We moeten bestaande
watersporters koesteren en
nieuwe verwelkomen en helpen.

Nederland en veel andere landen laten gelijke
ontwikkelingen zien als de NMMA, zegt Geert Dijks,
directeur HISWA-RECRON en voorzitter van de Grow
Boating Committee van de internationale watersport-
koepel ICOMIA. Hij overlegt maandelijks met dertig
andere landen over de trends. HISWA-RECRON zet
niet alleen in op groei van watersport maar ook op
voorlichting, hulp en advies. 'We moeten bestaande
watersporters koesteren en nieuwe verwelkomen en
helpen. Watersport moet toegankelijk en laagdrem-
pelig blijven als voorwaarde voor groei. Op dit moment
doen we uitgebreid onderzoek naar klantprofielen

(D) vemnsins 29 BERTinG.

Get on board

De marketingstrategieén, groot en klein, moeten
ook op deze nieuwe situatie worden aangepast.
‘We moeten deze nieuwe mensen op het water van meest kansrijke doelgroepen. Verder is er een
behouden’, zegt Hugelmeyer. ‘In Amerika en Europa. onderzoek gaande door Projectbureau Vrolijks (HISWA

Watersportmarketing in een bijzonder tijdperk
De Get on board-campagne (een samenwerking Supplier) naar de motieven van nieuwe bootbezitters.

tussen de Recreational Boating & Fishing Foundation Samen met het project Varen Doe Je Samen geven
en de NMMA) is een start van een meerjarenplan’

Een wereldwijde pandemie vraagt om aanpassingen, flexibel denken en handelen. De schouders
eronder, aanpakken én vooruitdenken. Wie zelf buiten is geweest de afgelopen maanden heeft het
gezien: de natuur stroomde vol met recreanten, niet alleen hier, ook in de rest van de wereld. Buiten we voorlichting over veiligheid van varen, vaarwegen,
lonkt. Zo ook het water. Tekst: Dominique van Dam boot, uitrusting en bemanning

Het belang van Discover Boating, waaronder Get on

Suppers, kanovaarders, zeilers,
motorboottoeristen, dagjesmensen
en avonturiers, iedereen ging het
water op. De ruimte en vrijheid die
watersport biedt, social distancing,
fit blijven, een uitje met de familie
in een veilige setting: het lijkt zelfs
alsof er even geen marketing nodig
is voor de sector, de watersport-
community groeit en bloeit.

De concurrentie van goedkope
vliegvakanties, drukke festivals en
verre cruises viel weg. Een kans en
in de komende jaren een uitdaging.
Want die nieuwe watersporter, die
houden we graag.

Frank Hugelmeyer, voorzitter
van de Amerikaanse HISWA,
de NMMA (National Marine
Manufacturers Association) legt
uit: "We bieden kwaliteit van

leven. Er is iets bijzonders aan

de belevingseconomie en dat
ontdekken de mensen volop. Met
de grootste watersportindustrie ter
wereld lopen de Verenigde Staten
vaak voorop met grote campagnes,
marketingimpulsen en trends. ‘We
zien nu een interessante ontwik-
keling — die van reconnecting. Met
je omgeving, met jezelf en met de
sport. We maken weer contact met
ons gezin, met onze vrienden en
het leven. De versnippering is weg!

Corona als impuls

Dat is in Nederland ook niet veel
anders gebleken, deze zomer.
Remco Voorn, eigenaar van
marketing- en communicatie-
bureau The Business Company
(HISWA Supplier) en lid van de
HISWA-stuurgroep Welkom op

het water ziet dat ook: ‘Het is erg
druk in de watersportsector, er zijn
ondernemers die het bijna

niet aankunnen’

Egbert de Waard, eigenaar van
FlexYachts beaamt dat: 'Ik heb
nog nooit zoveel nieuwe klanten
gehad, corona was een echte
impuls. Zijn concept waarbij je
op basis van een abonnement

10 tot 45 dagen per jaar gebruik
kunt maken van een zeiljacht, is
populair. 'Heel veel mensen waren
het al van plan, maar hebben

nu versneld een abonnement
genomen. In plaats van reizen
zijn ze weer gaan zeilen. Veel aan
marketing heb ik daarvoor niet
hoeven doen, behalve vindbaar
zijn online. Mensen verwachten
eigenlijk gewoon dat dit er is!

board valt, is groot. ‘Nu moeten we ervoor zorgen dat
al deze nieuwe watersporters in de sector blijven’, zegt
Hugelmeyer. 'De goede ervaring is belangrijk, samen
met onderhoud en trainingen gaan we de veiligheid
verhogen. Dan is digitaal een effectieve manier. Maar
we willen ook echt in elk deel van het land aanwezig
zijn en de watersporter verbinden.

