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Nederland is het Euram-imago helemaal 
anders. Een Nederlands reiskantoor 
of –manager die wordt geconfronteerd 
met een probleem gaat op zoek naar een 
oplossing. En daar kunnen wij een all-
round-oplossing bieden die beantwoordt 
aan elementen als efficiency, kwaliteit, 
tijd, prijs, en dergelijke. Of het nu een 
privé-gezelschap, een vereniging of een 
klassieke groepsreis is: een reisroute 
of roadboek samenstellen, daar ben je 
al snel een tijd mee bezig als reisagent 
en ook op een aanvraag bij een to moet 
je wel even op wachten. Daar hebben 
wij intussen in Nederland een unieke 
positie verworven, nu ook in digitale 
vorm met Planisto. En ja, dan komen 
misschien wel cultuurverschillen om 
de hoek loeren: terwijl ik in Nederland 
voor een probleem een oplossing kan 
aandragen zonder daar veel incentives 
of tombola’s voor nodig te hebben, merk 
ik soms dat in één reiskantoor bij jullie 
de ene medewerker ons gebruikt, haar 
collega zweert bij Wings ’n Wheels en 
een derde werkt met Teldar! Dan denk 
ik dat de kantoordirecteur misschien 
duidelijker richtlijnen moet uitstippelen, 
minder rekening moet houden met deze 
of gene incentives, maar moet kiezen 
voor een beperkter aantal partners voor 
probleemoplossingen, niet? Volgens mij 
zijn zulke randzaken op termijn onhoud-
baar. Net zozeer denk ik dat Belgische 
reisagenten werken met vrij vaste 
klantenkringen en misschien niet durven 
polsen of die klant kiest voor papier 
dan wel voor een digitaal roadboek. Ik 
zie toch ook veel jongeren op tablets en 
smartphones bij jullie.’ Vincent Hekkert 
geeft toe dat de monopoliesituatie van 
Euram in Nederland hem in een comfor-
tabele positie plaatst: ‘Als je eerst bent, 
heb je het voordeel dat je al die tijd een 
relatie hebt kunnen opbouwen met die 
reisprofessionals. Maar zelfs nu, met ons 
team, bereiken we nog niet iedereen in 
Nederland, dus er is nog ruimte om te 
groeien. Maar we zitten niet stil: we wil-
len nu al een Euram 2.0 in de steigers 
zetten en op basis van onze technologie 
op termijn naar de Europese reiswereld 
kunnen stappen met de boodschap: u 
bent een specialist op Australië, u heeft 
de knowhow, wij de technologie, kunnen 
we daar niets samen uitwerken? Idem 
dito voor de cruises enzovoort.’ 

BESCHEIDEN AANWEZIGHEID
Twee Vlaamse spelers houden hun aan-
wezigheid bij onze noorderburen eerder 
bescheiden. Exclusive Destinations ver-
deelt brochures in een 50tal Nederland-
se kantoren, maar ‘presentaties doen 
we daar niet’, stelt Marc Van Zeveren. 
Ondanks die ‘low profile-aanwezigheid’ 
realiseert de luxe TO toch een ‘10% van 
onze omzet bij onze noorderburen.’
Anders dan Anders heeft ooit uitgepakt 
met een eigen stand in Utrecht, maar 
dat loonde niet, dixit Guy Geens. ‘We 
hebben nu contacten met reisagenten in 
Brabant en Limburg, daar geef ik ook 

opleidingen. Dat zorgt voor 3 à 4% omzet uit 
Nederland – al houden we het aantal AdA-Nederland-
se klanten per afreisdatum beperkt. Op een groep 
van 20 deelnemers kunnen er maximaal zes Nederlan-
ders mee.’ Geens wil echter vooral een kanttekening 
plaatsen bij die zogenaamd grotere Nederlandse 
markt. ‘Het klopt dat bij onze noorderburen meer 
wordt besteed aan toerisme. Maar vergeet niet dat 
inzake zelforganisatie van zijn reizen de Nederlander 
nog een stuk verder gaat dan in Vlaanderen en dat 
dus dat aandeel hoger ligt. Dat impliceert ook dat de 
koek van de georganiseerde reizen kleiner is, zeker 
voor wat wij doen met Anders dan Anders. Tooku 
brengen we zelfs niet uit in Nederland, daar is geen 
toegevoegde waarde voor. Maar in globo betwist ik 
dat die Nederlandse toerismemarkt zoveel groter is.’ 

