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Omdat bij het formuleren van een gezamenlijke en gedragen ambitie het 

betrekken van een brede groep stakeholders essentieel is, is door 

Gastvrije Randmeren en BBZ gestart met het opzetten van een 

projectorganisatie, die het betrekken van de veelheid aan stakeholders 

bewaakt.

Vanuit het bestuurlijk overleg ‘Bruine Vloot’ is een stuurgroep opgezet, die 

op hun beurt wordt geadviseerd door een werkgroep, waarin de sector 

in de volle breedte is vertegenwoordigd. Denk hierbij aan schippers, 

boekingskantoren, beleidsmedewerkers, musea en 

marketingorganisaties. 

In bijlagen 1 en 2 zijn de deelnemers van zowel de stuur- als werkgroep 

weergegeven.

2. Project organisatie

Werkgroep

Bestuurlijk Overleg

Stuurgroep



NBTC heeft de opdracht gekregen om te komen tot een gezamenlijke 
ambitie en het opstellen van een plan van aanpak om deze ambitie te 
realiseren. Hiertoe zijn drie sessies georganiseerd met de leden van de 
werkgroep.

De eerste sessie stond in het teken van Perspectief 2030 en een 
toelichting op wat in het proces de ‘integrale aanpak’ genoemd zou 
worden. Hiermee werd het fundament gelegd voor de tweede sessie 
waarin samen met de werkgroep vele verschillende elementen van een 
mogelijk droombeeld werden opgehaald. Deze elementen zijn 
vervolgens verwerkt tot één ambitie, die in sessie drie opnieuw is getoetst 
bij de werkgroep.

De geformuleerde ambitie en de vervolgstappen worden in voorliggend 

plan toegelicht. 

Op 15 april 2021 vindt besluitvorming plaats door de stuurgroep.

Op 18 mei 2021 wordt het definitieve plan gepresenteerd tijdens het 

bestuurlijk overleg ‘Bruine Vloot”.

3. Proces

Er vallen diverse typen schepen onder de noemers ‘Nederlands varend 
erfgoed’ en ‘Bruine vloot’.

NBTC is op verzoek van de opdrachtgevers in deze opdracht uitgegaan 
van deze kaders:

- Historische schepen rondom het Zuiderzee gebied die tegen betaling 
passagiers vervoeren. Dit betreft:

- Zeilende oud-vrachtschepen (chartervaart). De 
opbrengsten dienen voor het levensonderhoud van de 
eigenaar en het personeel, alsmede voor het onderhoud 
van de schepen.

- Zeilende oud vissersschepen (botters) die tegen betaling 
passagiers meenemen. Deze opbrengsten dienen voor het 
onderhoud van de botters, om zodoende het erfgoed te 
behouden.

4. Uitgangspunten

Chartervaart Botters
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Voor dit traject gebruiken we de integrale aanpak van NBTC. Deze is toepasbaar op bestemming Nederland als geheel, maar ook op de individuele sector, 

zoals het varend erfgoed. Centraal uitgangspunt is het principe dat bezoekers kunnen bijdragen aan maatschappelijke opgaven. In dit geval het varend 

erfgoed varend en actueel te houden.

De integrale aanpak start met het formuleren van een gezamenlijke en gedragen ambitie. Dat is de stap waar de werkgroep in drie werksessies aan heeft 

gewerkt. Waarna door kennis en inzichten te verzamelen, een onderscheidende positionering en relevant aanbod de juiste bezoekers getrokken kunnen 

worden. In de aanpak zit een logische volgordelijkheid, hoewel in de praktijk meerdere stappen naast elkaar kunnen lopen.

De volgende pagina’s weergeven de resultaten van de ambitie formulering met de werkgroep. Op basis van de ambitie heeft NBTC de vervolgstappen die 

gebaseerd zijn op de integrale aanpak opgesteld. 

5. Integrale aanpak NBTC



• De ambitie is waarnaar we streven. 

• Een droombeeld, ver weg, misschien abstract, maar 
wel haalbaar.

