STEEDS MEER
REISPROFESSIONALS GEBRUIKEN
BAJA BIKES AGENTENPORTAL

Barcelona - Al honderden zelfstandig reisprofessionals en reisagenten boeken dagelijks
fietstours voor hun klanten via de speciale agenten portal van Baja Bikes. De voordelen?
Goede commissie, direct toegang tot een netwerk van meer dan 200 bestemmingen over
de hele wereld en altijd goed geregeld.

Leonie Wunker is verantwoordelijk voor retail binnen Baja Bikes. Ze ziet een toename in het
aantal aanmeldingen van reisprofessionals: “De agenten vertrouwen onze kwaliteit, maken
gebruik van onze wereldwijde dekking en ze vinden het fijn dat ze alle boekingen in één
maandfactuur ontvangen. Bovendien is de klant altijd tevreden bij Baja Bikes”.

Aanmelden voor een gratis account op de agenten portal van Baja Bikes kan via
https://www.bajabikes.eu/nl/reisagenten/

— Bijzondere Steden Special —

‘DIT JAAR MIKKEN WE OP EEN HALF MILJOEN
FIETSERS’

“Het leukste bedrijf van de wereld’; noemt Rigtmar Brandenburg zijn Baja Bikes wat hij
samen met Martijn van de Leest runt. “Met ons team maken we duizenden mensen blij,

7

elke dag weer. Daar worden we zelf ook gelukkig van.” Reisbizz Magazine ging in gesprek

met Rigtmar om hem alles te vragen over dit ‘leukste bedrijf van de wereld"

Tekst: Bibi Mol en Natasja Hoogstede - Foto’s: Baja Bikes



http://www.bajabikes.eu/nl/reisagenten
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Rigtmar woont al bijna twintig jaar in Barcelona
en geniet daar met volle teugen van. Met zijn
Madrileense vrouw is hij de trotse vader van
een zevenjarige zoon. Ook op het gebied van
business vergaat het Rigtmar goed. Sinds 2005
runt hij vanuit de Spaanse hoofdstad Baja Bikes.
“Het bedrijf heeft altijd een stijgende lijn gehad,
behalve tijdens de coronacrisis uiteraard. Vorig
jaar was het beste jaar sinds de oprichting. Dit
jaar mikken we op een half miljoen fietsers.
Momenteel liggen we op schema om dat doel

te halen’”

Baja Bikes heeft fietstours en fietsverhuur op
meer dan 230 bestemmingen over de hele
wereld. Daarnaast verkopen ze inmiddels ook
meerdaagse fietsvakanties. “Aan de binnenkant
van de onderneming speelt er ook veel. In
2018 hebben we een deel van de onderneming

verkocht aan Joost Romeijn en zijn we vrolijk

verdergegaan met groeien. Anderzijds: het
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grootste deel van onze software ontwikkelaars
zijn Oekrainers en dat heeft het afgelopen jaar
een hele nieuwe dimensie van zorgen en taken
met zich meegebracht. Maar daar zijn we goed

doorheen gekomen met zijn allen”

LEIDING GEVEN

Het leiding geven aan het succesvolle bedrijf
gaat volgens Rigtmar, net als leren fietsen,

met vallen en opstaan. “Dat geldt ook zeker
voor de ontwikkeling van mij als ondernemer
en Baja Bikes als bedrijf. We hebben eerst een
paar jaar zelf fietstours gegeven in Barcelona.
Daarmee hebben we de kans gehad om het
product, de propositie en onszelf steeds beter
te maken, voordat we de keuze maakten om
het in meerdere steden te doen. Vroeger dacht
ik dat je als baas alles moet weten en overal
een antwoord op moet hebben. Nu weet ik dat
ik juist mensen om me heen moet verzamelen

die slim zijn, ervaring hebben en kennis en
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antwoorden hebben die ik ontbeer”

Binnen Baja Bikes is het niet alleen maar
‘vrijheid-blijheid; stelt Rigtmar. “We zijn een
ambitieus clubje met stevige groeiambities.
Altijd zo geweest. We hebben KPI’s, targets,
bonussen en werken bijvoorbeeld met
projectmanagementsoftware voor IT en andere
afdelingen. We hebben digitale dashboards aan
de muur hangen waarop iedereen kan zien hoe

we ervoor staan op alle vlakken.”

Krijgen medewerkers veel ruimte?

“We geven de ruimte die mensen aankunnen
om te groeien. Ik heb van Johan Cruyff geleerd
dat je een topvoetballer niet in een moestuin
moet zetten en dan moet verwachten dat hij
hard gaat rennen en mooie acties uithaalt. Die
heeft ruimte nodig, zowel fysiek als ruimte in
zijn hoofd. Datzelfde geldt voor ons team. Wij
zijn typisch Hollandse ondernemers die geloven
in het initiatief van de individu en de magie van

teamwork.”

