
RegioBoost: 

Internationalisering 

& Gastreis



Dinee Café Veertien

Liberty Foodbar

De Negende Zaeligheyt

Hollandershoeve

Recreatiepark TerSpegelt

Outdoor Park Reusel

Brouwerij Beerze

De Ruurhoeve

De Buitenman

We zijn begonnen!

Boutique Hotel Lytel Blue

D’n Ouwe Brandtoren

Landal Het Vennenbos

Landgoed de Biestheuvel

De Achterste Hoef

De Smaak!

Eurocamping Vessem

OLT De Hunnebergen

Camping de Paal

IJsboerderij Fabor

Restaurant Crijns

Voor Anker

Hotel de Tipmast

CP Kempervennen

Kempenmuseum

Kempisch 

Bakkerijmuseum

Verblijf bij Hygge



Even opfrissen, waarom 

de RegioBoost

- Versterken regionale samenwerking

- Samen de regio (inter)nationaal 

positioneren als aantrekkelijke 

bestemming

- Netwerk (verder) versterken

- Reputatie (verder) opbouwen



Vanmiddag

16:00 – 18:00: Workshop Belgische 

en Duitse gast en Gastreis

18:00 – 19:00: Diner



Update

- E-learning: Lancering 2e helft februari

- Clonable: Webinar terugkijken

- Reviewrapportage: Morgen

- Reviewscan: Februari/Maart 

- Website: In ontwikkeling



I: WORKSHOP 

BELGISCHE EN 

DUITSE GAST



˗ Concrete inzichten en 

aandachtspunten rondom de 

Belgische en Duitse gast

˗ Begrip van de gastreis (customer 

journey) van jóuw gast

Wat wil jij vanavond mee naar huis 

nemen?

Wat neem je mee naar 

huis?



QUIZZZTIME!



A. Waar

B. Niet waar

De Duitse gast besteedt 2x 

zoveel als de Nederlandse gast 

tijdens zijn vakantie



A. 2,6 miljoen

B. 3,7 miljoen

C. 17,9 miljoen

D. 25,1 miljoen

Hoeveel inwoners heeft 

Nordrhein-Westfalen?



A. 1 week

B. 3 weken

C. 5 weken

D. 7 weken

Hoeveel vakantieweken hebben Vlaanderen 

en NRW die níet overlappen met Nederland?



A. Nee, zolang je alles óók in het Engels 

aanbiedt is dat voldoende

B. Nee, ik ontvang geen Duitse gasten 

dus dat is niet nodig

C. Ja, Duitse gasten lezen het liefst 

informatie in hun eigen taal

D. Ja, het laat zien dat ze welkom zijn en 

helpt in de zichtbaarheid (online)

Is Duitstalige informatie 

belangrijk?



˗ Besteden gemiddeld meer

˗ Verblijven langer

˗ Verlengen je seizoen (schoudermaanden)

˗ 24 miljoen potentiële extra gasten

Belang internationale 

verblijfsgast
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Verdeling gasten 
over maanden, 

Brabant



Noord-Brabant

˗ Groei overnachtingen DE 2023 44%

˗ Groei overnachtingen BE 2023 17%

˗ Groei overnachtingen NL 2023 1%

CBS, 2023

Verwachting 2024: Krimp binnenlands, 

groei buitenlands toerisme. NBTC, 2024

Ontwikkeling 

internationale doelgroepen



˗ Adventurous Millenials

˗ Curious Families

˗ Active Gen X

Doelgroepen voor 

Brabant + De Kempen



˗ Catchment via lokaal, regionaal, 

provinciaal

˗ Stappen maken, grote spin-off op 

dagrecreatie en binnenlands 

bezoek

Doelgroepen voor 

Brabant + De Kempen



Curious Families

- Beekse Bergen

- DippieDoe Best

- Rofra kanoverhuur

- Tilburg (Natuurmuseum Brabant)

- Eindhoven (Philips, PreHis Dorp)

- Achelse Kluis

Vraag je gasten wáár ze naartoe zijn geweest. De kans is groot dat ándere 

gasten daar ook graag heen willen gaan!

Inspireer binnen 25km

Active Gen X

- Kampina

- Loonse en Drunense Duinen

- Achelse Kluis

- Baarle Nassau

- De Kiek (+ WOII routes)

- Van Gogh Nuenen



WIE IS DE 

BELGISCHE GAST?



˗ Bourgondisch/ levensgenieter

˗ In eerste instantie wat 

afstandelijker

˗ Minder direct

Belgische gast, waar denk 

jij aan?









˗ Uitgebreide omgevingsinformatie 

(De Kempen e.o.)

˗ Ken de behoeftes en gewoonten 

en speel daar op in (warme lunch!)

˗ Train en informeer personeel

˗ Gebruik bekende betaalmethodes

˗ Ben vindbaar op de juiste 

zoektermen

Belgische gast, wat kan jij 

morgen doen?



KORTE PAUZE



WIE IS DE DUITSE

GAST?



˗ Is een planner, wil zekerheden

˗ Cash is king

˗ Is nauwkeurig, kom afspraken na

˗ Is formeler

˗ Auto is heilig

˗ Betaalt makkelijk meer bij 

uitstekende kwaliteit

Duitse gast, waar denk jij 

aan?









˗ Maak juiste betaalopties mogelijk

˗ Zorg voor Duitse taal in alle fasen 

van de klantreis (voor-, tijdens-, 

na)

˗ Gebruik de juiste reviewkanalen

˗ Ben vindbaar op de juiste 

zoekwoorden (meertalig!)

