Waterlandse vlees vindt u op www.natuurvlees.nl. 
Daarnaast wordt er ook schapenkaas en boerenzuivel onder keurmerk geproduceerd. Tot slot zet de 
Stichting De Groene Hoed zich ook in voor de ontwikkeling van streekgebonden recreatief-toeristische 
arrangementen, zoals Hotel de Boerenkamer. Voor meer informatie kunt u een kijkje nemen op de 
website: www.groenehoed.nl 
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Stichting Vrije Recreatie (SVR) en Vereniging voor Kamperen bij de Boer (VeKaBo) 
De Stichting Vrije Recreatie (SVR) en de Vereniging voor Kamperen bij de Boer (VeKaBo) zorgen 
voor de belangenbehartiging, dienstverlening en promotie ten behoeve van de agrarische 
recreatieondernemers die lid zijn. Bij de SVR kunnen consumenten donateur worden. Deze donateurs 
krijgen vervolgens van de SVR de beschikking over adressen van SVR-campings. De SVR bepaalt de 
prijs die ondernemers mogen vragen. Bij de VeKaBo mogen de ondernemers zelf de prijs bepalen. 
Ondernemers die lid zijn van de VeKaBo worden vermeld op de internetpagina van de VeKaBo en in 
een gids die te koop is voor consumenten. Consumenten hoeven geen lid of donateur te worden van 
de VeKaBo om de adresgegevens van de ondernemers te verkrijgen. 

Toerisme Noord-Holland 
Toerisme Noord-Holland en de regionale VVV’s in Noord-Holland zijn uw partners in de toeristische 
promotie van Noord-Holland. Samen met u hebben zij tot doel het toerisme in Noord-Holland te 
bevorderen. Zij kunnen u helpen met de marketing en promotie van uw bedrijf, indien het in Noord-
Holland is gevestigd. Ook hebben zij een kenniscentrum dat rapporten, plannen en onderzoekscijfers 
biedt over toerisme in Noord-Holland. Voor meer informatie kunt u een kijkje nemen op de website 
www.toerismenoordholland.com. 
 
Vereniging Agrarisch Natuurbeheer Waterland 
In Waterland zijn meer dan 230 boeren lid van de Vereniging Agrarisch Natuurbeheer Waterland. Dit 
is een door de boeren zelf opgerichte Natuurvereniging, die zich bezig houdt met natuurbeheer op de 
eigen bedrijven. De leden volgen een verplichte cursus natuurbeheer, krijgen individuele voorlichting, 
maken een natuurbedrijfsplan en tekenen contracten met de Natuurvereniging. Elk lid van de 
vereniging kan vormen van natuurbeheer uitvoeren die passen bij zijn of haar bedrijf. De 
Natuurvereniging zorgt er voor dat de bedrijven samen een leefgebied creëren waar de Waterlandse 
natuur optimaal in floreert. 

De agrarische Natuurvereniging heeft haar taken sinds 2003 uitgebreid met het project agrotoerisme, 
ook wel plattelandstoerisme genoemd. De Natuurvereniging fungeert als agrotoeristisch 
informatieloket voor haar leden uit Waterland en andere geïnteresseerden uit Laag Holland. Agrariërs 
kunnen vragen om begeleiding bij het opstarten van een toeristische activiteit op het boerenbedrijf of 
kunnen terecht met hun vragen op dit gebied. Ook worden de mogelijkheden voor subsidies 
onderzocht. Vanuit het project agrotoerisme worden toeristisch gerelateerde projecten ontwikkeld 
zoals wandelen over boerenland, elektrisch varen, een cultuurhistorisch project en een netwerk van 
bezoekboerderijen Uiteindelijk doel is toe te werken naar een samenwerking op boerenniveau en een 
gezamenlijk aanbod van agrotoeristische producten en arrangementen te realiseren. 

Vrienden van het Platteland 
Vrienden van het Platteland is een nieuwe, onafhankelijke stichting met burgers en boeren als 
donateur. Boeren en tuinders die activiteiten, diensten of producten aanbieden, kunnen middels het 
magazine “Platteland” en de nog verder te ontwikkelen internetsite het publiek hiervan op de hoogte 
brengen. Zo wil de stichting zich ontwikkelen tot dé plattelandsgids voor iedereen die het platteland en 
de duurzame land- en tuinbouw een warm hart toedraagt. 

VVV 
De VVV is het aanspreekpunt voor toeristische informatie over de directe omgeving, maar ze heeft 
ook suggesties voor een dagje uit of een vakantie in Nederland. Veel agrotoeristische ondernemers 
laten de promotie van hun activiteit via de VVV lopen. Ook is het mogelijk om via de VVV 
arrangementen te maken. 
  
