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worden. We hadden standaardfor-
mulieren die we met de typemachine 
invulden. Voor de foto’s reden we naar 
de fotokiosk waarna we die met een 
lijmstift op het formulier plakten. Men 
zag deze formulieren pas als ze al op 
ons terrein waren. Nu voeren we alles 
op de computer in en komt dit vrijwel 
direct online te staan. Op onze eigen 
recent vernieuwde website, maar ook 
op advertentiesites. Nog steeds komt 
het voor dat mensen geheel ‘blanco’ 
de boten bekijken, maar de meesten 
hebben al in grote mate georiënteerd. 
Complete specificaties worden uitge-
print, doorgenomen en zelfs meege-
nomen. En dan krijg je wel eens de 
grappige situatie dat de kijker soms 
meer uit het hoofd weet dan onze 
verkopers.” 

Met de komst van internet is de con-
sument beter geïnformeerd. Vanaf de 
eigen bank kan deze allerlei informatie 
over de boot te weten komen. Toch is 
het online aspect volgens Bart geen 
bedreiging voor de verkoopsteigers. 
Bart: “Ik ben er niet bang voor dat 
potentiële bootkopers nu minder snel 
naar de steigers komen, dat is nu 
eenmaal zo. Daarmee is de taak van de 
jachtmakelaar in persoon ook ver-
schoven naar een later moment in het 
koopproces. Online kun je als makelaar 
in die oriënterende fase al wel een rol 

Uitgebreide specificaties
Kempers Watersport bestaat al sinds 
1972. Vader Kempers richtte toen de 
vestiging in Kudelstaart op en behoort 
daarmee tot de pioniers op het gebied 
van professionele jachtmakelaardij. In 
1992 kwam daar de locatie in Aalsmeer 
bij, eveneens gelegen aan de prachtige 
Westeinderplassen. In 2008 werd  
E.W. Driessen overgenomen door  
Kempers Watersport waarmee het wa-
tersportbedrijf drie vestigingen met in 
totaal ruim 30 medewerkers telt. Bart: 
“In de loop der jaren is er veel veran-
derd. Mijn broer Joost en ik hebben 
enige tijd geleden het stokje van onze 
vader overgenomen en zijn nu leiding-
gevend.  Verder zijn we steeds meer 
takken binnen de watersport gaan 
bewerken. Kempers Watersport is een 
fullservice watersportbedrijf waarbij 
men onder andere voor ligplaat-
sen, stallingplaatsen, verzekeringen, 
reparaties en onderhoudsklussen en 
bootaccessoires (in de watersport-
winkel) terecht kan. Belangrijk blijven 
natuurlijk de verkoop van nieuwe boten 
van Boston Whaler, Linssen Yachts en 
Sea Ray en die van gebruikte jachten. 
Vooral bij dit laatste aspect hebben 
nieuwe internettechnieken bijgedragen 
aan een verandering in werkwijze. Een 
voorbeeld: toen ik zo’n twintig jaar 
geleden in de makelaardij begon moest 
elke specificatie met de hand gemaakt 