Hoe geef jij leiding?

“We zetten een lijn uit voor de komende drie
jaar, leggen het voor aan de rest van het team,
vragen hun input en dan gaan we ervoor. Ik
kijk niet naar‘wat doe je nu en wat heb je een
uur geleden gedaan;, maar naar de output.
We werken met een groep van zeer slimme
en betrokken medewerkers die allemaal heel
goed in staat zijn om zelfstandig of met elkaar
te werken en aan te geven waar ze hulp nodig
hebben.”
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Welke uitdagingen hebben jullie de
afgelopen tijd overwonnen?

“De grootste uitdaging was uiteraard de
coronaperiode, maar daar hebben we in de
reiswereld denk ik lang genoeg over gepraat.
Vorig jaar kwam daar de oorlog in Oekraine bij.
Het grootste deel van ons IT team zit daar. We
hebben zoveel mogelijk collega’s naar Spanje
gehaald, papierwerk geregeld, onderdak
georganiseerd en hun families geprobeerd

te ondersteunen. Ten slotte hebben ook wij
problemen gehad rondom de Schipholchaos.
Als je dan nu ziet dat Transavia alweer bezig is
met het annuleren van vluchten, vraag je je toch

af waar ze mee bezig zijn.”

Welke innovaties hebben jullie de laatste tijd
aangebracht?

“We zijn bezig om Baja Bikes-giftcards te
lanceren, daar verwachten we veel van.
Daarnaast zijn we aan het integreren met
belangrijke boekingssoftware voor tour- en
rentalbedrijven, waardoor we veel handwerk
weghalen. Daarna gaan we de agentenportal
beter maken met een overzicht van je eigen
boekingen, downloadmogelijkheid van je
facturen en het zelf kunnen wijzigen van je

boekingen voor reisagenten.”

Hoe verloopt de verkoop via de retail?
“Bijna de hele reiswereld in Nederland
verkoopt Baja Bikes. Daar zijn we natuurlijk
heel blij mee. Vroeger gebeurde dat allemaal
via touroperators, maar inmiddels boeken

bijna alle partijen direct via ons. Touroperators
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kiezen steeds meer voor integraties met
grote OTA’s of platformen, waardoor je vaak
inlevert op kwaliteit en contact. Baja Bikes
heeft de beste selectie zelf voor je gedaan en
is bereikbaar. Daarnaast boeken ook vrijwel
alle ZRA-organisaties, ketens, eenpitters en
de reisbureaus op de hoek Baja Bikes. Ik denk
dat men inmiddels weet dat wij de voordelen
bieden van 15 jaar ervaring en een wereldwijd
netwerk, maar toch een persoonlijke en
betrokken club zijn gebleven. We zijn zeven
dagen per week bereikbaar via alle kanalen
en dat blijft een onderscheidende factor in de

reiswereld”

Welke kanalen zijn belangrijk bij de verkoop
via de retail?

“Het allerbelangrijkste is de agentenportal.
Agenten kunnen zelf inloggen, boeken en

een voucher aan hun klant geven als ze dat

Fietstour op Ibiza

willen. Ze krijgen op het einde van de maand
één makkelijke factuur met alle boekingen
gespecificeerd. Weinig administratie voor een

grote dekking van prachtige producten.”

Heb je tot slot nog tips voor reisagenten
waarmee ze de verkoop van fietstours een
boost kunnen geven?

“De fietstour wordt het best verkocht aan het
begin van de vakantie of stedentrip, omdat de
tour een mooi beeld geeft van de bestemming
die je bezoekt. Het stelt de klant in staat om

in één dagdeel de hele stad te ontdekken

en daarna terug te gaan naar de bijzondere
plekken of goede restaurants die tijdens

de tour naar voren zijn gekomen. Tip 2: boek
op tijd, want ze zijn enorm populair. Je kunt
bijna alle tours gratis annuleren tot in de laatste
24 uur” @

Ontdek
Europa met
de trein

Railtripg
met de"

Denk je aan een roadtrip door Europa? Denk dan aan een reis zonder files en flitsers, aan een
railtrip met de internationale trein. Trek je plan en dender naar dat pittoreske dorpje waar je
net over hebt gelezen; die stad waar je opa over blijft praten; die badplaats waar het altijd
mooi weer is. Uitgerust en opgeladen stap je uit. Alle tijd om verder te genieten.
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Caroline Bik, Accountmanager Leisure Travel

@ NS International



