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'Wil je echt kunnen profiteren van
de festive periode, dan moet je zor-
gen voor een uitbundig aangeklede
zaak waar je gasten ook echt kun-
nen vieren. Er zijn zoveel bedrij-
ven die niet meer dagelijks met de
collega's samen werken en dat merk
je echt. Wij herbben in onze zaken
in die maanden iedere dag wel een
kerstdiner! En laten we eerlijk zijn,
januari, februari en maart zijn niet
sterk dus alles wat je kan doen in
festive is echt nodig!'

Ik heb het met horeca ondernemers
vaak over een (fictieve, maar dat ver-
tel ik ze pas aan het einde van het ver-
haal) zaak die al een tijdje niet meer
bestaat. Het was een ongelooflijke
hit. Er stonden rijen voor de deur,
je ging erin en eruit en de kwaliteit
was top. De naam van de zaak was
direct de menukaart, het was een
one-trick-pony avant la lettre. Maar,
er ging iets helemaal mis.

Bij Brood, boter, kaas & melk at je een
broodje kaas met of zonder een glas
melk. Maar bijna niemand koos voor
zonder. Brood kwam van de bakker
even verderop, melk, kaas en boter
van een boerderij een dorp verder. De
twee leveranciers leverden dagelijks
en kregen twee keer per maand be-
taald. Over geld of inkoopprijzen was
nooit discussie. Er werd betaald wat
het kostte. Administratie was een
fluitje van een cent en waste of THT
kwesties waren niet aan de orde.

Nieuwe medewerkers werden in ge-
middeld drie minuten ingewerkt, dan
wist je alles! En de ultrakorte mise
en place lijst in de keuken was iede-
re dag hetzelfde. De openingstijden,
van 08.00 tot 15.00 waren ideaal,
mensen werkten er graag en gasten
hadden de tijd van hun leven. Ze kre-
gen brood met kaas, een glas melk en
gastvrijheid van de bovenste plank.

Op een dag kwam een vaste gast
met een beetje gekke vraag. Van de
dokter mocht hij geen melkproduc-
ten meer. Dat was natuurlijk een pro-
bleem op deze plek en speciaal voor
meneer De Vries was er voortaan
ook sinaasappelsap om te drinken en
rosbief voor op brood. Heel even was

BROOD, BOTER, KAAS & MELK

iedereen blij, maar al gauw kwamen
er meer vragen.

Er was ineens heel veel vraag naar
koffie, dus die kwam erbij. En dan dus
ook cappuccino en thee en de rest....
En op brood kon je voortaan ook kie-
zen voor filet americain én voor de
veganistische variant. O ja, voortaan
was er keuze uit drie soorten brood
en vier soorten kaas.

Toen er ook frisdranken, bieren en
wijnen werden toegevoegd, moest
er worden verbouwd want de twee
koelingen waren jarenlang alleen
maar gebruikt voor melk en nu was
er ruimte nodig. Ook moest er een
kassa komen, een bier-tap en een
kast voor alle soorten glazen, scho-
tels en kopjes. De boekhouding
moest worden uitbesteed en steeds
vaker moest producten die over da-
tum gingen worden weggegooid.

Nieuwe medewerkers moesten
voortaan een paar weken meedraai-
en voor ze wisten wat er allemaal te
koop was en hoe dat moest worden
geserveerd en gasten vonden het
steeds moeilijker om en keuze te ma-
ken: “‘Waarom hebben jullie geen sa-
lades en warme gerechten?’ Dat was
een goeie! Dat gingen we doen.

Twee maanden voordat de inmid-
dels best rustige zaak failliet ging,
vroeg de nieuwe medewerker aan
de barman waar die rare naam van-
daan kwam. ‘Ja, dat is iets van vroe-
ger, dat was alles wat we hadden.’
En op de vraag of dat nou leuk was,
antwoorde de barman: ‘Leuk? Man,
het was geweldig. Er stond iedere
dag een rij!’

PARTNERS

Al vele jaren werkt Wouter met
een groep trouwe partnerbedrijven
die de logische keuze zijn voor een
modern horecabedrijf. Zij zijn bij
bijna alle initiatieven betrokken en
waren ook vandaag zichtbaar en on-
zichtbaar van de partij. Partners zijn
in er in twee smaken: Vrienden van
de Show en bedrijven waar Wouter
een ndg intensievere samenwerking
mee is aangegaan. Hij is ambassa-
deur van deze bedrijven!
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EEN AVONTUUR
IN MACAU

REGELS ZIJN
REGELS, OOK
ALS ER (BIJNA
NIEMAND) IS

Het was 25 augustus, 17.30 uur toen
ik aankwam bij de legendarische jazz
& cocktailbar van het St. Regis hotel
in Macau. Ik wilde hier graag kijken
in verband met hun vermelding in de
Asia’s top 50 best bars. Een presti-
gieuze lijst. Maar zoals vaker tijdens
een horecasafari, zo noem ik deze
buitenlandse = ontdekkingstochten
vaak, zat er op dat moment al een
hele lange dag op met meer dan 25
concepten op de teller. Hotel in, ho-
tel uit, straatjes, steegjes, hotspots
en vergane glorie. En, 43 graden met
een extreme luchtvochtigheid. Dus
droeg ik een korte broek, een dun
shirt en een zonnebril in mijn boord.

