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Holland Tent weet wat de kampeeÍder wil

"Ptilf ffiwwffiw qln fe
eigen product"
Rob Scheenhouwer en zijn partner Mirjam Soonieus hielden zestien
jaar geleden een wekenlange kampeervakantie in Zwitsertand,
Itatië en Frankrijk. Het bracht hen op een nieuw idee: de verhuur
van compleet ingerichte tenten. scheenhouwer vertelt hoe ze
dat dOgn. w rekst Anneke Verbraeken & forografie SioeÍd van deÍ Hucht

Tentve rh u u r i s ee n se i zoe n spro d u ct.
Hoe overleven jullie buiten het
kampeerseizoen?
"Laat ik eerst uitleggen dat de kampeer-
seizoenen verschillen. Wij hebben tenten
staan op campings in Nederland en
Frankrijk. Het seizoen in Frankrijk is
eigenlijk alleen de maanden juli en augus-
tus. In Nederland loopt het seizoenvan
mei tot september, De eerste aanvragen
komen meestal rond de feestdagen in
december. Daarna is een piek in januari
te zien. De laatste jaren zien we ook dat
veel mensen pas op het laatste moment
een vakantie boeken.
Om te overleven buiten het seizoen doen
we eigenlijkwaarwe goed in zijn: rrouw
blijven aan wat wij 'het echte kamperen'
noemen. We gaan niet mee met trends
zoals glamping. Dat is zeg maar super-
de-luxe kamperen. Dan heb je een tent met
badkuip, wifi, televisie. Het enige dat nog
aan kamperen doet denken is je tentdoek.
Wij zetten juist in op de beleving van de
plek waar je bent. Daarom onderhandelen
we ook met de campings over de beste
plekjes. We gaan ook niet afwachten wat
de concurrende doet. We Iuisteren naar
onze klanten. We verzinnen wel nieuwe
dingen die de kampeerdrempel kunnen
verlagen. Zo hebben we een probeer-
weekend en kunnen mensen op koesafari

bij een Nederlandse boerderij. Mirjam is
fulltime met her bedrijf bezig, en om re
overleven heb ik daarnaast een baan bij de
grootste woonwinkel uit Zweden. Daar
werk ik overigens met net zoveel passie
als voor Holland Tent."

Hoe weten jullie wot kompeerdeis
willen?
"We hebben zelfvier kinderen en toen die
nog klein waren, gingen we met hen de
campings langs. We hadden twee testteams:

wij spraken met de eigenaar oforganisatie,
onze kinderen verkenden de camping. Als
we dan terug in de auto zaten, kregen we
hun oordeel: "Daar willen we nooit kampe-
ren", hoorden we soms, terwijl wij een
andere beoordeling hadden. We kamperen
nog steeds en ook daardoor weetje watje
klanten graag willen. We komen wel op
campings waar de beheerder zelfnog nooit
heeft gekampeerd. Die weet dus eigenlijk
niet wat zijn klanten meemaken. Dat willen
wij niet. Daarnaast krijgt elke klant een
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reactiekaart. Daarop kan aangegeven wor-

den wat ze goed ofslecht vonden van hun

kampeeruakantie. Ook daar leren we van,

al hebben we tegenwoordig ook een vraag

over het weer, want dat heeft zeker invloed

op de antwoorden."

Hoe krijgen jullie de publiciteit
en morketing voor elkoor?
"Door op te val len en l inksom te gaan

als de concurrenten naar rechts gaan. We

houden daarom onze ogen en oren open en

laten ons graag door anderen inspireren.

Dat kan met een I(vlGworkshop, maar ook

via een radioprogramma als I(unststof.

Daardoor kwam ik in aanraking met graffiti-

kunstenaar Hugo I(aagman. Met hem zijn

we tot de 'Delfts Blauwe Tent' gekomen,

een echt kunstwerk. Reken maar dat die

tent opvalt op beurzen. Daarnaast werken

we ook samen met Staatsbosbeheer bijvoor-

beeld. I(leinschalig en duurzaam kamperen
promoten we samen met stichting Natuur-

kampeerterreinen en Duurzaam l(amperen.

Verder is internet erg belangrijk, bijna alles
gebeurt nu via onze site. Ook hebben we
filmpjes op YouTube. Hedendaagse film-

pjes, maar ook nostalgische filmpjes uit de
jaren vijftig en zestig, toen je van de ANWB

nog les kreeg in het kamperen."

Wie zijn jullie klanten?
"Meestal zi jn het jonge gezinnen met

l<leine kinderen die onze compleet inge-

richte tenten wel fijn vinden. De meesten

hebben nog nooit gekampeerd en willen

nu de stap maken met de kinderen. En

tegenwoordig krijgen we ook opa en oma

die hun kleinkinderen willen laten zien

hoe leuk kamperen is. Overigens zijn het

meestal de vrouwen die beslissen. Zlj zoe'

ken alles uit via internet. De man betaalt en

doet keurig wat zijn vrouw heeft bedacht."