 

 
Wegwijzer Agrotoerisme  66 



Hoofdstuk 11. Uw Actieplan 

 
U kunt om conclusies te trekken, uw ideeën op een rij te zetten en actiepunten te bepalen, 
onderstaand actieplan invullen. We hopen u hiermee op weg te helpen bij gesprekken die u gaat 
voeren met familie, collega’s en adviseurs en de verdere uitwerking van uw plannen. 
 
Ik heb interesse in de volgende vormen van agrotoerisme: 
 
 
 
 
 
Mijn motivatie voor agrotoerisme: 
 
 
 
 
 
Ik wil mij richten op de volgende doelgroepen: 

• Specifieke doelgroep: Ja/ Nee 
0 Gezinnen 
0 Tweeverdieners zonder kinderen 
0 50-plussers 
0 Kinderen (scholen, partijtjes), leeftijd 
0 Nederlanders 
0 buitenlandse bezoekers 
0 Anders, namelijk…. 

 
• Groepen: Ja/ Nee 

0 Bedrijven 
0 Schoolklassen 
0 Families 
0 Anders, namelijk….. 

 
Dit heb ik op dit moment recreanten en toeristen te bieden (aanbod nu): 

1. _________________________________________________________________________ 
2. _________________________________________________________________________ 
3. _________________________________________________________________________ 
 

Ik wil de volgende activiteiten gaan ontwikkelen/ uitzoeken (nieuw aanbod): 
1. _________________________________________________________________________ 
2. _________________________________________________________________________  
3. _________________________________________________________________________ 
 

Mijn (persoon, bedrijf) sterke kanten, mijn kwaliteiten: 
1. _________________________________________________________________________ 
2. _________________________________________________________________________ 
3. _________________________________________________________________________ 

 
Mijn (persoon, bedrijf) zwakke kanten: 

1. _________________________________________________________________________ 
2. _________________________________________________________________________ 
3. _________________________________________________________________________ 
 

Mogelijke bedreigingen uit de omgeving: 
Bijvoorbeeld: mijn buren verkopen kaas en zuivelproducten. 

1. _________________________________________________________________________ 
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2. _________________________________________________________________________ 
3. _________________________________________________________________________ 

 
Mijn kansen (marktpotentieel) zijn: 

1. _________________________________________________________________________ 
2. _________________________________________________________________________ 
3. _________________________________________________________________________ 

 
Ik wil nog antwoord op de volgende vragen: 

1. _________________________________________________________________________ 
2. _________________________________________________________________________ 
3. _________________________________________________________________________ 

 
Daarvoor kan ik terecht bij: 
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________ 
 
Mijn eerste actiepunten zijn: 
Bijv. Uitzoeken wat de gemeente toestaat in bestemmingsplan. 
Of: mijn ideeën bespreken met een ervaren ondernemer elders in de Groene Long of met de bank. 

1. _________________________________________________________________________ 
    _________________________________________________________________________ 
    _________________________________________________________________________ 
    _________________________________________________________________________ 
 
2. _________________________________________________________________________ 
    _________________________________________________________________________ 
    _________________________________________________________________________ 
    _________________________________________________________________________ 
 
3. _________________________________________________________________________ 

     _________________________________________________________________________ 
     _________________________________________________________________________ 
     _________________________________________________________________________ 
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Adressenlijst 
 
Amsterdam Toerisme & Congres Bureau 
De Ruyterkade 5 
1013 AA Amsterdam 
Postbus 3901 
1001 AS Amsterdam 
Tel: 020-5512512 
Fax: 020-6252869 
E-mail: info@atcb.nl 
Internet: www.atcb.nl 
 www.amsterdamtourist.nl 
 
ANWB 
Wassenaarseweg 220 
2596 EC Den Haag 
Postadres 
Postbus 93200 
2509 BA Den Haag 
Tel: 070-3147147 
Fax: 070-3146969 
Internet: www.anwb.nl 
 
Bedrijfschap Horeca en Catering 
Bar. de Coubertinlaan 6 
2719 EL Zoetermeer 
Postbus 121 
2700 AC Zoetermeer 
Tel: 079-3680707 
Fax: 079-3617312 
E-mail: ISH@BHenC.nl 
Internet: www.BHenC.nl 
  
Belastingdienst 
Internet: www.belastingdienst.nl 
 
Hotel De Boerenkamer 
Molengouw 34 
1151 Broek in Waterland  
Tel +31 20 4038317Mob 06-10750216 
Fax +31 20 4038318 
E-mail: tdoornenbal@hetnet.nl 
Internet: www.hotel-boerenkamer.nl 
 
Groene Long 
Programmabureau De Groene Long 
Emmakade 4 
Purmerend 
Postbus 710 
1440 AS Purmerend 
Tel: 0299-480140 
Fax: 0299-480159 
E-mail: info@degroenelong.nl 
Internet: www.degroenelong.nl 
 
Kamer van Koophandel 
Internet: www.kvk.nl 

 
Koninklijk Horeca Nederland 
Pelmolenlaan 10 
3447 GW Woerden 
Postbus 566 
3440 AN Woerden 
Tel: 0348-489489 
Fax: 0348-489400 
E-mail: info@horeca.org 
Internet: www.horeca.org 
 
