
Fietsmarkt is het platform voor specialisten 
in de tweewielerbranche

Jaargang 26
februari 2020

Fietsmarkt is een uitgave van
Blauwmedia uitgeverij 
Bezoekadres: Straatweg 28, 
3604 BB Maarssen
fietsmarkt.redactie@blauwmedia.com

Uitgever
Henk Louwmans
Tel: +31 (0)346 582 481

Redactieteam
Robert B.P. van Weperen
Michiel Mulder
Mathilde Cool-Bakker
Jauke Louwmans
Henk Louwmans
Danielle Wopereis
Ube van der Ham
Stijn Maas
Betsie Brink
Mark van de Starren
Anouk van der Graaf
Marjolein Straatman
fietsmarkt.redactie@blauwmedia.com
Tel: +31 (0)346 582 489

Vormgeving & Productie
Mark van Lelieveld

Advertentie-orderafdeling
Jauke Louwmans
fietsmarkt.advertenties@blauwmedia.com
Tel: +31 (0)346 582 488

Advertentieprijzen
Tariefkaart met uitgebreide informatie op 
aanvraag verkrijgbaar.

Verschijningsfrequentie
10x per jaar 

Abonnementen- en  lezersservice
abonnementen@blauwmedia.com 
Tel: +31 (0)346 574040

Jaarabonnement
Nederland: € 56,20
Bewijsnummers: € 6,95
Overig buitenland: op aanvraag

Adreswijzigingen
Bij opgave adreswijziging graag een etiket met 
de juiste adressering bijsluiten.

Het abonnement wordt aangegaan voor de periode van 1 (één) jaar. 
Annulering van abonnementen dient schriftelijk aangetekend 2 maanden 
voor afloop van de abonnementsperiode te geschieden. Het abon-
nement wordt automatisch voor een nieuwe periode verlengd als 
geen schriftelijke, aangetekende opzegging heeft plaatsgevonden. 
Abonnementsgeld dient vooruit te worden betaald. Gebruik voor het 
nemen van een abonnement de speciale kaart elders in dit blad.

Het auteursrecht op dit tijdschrift en de daarin gepubliceerde artikelen 
wordt door de uitgever voorbehouden. Op toegestane verveelvoudiging 
is het wettelijk bepaalde inzake het Reprorecht van toepassing (art. 16B 
en 17 auteurswet AMvB van 25-06-’74, Stbl. 351). De uitgever en de bij 
deze uitgave betrokken redactie en medewerkers aanvaarden geen aan-
sprakelijkheid voor mogelijke gevolgen die direkt en/of indirekt zouden 
kunnen voortvloeien uit de inhoud van de artikelen en/of advertenties/
advertorials. Het toezenden van fotomateriaal, diamateriaal en/of ander 
materiaal geschiedt geheel op eigen risico. De uitgever aanvaardt geen 
aansprakelijkheid voor zoekraken of voor beschadigingen. De abonne-
mentsvoorwaarden van Blauw Media Uitgeverij B.V. zijn van toepassing, 
gedeponeerd bij de Kamer van Koophandel te Utrecht onder nummer 
30107904, de voorwaarden zijn op aanvraag verkrijgbaar.

Gegevens, zoals naam, adres en telefoonnummer, worden opgenomen 
in ons gegevensbestand. Dit wordt gebruikt voor onze abonnementen-
administratie en kan worden ingezet om u te informeren over producten 
en/of diensten van Blauw Media Uitgeverij B.V. of aan haar gelieerde 
bedrijven. Indien u geen prijs stelt op dergelijke informatie kunt u dit 
schriftelijk melden aan de abonnementenadministratie van Blauwmedia 
Uitgeverij B.V.

ISSN 1383-6684

WESTFIELD, MALL OF THE NETHERLANDS 
Hoe winkelen eruit kan zien

VOORBESCHOUWING BIKE MOTION & E-BIKE XPERIENCE
Alles onder één dak

OVERHEID STIMULEERT AANSCHAF ELEKTRISCHE FIETSEN
E-bikes en speed pedelecs als mobiliteitsoplossing

PLATFORM VOOR SPECIALISTEN IN DE TWEEWIELERBRANCHE  |  www.fietsmarkt.com  | februari 2020  |  € 6,95

