
Gesprekspartner: Simone van Vlerken (horeca-expert)
Procesfase: Validatie – stap 3 van het innovatieproce
Aanleiding van het gesprek
Binnen het innovatieproces rondom het kerstarrangement van ZIN is een innovatiesessie georganiseerd waarin verschillende ideeën zijn ontwikkeld om het kerstaanbod aantrekkelijker en onderscheidender te maken. De aanleiding hiervoor ligt in de wens om meer vraag te creëren in de kerstperiode en de positionering van ZIN te versterken binnen de markt.
Tijdens deze innovatiesessie zijn meerdere concepten bedacht, variërend van marketingacties tot nieuwe belevingselementen. Om te bepalen welke ideeën daadwerkelijk uitvoerbaar en effectief zijn op korte termijn, is een validatiegesprek gevoerd met Simone van Vlerken. Als horeca-expert heeft zij ervaring met marketing, gastbeleving en commerciële positionering binnen de hospitalitysector.
Het doel van dit gesprek was om de geselecteerde ideeën te toetsen op haalbaarheid, efficiëntie en commerciële impact, zodat duidelijk wordt welke acties nog dit jaar gerealiseerd kunnen worden en welke beter geschikt zijn voor de langere termijn.
Samenvatting van de innovatiesessie
Tijdens de innovatiesessie werd gekeken naar manieren om het kerstarrangement persoonlijker, creatiever en aantrekkelijker te maken voor verschillende doelgroepen. Daarbij werd ook gekeken naar eerdere marketingacties. Zo leverde een eerdere mailing ongeveer 200 extra bezoekers en drie concrete aanvragen op, wat liet zien dat gerichte communicatie daadwerkelijk effect kan hebben.
Uit de sessie kwamen verschillende ideeën naar voren, zoals een kerstvideo met medewerkers, een gepersonaliseerde kerstkaart met QR-link, een digitale kerstwensactie en nieuwe arrangementconcepten. Na een eerste selectie bleven drie kansrijke ideeën over voor mogelijke uitvoering in het huidige jaar:
1. Een kerstvideo met medewerkers, waarin het team op een persoonlijke manier het kerstarrangement presenteert.
2. Een gepersonaliseerde kerstkaart met QR-link naar een online landingspagina met het kerstaanbod.
3. Een terugkomkorting voor klanten, waarmee gasten die dit jaar boeken een korting ontvangen voor een volgend bezoek.
Deze ideeën vormden de basis voor het validatiegesprek.
Resultaten van het validatiegesprek
Haalbaarheid en efficiëntie
Volgens Simone van Vlerken is het belangrijk om bij innovaties niet alleen naar creativiteit te kijken, maar ook naar praktische uitvoerbaarheid binnen de beschikbare tijd en middelen. Vanuit dat perspectief gaf zij aan dat vooral marketingacties met bestaande middelen snel realiseerbaar zijn.
De kerstvideo met medewerkers werd gezien als een relatief eenvoudige actie die weinig budget vereist, maar wel een sterke impact kan hebben op de zichtbaarheid en herkenbaarheid van de organisatie. Door medewerkers zelf in beeld te brengen ontstaat een persoonlijk verhaal dat goed aansluit bij sociale media en online communicatie.
Ook de gepersonaliseerde kerstkaart met QR-link werd als haalbaar beoordeeld. Deze actie combineert offline en online marketing en kan relatief eenvoudig worden uitgevoerd door gebruik te maken van het bestaande adressenbestand en digitale landingspagina’s.
De terugkomkorting voor klanten werd gezien als een slimme commerciële actie die kan bijdragen aan klantbinding. Door klanten direct een reden te geven om terug te komen, wordt de kans op herhaalbezoek vergroot.
Commerciële waarde en doelgroep
Volgens Simone ligt de grootste commerciële potentie bij acties die persoonlijk, herkenbaar en direct gericht zijn op bestaande relaties. Vooral zakelijke klanten en bedrijven reageren vaak positief op persoonlijke communicatie, zoals een kaart of een korte video waarin medewerkers het aanbod toelichten.
Daarnaast werd benadrukt dat het belangrijk is om het aanbod duidelijk te positioneren voor verschillende doelgroepen. Bedrijven zoeken bijvoorbeeld vaak naar een informele locatie voor een eindejaarsbijeenkomst, terwijl particuliere gasten juist op zoek zijn naar een sfeervolle en bijzondere ervaring.
Door communicatie en marketing gericht af te stemmen op deze verschillende doelgroepen kan de impact van de acties worden vergroot.
Onderscheidend vermogen
Een belangrijk aandachtspunt uit het gesprek was het creëren van een onderscheidende beleving. Volgens Simone moeten organisaties zich niet alleen onderscheiden met hun product, maar vooral met de manier waarop zij het verhaal vertellen.
Persoonlijke storytelling, het betrekken van medewerkers en het creëren van interactie met gasten kunnen hierbij helpen. Voor ZIN ligt de kracht bijvoorbeeld in het combineren van een bijzondere locatie, gastvrijheid en een persoonlijke benadering. Wanneer deze elementen zichtbaar worden in de communicatie, kan dit bijdragen aan een sterkere positionering in de markt.
Gevalideerde kortetermijnacties
Op basis van het gesprek met Simone van Vlerken is een shortlist samengesteld van vijf kansrijke acties voor dit jaar:
	Actie
	Meerwaarde

	Kerstvideo met medewerkers
	Vergroot herkenbaarheid en merkpersoonlijkheid

	Gepersonaliseerde kerstkaart met QR-link
	Combineert offline en online marketing

	Terugkomkorting voor toekomstige boekingen
	Stimuleert herhaalaankopen

	Mini pop-up borrelarrangement voor bedrijven
	Laagdrempelig instapproduct

	Online kerstwensactie
	Verhoogt betrokkenheid en bereik


Deze acties worden gezien als realistisch uitvoerbaar binnen de beschikbare tijd en middelen.
Langetermijnideeën
Naast de kortetermijnacties werden ook enkele ideeën besproken die meer voorbereiding vereisen en daarom geschikter zijn voor toekomstige campagnes. Voorbeelden hiervan zijn:
· een virtuele rondleiding van de locatie
· een AI-assistent op de website voor arrangementadvies
· een fysieke kerstwensboom als belevingselement op locatie
· intensievere samenwerkingen met lokale organisaties
· het eerder starten van de kerstcampagne, bijvoorbeeld vanaf de zomerperiode
Deze ideeën kunnen bijdragen aan een structurele verbetering van de marketingstrategie rondom het kerstarrangement.
Conclusie
Het validatiegesprek met Simone van Vlerken heeft waardevolle inzichten opgeleverd voor het innovatieproces rondom het kerstarrangement van ZIN. Uit het gesprek blijkt dat innovatie niet alleen gaat over nieuwe ideeën, maar vooral over praktische en effectieve manieren om vraag te creëren en de doelgroep beter te bereiken.
Door te focussen op acties die persoonlijk, herkenbaar en eenvoudig uitvoerbaar zijn, kan ZIN op korte termijn al stappen zetten om het kerstaanbod sterker in de markt te zetten. Tegelijkertijd bieden de besproken langetermijnideeën mogelijkheden om de marketingstrategie in de toekomst verder te ontwikkelen en het onderscheidend vermogen van de organisatie te vergroten.


