
WELKOM
op de 

WORKSHOP DAGRECREATIE
‘meer omzet’ 
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We hebben een uur...

Korte intro (van u en ons);

wat doet u;

Uw verwachtingen / vragen;

‘Hoe meer omzet genereren’ 

naar een ‘verdienmodel’
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voor ondernemers + ondernemende overheden;

dag- en verblijfsrecreatie (water + land);

werkzaam in het hele land;

(1) advies, begeleiding en onderzoek;

(2) strategie- en conceptontwikkeling;

(3) aan- en verkoopbemiddeling en taxaties;

(4) interim management en verandering.

Mijn naam: 
Hans de Vries
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verBREED...

4
bijvoorbeeld
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verBREED...
dagrecreatie is zeer divers;

ervaring, schaal, aantal activiteiten ook;

rondje langs het platteland..:

- doe boerderij | vlees | winkel | vermaak | activiteiten

- huren kopen | ruiken voelen | meedoen drinken eten kijken 

- individueel | groepen | kinderen | ouderen | gezinnen

- weersafhankelijk | vooraf gereserveerd | zakelijk

- gespecialiseerd | of in combinatie met 
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Wat wilt u ‘leren’?
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Het gaat eigenlijk maar om 1 ding...
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Scoren...

... in dit geval... (meer)geld verdienen

 Veel voor weinig..

U MOET DE HOOGST
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MOGELIJKE PRIJS REKENEN

 Weinig voor veel..
of

altijd: aantal x prijs..

twee uitersten
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Nou ja, om 2 dingen dan...
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Scoren...

... in dit geval... (meer)geld verdienen

GRAAG
MENSEN MOETEN
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bij u KOMEN KOPEN
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Wat..?

Hoe..?
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Of mensen graag bij u komen kopen...

een Eerste Hulp Bij Ondernemen:

 Wat speelt daarbij een rol?

WAT...

Wie zit daar op te wachten?

Hoe weet u dit zo?

Bent u de enige die dit aanbiedt?

Is dat een goed teken?

Hoe bijzonder is uw aanbod?
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Wat verkoopt u?
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WAT...
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Wat verkoopt u?

in 1 zin...

in 1 minuut....

WAT...

BELEVING (‘met verhaal thuiskomen’);

OPLOSSINGEN (‘sneller/gemakkelijker’);

WAARDEN (‘ergens voor staan’ incl. streek);

CO-CREATIE (‘mee-denken/bouwen/doen’);

TOEGANKELIJKHEID (‘mindervaliden/x’).
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Onderscheidt U!
NB 1: Biedt toegevoegde waarde | in termen van:

de nieuwe marketing P’s (was decennia lang: product-prijs-plaats-promotie)
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WAT...
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Wat verkoopt u?

NB 2: Een echt 
bijzonder product 
rechtvaardigt een 
hogere prijs 

HOE...
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Hoe verkoopt u?

Bent u afhankelijk van passanten?

Aan wie verkoopt u? Alles op dezelfde manier?

Hoe oriënteren zij zich op uw product?

Kunnen zij online kopen / boeken?

Kent u openingstijden?

Met welke partners?
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voorbeelden

positief 
‘prikkelen’
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Met partners...

‘Verbrede’ horizon...

HOE...
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Hoe verkoopt u?

‘bezoekredenen’...

‘actueel houden’...

‘keurmerken’...

‘vertrouwen wekken’...

‘vrienden zoeken’...

‘verhaal’...
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€ ...
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Wat verdient u?

vooral P.R. gezinsinkomen

waar staat u?

Omzet is nodig (cashflow);

Investeren is nodig;

Terugverdientijden en -mogelijkheden;

Opbrengsten min kosten = resultaat.

Meer omzet.. door:
Weten WAT je aanbiedt 

in 1 zin duidelijk te maken?
en voor wie ? wat willen ze? en waarom moeten ze komen / kopen?
biedt toegevoegde waarde (en echt bijzonder product);
aansprekend verwoorden + verbeelden;

Omzet komt niet vanzelf
zoek partners;
laat ‘vrienden’ / gasten voor je werken;
beter boekbaar maken;
blijf actief: steeds prikkelen / redenen bieden om te komen / kopen.

Als inkomen nodig, dan omzet nodig!
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Meer omzet.. door:

Omzet verhogen 
PRIJS verhogen (is winst vergroten);

‘Bijzonder-der’ zijn / worden;
Kwaliteit is nodig (in de hard- en software);

professionaliteit / gastheerschap / ondernemersvaardigheden

MEER verkopen
Meer / betere redenen geven;
Meer / betere aanbevelingen krijgen (uw klanten en relaties zijn 
uw ambassadeurs!).

Als inkomen nodig, dan actie nodig!
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DANK
voor uw
aandacht
..vragen..?
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