FM22020-Cover.indd   1 20-02-20   15:09

INHOUD

22

ALGEMEEN
5 Column Ube vd Ham

6 Businessnieuws

10  De winkel van Pro� le Nan, Grootebroek

16 Voorbeschouwing Bike Motion &

 E-bike Xperience

20 Update Puky

21  Column OOMT

22 Hoe winkelen eruit kan zien 

West� eld Mall of the Netherlands

28 Gezien in de media

40 Productnieuws Algemeen

42 Achtergrond Eventmarketing

46 Overzicht vakbeurzen en exposities

49  Servicepagina

50 Beursagenda

51 Column Juridisch

SPECIAL E-BIKES & SPEED PEDELECS

29 Klever

30 Cycle Union

31 Stromer

32 QWIC

33 Shimano

34 E-bikes en speed pedelecs

 als mobiliteitsoplossing

Hoe winkelen eruit kan zien 

West� eld Mall of the Netherlands

Voorbeschouwing

Bike Motion & E-bike Xperience

16

34

E-bikes en speed pedelecs

als mobiliteitsoplossing

COLUMN - Meijer & Van der Ham

De lente komt er weer aan. Dat is traditioneel 
het seizoen dat de � etsenverkoop weer 
gaat stijgen na een rustige winter. Door dat 
vertrouwde patroon zou je bijna vergeten dat 
de consument echt een andere is dan 10 jaar 
geleden. Dat is gevaarlijk want de tijdelijke 
lentedrukte zorgt er bij veel winkeliers voor 
dat ze geen tijd hebben om nog eens na te 
denken over structurele verbeteringen of 
veranderingen in de koers. De consument is 
verwend geraakt door hoge serviceniveau’s 
en heeft inmiddels al zoveel kortingsacties 
gezien, dat 10% korting geen indruk meer 
maakt. Probeer daar nog maar eens het 
verschil te maken.

De consument blijkt echter nog steeds 
te verleiden met evenementen waarbij hij 
impulsief kan beslissen. Daar kun je als 
� etsenwinkel handig gebruik van maken. 
Zorg dat je een deel van de mensen die 
normaal pas tijdens de topdrukte komen, 
net voor de start van het drukke seizoen in 
de winkel hebt. Dat kan bijvoorbeeld met 
een bandenwisselweek, waarbij je tijdens 
de avonduren in een soort formule-1 pitstop 
een nieuwe band op een � ets zet. Organiseer 
daarvoor  een ef� ciënte montagestraat 
waarbij je eventueel enkele eenvoudige taken 
kunt laten uitvoeren door personeel zonder 
uitgebreide vakopleiding.
De belangrijkste man of vrouw in de 
montagestraat is degene die tijdens het 
wisselen van de banden, de rest van de � ets 
goed inspecteert en een rapportje maakt 

met alle overige zaken die extra service 
behoeven. Via de mail wordt die aan de klant 
gestuurd, zodat die direct een overzicht heeft. 
Eventueel kan er direct een vervolgafspraak 
gemaakt worden. Omdat je al weet wat 
er moet gebeuren, kun je alle onderdelen 
tevoren bestellen en klaarleggen, zodat die 
servicebeurt ef� ciënt wordt afgewerkt.
De banden moeten zo snel gewisseld 
worden, dat het voor de klant niet de moeite 
waard is om weg te gaan. Maak het daarom 
leuk om even in de winkel te wachten. 
Dat hoeft niet persé met aankleding en 
chocolademelk. Als je het slim aanpakt, dan 
creëer je een Ikea-moment waarbij de klant 

de winkel verlaat met veel meer artikelen 
dan hij aanvankelijk gepland had. Een rek 
met koopjes om kledingrestanten van vorig 
seizoen op te ruimen, mag niet ontbreken. 
Een smartphonehouder is tegenwoordig een 
eerste levensbehoefte, dus die kan er ook 
direct bij. Van Ikea hebben we geleerd dat je 
via een zigzagroute van start naar eindpunt 
moet waarbij je alle impulsen aan je voorbij 
ziet komen. 
Zo’n lentefeestje levert je verschillende 
voordelen op. Je brengt werk van de 
piekdrukte naar dalmomenten, geeft klanten 
een leuke belevenis en leert je personeel hoe 
ef� ciënt er gewerkt kan worden en hoe je een 
kassabon verlengt met extra aankopen. Dit 
wordt de eerste personeelstraining die direct 
betaald wordt. Laat maar komen, die lente.

Meijer & Van der Ham
Meijer & Van der Ham Management 
Consultants adviseren bedrijven bij 
het opstellen van een vernieuwende 
strategie en het verbeteren van hun 
organisatie.

‘Zorg dat je een deel van de mensen 
die normaal pas tijdens de topdrukte 

komen, net voor de start van het 
drukke seizoen in de winkel hebt’

Vier de lente
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