Erik Brusten

HET BIJZONDERE VERHAAL 

VAN UNTAMED TRAVELLING
Jozef Verbruggen is 18 jaar geleden naar 
Nederland getrokken uit onvrede met de 
regelneverij in Vlaanderen. ‘In vergelijking 
daarmee is Nederland voor een ondernemer 
het walhalla’, stelt hij. Gestart als Afri-
kaspecialist heeft Untamed Travelling zijn 
geografische actieradius bewust uitgebreid: 
‘Door de vulkaancloud in IJsland beseften 
we dat we het risico moesten spreiden 
en ook andere continenten en belevingen 
moesten gaan aanbieden. Maar ook klanten 
vroegen nieuwe dingen.’ Het is opvallend 
hoezeer Verbruggen en hoofd verkoop Griet 
Daneels dat belevingselement centraal stel-
len. ‘Wij doen geen pakket- of groepsreizen, 
maar werken helemaal op maat. Wij kun-
nen dus sterrenrestaurants in Tokio regelen 
of ultimate luxury lodges, maar evengoed 
rondreizen tegen scherpe prijzen maken. 
Mensen mogen niet afhaken op de prijs, 
we willen hun verwachtingen kennen.’ 
Specialisatie draagt Untamed hoog in het 
vaandel, maar evenzeer efficiëntie. De to 
werkt zonder brochure, met ideeën online, 
de 35 medewerkers-bestemmingsspecialis-
ten werken thuis, op grote publieksbeurzen 
staat men niet meer. ‘We zijn wel aanwezig 
op kleinere, regionale beurzen van partners-
reisagenten. We werken ook samen met een 
heleboel, ook zelfstandige, reisagenten in 
Nederland. Die retail is goed voor zowel 
de helft van onze omzet’, klinkt het. Die 
eigen aanpak loont: in 2015 is Untamed 
Travelling uitgeroepen tot beste verre 
reizenspecialist in Nederland, in 2016 
werd men bekroond als beste Nederlandse 
maatwerkbedrijf en ook dit jaar is men 
genomineerd. ‘Wij zijn altijd van onze 
eigen sterkte uitgegaan. Dat betekent niet 
dat we alles aanbieden (China en de VS 
zitten wel in de pipeline als nieuwe bestem-
mingen EB), we durven ook nee zeggen. 
We hebben een belangrijke, adviserende rol, 
zowel naar klant als reisagent. Maar door 
de beleving centraal te stellen, slagen we er 
wel in klanten zo’n vakantie te laten bele-
ven dat ze er jaren later nog over praten’, 
menen beide Vlamingen. Opmerkelijk: 25 
à 30% van de Untamed-klanten komen uit 
Vlaanderen. Jozef Verbruggen: ‘Veel van 
die Vlaamse klanten vinden ons, al dan 
niet via mond-aan-mondreclame, en boeken 
rechtstreeks. Maar we krijgen ook vragen 
van reisagenten of ze bij ons terechtkun-
nen. Er is dus een gat in de markt en die 
willen we aftasten. Als we het in Nederland 
gekund hebben, zal het ons ook wel lukken 
in Vlaanderen, zeker?’ 
• www.untamedtravelling.com

Trouwe standhouder in Utrecht is VOS Travel

Euram is al jaren present in Utrecht én uiterst actief in Nederland

All Ways was dit jaar standhouder op Vakantiebeurs Utrecht
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