“Mensen komen hier hun
droom waarmaken”

Recreatie op en aan het water neemt een
vlucht deze zomer. In ieder geval, dat mag

je verwachten als je de sloepenverkoop bij
Verschuur Watersport ziet: die is na een paar
weken rust in maart exponentieel gegroeid in
de weken erna. Mensen wachten nu acht tot
elf weken op een sloep bij de sloepen- en ten-
derspecialist. ‘Ze willen vrijheid, het water op,
met het gezin weg. De mensen komen bij ons
om een stuk plezier en vrijheid te kopen.

Tekst: Dominigue van Dam

In maart was het even duimendraaien in de gloed-
nieuwe showroom van Verschuur Watersport in
Rijnsaterwoude. De flessen Moét & Chandon netjes
in de wand, de glazen klaar voor gebruik, maar de bel
voor verkoop van een sloep luidde niet één keer. ‘We
maakten mooie productvideo’s in die maand. Een
virtuele showroom, dat was eigenlijk ons coronaplan’,
vertelt Koen de Groot, bedrijfsleider bij de sloe-
penspecialist. Alle sloepen en tenders zouden een
eigen video krijgen, dat was het idee. Met interieur,
specificaties en alles wat verder belangrijk is in
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beeld. In april was het ineens niet
meer nodig: het werd mooi weer,
en vooral de persconferentie deed
mensen beseffen: corona blijft wel

een tidje

Mensen beseften: corona
blijft wel een tijdje.
Vanaf dat moment was
het een gekkenhuis in de
showroom.

‘Het leek wel of mensen door-
dit gaat een heel saaie
zegt De Groot.

Zomer woraen

Vanaf dat

moment was het

ekkenhuis in de showroom!
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Kopers nu zijn vooral gezinnen
die al langer sparen voor een
mooie sloep. Ze komen een sloep
aanschaffen in het segment tot
veertigduizend euro. ‘De duurdere
boten blijven liggen. De onderne-
mers houden namelijk de hand op

de knip, en dat is ook logisch!
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Kijken en besluiten

De consument koopt een f
UM op het water in plaat
een vakantie in het buit

20 ziet De Groot het. 'Er

beslissen ze snel. Eerst wa
een driestappenplan: oriénterer
offerte en beslissen. Nu is het
kijken en besluiten. In dat proce:
heeft iedereen bij Verschuur
Watersport nog wel altijd de
adviserende rol hoog in het
vaandel: 'Elke klant gaat hier
tevreden weg, uiteindelijk komen
ze een nieuw gezinslid halen, zo
lijkt het wel. De mensen komen

om hun droom waar te maken’

Ook nu, misschien wel zeker nu,

is adviseren een groot goed, ook
al vliegen de tenders over de toon-
bank. Maar liefst vijftig procent
van de kopers is een nieuwe
watersporter, dertig procent was
al klant bij Verschuur Watersport

‘De menser

water hebben jare

hard gewerkt, 1

een ontzorger koper

genieten, pure ontspanr

deze tijd komt daarbij dat

de mogelijkheid geeft on
verbonden met elkaar iets

te doen. Een dagje op het water
geeft gezelligheid, je bent lekker
bij elkaar, mensen zitten niet sne
op hun telefoon, varen is een
sociale bezigheid!




Automotive als voorbeeld
Al die verkopen vinden plaats

in de gloednieuwe showroom

van Verschuur Watersport, die
openging in december. Een grote
hal. met veel ruimte voor de
boten en ernaast een enorme
stalling en werkplaats In eenzelfde
hal. ‘Wij wilden als bedrijf
professionaliseren.

We hebben het concept dat we
hier hebben helemaal uitgedacht.
En keken daarbij veel naar de
automotive en hoe dealers hun
showroom indelen en de verkoop
en werkplaats inrichten. Als team

gingen we bijvoorbeeld kijken
bij BMW!

Wij wilden als bedrijf e naar

professionaliseren. En
keken daarbij veel naar de
automotive en hoe dealers
hun showroom indelen.

De Groot durft daarbij te zeggen
dat ze nu behoren tot de beste
watersportbedrijven in Nederland.
'Misschien zijn we wel de beste.
Maar we zijn pas tevreden als
andere bedrijven komen kijken hoe
we het hier aanpakken, dat wij als
voorbeeld dienen. De showroom
is het resultaat van een proces.
We vergaderen meer over de
visie vanwaar uit we werken, we
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Bel van geluk

Een van de

gende onderdeler

IS een grote be

van geluk. Mensen d
aanschaffen mogen de be

Op dat moment zijn alle «

dat gezin, die mensen gericht
Een prachtige afsluiting van eer

koopproces. Het feit dat ieder
onderdeel van het feestje is, geeft
ook wel marketingmogelijkheden.
‘De meeste belmomenten geven
andere kopers het gevoel dat ze
daar ook willen staan!

Naast zo'n tastbaar moment als
de bel luiden zet Verschuur ook
veel andere marketingmiddelen
in. ‘Vooral op sociale media zijn
we sterk’, legt De Groot uit. Yoney
Verschuur, een van de eigenaren,
is zelf verantwoordelijk voor alles
wat op sociale media gebeurt: Ze
heeft er gevoel voor. De verhalen
van anderen geven vertrouwen
aan nieuwe kopers.! Ook maken
ze elke week een nieuwe vlog.
'Een aflevering van vijf tot tien
minuten waarin we de koper
informatie geven die hij of zij thuis
wil opzoeken. Zie het als Top Gear
voor boten, die was er nog niet,
dus die zijn we zelf gaan maken. In
die afleveringen dragen we kennis
en plezier over!

De toekomst ziet er voor dit
watersportbedrijf rooskleurig
uit. "Het enige waar we door de



drukte nu niet aan toekomen is de ontwikkeling van
onze eigen boten. We hebben de Triple 7 en de Triple
X800, mooie onderhoudsvrije aluminium tenders die
we in eigen beheer bouwen. Ze zijn gebaseerd op de
kritiek die we krijgen op andere sloepen en tenders.
We luisteren goed naar wat er anders en beter kan
of zelfs moet en dat verwerken we in deze modellen.
Zo hebben we prachtige, moderne, praktische eigen
ontwerpen die we ook veelvuldig verkopen'

Er staan na de bouw en inrichting even geen grote
veranderingen op stapel. ‘Alleen verbeteringen in
processen, zoals hoe we de showroom zonder de
klant te storen, snel en goed opnieuw inrichten als
we veel verkocht hebben. Naast de al uitdagende
maanden nu, is voor ons dus op deze locatie, met
deze setting, alles nieuw. Het is Nog Nooit eerder
maart, april of mei geweest in deze showroom met
dit bedrijf’ Het hele team van Verschuur Watersport
werkt hard om heel veel (nieuwe) watersporters

blij te maken. ‘Daarna kijken we verder naar
de toekomst!
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