Duitse gast, wat kan jij 

morgen doen?



“Wij verlengen ons voor- en 

naseizoen met 6 á 7 weken doordat 

we ons richten op Vlaamse en Duitse 

gasten”

Jeffrey Stultjens, General Manager, 

Landal het Vennenbos

Verleng je seizoen tot 6 

weken!



˗ Ontvangen jullie digitaal

˗ Handig overzicht met linkjes

Checklist Internationale  

gastvrijheid



Vertaalbureau

Perfecte vertaling

Duur

Kosten per pagina

Momentopname

(Vaak) SEO-proof

Meertaligheid, de opties

Clonable

Goede vertaling

Goedkoper

Kosten per maand

Up to date

SEO-proof

Kijk webinar terug

ChatGPT

Oké vertaling

Kost veel tijd

Gratis

Momentopname

(Vaak) SEO-proof

Google Translate

Google Chrome

Matige vertaling

Automatisch

Gratis

Up to date

Niet SEO-proof



˗ Gericht op naamsbekendheid én 

conversie

˗ Native Ads

˗ Nieuwsbrief april/mei

˗ Advertorial tot eind 2024

Campagne Visit de 

Kempen x VisitBrabant



2/ WORKSHOP 

DE GASTREIS/ 

CUSTOMER JOURNEY



1. Samen nadenken over de onderdelen van 

de gastreis (per fase)

2. Optimaliseren van de bestaande gastreis 

(gezamenlijk & individueel)

Wat gaan we doen?



De klantreis, een introductie

Dromen & 

Inspireren

1

Activeren

Oriënteren 

& Boeken

2

Overtuigen

Voorbereiden 

& Reizen

3

Motiveren

Bezoeken & 

Beleven

4

Besteden

Evalueren 

& Delen

5

Stimuleren

‘STOEPBORD’ ‘ETALAGE’ ‘KOPSCHAP’ ‘WINKEL’

‘SPAARACTIE’

De klantreis is het totale traject van inspiratie tot evaluatie vanuit het 

perspectief van de bezoeker met álle contactmomenten, kanalen, 

beïnvloedingen die een gast voor, tijdens én na zijn verblijf heeft.



˗ Alles dat de gast inspireert zonder 

dat daar direct een 

boekingsintentie aan gekoppeld is

De fasen van een klantreis

Fase 1:

Dromen & 

Inspireren

1

Activeren



˗ Alles wat richting een boeking/keuze 

leidt, of onderdeel is van een 

daadwerkelijk beslissingsproces

De fasen van een klantreis

Fase 2:

Oriënteren 

& Boeken

2

Overtuigen



˗ Alles tussen moment van 

bestemmingskeuze/boeking tót 

aankomst

De fasen van een klantreis

Fase 3:

Voorbereiden 

& Reizen

3

Motiveren



˗ Alles vanaf aankomst tot vertrek

˗ De mensen die je spreekt, de sfeer 

die locaties uitstralen, ervaringen 

die je hebt, tips die je krijgt, 

informatiebronnen die je 

raadpleegt

De fasen van een klantreis

Fase 4:

Bezoeken & 

Beleven

4

Besteden



˗ Je ervaringen die je deelt (tijdens 

en) na je verblijf, informatie die je 

ontvangt van bestemming of 

locaties

De fasen van een klantreis

Fase 5:

Evalueren 

& Delen

5

Stimuleren



OPDRACHT



˗ Groepjes van 5/6

˗ Ieder groepje één fase van de 

klantreis op bestemmingsniveau

˗ Vind zoveel mogelijk punten die 

binnen deze fase van de klantreis 

zouden kunnen passen.

˗ Schrijf ze op

Tip: Denk aan je eigen vakanties!

Opdracht 1:

De onderdelen van de klantreis

15 

minuten



Opdracht 2a:

De customer journey van…

Els en Ivan

˗ België, omg. Gent , 58 en 60 jaar

˗ Sportief

˗ Kampeerders

˗ Levensgenieters

Willen een week gaan fietsen in Nederland. Hoe 

ziet hun klantreis eruit als we ze naar de Kempen 

willen halen?

15 
minuten



Opdracht 2b:

De customer journey van…

Els en Ivan

˗ Vertaal deze gezamenlijke klantreis nu naar 

jouw bedrijf/situatie

˗ Hoe kan jij (beter) in beeld komen bij Els en 

Ivan?

•Hoe kan jij ze overtuigen?

•Waar kan jij in beeld zijn/komen?

•Waarmee kan jij ze overtuigen?

15 
minuten



WIE NIET IN BEELD IS 

WORDT NIET GEZIEN EN 

NIET BEZOCHT



˗ In orde maken meertalige content op websites Visit de Kempen, VisitBrabant

˗ Opbouw website Visit de Kempen

˗ Koppeling tussen websites

˗ Campagne Duitsland voorbereiden

˗ Reviewscans

˗ Lancering E-Learning

Vervolg: 

Acties Visit de Kempen & VisitBrabant



˗ Ga aan de slag met de meertaligheid van je website - Gereed februari 

˗ Werk aan de actiepunten voor de customer journey

˗ Volg de E-learning Belgische Gast en Duitse Gast

˗ Volg de E-learning Ken de Kempen (lancering feb/mrt)

˗ Gebruik de digitale checklist (volgt per mail) en internationale 

vakantiekalender

Vervolg: 

Acties ondernemers 



BEDANKT EN TOT 27 

FEBRUARI
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