• Als we samen weten welke kant we op willen, dan 
kunnen we daarna samen bepalen hoe we daar 
gaan komen.

6. Ambitie



Ambitie - verhaal

In 2030 is het Nederlands varend erfgoed uitgegroeid tot een écht Nederlands icoon. De vloot is met zijn 
karakteristieke klippers, botters en tjalken duidelijk zichtbaar op het water én zichtbaar in de vele dorpen en 
steden in Nederland. Niet alleen als decor, maar als een levend en varend onderdeel van de Nederlandse 
identiteit: ieder kind maakt ergens in zijn jeugd mee hoe het is om onderdeel te zijn van zo’n onvergetelijke trip.

Het ontdekken van dat unieke en authentieke gevoel staat hoog op het lijstje van veel mensen in binnen- en 
buitenland. Zij willen dit bijzondere stukje Nederland ervaren: het vrije en pure gevoel op het water, de weidse 
landschappen en de vele dorpen en steden waar de vloot thuis is. De schippers en boekingskantoren spelen in 
op dit verlangen en bedienen daarmee een brede doelgroep van meevarende passagiers.

Het maatwerk dat zij kunnen bieden zorgt er niet alleen voor dat de vloot behouden blijft, maar zorgt er ook voor 
dat er kan worden geïnvesteerd: in het behoud van erfgoed, maar ook in verduurzaming, nieuwe voorzieningen 
en in opvolging.

De onderlinge sterke samenwerking tussen schippers, boekingskantoren, botterwerven, provincies, gemeenten, 
destinatiemanagement organisaties en andere instellingen verloopt voorspoedig. Hierdoor vinden bezoekers 
eenvoudig hun weg naar de beleving die bij hun wensen past. Tegelijkertijd zorgt deze samenwerking ervoor dat 
als er belemmeringen optreden, die snel en in gezamenlijkheid kunnen worden opgelost.



• Behoud van erfgoed, authenticiteit en ambacht.

• Gezonde sector: rendabel, veerkrachtig, toekomstbestendig, 
investeren en (indien nodig) moderniseren.

• Schepen, dorpen en steden vertellen een gezamenlijk verhaal.

• Belangrijk en onmisbaar onderdeel van de Nederlandse identiteit.

• Sfeer: authentiek, vrij, weids, puur, natuur, water, de elementen.

• Bekendheid in de samenleving en trots bij bewoners.

• Brede doelgroep: specifieke belevenissen voor specifieke 
doelgroepen, maatwerk.

• Eenvoudig vindbaar en boekbaar.

• Sterke samenwerking: schippers, boekingskantoren, overheden, 
destinatiemanagement organisaties, musea, etc.

Ambitie - kernachtig

Het Nederlands varend erfgoed is in 2030 een 
unieke, authentieke en bloeiende sector, 
geliefd in Nederland en daarbuiten, waar 
door samenwerken, investeren en lokale 
verbinding de prachtige vloot voor 
toekomstige generaties behouden blijft.

Ambitie – in één zin



Op basis van de ambitie en de gesprekken in de verschillende 

werksessies heeft NBTC diverse adviezen opgesteld over het vervolg van 

dit proces. Daarbij hanteren we opnieuw de integrale aanpak, zoals ook 

toegelicht op p. 6. 

Onderstaande adviezen zijn nodig om de ambitie te kunnen bereiken. De 

planning en aanzet begroting van deze adviezen staan in een tabel 

weergegeven op p. 22.

Voorafgaand aan deze adviezen gaan we eerst in op het onderdeel 

samenwerking. Dit onderwerp en de complexiteit van samenwerken in de 

wereld van het Nederlands varend erfgoed werd in de gesprekken in de 

verschillende werksessies zeer vaak benoemd. Daarnaast staat of valt het 

succes van het vervolgproces met de mate waarin de verschillende 

belanghebbende partijen bereid zijn elkaar vast te houden en samen te 

werken aan het gezamenlijke droombeeld.