spelen. Potentiële bootkopers kijken 
eerst op internet en vinden daar al veel 
informatie en foto’s. Aan de hand daar-
van bepalen ze of een boot voor hen 
aantrekkelijk is of niet. Is dit niet het 
geval, dan kunnen ze snel weer verder 
kijken. Uiteindelijk bespaart dit zowel 
hen als ons als jachtmakelaardij veel 
tijd en moeite. De boten die niet in de 
smaak vallen hoeven immers niet meer 
met de makelaar bekeken te worden. 
Natuurlijk kun je als makelaar wanneer 
kijkers op de verkoopsteigers lopen 
een meerwaarde creëren. Je kunt de 
bootzoekende op een andere wijze 
naar een boot laten kijken, door te 
vertellen welke mogelijkheden de boot 
biedt na een eventuele opknapbeurt, 
maar als een echt boot tegenvalt, dan 
kun je deze beter niet verkopen. Zo’n 
forcerende verkoopstrategie werkt niet. 
Wel kun je de bezoekers op andere 
boten die eveneens aan de steigers 
liggen wijzen. Aan de andere kant kun-
nen mensen dit met enkele muisklikken 
zelf ook op de site opzoeken. Men kan 
verschillende criteria invullen waarna 
een lijstje met boten passend binnen 
hun wensenpatroon verschijnt. Zit de 
juiste boot er nu nog niet bij dan biedt 
de e-maildienst uitkomst. Zodra er een 
geschikte boot bij ons in de verkoop 
komt, krijgt de bootzoekende bericht. 
Uiteindelijk helpt het internet de poten-
tiële koper enorm bij het zoeken van 
een geschikte boot en het maken van 
de voorselectie. Als deze fase achter 
de rug is, gaan ze naar de steigers 
en dan komen wij als jachtmakelaars 
in persoon in beeld. Wij kunnen hen 
vervolgens hulp bieden bij de bezichti-
ging, de keuring, het koopcontract, de 
keuze voor de verzekering en derge-
lijke.” 

Beleving
Door deze ingrijpende veranderingen 
in het koopproces, is de website ook 
in de botenbranche van groot belang 
geworden. Bart Kempers: “Als verko-
pend jachtmakelaar kun je niet zonder 
een goede website. Ik ken zelf ook 
geen jachtmakelaar zonder website, 
vrijwel iedereen zet het bootaanbod 

Met de rubriek ‘De jachtmakelaar in actie’ schenken we 
extra aandacht aan de Nederlandse jachtmakelaardij. 
Deze maand is het de beurt aan Bart Kempers van  
Kempers Watersport. Naast dat het bedrijf van jachtma-
kelaardij is uitgegroeid tot fullservice watersportbedrijf 
met maar liefst drie vestigingen in de Randstad (Aalsmeer, 
Kudelstaart en Amsterdam), is het bedrijf ook online 
één van de meest vooruitstrevende binnen de branche. 
Nieuwe kansen voor de website worden met beide handen 
aangegrepen en ook aan verschillende social media wordt 
actief deelgenomen. Bart Kempers: “Vrijwel elke poten-
tiële bootkoper op de steiger heeft eerst thuis achter de 
computer al flink wat huiswerk gedaan.” 

YachtFocus Magazine 92 • www.yachtfocus.com nieuwe jachten - gebruikte jachten30

De jachtmakelaar in actie



“Als jachtmakelaar kun je niet 
zonder een goede website”

online. Voor ons in het belangrijk dat 
de website voldoende informatie biedt.  
Dat doen we voor de potentiële boot-
kopers, maar ook voor de verkopers. 
Die worden steeds meer betrokken 
en willen uiteraard graag dat hun boot 
met veel enthousiasme gepresen-
teerd wordt. Elke boot wordt zo snel 
en uitgebreid mogelijk beschreven en 
getoond. Zodra een boot in bemid-
deling wordt gebracht, staat deze 
diezelfde dag nog online. Soms met 
wat minder informatie, maar op deze 
wijze grijpen eventuele geïnteresseer-
den niet mis doordat ze net een dagje 
te vroeg op onze site gekeken heb-
ben. We plaatsen bij elke boot zoveel 
mogelijk relevante foto’s. Nog te vaak 
zie ik foto’s bij collega-makelaars die 
verre van optimaal zijn. Een vuilniszak 
in de rechterhoek, groene aanslag op 
het dek of onprofessionele donkere 
en wazige foto’s, het werkt allemaal 
niet uitnodigend. Uiteindelijk moet de 
eigenaar zichzelf direct in die boot 
zien zitten. In gedachten beleven hoe 
zo’n tochtje op die specifieke boot zou 
voelen. Als ik mijn collega’s een advies 
mag geven, zou ik hen aanraden daar 
meer aandacht aan te schenken.”