Zichtbaar blijven

‘Het online verkeer is enorm gegroeid, met wel 161 %.
We moeten daar van ons blijven laten horen. Qok na
deze tijd is het belangrijk om goed te bedenken hoe
we zichtbaar blijven. Daarbij zijn in de VS 30% van

de kopers nieuw en groeide het aantal vrouwelijke
gebruikers (121%) en ook de doelgroep van 18-34 jaar.
Dat zie je terug op Instagram: 700% meer aandacht’
De focus gaat van nu naar 2021 en zelfs naar 2022.
Volgens Hugelmeyer een lastig jaar: ‘e gaan zorgen
voor een goed fundament in de verkoopmarkt, de
voorraad boten aanvullen. En dan organiseren we

in 2022 landelijke grote campagnes en beurzen in
combinatie met regionale en lokale bootshows.

Voorn: ‘Het probleem dat we de afgelopen jaren
hadden, namelijk te weinig nieuwe aanwas, lost
zichzelf op. Nu moeten we verder en dat betekent in
eerste instantie het gastheerschap heel goed invullen’
Qok Voorn adviseert vol in te zetten op digitalisering.
‘Neem de tijd om je klantreis in beeld te brengen,
maak virtual reality-beelden, gebruik 360-video. En

op socials is je klant je beste ambassadeur. Vraag ze
ervaringen te delen met verhalen, hashtags en foto's!




Breng je klantreis in
beeld, maak virtual
reality-beelden

en gebruik 360-video.

Om leden te ondersteunen met hun
marketingactiviteiten vernieuwde
HISWA-RECRON de site hiswa.nl.
De site maakt sinds april een
enorme groei door. Mensen vinden
er tips en kunnen 365 dagen per
jaar direct boten huren en nieuwe
en gebruikte boten uitgebreid
digitaal bekijken.

De kade op

Qok op de kade is de nieuwe

klant nog welkom, zo bewijzen

de werven die het Dutch Yachting
Weekend organiseren in het eerste
weekend van september. Contest
Yachts, Saffier Yachts, Jachtwerf

Heeg, QNautic en AdmiralsTender
presenteren gezamenlijk 22 boten
in Medemblik. Annick Conijn,
verantwoordelijk voor marketing

en PR bij Contest Yachts, legt uit:
‘We hebben de koppen bij elkaar
gestoken voor een evenement. \We
willen een goede presentatie geven
van wat we bouwen in Nederland.
We geloven dat we samen sterker
staan dan elk afzonderlijk een open
dag te organiseren!

De kleine beurs heeft veel te
bieden: ‘Behalve de jachten en
boten organiseert het blad Zeilen
een programma van lezingen en
workshops. Door middel van

een vaste looproute kunnen
mensen alles uitgebreid bekijken en
zich oriénteren!

Ook Conijn ziet de trend: 'Water
geeft vrijheid. De tweedehands-

markt loopt goed en we verwachten
niet dat mensen weer stoppen met
varen. Online mogelijkheden zetten
we natuurlijk flink in. Vooral op de
socials laten we mensen zien wat
we doen, de productie gaat door.

Voorn ziet het rooskleurig in. ‘Naast
dit alles is het natuurlijk gewoon
belangrijk om je assortiment op
orde te hebben, en diensten voor
bijvoorbeeld onderhoud goed te
regelen. De watersportcommunity
verandert. \We moeten mensen
helpen om van hun nieuwe hobby
te gaan houden! Maar, waarschuwt
hij: ‘Keep it simple: doe een paar
dingen heel goed, dat helpt jezelf en
de hele sector!

Voeltals familie.
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