7. Advies voor vervolg
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In een sector waar verschillende belanghebbenden samen optrekken, is 
samenwerking vanzelfsprekend altijd van belang. In het geval van het 
Nederlands varend erfgoed is dit wellicht nog sterker het geval. Enerzijds 
omdat de diversiteit aan stakeholders en hun belangen zeer groot is en 
anderzijds omdat in de gesprekken met de werkgroep het thema an sich
veelvuldig naar voren kwam. 

Daarom is besloten om in de derde sessie extra aandacht te besteden 
aan dit onderwerp, met hieronder de in die sessie veel genoemde 
opmerkingen en adviezen:

- Samenwerking wordt door eenieder gezien als enorm belangrijk. 
“Alleen komen we er niet.”

- Men constateert hoe divers de partijen zijn, niet alleen in belang, maar 
ook in persoonlijkheid en manier van werken.

- De persoonlijke banden en ervaringen uit het verleden hebben veel 
invloed op de huidige samenwerkingen, soms ook negatief. Daar moet 
aandacht aan worden besteed.

- Er is behoefte aan één gezicht richting de buitenwereld. Mogelijke 
rollen gaan van gezamenlijke branding en marketing tot gezamenlijke 
lobby en belangenbehartiging.

- Een dergelijke samenwerking kan zowel informeel als formeel worden 
ingericht. 

- Een potentieel op te richten organisatie moet ‘schoon’ zijn van 
bestaande belangen: nieuwe, frisse blik, zonder oud zeer van vroeger.

- Mogelijke goede voorbeelden: KHN, Veluwe Op 1, Museumvereniging.

7.1. Samenwerking
Advies NBTC

Stevige en slimme samenwerking zal het Nederlands varend erfgoed 
enorm helpen bij het bereiken van de geformuleerde ambitie. Een 
nieuwe, frisse organisatie kan daarbij helpen, maar is niet noodzakelijk. 
Vooral belangrijk is het adresseren van ‘oud zeer’, het inventariseren van 
bestaande belangen en het organiseren van slagkracht.

NBTC adviseert daarom om een externe verkenner aan te stellen die;

- De bestaande relaties en samenwerkingen inventariseert, alsook alle 
verschillende belangen en hun vertegenwoordigers; 

- Een inventarisatie maakt van het draagvlak voor verschillende vormen 
van samenwerking, inclusief de bijbehorende slagkracht waarover een 
samenwerkingsvorm kan beschikken;

- Advies uit brengt aan de stuurgroep over de meest gedragen en 
effectieve vorm van samenwerking.
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7.2. Onderzoek & data

Generiek, maar zeker in een sector die zich klaar maakt voor 

de toekomst, zijn de juiste inzichten van enorm belang. Voor 

het Nederlands varend erfgoed zijn de laatste jaren diverse 

specifieke onderzoeken uitgevoerd (o.a. CELTH, 2017 en 

BMC, 2020). NBTC heeft diverse thema’s geïdentificeerd 

waarop extra onderzoek en monitoring zou kunnen 

plaatsvinden, waarop de sector kan bouwen. 

Generiek staan het huidige aanbod en de toekomstige 

vraag (en de ruimte daartussen), maar ook het imago 

centraal. De bijbehorende onderzoeken kunnen een stevige 

basis bieden voor de acties, waar in 7.3 en 7.4 al op wordt 

vooruitgelopen.

Los van deze specifieke thema’s adviseren we om op 

reguliere basis kerninformatie over de sector bij te houden, 

waarin de impact van bezoekers op de sector centraal staat. 

Hoe ontwikkelen zij zich in aantallen, maar vooral in impact? 

Hoe gezond is de sector? 

Potentiële onderzoeksthema’s

• Inventarisatie van het volledige huidige aanbod. Van belevingen 

op en het verschil in schepen, tot het comfortniveau op schepen en 

het voorzieningenniveau in havens. Dit is de basis waar vanuit je kan 

ontwikkelen.

• Verken mogelijke verbreding van doelgroepen waar de sector zich 

op kan richten, die specifiek bijdragen aan de veerkrachtigheid en 

rentabiliteit van de vloot. Denk daarbij niet alleen in aantallen, maar 

vooral ook in bestedingen, potentiële interesse voor het product en 

behoeftes. Neem ook niet-commerciële doelgroepen in dit 

onderzoek mee, zoals onderwijsinstellingen.

