
Kom-igång-guide: 

Så använder du  
researrangörerna  
i Nederländerna



De internationella researrangörerna:

Den hemliga genvägen  
till fler turister

Av de 54,7 miljoner globala resenärer som tycker en semester  
i Sverige kan vara intressant de kommande sex åren, kan cirka  
26,7 miljoner tänka sig ta hjälp av en resebyrå eller resekonsult.  
Allt för att vara säkra på att få en trygg och välpaketerad reseupplevelse.

Det internationella researrangörsledet: Nederländerna

4 skäl till att arbeta med en researrangör: 

Utökad marknadsföring och 
distribution. De kan sprida 
information om din verksam-
het på sina marknader.

Nya kunder. De skapar trygg-
het för de som inte bokar 
resan själva, vilket gör att  
du kan få många nya typer  
av gäster.

Bättre affärer. Utöver att  
erbjuda fler gäster är de 
nyckeln till en förlängd  
säsong och jämnare  
beläggning över året.

1. 2. 3.
Ökad kunskap. De har aktuell 
information om vilka behov 
resenärerna har, vilket gör att 
du enklare kan anpassa din 
framtida verksamhet.

Mer kunskap om hur de internationella rese- 
arrangörerna tänker och arbetar är en väg till fortsatt 
framgång för svensk besöksnäring. Många förutsätt-
ningar är gemensamma oavsett marknad. De vill till  
exempel att du ser långsiktigt på samarbetet och förstår 
värdet av deras marknadsföring. De söker tydlighet och 
önskar möta ett erbjudande som matchar deras affär.

Det här gillar en researrangör:
• Planering och långsiktighet. För att kunna  

planera sin marknadsföring och försäljning behöver 
de en lång framförhållning. Ofta över ett år.

• Provision. För att få erbjudandet lönsamt är avtal, 
provision och allotment viktiga delar. 

• Snabba svar. De vill att du är nåbar och direkt svarar 
på förfrågningar, frågor som ofta kommer från 
konsumenter.

• Konsekvens. En långsiktig struktur ger rese- 
arrangören tid till att göra bättre affärer.  
Håll paket och erbjudanden fasta över tid. 

• Fokus. Vänta inte för länge med besked i affären, 
säg hellre nej i tid. Ge tydliga besked om hur 
många rum som är allotments och vilka av dem  
är enkel eller dubbelrum och så vidare.

• Aktuellt material. Att sälja in en ny destination 
innebär ofta ett  merarbete, så bistå med upp- 
daterat material i form av text, bild och video.

• Men det finns också viktiga skillnader.  
Det som går hem i Storbritannien är inte självklart 
samma sak som leder till framgång på den 
tyska marknaden. Så en nyckel till fler besökare, 
förlängda säsonger och innovativa produkter 
är att djupare förstå vad som särskiljer de olika 
marknaderna.  

4.
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Tulpaner är inte enda vägen  
till nederländarens hjärta  

Foto: Tove Freiij/im
agebank.sw

eden.se

Tre viktiga resmålstyper:

1. Natur. Fokus på utomhusaktiviteter  
som till exempel vandrings- och 
cykelpaket.                                                                                                          

2. Rundresor. Kombination av att upp-
leva nya destinationer ute i naturen 
med bra boende.                                                                              

3. City Break. Att upptäcka den svenska 
livsstilen och kulturen med utbud på 
historia, museum och hälsosam mat 
och dryck.              

Det internationella researrangörsledet: Nederländerna

Vi vet vad nederländska resenärerna är ute efter när de besöker  
Sverige – och det är varken blommor eller väderkvarnar.  
Här ger de verkliga proffsen, de nederländska resarrangörerna,  
råden som gör att du lättare lyckas med dina affärer i landet.

Nederländare är ett resande folk och traditio-
nellt går semestern till destinationer i Frankrike, 
Tyskland, Spanien och London. En orsak till res- 
lusten är förutsättningarna inom landets gränser:

– Vi lever i ett trångt land med många 
människor per kvadratmeter, Sverige är elva 
gånger större med massor av yta, förklarar 
Anne Tusveld, Visit Swedens country manager 
Nederländerna.

