ik alsnog van sommige contacten afzie. Ik
ben onafhankelijk en dus niet gebonden
aan bepaalde restaurants of wijnmakers’,
zegt hij. ‘lk doe dit werk omdat het mijn
passie is. En daarbij staan mijn standaar-
den centraal’

Liever geen pioniers

Ook op het gebied van klantenwerving
gaat Jos van Krimpen selectief te werk.
Zo zit hij bijvoorbeeld niet te wachten op
‘traditionele’ Nederlandse wijntoeristen.
‘Daar kan ik als ondernemer niets aan
verdienen. Nederlandse wijntoeristen zijn
over het algemeen pioniers die geen geld
willen uitgeven aan outsourcing; het zijn
mensen die zelf hun wijn uit Frankrijk of
Italie halen en daar geen reisagent bij
nodig hebben. In het geval van Zuid-
Afrika is dit socort wijntoerisme echter
geen optie. Ten eerste rijd je er niet
zomaar even naar toe om je auto vol
wijn te laden. Zelfs als je het groots
aanpakt kost het vervoeren van wijn naar
Nederland je nog € 1,80 per fles’, aldus
Van Krimpen. ‘Daarbij komt dat de door-
snee Nederlandse consument nog steeds
veel te weinig weet van Zuid-Afrikaanse
wijn. Hier moet je echt de weg weten en
een netwerk hebben om bij de topwijnen
uit te komen.’

Vier tot vijff keer per jaar organiseert
Van Krimpen een Cape Winelands Arran-
gement voor groepjes van maximaal tien
personen. Bij degenen die zich aanmelden
gaat hij op kennismakingsbezoek. ‘Als
gastheer van zo'n gezelschap heb ik te

maken met een bepaalde

zo wil hij zelts weten van welke druiven-
soort zij het meest houden. Klantgericht-
heid is voor hem van essentieel belang. En
juist daardoor gebeurt het wel eens dat hij
potentiéle klanten nee verkoopt: ‘Soms is
het heel klantgericht om mensen af te ra-
den met mij op reis te gaan’.

Een tijdje geleden werd Van Krimpen bena-
derd door een motorclub. De leden daar-
van wilden per motorfiets een toertocht
maken door Zuid-Afrika en de dagen waar-
op niet gereden werd op het strand door-
brengen. ‘Aan zoiets begin ik dus niet. Ik
weet niks van stranden.’

‘Het klinkt misschien allemaal een beetje
arrogant zegt hij, om daar echter
meteen aan toe te voegen dat zijn klanten
geen snobs zijn maar mensen met een op-
rechte interesse voor culinaire tradities en
gebruiken. Daarom biedt van Krimpen hen
ook workshops aan over onder meer het
gebruik van inheemse ingrediénten en over
de Afrikaanse, de westerse en de oosterse
roots van de moderne Zuid-Afrikaanse
keuken. Daarom staat ook zijn website vol
nieuwtjes over Zuid-Afrikaanse gastrono-
mie en ontwikkelingen op het gebied van
wijnbouw. Een echte culi, aldus Van Krim-
pen, is gewoon iemand met een neus voor
lwaliteit. En zo iemand weet dat kwaliteit
niet alleen te vinden is in chique restau-
rants of in de grote (en dus dure) wijnkel-
ders: ‘Veel van mijn culi's willen in Zuid-
Afrika daarom ook de supermarkt in.'

Jos van Krimpen vindt dat de rijkdom aan
culinaire tradities nog veel te weinig benut
wordt door de Zuid-Afrikaanse toeristen

(Advertentie)

Ingang van Groot Constantia, de oudste wijn-
boerderij van Zuid-Afrika

industrie. Maar gelukkig constateert hij
dat daar langzamerhand verandering in
begint te komen. Promotie van het zgn.
Wine & Gourmet Tourism in de Westkaap-
se wijngebieden
dan ook een van de speerpunten van het
Zuid-Afrikaanse toeristenbeleid worden.
Zo zal, onder meer door het uitloven van
verschillende onderscheidingen, het Zuid-
Afrikaanse wijn- en restaurantwezen
nadrukkelijker onder de aandacht van een
internationaal publiek worden gebracht.
Van Krimpen is enthousiast over deze
ontwikkeling. ‘De sector moet meer
gezicht en meer gewicht krijgen’, zegt hij.
Woant culinair toerisme is een groeimarkt.
Een groeimarkt die Zuid-Afrika niet al-
leen extra inkomsten maar ook extra
werkgelegenheid kan opleveren

zal de komende jaren

Info: www.exclusiveculitravel.nl
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