Nadat ik op haar verzoek mijn naam
had genoemd, gebruikte de hostess
die naam heel erg vaak. Aan het be-
gin en aan het eind van iedere zin.
‘Mister Vurkurk’. Ook toen ze me
van top tot teen opnam en begon te
vertellen over de dresscode van de
bar. Waar ik zeker onder mijn kniéen
niet aan voldeed. Maar, zo zei ze, die
gold pas vanaf 18.00 uur dus voor nu
was ik good to go! Een drankje kon
makkelijk, mister Vurkurk!

De keuze was reuze, de barman niet
direct bij me, en de tijd tikte weg.
Ook al was ik de enige bezoeker, ik
voelde me toch een beetje opgelaten.

De Barsnack arriveerde pas om 17.57
toen mijn cocktail eigenlijk al op was,
mijn tijdslot was namelijk ernstig in
gevaar. En toen ineens was ze daar
weer. De hostess had een stomerij-
hoes bij zich en dirigeerde me naar
een kleedkamer waar ik een leen-
broek kon aantrekken. Dat deed ik
en om 18.02 voldeed ik aan alle regels
toen ik weer plaatsnam. Nog steeds
aan een lege bar.

Om 18.25 begon de barman te bewe-
gen. Hij bouwde een trolley op met
flessen, glazen en lampjes. Hij ging
er mee rijden en plaatste de trolley
midden in de zaak, en nam er ach-
ter plaats. Met zijn rug naar de bar
en dus naar mij. Daar begon hij een
met een show (voor niemand) die
eindigde in een signature cocktail die
werd ingeschonken in een glas. Dat
serveerde hij even later aan mij. Toen
ik vroeg waar ik deze verrassing aan
te danken had, vertelde hij dat ze dit
iedere dag doen om 18.30 voor alle
aanwezige gasten.

Weer tien minuten later ging de pia-
nist en zanger van start met zijn eerst
set. Een privé concert. Om 19.15 kwa-
men de eerste andere gasten binnen.
Voor mij een mooi moment om me
weer naar de kleedkamer te begeven
en mijn safaripak weer aan te doen.
Het was een memorabel bezoek. Alle
procedures werden straks gevolgd,
regels zijn regels. Ook als er maar
één gast is. En misschien zelfs wel als
er niemand is.

KOM NAAR
DE TERRAS
KICK OFF

Koop hier

<~ _— jetickets

‘DE BUREN HEBBEN
GEWOON MAZZEL?

Het is misschien wel de grootste frus-
tratie van iedere succesvolle onder-
nemer. Collega’s die hun door hard
werken vergaarde succes, afdoen als
‘gewoon mazzel’, toeval of misschien
het ergste: ‘Tja, dat is nou eenmaal
een gouden plek, daar lopen mensen
gewoon altijd als eerste naar binnen,
zoveel doet hij daar niet aan hoor.’

Veel mensen die deze zomer in het
buitenland zijn geweest moet het ook
zijn opgevallen. Het is namelijk geen
Nederlands verschijnsel, je ziet het
overal. Het ene terras zit helemaal
vol en soms staat er zelfs een rij en
op het terras van de zaak daarnaast
zit niemand. Evenveel zon, ongeveer
dezelfde stoelen, niet eens heel erg
ongezellig. En dat is niet alleen toe-
vallig vandaag zo, gisteren was dat
ook zo en morgen hoogstwaarschijn-
lijk ook.

Een volle zaak heeft alles te maken
met het talent, de instelling, de wer-
kelijke drijfveren en de overtuiging
van de ondernemer. Gasten hebben
dat direct in de gaten, ze hebben
daar een ingebouwd kompas voor.
Immers, bij een hele leuke onderne-
mer werken natuurlijk ook hele leu-
ke medewerkers, leveren hele leuke
leveranciers hun allerbeste spullen,
staat heel leuk meubilair en klinkt er
hele leuke muziek. Allemaal samen-
gesmeed in een heel leuk concept.
Maar dat is het fijne, zo noemt die
hele leuke ondernemer dat meestal
niet, het is zo ontstaan en het klopt.

De onderneming van de buurman,
dat is vaak wel een concept. (‘Bent
u bekend met ons concept?!’) Bij el-
kaar gesprokkeld met allemaal ‘gega-
randeerd’ succesvolle elementen die
niet bij elkaar passen. Allemaal ‘ge-
leend’ uit andere zaken waar het wél
werkt. Hier geldt vaak de (horeca)
wet, ‘een hit kan je niet kopen’. Ge-
garandeerd succes bestaat namelijk
niet en gunning komt tot stand van
hart tot hart. En als je er niet met
je hart in zit, dan loopt dat spaak en
herkent een (ander) hart je niet.

