TravelSpirit vond een gat in de markt

‘Met de kleine touroperators zijn we
groot geworden’

TravelSpirit is softwareontwikkelaar voor de reisbranche en richt zich op de
gehele customer journey. Met zo’n 150 reisbedrijven en -labels die de
systemen gebruiken, timmeren ze flink aan de weg. En hoewel het niet de
ambitie is om de grootste te worden, is het product wel klaar voor de grote
klanten. ‘Ons product is nu dusdanig compleet, dat we ook de grote
reisspecialisten goed kunnen automatiseren.’

In een notendop: wat
doet TravelSpirit?

Sander de Rooij (CEQ): ‘We
leveren software voor de
reisbranche waarmee de hele
customer journey van begin tot
eind vorm krijgt, van presale tot
en met aftersales. Een zeer
uitgebreid spectrum aan software
voor de reisbranche dus. De
meeste van onze klanten zijn
touroperators, maar we werken
ook samen met DMC’s en richten
ons sinds kort op reisbureaus en
ZRAS.

* We weten waar
we goed in zijn,
maar kennen
ook onze
limitaties °

Jullie zijn ontstaan
vanuit een
specialistische
touroperator. Welke is
dat?

Sander: ‘De touroperator Bon
Travel. Die bestaat nog steeds.
Eerst was het Bonaire Fun
Travel, dat ik in 1998 met mijn
vader en zus heb opgericht, met

alleen reizen naar Bonaire. Op
een gegeven moment zijn we ook
reizen naar andere eilanden gaan
aanbieden, om de risico’s te
spreiden. Vanuit die achtergrond
hebben we veel ervaring
opgedaan en heeft onze kennis
van de reisbranche zich
significant uitgebreid.’

Hoe is het uitgegroeid
tot TravelSpirit?

Sander: ‘Vanuit mijn IT-
achtergrond had ik destijds voor
Bon Travel een heel eenvoudig
aan te passen website gemaakt
in een zelf ontwikkeld CMS. Al
snel kwam de vraag vanuit
andere bedrijven of ik dat ook
voor hen wilde doen. In 2006
heb ik SiteSpirit opgericht, zodat
die externe processen niet meer
verweven waren met Bon Travel.
Omdat we meer klantaanvragen
binnenkregen dan we
aankonden — ook vanuit andere
branches — hebben we op een
gegeven moment de keuze
gemaakt om alleen
reisgerelateerde bedrijven als
klant aan te nemen. Dit voelde
goed voor ons. Vanaf 2009 is
het voormalig bedrijf van Barry,
onze hoofdprogrammeur en
(huidige) mede eigenaar, met
SiteSpirit samengegaan. We zijn
toen gaan werken aan een

uitgebreid modulair systeem,
voorzien van CRM en backoffice,
in één overzichtelijke interface,
genaamd ‘TravelSpirit’.’

Jullie hebben veel
klanten, maar zijn nog
niet heel bekend in de
branche. Hoe komt dat?
Barry Nijenhuis (CT0): ‘We zijn
eerst met kleine touroperators
begonnen, waarvan velen uit

een warm netwerk afkomstig zijn.
Meer dan mond-tot-mond
reclame en acquisitie bleek
daarna niet nodig. Toen we
TravelSpirit zijn gaan uitrollen,
bleek het een gat in de markt. Er
was niet veel concurrentie op dat
gebied. Nu komen we steeds
meer in de picture bij grotere
bedrijven.’

Sander: ‘Met de kleine
touroperators zijn we groot
geworden. Het hielp natuurlijk dat
we al kennis hadden van de
reisbranche, maar in feite hebben
we het product samen met de
klant ontwikkeld. We hebben het
nooit van de daken hoeven
schreeuwen en zijn altijd met de
uitvoering van opdrachten bezig
geweest. Inmiddels bedienen we
een significant deel van

de markt en zijn we één van de
grotere Nederlandse spelers in
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de softwareontwikkeling
voor travel.’

Kozen jullie in het begin
bewust voor kleine
partijen?

Sander: ‘Dat is zo gegroeid. We
richten ons inmiddels meer op de
grotere touroperators.



Enkele voorbeelden van
touroperators die onze systemen
gebruiken, zijn: MiCuba,
Bohemian Birds, Thika Travel, Pin
High, Tenzing Travel, Riksja Travel
en Otravo. Op dit moment zijn we
bezig met SNP Natuurreizen. Zo'n
150 reisgerelateerde bedrijven
en labels gebruiken nu onze
systemen.’

Willen jullie de grootste
worden?