• Hoe zien deze mogelijk waardevolle doelgroepen het NL varend 

erfgoed (imago)? Kijk daarbij zowel naar huidige en potentiële 

bezoekers en verschillende demografieën.

• Identificeer in welke mate het huidige aanbod en imago matcht

met de gewenste doelgroep(en). Welke aanpassingen zijn nodig 

om die gewenste doelgroep te bedienen?
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7.2. Onderzoek & data

Advies NBTC

1. Verzamel en inventariseer al het bestaande onderzoek en voeg de 

(nog relevante) resultaten samen.

2. Analyseer de huidige situatie:

- Huidige aanbod: Van belevingen op en het verschil in schepen, tot 

het comfortniveau op schepen en het 

voorzieningenniveau in havens. 

- Huidige vraag: Welke doelgroepen boeken welk type product? 

Waar komt men vandaan; wat zijn de 

bestedingen; wat is de groepsgrootte en wat is de 

duur van hun trip?

3. Verken daarnaast een mogelijke verbreding van doelgroepen waar 

de sector zich op kan richten. Deze doelgroepen dragen specifiek bij 

aan de veerkrachtigheid en rentabiliteit van de vloot. Denk daarbij niet 

alleen in aantallen, maar vooral ook in bestedingen, potentiële interesse 

voor het product en behoeftes.

4. Op basis van campagnes en/of testen van proposities kan er een 

effectmeting worden gedaan op het imago van het Nederlands varend 

erfgoed in de vorm van een imago onderzoek. 

Deze onderzoeken kunnen uitgevoerd worden door externe bureaus 

i.s.m. NBTC. 
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Wat zien we?

We zien een authentiek verhaal, een iconisch product en de kans voor 

onderscheidende belevingen. Alle elementen zijn aanwezig voor een sterk 

merk, mits gezamenlijk opgepakt en uitgedragen.

De schepen, het landschap en de steden. Verbonden door een verhaal 

dat verleden, heden én toekomst met elkaar verbindt.

Sfeer, gevoel: ambacht, vrij, weids, puur, natuur, water, de elementen.

We zien echter ook, dat er momenteel nog geen éénduidige positionering 

van het Nederlands varend erfgoed is. Nog geen gezamenlijk verhaal of 

een gezamenlijke naam.

Advies NBTC

Om de ambitie te realiseren om één van de Nederlandse iconen te 

worden, is gezamenlijke positionering én content een voorwaarde. Samen 

komen tot een (landelijk) sterk merk.

Gezamenlijk werken aan deze positionering én de activatie daarvan zal 

ook bijdragen aan het gevoel van collectiviteit. Een gezamenlijke 

positionering helpt om verbinding én verhaal te maken!  

Daarnaast het ontwikkelen van content. Ontwikkel een duidelijke, 

eenduidige naam. Passend bij het product en herkenbaar bij de gewenste 

doelgroep. En investeer, samen, in goede content die past bij de 

positionering. Denk hierbij aan beeld, maar ook aan verhalen, geluid en 

ambassadeurs. Zorg dat deze content voor de hele sector bruikbaar is en 

beschikbaar is in meerdere talen. En het toewerken naar een gezamenlijk 

inspiratie platform waar de gehele vloot vindbaar is en het verhaal wordt 

verteld. Een centrale ‘entree’ voor diegenen die de vloot willen leren 

kennen en bezoeken. 

NBTC adviseert dan ook om de positionering als één van de eerste zaken 

op te pakken. Vaak wordt dit gedaan middels een aantal sessies met een 

hierin gespecialiseerde partij.
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7.4. Bestemmingsontwikkeling

Het totaal aan aanbod maakt of bezoekers het varend erfgoed 

ook echt kunnen beleven. Het gaat daarbij niet alleen om de 

schepen zelf, maar de gehele beleving: van reizen naar een haven 

en de voorzieningen aldaar tot de vaart zelf, de voorzieningen op 

een schip en de interactie met de bemanning en andere 

passagiers.