LTO Noord  
Postbus 649 
2003 RP Haarlem 
Tel: 023-5162312 
Fax: 023-5422482 
E-mail: info@ltonoord.nl  
Internet: www.ltonoord.nl 
 
Ministerie van Landbouw, Natuur en 
Voedselkwaliteit (LNV) 
Bezuidenhoutseweg 73 
2594 AC Den Haag 
Postbus 20401 
2500 EK Den Haag 
Tel: 070-3786868 
Tel: 070-3784062 (Infotiek) 
Fax: 070-3786100  
Internet: www.regering.nl 
 www.overheid.nl 
 
Ministerie van Volkshuisvesting, 
Ruimtelijke Ordening en Milieu (VROM) 
Rijnstraat 8 
2515 XP Den Haag 
Postbus 20951 
2500 EZ Den Haag 
Tel: 070-3393939 
Internet: www.vrom.nl 
 
Provincie Noord-Holland 
Postbus 123 
2000 MD Haarlem 
Tel: 023-5143143 
Fax: 023-5144040 
E-mail: post@noord-holland.nl 
Internet: www.noord-holland.nl 
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RECRON (Vereniging van Recreatie 
Ondernemers Nederland) 
Hoofdstraat 82 
3972 LB Driebergen 
Postbus 102 
3970 AC Driebergen 
Tel: 0343-524700 
Fax: 0343-524701 
Internet: www.recron.nl 
 
Stichting ter Bevordering van Karakteristiek 
Bed & Breakfast (SBKBB) 
Secretariaat  
J.D.C. de Vogel 
Broekweg 7  
3941 ZH Doorn 
E-mail: de.vogel@planet.nl 
 
Stichting De Groene Hoed 
Koemarkt 53-I 
1441 DB Purmerend 
Tel: 0299-474118 
Fax: 0299-430298 
Internet: www.groenehoed.nl 
 
Stichting Neerlands Goed 
Stichting Neerlands Goed  
Lagedijk 9A  
1145 PL Katwoude  
Tel: 0299-655726  
Fax: 0299-656346  
E-mail: info@neerlandsgoed.nl 
Internet: www.neerlandsgoed.nl 
 
SVH 
Jacobus Bellamyhove 34  
2717 WR Zoetermeer 
Postbus 303 
2700 AH Zoetermeer
Tel: 0900-1402 (€ 0,15 p/min.) 
Fax: 079-3212327 
E-mail: info@horeca.nl
Internet: www.svh.nl 
 
Stichting Vrije Recreatie (SVR) 
Broekseweg 75-77 
4231 VD Meerkerk 
Tel: 0183-352741 
Fax: 0183-351234 
Internet: www.svr.nl 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Toerisme Noord-Holland 
De Ruyterkade 5 
1013 AA Amsterdam 
Postbus 3901 
1001 AS Amsterdam 
Tel: 020-5512560 
Fax: 020-6252869 
E-mail: m.vanoostrom@noord-holland-
tourist.nl 
Internet: www.toerismenoordholland.nl 
 
Vereniging Agrarisch Natuurbeheer 
Waterland 
Koemarkt 53-1 
1441 DB Purmerend 
Tel: 0299-437463 
Fax: 0299-430298 
E-mail: waterland@natuurvereniging.nl 
Internet: www.natuurvereniging.nl 
 
Vereniging voor Kamperen bij de Boer 
(VeKaBo) 
Havenstraat 14 
9591 AK Onstwedde 
Tel: 0599-333355 
Internet: www.vekabo.nl 
 
Vrienden van het Platteland 
Binnenhaven 1  
6709 PD Wageningen  
Postbus 328  
6700 AH Wageningen  
Tel: 0317-465588  
Fax: 0317-465599 
E-mail: info@vriendenvanhetplatteland.nl 
Internet: www.vriendenvanhetplatteland.nl 
 
Regio VVV Noord-Hollands Schiereiland 
Midden 
Waagplein 2 
1811 JP Alkmaar  
 Tel: 072 - 581 31 00  
E-mail: info@vvvnoordzeekust.nl  
Website: www.vvvnoordzeekust.nl 
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• Startersgids Agrotoerisme in Utrecht, Agrotoerisme, iets voor u?, LaMi, 2003 
 
• Agrotoersime: Z’n investering waard? Een studie naar agrotoeristisch ondernemen in Noord-

Brabant. Marktplan Adviesgroep, 2003 
 

• Aan de slag met Goei Eten: marketinghandboek voor streekproducten en aanverwante 
toeristische productontwikkeling, Brabants Bureau voor Toerisme, 2004 

 
• Quality in Rural Tourism, client-based apparoach for a European product, EuroGites, 2004 
 
• www.communicatiecoach.com 
 
• www.khn 
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