Följaktligen är det också de stora ytorna – 
med naturupplevelser och rundresor i Sverige 
– som lockar nederländarna. Generellt är också 
aktiviteten på plats viktig. I en enkät utförd av Visit 
Sweden uppger över hälften att de kan tänka sig 
en semester i Sverige. Många av dem vill vandra. 

När sker resandet?
Semestern i Nederländerna ligger något senare  
än i Sverige, vilket gör det möjligt att locka rese- 
närerna under hela augusti och till och med in  
i september. Semestern varierar beroende på var  
i landet man bor – ledigheten infaller vid olika  
tid beroende på vilken region man bor i, och 
turordningen för semestern ändras varje år.

– Vi har sex veckors skollov men landet delas 
in i norr, mitten och syd och så turas man om vem 

som börjar. Det betyder i praktiken att vi sprider ut 
semestern över åtta veckor, säger Loes Knoop på 
Buro Scanbrit. Resande utanför skollov är begrän-
sat, då möjligheterna till att få ledigt från skolan  
är små. Om eleverna uteblir kan böter utfärdas.

Hur hittas resan?
Researrangörsledet intar en stark position 
på marknaden och denna har stärkts under 
pandemin.

– Från 2006 blev det allt vanligare att boka 
via nätet och då började researrangörernas andel 
minska men just nu verkar det ha vänt eftersom så 
många söker efter trygghet och säkerhet, berättar 
Jeffrey Kusnadi, Travel Trade Manager för Visit 
Sweden i Nederländerna.

Hugo van Drie, VD på researrangören Nordic 
Nederland, tror att digitaliseringen till och med 
kan utgöra ett ok i samband med reseplanerandet:

– Internet är stort och det finns mycket data 
men jag tror också att det finns för många möjlig-
heter via alla plattformar. Det är lätt att man går 
vilse. Men går man till en expert kan man äntligen 
få känna: ”Nu vet jag vart jag vill åka!” Här finns 
också alla de garantier och system för trygghet 
som behövs.  

3 



Det internationella researrangörsledet: Nederländerna

Här hittar du de nederländska   
researrangörerna

Den stora cykel - och vandringsmässan Fiets en 
Wandelbeurs i februari är av intresse för många 
svenska produktägare. Kataloger och broschyrer 
finns fortfarande men pandemin har målat om land-
skapet och onlinebokningar blir allt vanligare.             
      Kataloger och broschyrer finns fortfarande men 
pandemin har målat om landskapet en aning, eftersom 
många researrangörer har förlorat kompetent personal 
på grund av neddragningar. Nu ser man hur man  
digitalt kan anpassa rundresor och liknande, säger 
Travel Trade Manager Jeffrey Kusnadi. 
 
 

När ska du ta kontakt?                                                 
En researrangör behöver tid för att paketera produkten, 
såväl i katalog som online, men också för att lära känna 
den. Planering ett drygt år i förväg är att rekommen-
dera. Därmed inte sagt att alla dörrar är stängda på 
kort sikt – somliga nischade områden kan säljas in på 
bara ett par månader om allt faller på plats.

Hugo van Drie på Nordic Nederland tror att story-
telling är vägen framåt för svenska produktägare.

– De borde inte bara kommunicera sina priser 
utan även sina berättelser, säger han. Alla har något 
att berätta.  

Detta gillar nederländska   
researrangörer

Testa att förlänga säsongen – 
nederländarnas semestertid sträcker 
sig längre in på sensommaren.

Kartlägg researrangören i förväg – 
vilken typ av produkt passar just 
denna arrangör?

Börja din paketering med aktiviteten. 
Vad finns att göra? Bygg därefter  
ut erbjudandet med boende, 
transporter, mat. 

Var flexibel i paketering; 
researrangörernas behov skiftar och 
det en fördel om du visar dig vara 
anpassningsbar.

Berätta din story – vad har du att  
erbjuda, vem är du? Storytelling  
växer i betydelse.

