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deimpactvanjouw
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L

W
’

e

.

i )
A

/

e

eras Mg
wnive g
Sofiya R tte\
,/'"
|

_,_/ "

e EIEEI—

=

‘ »
3




Inhoudso

Introductie

Stap1:Doelen

Stap2:Linkmetstrategischethema's

Stap 3: Identificeerdejuiste Key Performan

Stap4:Resultatenmeten

Stap 5: Indirecteresultatenmeten

Stap 5.1: Indirecte harde resultatenmet

Stap 5.2:Indirectezachteresultaten

Stap 6: Analyseren




/o meetje deimpactvan
jouw event

Jouw organisatie organiseert events omechtietsin bewegingte zetten. Van
kennisdeling tijdens een congres tot nieuwe studenten aantrekkenmet een
opendag. Elk eventis een kans om je verhaal te vertellen enderelatie metje
doelgroep te verdiepen.

Hetaantalbezoekersis éénding. Maarhoe toonje aandat eenevent ookje
merk heeft versterkt of kennisdeling heeft gestimuleerd? Dat vraagt om |n2| cl
inniet alleen de harde, maar vooral de zachtere resultaten. '

Juist die zachte resultaten maken het verschil: reputatie, ervaring, relaties.
hoeftze niet zelf te meten, maarhet helpt als je weet welke inzichtenje k
verwachtenenhoe die passenbinnenje grotere doelen.

Met deze checklist weet je waarje op kunt sturen, welke inzichtenje t
ophalen, enhoe events bijdragen aan de doelenvanjouw organisat
deimpactvaneventszichtbaarénwordt de basis gelegd voorno:
succesvollere eventsinde toekomst.



Stap I: Doelen

Wat wil(de) menmet dit event bereiken? Dit overzicht helptje (enjeteam)omd
juiste focus te kiezen ente toetsen of ze ziin behaald. Kruis aan welke van
toepassing zijn.

Harde doelen:

IR

Aantal bezoekers/deelnemers

Nieuwe studenten werven (bijv. via open dag of online vo

Concrete leads genereren (bijv. potentiéle partners of
geinteresseerden)

Vergrotenvan aanmeldingen voor opleidingen / trai

Vergrotenvan deelname aan andere activiteiten (
of vervolgtrajecten)

Vergroten van netwerk en aantal relevante zakeli



Stap I: Doelen

Zachte doelen:

Versterkenvan hetimago /reputatie van de organisatie
Vergroten van communitygevoel en betrokkenheid
Stimulerenvan kennisdeling en uitwisseling

Opbouwen en versterken van relaties (bijv. met partners e
Vergrotenvan zichtbaarheid binnen een bepaald vakg
Creérenvan een positieve merkervaring

Inzicht krijgen in behoeften en uitdagingen van de:
(onderzoek)



Stap 2: Link met
strategische thema's

Sluit ditevent aan op grotere strategisch thema’s zoals inclusie, duurz
ofinnovatie? Zoja,hoe?

Omje op weg te helpengeven we een paarvoorbeelden:

Is duurzaamheid een speerpunt enheb je bijvoorbeeldin
minderverspilling, duurzame materialen, lokale leveranci
anders? |

Heb je rekening gehouden metinclusiviteit, bijvoorbe
spreker-en/of deelnemer selectie?

Is kennisuitwisseling binnen bepaalde gebiedenv
ditook eenspeerpuntinje event? :

Noteer hier je bevindingen

IS



Stap 3: ldentificeerde
juiste Key Performance
Indicators (KPI's)

Kies perdoel één of meerdere KPI's die hiergoed op aansluiten.

Harde KPI's:

. Aantal aanmeldingen
. Aantal daadwerkelijke deelnemers (opkomst)

. Aantal gegenereerde leads / contactgegevens verzameld
. Aantal nieuwe inschrijvingen voor een opleiding of traini ’
. Aantal vervolgafspraken of vervolginschrijvingen na h_
. Kosten perdeelnemer

. No-show percentage



Stap 3: ldentificeerde
juiste Key Performance
Indicators (KPI's)

Zachte KPI's:

Positieve merkassociatie (bijv. % deelnemers dat de organisatie
als ‘innovatief’ of ‘betrouwbaar’ ervaart na het event)

Gevoelvanverbondenheid / community versterkt (bijv. %
deelnemers dat zegt zich onderdeel te voelen van de communit

Social media aandacht (aantal mentions, shares of engagemer
rondom het event)

Nieuwe samenwerkingen / partnerships

Uitvraag nieuwe inzichten / kennis (via evaluatie /survey) |
Gemiddelde waardering door deelnemers (via evaluati

Bereik (aantal unieke bezoekers aan eventpagina of
livestream)

Verbeterdinzichtinbehoeften /wensenvan de do
(bijv. uit survey of feedbackronde)



Stap 4: Resultatenmeten

Het metenvanderesultaten hoeft niet altijd ingewikkeld te zijn. Hieronderzie |
pertype KPleen passende meetmethode, met korte toelichting.

