
Chef’s Magazine mei ‘10 - 15

Op zoek naar een plek op een zonnig terras om te genieten van de 
eerste lente zon, blij met een tafel waar je je ellebogen niet eens 
op durft te zetten en waar je eerst de koffiekopjes en volle asbak 
volgepropt met vuile servetten opzij moet schuiven. En dan begint 
de strijd om aandacht van het personeel dat het drukker heeft met 
elkaar dan met de gast. Na 10 minuten lukt het om het drankje te 
bestellen. Genietend van de zon gaan er vrijwel ongemerkt weer 10 
minuten voorbij. Er lopen tengere meisjes met overvolle plateaus 
rond (of is het er één en loopt ze al vijf minuten met dezelfde drankjes 
rond omdat ze geen idee heeft waar ze heen moet?) maar geen ervan 
maakt aanstalten richting ons tafeltje te komen. Resultaat: lauw bier 
zonder schuimkraag en de rosé is geserveerd bij de buren. 

Waarom is het zo moeilijk om een groot terras gemanaged te krijgen? 
Cafés behalen in een topweek in het hoogseizoen gemiddeld een 
omzet van circa €15.000 uit hun terras. Ondanks dit blijkt uit analyse 
dat veel uitbaters omzet op het terras laten liggen. Bediening vraagt 
vrijwel nooit of de gast een tweede drankje wil bestellen. Actieve 
verkoop kan op een eenvoudige manier de omzet verhogen.

Om goed te scoren bij de gast zijn niet alleen de verzorging van 
het terras en de kwaliteit van de bestelling van belang. Vriendelijke 
bediening en snelle service zijn aspecten waar de gast veel waarde 
aan hecht. Het terras waar wij wilden genieten van de eerste lentedag 
scoort duidelijk niet hoog op het gebied van gasttevredenheid. 

Inmiddels zakt de zon achter de huizen en verlaten wij het terras waar 
de koffiekopjes en volle asbak nog gezellig op het tafeltje staan…

Een groot 
terras, 
een grote 
uitdaging?
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Knuffels van Truffels
Chef-koks Mark Dijk en Sergio Kross van restaurant Truffels aan de 
Lange Veerstraat 4 in Haarlem openen het culinaire seizoen met 
de unieke actie ’Culinaire Toppers’. Van 3 mei tot 14 juni bieden 
ze – in samenwerking met hun vaste leveranciers - een speciaal 
samengesteld menu met louter topingrediënten.

Dijk en Kross: “Zonder goede ingrediënten kunnen wij niet werken. Hoe 
goed je ook kunt koken, met slecht spul wordt het niks. Dat samensmelten 
van die producten en onze culinaire en creatieve kwaliteiten gebeurt 
normaal gesproken altijd geruisloos. Wij willen onze vaste leveranciers 
(Chateaubriand (vlees), Jan van As (vis), Bourgondisch Lifestyle (kaas) en 
Han de Kroon (groenten)) knuffelen door zes weken lang met hun meest 
exclusieve en speciaal geselecteerde producten aan de gang te gaan. 
Welke tijd is dan beter dan deze lentemaanden wanneer bijvoorbeeld de 
oesters, asperges en kreeften verser dan vers zijn?’’

Bij onze actie snijdt het mes aan drie kanten. We zetten onze leveranciers 
in het zonnetje, bieden de gasten een messcherp geprijsd topmenu en 
wijzelf kunnen ons helemaal creatief en culinair uitleven met de allerbeste 
producten. Wij verheugen ons erg op deze grote knuffelshow.’’

Stylepoint Foundation helpt
 “Don’t Think Green, Act Green!”, zo luidt het motto vam Stylepoint. 
‘Matthijs Felser is directeur van horecaleverancier Stylepoint BV en 
initiatiefnemer van de Stylepoint Foundation. 

‘We geven andere ondernemers met minder kansen graag de gelegenheid 
om ook een succesvol, milieubewust bedrijf op te zetten.’ Legt Felser uit. 
‘Daarom hebben we de Stylepoint Foundation opgericht.’ Een gedeelte 
van de omzet van Stylepoint BV gaat direct naar de Stylepoint Foundation. 
De stichting helpt startende horecaondernemers in ontwikkelingslanden 
op weg met microkredieten en donaties.  Stylepoint Foundation werkt 
samen met lokale hulporganisaties. Voorbeelden van de eenmalige of 
meerjarige projecten van de Stylepoint Foundation zijn te vinden op  
HYPERLINK “” www.stylepointfoundation.com. Steeds meer organisaties 
sluiten zich aan bij de Stylepoint Foundation. 
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