Sander: ‘Op korte termijn willen
we het redelijk intiem houden.
We hebben een goede band

met onze klanten en komen
regelmatig op locatie om mee te
draaien met het bedrijf waar

het de implementatie van onze
software betreft. Geen
reisspecialist is hetzelfde.
ledereen werkt op een andere
manier of in een andere
bedrijfscultuur. Daarom nemen
we niet meer klanten aan dan we
kunnen handelen. Met een team
van 14 specialisten zijn en blijven
we wendbaar. We zijn daardoor in
staat om snel in te spelen op

TravelSpirit, met Barry Nijenhuis (links, CTO)

veranderingen, zowel intern
als extern.’

Welke kant willen jullie
dan wel op?

Sander: ‘Ons product is nu
dusdanig compleet, dat we ook
de grote reisspecialisten goed
kunnen automatiseren. Daarom
richten we ons nu op grotere
touroperators en zijn we met
ZRA-organisaties in gesprek.’

Ervaren jullie
concurrentie?

Sander: ‘Wij leveren een
compleet pakket dat de hele
customer journey bestrijkt: CRM,
offerte builder, fotobibliotheek en
boekingssoftware. Deze laatste
tool is een facet van de

vier hoofdproducten die we
bieden. Daarom zie je dat klanten
steeds vaker voor ons

systeem kiezen, omdat alleen
boekingssoftware niet voldoende
is. Wil je als touroperator
overleven, dan moet je
tegenwoordig hele lage marges
voeren voor grote aantallen, of

, Sander de Rooij (CEO) en Erik Frank (sales).

moet je heel specialistisch zijn.
Je hebt dan goede software
nodig om je klanten te herkennen
en als repeater binnenboord te
kunnen houden. De touroperators
die de crisis hebben overleefd,
zijn juist degenen die heel
klantgericht zijn. Daar zit precies
onze kracht. TravelSpirit software
voorziet hier namelijk heel sterk
in. Denk bijvoorbeeld aan de
koppeling met de
telefooncentrale.’

Waar is binnen de
reisbranche behoefte
aan qua software
ontwikkeling?

Sander: ‘Kleine touroperators zijn
vaak uren, soms zelfs dagen bezig
om een offerte voor hun klant
samen te stellen. Maatwerk kan
veel gepuzzel zijn, zeker met
verschillende hotels en transfers.
Als er dan iets gewijzigd moet
worden, schuift alles weer door,
waardoor er andere tarieven
kunnen gelden. Onlangs hebben
we de Visual Tour Builder
geintroduceerd, ons
paradepaardie. Binnen deze tool
werk je op een soort canvas,
waarin je de reis kunt
samenstellen en je het door
middel van slepen kunt laten
calculeren. Dat proberen we
steeds slimmer te maken door
middel van big data, waarbij het
systeem logica onthoudt. Zo
krijgt een nieuwe medewerker
straks bijvoorbeeld de
mogelijkneid om advies te krijgen
in het samenstellen van een reis.’

Erik Frank (sales): ‘Wat ook
belangrijk is, is dat we met onze
systemen inspelen op de
integrale behoeften binnen de
branche. Touroperating en
retailconcepten raken steeds meer
met elkaar verweven. Je bent
steeds vaker niet meer het één of
het ander. Op het moment

dat je een systeem hebt dat heel
afgebakend is en geschikt voor
één tak van sport, dan moet je de
overige expertise weer ergens
anders vandaan halen. Ons

systeem is modulair opgebouwd
en kan meegroeien met wat past
bij de wensen van elke klant.’

Hoe zien jullie de
toekomst?

Erik: ‘Door die ontwikkeling — in
gang gezet door de verdergaande
verwevenheid van retail en
touroperating — is het systeem
heel toekomstproof. We willen
voornamelijk inzetten op
kwaliteit en de mogelijkheden
steeds verder verbeteren, met
vanzelfsprekend een stukje
uitbreiding.’

Sander: ‘We proberen niet alles
uit te vinden of te ontwikkelen.
Een mobiele app zouden we
bijvoorbeeld zelf kunnen maken,
maar dan ben je twee jaar bezig
en moet je het ook nog
onderhouden. Als een andere
partij ergens heel goed in is,
koppelen we desgewenst met
hun systeem. Zo werken we
onder andere met twee
appbouwers samen, hebben we
een connectie voor de
boekhouding en een koppeling
met Passolution, Airtrade en
Amadeus.’

Barry: ‘We weten waar we goed
in zijn, maar kennen ook onze
limitaties. Dat we in bepaalde
gevallen koppelen met andere
systemen, is een bewuste keuze.
Z0 hebben wij tijd voor onze
klanten en kunnen we verder
ontwikkelen.’
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