Idealiter sluit de ontwikkeling van dit aanbod precies aan op de 

positionering én bij de gewenste waardevolle doelgroep(en).

Uitgangspunten

- Een sterke positionering (zie 7.3). Dit versterkt de kernwaarden 

en draagt precies het juiste gevoel over aan de bezoekers.

- De keuze voor één of meerdere doelgroepen. De ideale 

doelgroep heeft een match met de ontwikkelde positionering, 

maar levert zeker ook de juiste economische en sociaal-

maatschappelijke impact.

Op basis van de positionering en doelgroepkeuze komen we tot 

een overzicht van potentieel relevante producten/belevingen, 

maar ook tot manieren waarop het huidige aanbod kan worden 

geoptimaliseerd. 

Kansen

Voor het Nederlands varend erfgoed liggen er vele kansen om de 

gehele ‘bestemming’ (i.e. de ervaring van een bezoeker die gelieerd is 

aan het varend erfgoed) te ontwikkelen. 

Vanzelfsprekend gaat het daarbij om het toepassen van de 

positionering, zodra deze ontwikkeld is en om het toekomstbestendig 

maken van de vloot: noodzakelijke aanpassingen (door aangescherpte 

regelgeving), verduurzaming, maar ook opvolging.

Daarnaast liggen er kansen om naast de bestaande doelgroepen ook 

nieuwe doelgroepen te bedienen. Doelgroepen die potentieel een 

grote impact kunnen hebben op de vloot (e.g. door relatief hogere 

bestedingen), maar nu wellicht nog onvoldoende geprikkeld worden 

door het aanbod.

Uit de gesprekken met de werkgroepleden blijken hier flinke kansen te 

liggen, mits er ruimte is voor investeringen. Bijvoorbeeld door het 

ontwikkelen van nieuwe, specifieke belevingen, bucket-list waardig. 

Maar ook door het kunnen leveren van maatwerk, om zo met name 

individuele bezoekers optimaal te kunnen bedienen. Ook ziet men 

kansen in een grotere diversiteit aan voorzieningen in de havens of het 

vergroten van het comfort op de schepen.
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Advies NBTC

Het ontwikkelen van het aanbod is cruciaal voor de duurzame 

ontwikkeling van het Nederlands varend erfgoed. Het is mogelijk de 

bestaande doelgroep iets te verbreden door slimme marketing, 

maar het aanboren van nieuwe en diverse doelgroepen kan alleen 

als het aanbod ook aansluit op hun wensen. 

NBTC adviseert het Nederlands varend erfgoed daar dan ook zeker 

op in te zetten. De genoemde onderzoeksthema’s uit 7.2, de 

positionering (7.3) en de hiervoor genoemde elementen voor 

slimme aanbodontwikkeling kunnen daarvoor handvatten bieden.

Op p. 18 zijn diverse trends weergegeven die op dit moment breed 

in de samenleving leven en ook tot uiting komen in het 

bezoekgedrag van diverse doelgroepen. Hierop kan het varend 

erfgoed inspelen.

Daarnaast is lokale verbinding ook heel belangrijk. Het inzetten op 

gezamenlijk belang van bewoners, bedrijven en bezoekers en 

draagt bij aan lokale trots en identiteit. 

Tot slot kennis hebben van de trends en ontwikkelingen die 

plaatsvinden op aanbodontwikkeling is cruciaal. NBTC adviseert 

daarom ook om ondernemers te laten deelnemen aan inspiratie 

en/of kennissessies om zo meer kennis op te doen van de huidige 

trends en ontwikkelingen(verdiepende marktsessie, digitalisering, 

aanbod jaarrond beleefbaar enz.).
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Trends die richting geven

Duurzaam toerisme Authenticiteit Ontstressen en 

onthaasten

Individuele markt

Experience

economy

Comfort Digitale 

mogelijkheden

Uitbreiden doelgroep 

voor groepsreizen