Sinds een half jaar werkt Kempers 
Watersport ook met 360 graden foto’s. 
Hiermee kunnen bezoekers van de site 
op de werf en de steigers van het wa-
tersportbedrijf rondkijken, maar ook bij 
het bootaanbod wordt deze techniek, 
afkomstig uit onder andere de moder-
ne en geavanceerde autobranche, 
gebruikt. Bart: “De 360 graden beelden 
zijn aan elkaar geplakte foto’s zodat 
de bezoekers van de site online rond 
kunnen kijken. Met het bewegen van 
de muis kunnen andere delen van het 

schip bekeken worden.  Voordeel van 
deze 360 graden foto’s ten opzichte 
van bijvoorbeeld een video is dat de 
bezoeker zelf kan bepalen wat hij wil 
zien en hoe lang. Als de bezoeker 
alleen interesse heeft in de salon en 
de slaapvertrekken kan hij die in zijn 
eigen tempo bekijken. Andere vertrek-
ken kunnen gemakkelijk overgeslagen 
worden. Deze techniek biedt zeker met 
het oog op het ‘beleven’ van het schip 
een groot voordeel. Niet elke boot leent 
zich hiervoor. Bij open motorboten 
bijvoorbeeld is het lastiger zo’n beel-
denreeks te maken, maar uiteindelijk 
willen we zeker zo’n 80 procent van de 
boten die bij ons in de verkoop liggen 
voorzien van een 360 graden foto.”     

Social media
Traditionele media zoals botenbladen 
worden ingezet om mensen naar onze 
site te lokken, maar ook online wor-
den de site en het bootaanbod van 
Kempers Watersport gepromoot. Bart 
legt uit: “Ons aanbod staat op diverse 
botensites en daarnaast proberen we 
steeds hoger in de zoekresultaten van 
Google te komen.” Om binding met en 
aandacht van de (potentiële) klanten 
te krijgen, doet het watersportbedrijf 
ook aan social media marketing. Bart 
Kempers: “We zijn doordrongen van 
het feit dat social media ook in het 
bedrijfsleven een hogere status heeft 
gekregen. Zelf houden we een weblog, 

een online dagboek, bij waarmee we 
geïnteresseerden op de hoogte houden 
van de vorderingen van de bouw van 
ons nieuwbouwpand in Aalsmeer/Lei-
muiden. Voor het grotere publiek zijn 
we ook actief op YouTube, Facebook 
en Twitter. Dit doen wij als team, wat 
betekent dat we allemaal, dus van de 
servicemanager en de verkopers tot de 
eigenaren, berichten plaatsen. Op deze 
manier geven we op een interessante 
wijze een kijkje in onze keuken. Hierbij 
houden we de klant goed in de gaten. 
We zouden natuurlijk graag elke ver-
kochte boot en elke nieuw binnenge-
brachte boot hier flink promoten, maar 
dat gaat de volgers al snel vervelen 
en dan haken ze af. Daarom probe-
ren we te variëren met foto’s, filmpjes 
en berichten met nieuwswaarde over 
bijvoorbeeld de nieuwe jachten van 
Linssen, bijzondere schepen met 360 
graden foto’s, open dagen en feestda-
gen. In de toekomst willen we graag 
meer in de social media investeren. De 
online mogelijkheden zullen in onze 
ogen continu blijven groeien, waarbij 
de social media en de eigen website 
elkaar versterken. Met de komst van 
internet is er dus veel veranderd, maar 
als je met de tijd mee blijft gaan, ko-
men de nieuwe online ontwikkelingen 
de jachtmakelaardij ten goede.”

Profiel Kempers Watersport
Ligging: Kudelstaart, Aalsmeer en 
Amsterdam
Gestart in: 1972
Aanbod: nieuwe modellen van Boston 
Whaler, Linssen Yachts en Sea Ray en 
een gevarieerd aanbod in gebruikte 
boten 
Keurmerk: HISWA makelaar  
Telefoon: 0297-385385 / 0172-503000
Website: www.kemperswatersport.nl
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