Att tänka på:                                                            

1. Semestern i Nederländerna ligger något senare än i Sverige, vilket gör det möjligt att locka 
resenärerna under hela augusti och in i september. Semestern varierar beroende på var  
i landet man bor och turordningen för semestern ändras varje år. Resande utanför skollov  
är begränsat, då möjligheterna till att få ledigt från skolan är små. 

2. Nederländare är ofta väldigt resultatinriktade och med svenskar stöter de ibland på att det 
kan ta flera dagar innan de får svar på en förfrågan. Du behöver svara snabbt, om ett möte  
ska ge någon form av resultat. 

Du kan möta många av dem på någon av de större mässorna,  
varav Vakantiebeurs i januari är störst. 
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Checklistan – så kommer du i gång

Ta tidigt kontakt med rätt 
researrangörer.

Var tydlig med vad ditt erbjudande 
innehåller.

Prova med ett erbjudande utanför 
högsäsong.

Se till att erbjuda många möjligheter 
till aktivitet och ett gott boende.

Foto: U
lf Lundin/im

agebank.sw
eden.se
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Nederländska resenärer  
och hållbarhet

Men den stora massan är ännu inte beredd att fullt 
ut betala mer för den här typen av upplevelse eller 
tjänst. Däremot kan hållbarhet vara ett argument 
för researrangören om det finns potential att sälja 
fler resor.

– Hållbarhet säljs när det ger kunder, säger 
Anne Tusveld, Country Manager Nederländerna på 
Visit Sweden.

En fördel för Sverige som destination är närhe-
ten. Det går lätt att ta sig till Sverige på annat sätt 
än med flyg, vilket uppskattas av de konsumenter 
som upplever flygskam.

Hugo van Drie på Nordic Nederland anser att 
Sverige har en stor potential att positionera sig på 
området gentemot hans nederländska kunder:

– Som företag kompenserar vi mycket för 
klimatet via flyg och hotell. Sedan försöker vi mer 
och mer lyfta fram vad våra samarbetspartners 
gör. Där har Sverige flera fördelar som till exempel 
arbetarnas rättigheter med kontrakt och bra avtal. 

Ni har också bra satsningar på vatten, el och sol.

Vad säger konsumenterna?
Hållbarhet kopplas fortfarande väldig tätt ihop 
med enbart miljövänlighet.

– Det man pratar om mest är just hur man 
reser, men vi behöver nog mer se helheten, säger 
Jeffrey Kusnadi, Travel Trade Manager för Visit 
Sweden i Nederländerna.

Researrangörerna anar dock att förändring är 
på gång. Många uppger att hållbarhet blir en allt 
viktigare ingrediens av semesterplanerandet. 

Synen på Sveriges hållbarhet
Researrangörerna är samstämmiga: Sverige ligger 
lågt fram på området. Den bilden delas av konsu-
menterna, menar de intervjuade. 

– Men ni borde prata mer om det, visa vad ni 
gör, säger Maria Sukking på ANWB. Vår målgrupp 
för Sverige är medelklass och uppåt, så för dem 

Det internationella researrangörsledet: Nederländerna

borde ni berätta mer om detta, för hållbarhet  
är mer top of mind för dem än för andra. 

Det hållbara tänket tas ibland för givet av 
svensk besöksnäring. Man förstår inte värdet  
i att kunna sälja in det till resenärerna, för att  
lyfta deras upplevelse. 

Tips till svensk besöksnäring
Att holländare generellt ligger långt fram i sin 
medvetenhet kring hållbarhetsfrågor är en 
möjlighet för framtiden. Även om få för tillfället vill 
betala extra för detta är det redan ett bidragande 
argument för att välja en resa framför en annan. 
Jeffrey Kusnadi på Visit Sweden, talar om att det 
för svensk besöksnäring hade varit nyttigt att 
använda hållbarheten som ett dragplåster, snarare 
än att forma om hela reseupplevelsen i hållbarhe-
tens tecken.

– Se det som en adderad komponent till resan. 
Och det fungerar inte med att arbeta med att man 

betalar eller kompenserar, att man låter kunden 
betala för detta. Hållbarhet måste ingå i helheten, 
säger han.

