WINKEL ERBIJ MOET VOORAL BIJZONDER ZIIN

BLURRING IN DE HORECA:
Z0 DOE JE DAT

Winkels hebben wel steeds vaker een restaurant of koffiehoek. Blurring, heet dat.Maar een restaurant
met een winkeltje met wijn, sauzen of servies zie je niet veel. Hoog tijd om mee te doen, maar hoe?
Een deskundige geeft fips en een ondernemer vertelt over zijn aanpak.

envertrouwd beeld is het nog niet:
gasten die tussen hoofdgerecht en
dessert even een winkelhoek induiken
en drie flessen huiswijn of een zak
koffiebonen aanschaffen. Toch zal het
steeds vaker gebeuren. Het omgekeerde is
ten slotte al wel normaal: winkelen bij V&D,
Hema of Ikea en meteen even koffiedrin-
ken, lunchen of zelfs ‘dineren’ in de
bijbehorende restaurants. Blurring, zoals
dit verschijnsel heet, is dus niet bepaald
nieuw. Wel nieuw is dat de ontwikkeling
snel gaat. Steeds meer winkels proberen via
een ontbijthoek, koffiecorner of (lunch)
restaurant klanten binnen te halen en te
houden. Bij tuincentra als Groenrijk en
Intratuin kan ‘s ochtends een vers ontbijtje
worden genuttigd en sommige vestigingen
(Intratuin Venlo en Groenrijk Nieuw-Ven-
nep) hebben zelfs een eigen brasserie of
restaurant. Ook kledingzaken en boekhan-
dels spelen actief in op het eetwinkelen.
Twee Amsterdamse kledingwinkels hebben

Librije’s Winkel met eigen merkproducten.

dat zelfs in hun bedrijfsnamen verwerkt:
CottonCake en Hutspot. Ook lezen en eten
gaan goed samen, zo bewijzen bij voorbeeld
boekhandels Waanders in de Broeren in
Zwolle, Quist in Bergen op Zoom en De
Drykkery in Middelburg.

Lijdzaam toezien

Het lijkt er op dat veel horecaondernemers
lijdzaam toezien hoe anderen de slagroom
van de taart afsnoepen. Wordt het niet tijd
om terug te slaan? ‘In Nederland stelt de
horeca zich inderdaad nog afwachtend op.
In Engeland stikt het al wel van de initiatie-
ven. Aansprekend voorbeeld is Italiaans
restaurant Carluccio’s, dat zo’n beetje alles
verkoopt wat er op tafel komt. Misschien is
Nederland afwachtend, omdat de horeca
nog niet veel te duchten heeft van blurrende
winkels,’ zegt Enrique Figee die zich als
directeur van counselingbureau Foodreflec-
tion en medeoprichter van Foodservice
Instituut Nederland al jarenlang verdiept in
blurring. ‘Nu nog worden
vooral de zondag- en avondo-
penstellingen van supermark-
ten in de portemonnee gevoeld.
Denk daarbij ook aan de
Jumbo, met zijn Food Markten
in Breda en Maastricht, waar
verse maaltijden gekocht en
gegeten kunnen worden en de
Sligro die zich nu ook op de
thuiskok richt. De behoefte om
uit eten te gaan, neemt
daardoor af vanwege het gemak
en de prijs.’ De concurrentie
van winkels met horeca als
neventak zal echter snel groter
worden. Die dreiging is
moeilijk te pareren. Figee: ‘Op
prijs kan de horeca het nooit

winnen van de retail. Ondernemers moeten
het echt in een andere aanpak zoeken.’

Culinair Label

Enrique Figee weet wat wél kans van slagen
heeft: specifieke producten aanbieden die
gewone winkels niet verkopen. Een
voorbeeld is sterrenrestaurant De Librije en
Jonnie Boer, die van zijn naam een culinair
label heeft gemaakt.