Datapunt

Bron

Inschatting

Gebruik moelts

Aantal deelnemers

Bereiken
aantrekkingskracht
van event

Registratie en Check-in

datauit aanmelder.nl Laag

No-show percentage

Relevantie &
effectiviteit
uitnodigingsproces

Vergelijk aanmeldingen

vs. opkomst L

Gemiddelde Waardering van

waardering inhoud, locatie, \ﬁgggfﬁ?g}&i‘r@nﬁ‘t SUnves
deelnemers sprekers etc. .
Reputatie / Hoe je organisatie Combineereen

merkperceptie

gezienwordt na het
event

puntenscore met een
openvraag in survey

Kennisdeling /
inhoudelijke waarde

Inhoeverre eriets
geleerd of gedeeld
is

Toetsvragen of open
vragenoverwateris
bijgebleven




Stap 4: Resultaten meten

. Inschatting
Datapunt Bron Gebruik moelts
Online . :
Social media buzz betrokkenheid en Mhonltormen'glons, Medium
zichtbaarheid SharesyisaelEs
Inzichtin behoeften Begrijpenwat er Openvrageninsurvey/ Medium

van doelgroep

leeft bij je publiek

evaluatie

Mate van
Gevoelvgn verbondenheid Vraag dit expliciet uitin :
community / . . Medium
betrokkenheid T evaluatie

organisatie

Effectvanhet
Nieuwe event op Check CRM/
aanmeldingen/ conversie naar inschrijffdata voorenna
inschrijvingen opleiding / event

activiteit

Initiatief voor
samenwerking /
vervolg

Stimuleert het
event
kruisbestuiving
tussen
vakgebieden of
instellingen?

Aantal nieuwe
contactverzoeken of
intenties na event

Tip: Pak perevent eenharde enzachte KPlenkies een simpele
Zohoudje je event meetbaar én strategischrelevant, zonderd:
ingewikkeld wordt.




Stap 5: Indirecte
resultaten meten

Deimpactvaneeneventlaatzichniet altijd meteenzien. Maar dat betekent niet
datdieernietis.lemandbezoekt eenevent, enschrijftzichpas maandenlaterin.
Natuurlijk wil je weten of je event écht verschilheeft gemaakt — voorjezelf én
richting anderen. Maarhoe maak je dat soortindirecte resultaten meetbaar?

Hieronder gevenwe een aantal opties voorhet metenvanharde enzachte
indirecte resultaten. Sommige vragen omvolwassen systemenzoals een CRM,
maarwe geven ook suggesties vooreenvoudige stappen.




Q

5.1Indirecte harde
resultaten meten

Labelje deelnemers

Voegeentagtoeinje CRMvooriedereendie het event heeft bijgewoond.
Zokunjeinééndashboardzienwat deze contactennadienhebben gedaan. Dit
maakthetmogelijk omverbandenteleggenoverlangere tijd.

Dankunje meteen doorpakkenmet slimme vervolgstappenals

o Zetleadscoringin: Wijs puntentoe aangedrag, waaronder het bijwonen
vaneenevent. Alsiemand later converteert, kunje aantonendathet event
eenrol heeft gespeeldinhet opwarmenvandelead.

» Maak gebruik van attributiemodellen: Door gebruik te makenvanfirst-
touch, last-touch of time-decay attributie inje marketingtools, kunje
analyserenwelkerolhet event speeldeinhet totale conversiepad. Ditis
vooral effectief alsje werkt met een marketing automation platform of
geintegreerd CRM.

» Meetvervolgactiviteiten: Kijk of deelnemers nahet event bijvoorbeeld een

whitepaperdownloaden, zich inschrijven voor een nieuwsbrief, sessie-
opnamen bekijken of zichaanmelden vooreenvervolgsessie of opendag.

12 .




Q

5.1Indirecte harde
resultaten meten

Gebruik UTM’s en trackable links:

Eensnelle, laagdrempelige manieromeffectte meten. Voeg UTM-tagstoe aan
je bedankmail, opnamepagina of vervolgaanbod, envolghet gedragvanje
doelgroepindewekennahetevent. Zokrijgje inieder geval eenindicatie van
betrokkenheid en conversiebereidheid.