Ook al klopt een zaak helemaal op
het eerste gezicht, als je inzoomt kan
je nep gemakkelijk van echt onder-
scheiden. Ik moet daarbij vaak den-
ken aan een oude wijsheid: ‘Kwaliteit
is dat wat je (ook) doet als niemand
kijkt.’ Dat zit intrinsiek in je, of niet.
En als je inzoomt op details in zo’n
lege zaak, dan zie je welke keuzes
een ondernemer maakt als niemand
kijkt. Als hij inkoopt, onderhandelt,
selecteert, beloont of beleid maakt.
Dan klopt het meestal nét niet. Dan
blijkt hij of zij net iets te vaak te heb-
ben gedacht: ‘maar dat ziet toch nie-
mand!’ En dat is ook zo. Dat zie je
niet, dat voel je!

En omdat precies die ondernemers
dat niet voelen, is het logisch dat ze
het toeval, geluk of logisch noemen.
Dat klopt precies!

REKEN JE ARM,
OF VUL JE ZAAK

Hoe kan je uitleggen aan een gast dat
een fles wijn van 12 euro inkoop 5x
over de kop gaat en voor 60 euro op
de kaart staat? Hoe kan je uitleggen
aan een gast dat een glas Champagne
van de eenvoudigste soort 18,50 per
glas moet kosten? Wat als een tafel
geen wijn bestelt maar het liever bij
kraanwater houdt? Die is vergeleken
met de buren wel heel goedkoop uit
voor min of meer dezelfde voorstel-
ling. We houden vast aan een klas-
siek model van horeca terwijl steeds
meer gasten erdoor wegblijven.
Sommige horeca is gewoon veel te
duur voor hen.

En wat heb je vervolgens aan een
restaurant waar op een avond maar
12 gasten eten en er 48 stoelen leeg
blijven. Zelfs als die 12 gasten alle-
maal 150 euro uitgeven, heb je toch
maar 1800 in de kassa. En dat is te
weinig met een hoge huur, zes man
in de keuken en drie man voor. Had-
den we met honderd euro per per-
soon en veertig gasten in de zaal die
avond niet een veel beter resultaat
geboekt? Of kan dat niet omdat ‘de
marges dan niet kloppen?’

Het klassieke model van ‘restaurant-
je spelen’ staat al langer onder druk,
maar met de hoge inflatie en het in
zicht komen van de bodem van de
gemiddelde huishoudportemonnee,
lijkt de wal het schip nu te keren.
Het aantal couverts in de afgelopen
maanden valt voor veel restaurants
in het hogere segment fors tegen.
Men kan niet meer anders dan aan-
kijken wat ze eigenlijk allang weten;
de eerste 60 gasten betalen de vaste
lasten en de laatste 20 de winst. Als

er dan in plaats van 80 gasten nog
maar 55 komen, is het meteen, te-
recht, paniek.

En dus worden ZZP-koks die zichzelf
de afgelopen jaren een gouden toe-
komst voorspelden, nu massaal naar
huis gestuurd en ook hun platform
zzp-collega’s aan de voorkant heb-
ben het werk niet langer voor het
uitzoeken. Zij tellen hun knopen en
komen langzaam terug op hun ooit
zo fortuinlijke beslissing ‘voor zich-
zelf te beginnen’. Het personeelste-
kort heeft plaats gemaakt voor een
managers-tekort en sommige bedrij-
ven voeren alweer een vacaturestop
in.

We moeten als branche anders leren
rekenen, we moeten het model te-
gen het licht houden en terug naar
de tekentafel. Ron Blaauw gooide
in zijn Gastrobar het roer om op 1
juni. De instap is fors verlaagd: Drie
gangen keuze menu voor 49,50. Vol-
gende maand is de wijnkaart aan de
beurt om met een nieuwe calculatie
weer aantrekkelijk te worden voor
veel meer mensen. Het probleem zit
‘m niet in marge maar in bezetting.
Je hebt niks aan kloppende calcula-
ties op de oude leest geschroeid, als
je tent niet vol zit. Ron deelt de winst
van een hele volle tent met zijn gast.
Dat is een moderne, eerlijke keuze
die past bij deze tijd.

PLAN
BOUTIQUE:
HET KAN
MET EEN PLAN

Plan Boutique is het begeleidings-
bedrijf van Wouter Verkerk en
Nathaniel Zuijderwijk. Of beter:
De winkel waar je een plan koopt!

Plan Boutique helpt horecabedrij-
ven de stap te maken van klas-
sieke naar moderne horeca door
middel van consultancy en cur-
sussen gericht op operationeel
leiderschap.

leder kwartaal bieden we nieuwe
12 wekelijkse cyclussen aan van
open inschrijvingscursussen voor
managers in de horeca. Deze cur-
sussen bieden we ook incompany
aan, als onderdeel van een breder
verandertraject.

Schrijf je in voor
de cursussen
vanaf januariin
Eindhoven, Utrecht
of Groningen.

LAAT ME JE

INSPIREREN

SCHRUF JE
IN VOOR MIJN
NIEUWSBRIEF