In Librije’s Winkel in Zwolle zijn onder
andere specerijen, olies, wijnen en pakket-
ten te koop met Librije’s Winkel of Jonnie
Boer label. Ook non-food producten horen
bij het assortiment, van kookboeken,
snijplanken, keukenmessen en cadeaubon-
nen tot verzorgingsproducten. Ook
verschillende andere winkels in Nederland
verkopen artikelen van Librije’s Winkel.
‘Jonnie Boer is natuurlijk een icoon.
Doordat zijn naam aan de producten
verbonden is, heeft hij een sterk merk,’
aldus Figee. ‘De gemiddelde horecaonder-
nemer heeft die status niet. Die moet dus
iets anders verzinnen om de consument te
interesseren in meer dan zijn menukaart
alleen.’

Onderscheidend vermogen

De horeca moet het hebben van onderschei-
dend vermogen. Ook als hij geen bekende
naam heeft, kan een ondernemer best
gasten motiveren om wat vaker langs te
komen om wijn, koffie, serviesgoed, of
tafelkleden te kopen. Figee: ‘Zorg dat je
wijnen of koffiebonen aanbiedt die de
winkel om de hoek niet heeft. Ga op zoek
naar bijzondere leveranciers en zoek het in
samenwerking. Zet die unieke wijn of koffie
op de menukaart én vermeldt erbij dat de
producten ook bij jou te koop zijn. Zo kun je
klein beginnen en het later verder uitzetten. >
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Wat je ook toevoegt, sauzen, serviezen of
desnoods scheurkalenders, ze moeten zo
bijzonder of smaakvol zijn dat mensen er
speciaal voor naar jou komen.’ Het onder-
scheidend vermogen moet bovendien niet
alleen zitten in een speciale wijn of bijzon-
dere koffieboon, aldus Figee. De sfeer en
beleving in het restaurant, de receptuur, de
verse bereiding, in alles moet de horeca zich
onderscheiden ten opzichte van de retail.
‘Dat, en niet de prijs, is voor de gast een
reden om in een restaurant te gaan eten en
en passant die fles wijn aan te schaffen.
Vergeet niet dat de consument van vandaag
niet zozeer op zoek is naar een product of
een gevulde maag, maar naar een belevenis.’

Alles vit de streek

Eenvoorbeeld van een restaurant met een
groot onderscheidend vermogen en een
goed aangepakt blurring-concept is Villa
van Streek in Borger (Drenthe). Dit is een
brasserie, winkel en activiteitencentrum
ineen, waar bovendien toeristische
informatie wordt verstrekt. Het onderschei-
dende thema van Villa van Streek ligt in de
naam besloten: alles is gericht op de streek
rond Borger. In 2012 gingen Hans en Joke
Agterberg met dit concept van start in een
opvallende, rood geschilderde voormalige
marechausseekazerne. ‘We werden voor gek
verklaard. Wie begint er nu midden in de
crisis zonder horeca-achtergrond een
restaurant en doet er ook nog een winkel
bij..." lacht Hans Agterberg, van huis uit
adviseur en coach. ‘Maar wij geloven echtin
dit avontuur en het pakt goed uit ook. Wij
zijn bij voorbeeld benoemd als Iens.nl
Topper 2014 voor Drenthe en genomineerd
als meest gastvrije restaurant van Neder-
land!” Achterberg besloot om van Villa van
Streek een breed uithangbord voor de
streek te maken, omdat hij zag dat de al het
moois en smakelijk dat de regio te bieden
heeft onvoldoende en te versnipperd aan de
man wordt gebracht. ‘Pannenkoekenrestau-
rants zijn er al zo veel. Ik doe liever iets met
alle bijzondere en lekkere streekproducten
die Drentse ondernemers voortbrengen.’

