
BestBoats gooit het 
over een andere boeg

Artikel Jachtmakelaar in actie | Arie Drenth van BestBoats

Op de grens 
Helemaal nieuw op de markt is deze 
speler echter niet. Vijftien jaar lang stond 
Arie Drenth aan het roer van Watersport-
centrum De Koeweide in het Limburgse 
Wessem, waarna hij het bedrijf in 2008 
heeft verkocht. Maar Drenth bleef de 
botenmarkt in de gaten houden. Hij zag 
de levendige botenomgeving omslaan 
in een vastgeroeste markt. Drenth: “Je 
moet als jachtmakelaar niet vast blijven 

zitten in het oude patroon uit de tijd dat 
de klanten naar je toe kwamen. Deze 
ingedutte markt moet worden wakkerge-
schud. De crisis verplicht je kritisch naar 
je eigen bedrijf te laten kijken en met 
innovatieve ideeën aan de slag te gaan. 
Steeds vaker kreeg ik vragen van zowel 
kopers als verkopers die op zoek waren 
naar een proactieve jachtmakelaar.” 
Drenth zag een gat in de markt in het 
zuiden van Limburg en het noorden van 

België. Zodoende heeft hij overwogen 
een volgende stap op de botenmarkt te 
maken. Op 1 januari 2013 is BestBoats 
officieel geopend. De nieuwe jachtma-
kelaar opereert vanuit Maasbracht, maar 
heeft een verkoopsteiger op Jachthaven 
De Spaanjerd in het Belgische Ophoven, 
op de grens met Nederland. Een stra-
tegische locatie met het Roergebied en 
België als achterland. 

Multimediale aanpak
Bij aanvang van deze nieuwe jachtmake-
laardij wist Drenth zijn sterke punt, aan-
dacht voor de boten, direct in praktijk te 
brengen. Drenth: “Het is noodzakelijk om 
de verkoop van boten professioneel aan 
te pakken en heel goed na te denken over 
marketing. Hierbij is het internationale ka-
rakter van internet ontzettend belangrijk. 
BestBoats is echter geen internetjacht-
makelaar waarbij de boot zo goedkoop 
mogelijk gepromoot wordt. In onze ogen 
gaat het niet zozeer om het budget, maar 

Er zijn maar weinig branches waar de crisis aan 
voorbij gaat. Ook in de jachtmakelaardij zijn de 
gevolgen van de onzekere consument merk-
baar. ‘Een bedreiging’, zo wordt de huidige  
situatie vaak genoemd. Ondernemer Arie Drenth 
ziet echter ook kansen. Begin dit jaar richtte hij 
BestBoats op, een internationaal opererende 

jachtmakelaardij met een eigenzinnige visie. Voor elke boot in zijn 
portefeuille wordt een uitgebreid individueel plan opgesteld waarbij 
de eigenaar op de hoogte wordt gehouden van de verkoopsta-
tus. Drenth: “Het is een moeilijke markt en de prijzen staan onder 
druk, maar voor een jachtmakelaar met een persoonlijke en actief 
betrokken benadering is er op de botenmarkt nog veel mogelijk.” 

“Het Roergebied en 

België als achterland”
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om het resultaat: de verkoop van de 
boot. Die moet op een zo kort mogelijke 
termijn gerealiseerd worden en daar moet 
in geïnvesteerd worden. We hebben dan 
ook geen enorme orderportefeuille, maar 
een selecte groep goed onderhouden 
schepen. Daarbij kiezen wij voor een pro-
actieve aanpak waarbij we altijd starten 
met een waardeanalyse. We luisteren 
naar de wensen van de klant, maar we 
kijken vooral naar de marktwaarde. Po-
tentiële kopers zijn namelijk goed op de 
hoogte wat er voor een vergelijkbare boot  