Voorbeeld opbouw UTM-parameters:

Campagne Campagne Campagne
Jouw URL bron medium naam

¢ $ t $

ttps/jouwort i/ iESOUIGE xvz UAmEmea S vz {TECampalns vz
¢ ¢ v

Deze parameters blijvenaltijd hetzelfde

13 .




Q

5.1Indirecte harde
resultaten meten

Vergelijkende analyse van conversiepercentages

Maak eenvergelijking tussen eventdeelnemers eneen soortgelijke groep die
nietaanwezigwas. Is het conversiepercentage binnen de groep bezoekers
structureelhoger? Danis dat sterke indirecte indicator vanimpact. Hierkunje
bijvoorbeeld je CRMvoorgebruiken, maarook eensegmentin GA4 kan
inzichten bieden (bijv. op basis van bezoek aan een eventpagina).




5.2 Indirectezachte
resultaten meten

Eenvoudig merkperceptie meten

Meet op vaste momentenhoe de doelgroep je organisatie ziet. Denk aan korte
terugkerende surveyswaarin je vraagt naarimago, merkassociaties of
merkbekendheid. Richtje daarbijop vragenals:

e “Hoezouje onze organisatie omschrijven?”
e “Watisjealgemeneindruknahetevent?”

Door dit periodiek te doen kun je trends herkennen - ook langere tijd
naje events.




Q

5.2 Indirecte zachte
resultaten meten

Meet communitygevoel

Vraagineensurvey of evaluatie expliciet naarhet gevoelvanverbondenheid. Je
kunt hierbijook CRM-labels gebruikenomnate gaan of deelnemerszichvaker
melden bijandere community-activiteiten.

Herhaalgedrag

Bekijk of deelnemerszichinschrijvenvooreenvolgend event, vaker terugkeren
opjewebsite, of vaker doorklikkenin je e-mails. UTM’s kunnen dit gedrag
helpenmonitoren.

Observeerreferralgedrag

Bij nieuwe aanmeldingen of inschrijvingenkunje vragen: “Hoe ben je bijons
gekomen?” of “Wiewees je op ditevent?”. Let op: deze feedback s afthankelijk
vanwat mensenzich herinneren, enniet altijd volledig betrouwbaar. Maar het
kanwel helpen omzicht te krijgen op het effect van mond-tot-mondreclame.

’ }




Q

5.2 Indirecte zachte
resultaten meten

Voerkwalitatieve gesprekken

Gaingesprekmet eenaantal deelnemersenvraag

o Watisjebijgebleven?
e Heeftditjebeeldvanonze organisatie veranderd?
o Heeftditinvioed gehad op keuzesdieje hebt gemaakt?

Deze gesprekken gevennuance, context enverhalende impact. Incombinatie
met je cifferskunje zo eensterk totaalbeeld neerzetten.

Tip: Je hoeft natuurlijk niet alles te doen. Kies éen of enkele methodes die bij
jouw organisatie passen. Door dit structureel toe te passen, zie je steeds beter

waar de echteimpactzit.




Q

Stap 6: Analyseren

Niet alles hoeft perfect tezijn. Het belangrijksteis dat je begrijpt waarje kan
bijsturen. Analyseer je data. Kijk samenmetje teamwaar de grootste
leerpuntenzitten enbouw daarop verder. Stel de volgende vragen:

e Watginggoed?
e Watvraagtomverdieping of verbetering?

Gebruik ditmoment omterug te kijken met de toekomstin gedachten.

Tip: veelbenchmarks zijn online te vindenvoor eenindicatie, maar de resultaten
verschillen persectoren organisatie. Houd daarom altijd eerdere resultatenvan

je organisatie ingedachten enkijk naargroei.




Stap 6: Analyseren

Vallenderesultaten tegen? Kijk eerst naar:

e Teweinigdeelnemers? Check promotiekanalen, timing of relevantie van
onderwerp.

e |agewaarderingsessie?Vraagna of hetlagaanthema,inhoud, interactie of
spreker.

o Geennieuwe contacten?Kijk of netwerkmomenten of call-to-actions
ontbraken. Zat dit ervoldoende in? Misschien was het thema minder
activerend, sloot de samenstelling van het publiek niet goed aan of waren
de netwerkmomenten niet goed aangeviogen.




Meerte winnen?

Gebruik de evaluatie ook om samenmet collega’sinzichten op te halen. Welke
lessenkunnenjullie meenemen naareenvolgend event?

Wilje zekerweten datjouw team dejuiste inzichten ophaalt zonder problemen?
Planeenkort adviesgesprek met eenvan onze specialisten. We denken graag
mee over hoe je eventdata sliminzet voorjouw organisatiedoelen.



https://www.aanmelder.nl/nl/checklist-zo-meet-je-de-impact-van-jouw-event/consult/