Breiwol en boeken

In het restaurant wordt vers gekookt met
zoveel mogelijk producten uit de omgeving.
De menukaart is compact en wisselt mee
met de biologische agenda. Ook de
producten in de winkel houden meestal
nauw verband met de streek. Van wol en
droge worsten van de schapen van schaaps-
kudde Balloo, tot streekjam en -sauzen,
Drentse bieren en bijzondere outdoor
kleding. De toerist vindt er volop streek-
informatie, van wandel- en fietsroutes tot
boeken over de streekhistorie. De open

Bij Villa van Streek in Borger lopen winkel, keuken en restaurant harmonisch in elkaar over.

tuin, die grenst aan het terras van de
brasserie, is ingericht met elementen van
het historische Drentse boerenerf. Consu-
menten hebben dus veel redenen om Villa
van Streek binnen te stappen. Restaurant-
gasten die op hun gerechten wachten,
kunnen alvast in de winkel rondkijken.
Klanten voor de winkel of de toeristische
informatie combineren hun aankoop met
een kop koffie op het terras. Van drempel-
vrees heeft niemand last, doordat winkel-
ruimte en restaurant harmonisch in elkaar
overlopen. Niet alleen winkel en brasserie
vormen één ruimte. Ook tussen keuken en
restaurant is volledige openheid. De twee
jonge koks werken in een open buffetkeu-
ken, zodat de gast goed ziet dat alles vers
bereid wordt. Diverse ingrediénten zijn ook
in de winkel te koop. Gasten zien bij

voorbeeld de kok een scheut likeur over hun

dessert schenken en kopen hem even later
misschien in de winkel.

Uit het niets

De twee koks en de vaste bediening vormen
het tegenwicht tegen Agterbergs onervaren-
heid. Zij beschikken bovendien over de
vereiste horecadiploma’s. Dat hij geen
horeca-achtergrond heeft, is daarnaast
volgens Agterberg juist een voordeel. ‘Als
gast heb ik namelijk wél veel horeca-
ervaring en weet ik precies wat ik van een
restaurant verwacht. Oprechte gastvrijheid,
een bijzondere ambiance en een verras-
sende, vernieuwende aanpak.” m
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Blurrende ondernemer houdt rekening met regels voor winkels én horeca

Restaurants-met-winkels en winkels-met-restaurants moeten voor beide bedrijfstypen voldoen aan de
wet- en regelgeving en bestemmingsplannen. Daarom is het belangrijk om de gemeentelijke
bestemmingsplannen daar op na te slaan. Hierin staat wat de gebruiksmogelijkheden zijn van het
pand. Is een winkel en/of horeca niet toegestaan, dan kan de ondernemer een verzoek tot
wijziging van het bestemmingsplan indienen. Ook los daarvan is het zinvol om de plannen met de
gemeente te bespreken en te toetsen aan de plaatselijke regels. Horecaondernemers met een
winkel moeten onder meer rekening houden met de winkeltiidenwet. Die biedt op zich veel vrijheid,
want winkels mogen van maandag tot en met zaterdag geopend zijn van 6.00 tot 22.00 uur. Wel
maken winkeliersverenigingen hierover soms onderling andere afspraken. Het is verstandig dit na
te gaan. De regels rond zondagsopenstelling worden per gemeente bepaald. Hetzelfde geldt voor
alle feestdagen behalve Eerste Kerst- en Eerste Paasdag, Pinksteren, Hemelvaartsdag en Nieuw-
jaarsdag. Dan moeten alle winkels gesloten zijn. Hoe dit in een restaurant-winkel wordt opgevan-
gen, vraagt om overleg met de gemeente. Enrique Figee (FIN): ‘Gelukkig springen veel gemeenten
flexibeler met winkel- en horecabestemmingen om. Ze beseffen hoe zwaar de horeca het heeft en
hoe belangrijk cafés en restaurants zijn voor de sfeer in de binnensteden. Door de hoge onroerend
goed prijzen is het bovendien moeilijk om leeggekomen panden weer te vullen. Daardoor staan
veel gemeenten open voor nieuwe initiatieven. De tijd is er rijp voor!’