gevraagd wordt. Zeker in België zijn jonge 
en goedgeprijsde schepen populair. Het 
is dan ook onverstandig de boot uit de 
markt te prijzen. Uiteraard kun je de boot 
altijd nog afprijzen, maar je kunt beter 
direct met een marktconforme en ge-
loofwaardige prijs komen. Als de waarde 
bepaald is, stellen we een strategisch 
marketingplan op waarin verschillende 
media zoals print en internet betrokken 
worden. Dit is belangrijk want steeds 
meer kopers oriënteren via deze media 
op hun aankoop in plaats van langs ver-
schillende jachthavens te rijden. Het mar-
ketingplan wordt aangepast op de boot.

Elke boot krijgt bij ons een eigen plan. 
Vaste onderdelen zijn een professionele 
fotoreportage van het schip, waarbij de 
persoonlijke eigendommen van boord zijn 
gehaald, en een aansprekende video. Bij 
alle boten die wij in bemiddeling hebben, 
maken we een videofilm in vier talen: Ne-

derlands, Duits, Engels en Roemeens. Dit 
is belangrijk aangezien we ook markten 
als Rusland, Scandinavië, Roemenië en 
Turkije bedienen. Deze film wordt als een 
olievlek over het internet verspreid. Het 
prettige aan internet is dat de resultaten 
meetbaar zijn: je kunt vaak zien hoeveel 
keer de boot bekeken is. Deze resultaten 
geven we maandelijks door aan de klant. 
Zien we een tegenvallend aantal clicks, 
dan kunnen we hier direct op inspelen en 
bijsturen. Zo’n strategie kost wat, maar 
het dient wel het doel.”       

ZekerVaren
Naast de gesprekken met de klanten 
heeft Arie Drenth ook geregeld con-
tact met andere partijen in de markt. 
Zo werkt BestBoats sinds kort samen 
met onder meer de werven Gielissen 
Linskens Shipyard en Linssen Yachts, 
waarbij BestBoats hen ondersteunt bij 
de verkoop van gebruikte jachten en in-
ruilers. Daarnaast is BestBoats partner 
van ZekerVaren. Drenth: “Deze verkoop-
formule maakt het inruilen van particuliere 
boten mogelijk. Een booteigenaar die bij 
ons een boot koopt kan met behulp van 
deze organisatie de huidige boot verko-
pen. ZekerVaren helpt bij de verkoop van 
de inruiler, waardoor onze koper minder 
risico loopt en uiteindelijk de handen vrij 
heeft. Deze zit niet meer met het oude 
schip in zijn maag en kan volop genieten 
van het bij ons aangeschafte jacht.” 

Hoewel het na een half jaar lastig beoor-
delen is, ziet Arie Drenth zeker een toe-
komst voor zijn strategie. “De reacties 
van zowel de kopers als verkopers zijn 
lovend, ook op de buitenlandse markt. 

Ik verwacht dan ook dat we binnen een 
redelijke termijn tot een belangrijke spe-
ler in het zuiden van Nederland zullen 
uitgroeien. Dat betekent niet dat we voor 
de rest van Nederland onbereikbaar zijn. 
Integendeel: nu al krijgen we opdrachten 
uit het hele land. Mogelijk kunnen we de 
komende jaren zelfs partnerschappen 
met andere jachtmakelaars in Midden- en 
Noord-Nederland afsluiten. De strategie 
is immers ook elders goed toepasbaar, 
zolang de juiste mensen aan het roer 
staan. Met een proactieve en persoonlijke 
aanpak.”
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Profiel BestBoats 
Ligging kantoor: Maasstraat 81, 3640 
Ophoven (BE) 
Gestart in: 2013 
Aanbod: twintig tot dertig werfgebouw-
de motorjachten uit 2000 of jonger met 
een vraagprijs vanaf  € 100.000,- 
Telefoon: 06-13790509 
Website: www.bestboats.nl en 
www.bestboats.be

“Een marketingplan 

aangepast op de boot” 