Tips voor andere seizoenbedrijven?
"Beleefje product als klant. Vraagjezelfof

dit is wat je zou willen. Mis je iets? Houd

regelmatig een klantonderzoek. Ga ook

eens kijken - of beter nog tijdelijk werken -

in een andere branche, ook zij kennen vaak

een seizoensperiode. Neem bijvoorbeeld

de tuincentra. Deze hebben zeer inventief

manieren gevonden om klanten het hele
jaar binnen de deuren te houden. Bijvoor-

beeld door de verkoop van tuinmeubelen

en kerstdecoraties."

) Carla en Ronald Mullié,
DeWifte Lelie in Maasland
Het Maaslandse bedrijf De Witte Lelie,
producent van ambachtetiike streekpro-
ducten, won de Jonge Ondernemerspriis
van Water & Glas zou. Het was de eerste
keer dat deze prijs werd uitgereikt. Het
Maaslandse bedrijf maakt op ambachte-
ti jke manier jams, chutneys, piccatit ly, thee
en likeur. De betangrijkste ingrediënten,
groenten en fruit, zi jn afkomstig uit het
Westland en Midden-Delfland. De produc-
ten worden verkocht in tokale supermark-
ten. Atïe producten zijn gemaakt zonder
toevoeging van geur-, kleur- en smaak-
stoffen. Eigenaren Carla en Ronatd Multié

ontvingen een
cheque ter
waaroe van 25oo
euro, De iury
was, wat De

Witte Letie

aangaat, vooral onder de indruk van de
enorme inzet, passie en l iefde waarmee

bij De Witte Lelie wordt gewerkt.

De.witte.telie@hotmait.com

) Lenneke Scherrewitz, Studio
Swing in Den Haag
Leren rekenen door  te  dansen.  Je  taa t -

achterstand inhalen door te bewegen op

muziek. Lenneke Scherrewitz ontdekte de

link tussen dans, taal en rekenen en ze

ontwikketde lespakketten voor peuters en

kleuters. "Onderzoek toont aan dat leren

terwil t je beweegt veet snel ler gaat. De

kinderen leren tel len, hun l ichaamsdelen
benoemen, luisteren. lk zie de kinderen

veranderen t i jdens de lessen. Mooi vind

ik dat mijn lespakketten voor ieder kind

zi jn." Scherrewitz is van oorsprong dans-

docente. Haar lespakketten dingen mee
naar de Meaningful Profi t  Award van dag-

blad De Tetegraaf. " lk wit graag dat zo veel

mogeli lk schoten, dagopvang en spelclubs
kennismaken met mijn leer-dansmethode."
www.studioswing.nl

)Jan Hendrik Plasman, Lumenlight
in Oegstgeest
Jan Hendrik Ptasman heeft een visioen:
de 7o mitioen ouderwetsê tl-buizen in
Nederland vervangen door ziin eneÍgie-
zuinige exemplaÍen. "lk heb een passie
voor het besparen van energie en het her-
gebruiken van materialen. Zo ontdekte ik

een hele nieuwe gene-

rat ie t l-buizen. Die
importeer ik nu. Met
mijn t t-buizen gebruik
je bi jna de helft  minder
energie, Ook leven ze
drie keer zo lang als de

tradit ionele buizen."
Plasman startte zi jn bedri j f  een laar geleden

en had een vl iegende start.  "Bedri jven zi in
verrast door de korte terugverdienti jd van

anderhalf jaar. Daarom zi jn de buizen zeer
interessant voor de grootgebruikers."

www.lumenlight.nt

) Dennis Luiten, MzDesk in
Zoetermeer
Dat gehannes met computers op schoten
moet veel beter kunnen, zo dacht Dennis
Luiten van MzDesk in Zoetermeer. Hi i

bedacht een tafel waarin de computer werd
geintegreerd. Hiermee kunnen leerlingen
nu in een handomdraaí hun gewone tafel

veranderen in een computertafel. Op die
manier is de computer alt i jd bi i  de hand.

Op het ontwerp l igt een wereldwijd octrooi.
Het belandde vorig jaar in de top 3 van

beste innovatieve hardwareconcepten en

in de too 1oo van de beste MKB-innovaties.
www.m2desk com

) Katwiik, André Stam, Sportomatic
Sportomatic uit  Katwijk werd winnaar van

de f inale van de regionale starterswedstr i jd
voor ondernemers LEF en mag zich daarom
'Starter van het Jaar zot '  in de regio Leiden

noemen. André Stam had een goed verhaat,

zo vond de jury, at moest hi i  er wel voor
waken niet al les zelf  te wil len doen.

Stam ptaatst
automaten in
sportaccom-
modaties met
daarin a[[erlei
spullen die

sporters vergeten zijn mee te nemen,
maar wel nodig hebben zoals veters,
tape en douchegel. De sporthallen kriigen
een klein percentage van de opbrengst,
het is dus aantrekkeli ik om de automaten
te plaatsen. Hij spreekt over een nieuw dis-
tributiekanaal voor Nederland en Europa.
www.sportomatic.nl
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