Jeffrey Kusnadi tror att svenska produktägare 
skulle tjäna på att utgå från researrangörens 
behov och göra sig köpbar på området:

– Hållbarhet i stort är jätteviktigt men det ska 
anpassas till researrangörens behov och affär.  
Vi behöver bli bättre på att beskriva vad det är vi 
har att komma med. Vad är det man gör lokalt? 
Vilka lokala produkter används?

Hugo van Drie på researrangören Nordic 
Nederland menar att Sverige har ett ypperligt 
tillfälle att differentiera sig som ett resmål känt  
för hållbarhet.

– Så länge det inte blir för dyrt och krångligt så 
är detta något som kommer att komma. Många vill 
ha mer elbilar och där måste det finnas förutsätt-
ningar för att kunna sälja in det till exempel, säger 
han.  

Enligt mig är Sverige väldigt hållbart. 
Just nu fokuserar vi på rundresor 
med elbilar och undrar hur Sveriges 
infrastruktur ser ut där. Detta kommer  
att komma mer och mer.
Maria Sukking
ANWB, Nederländerna

Hållbarhet är en högaktuell fråga inom researrangörsledet  
i Nederländerna. Större aktörer väver ofta in det som en del i 
erbjudandet, men det finns även ett antal mindre, nischade aktörer  
som till exempel Better Places som fokuserar helt på hållbart resande. 
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Hållbarhet i korthet

Resenärer med  
mer pengar  
tänker mer  
på hållbarhet. 
De har råd  
att välja.
Maria Sukking

ANWB, Nederländerna

Hållbarheten Researrangörerna Resenärerna

Det internationella researrangörsledet: Nederländerna

• Stark trend i hela samhället generellt.
• Varierar i styrka beroende på målgrupp  

– somliga väldigt hållbarhetsfokuserade.
• Diskussion om flygskam är fortsatt levande.

• Har generellt hög medvetenhet och välkomnar 
hållbara resor – särskilt om de ser möjlighet  
att det ökar köplusten hos konsumenten.

• Större aktörer inkluderar hållbarhet som del  
i erbjudanden men finns också nischade aktörer 
med totalfokus på hållbart resande.

• Sverige betraktas som ett föredöme på området 
och borde kunna göra mer och bättre affärer 
genom att differentiera sig som en hållbar 
destination.

• Den stora massan ännu inte redo  
att betala mer för att resa hållbart.

• Resenärer med god ekonomi är beredda 
att betala för hållbarhet, de med mer 
begränsade tillgångar mer tenderar att 
strunta i vart och hur man reser.

• Sverige attraktivt då det lätt kan nås  
med bil – många kör själv till resmålet.
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Ordlista

Vilka är de internationella researrangörerna?
Det internationella researrangörsledet består 
av flera parter. Följande är extra viktiga att 
känna till:

Researrangör. Planerar, levererar och sätter sam-
man paketresor tillsammans med produktägare 
som hotell, restauranger och aktivitetsföretag.

Resebyrå/reseagent. Säljer och marknadsför resor 
med stor kunskap om efterfrågan på den egna 
marknaden.

DMC (Destination Management Company). 
Rådgivare med egen bas på resmålet. Ofta den 
mellanhand som researrangören kontrakterar. 

Incomingbolag. Planerar och producerar resor 
i det egna landet för att sälja till utländska rese-
arrangörer. De är ledet mellan leverantören och 
researrangören. 

OTA (Online Travel Agency). Agerar enbart  
digitalt, ett exempel är booking.com.

Produktägare. Äger och säljer upplevelsen: 
hotellet, aktiviteten och restaurangen. Alternativt 
en destination eller anläggning som paketerar 
produkter.

Foto: Sim
on Paulin/im

agebank.sw
eden.se
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Visit Sweden har det offentliga uppdraget från svenska regeringen att marknadsföra resmålet Sverige. 
Visionen är att Sverige år 2030 är världens mest hållbara och attraktiva resmål byggt på innovation.

Mer om Visit Sweden: corporate.visitsweden.com  
Visit Swedens Kunskapsbank: corporate.visitsweden.com/kunskap
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