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Adviesrapport voor HoReCa B.V. 

Veel succes en verrijkende inzichten toegewenst bij het bestuderen en 
implementeren van de informatie in dit adviesrapport. Voor concrete stappen 
en acties verwijzen we graag naar het bijgevoegde plan van aanpak. 
 
Voor aanvullende adviezen staan wij ter beschikking voor online consultaties. 
Bezoek onze website voor uitgebreidere informatie en de actuele tarieven.  
We kijken ernaar uit om jullie verder te ondersteunen en te helpen bij het 
behalen van jullie doelstellingen. 
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Management Samenvatting en Conclusies:  
 
Inleiding: 
 
Dit adviesrapport richt zich op de cruciale rol van Key Performance Indicators 
(KPI's) in de horeca, waar concurrentie hoog is en klanttevredenheid van 
vitaal belang. Het doel is om ondernemers in de MKB-horecasector te 
begeleiden bij het implementeren en optimaliseren van KPI's voor duurzaam 
succes. 
 
Kern van het Antwoord: Het Belang van KPI's voor Horecaondernemingen: 
Een Gids voor Succes: 
 
Door gericht gebruik te maken van KPI's kunnen horecaondernemingen een 
solide basis leggen voor duurzaam succes. Dit rapport dient als leidraad voor 
het optimaliseren van KPI's, met als resultaat efficiëntie, klanttevredenheid en 
financiële groei. 
 
De focus ligt op het aanpassen van KPI's aan specifieke doelstellingen en de 
aard van de horecazaak. Het meten van deze KPI's biedt inzicht in prestaties 
en identificeert gebieden voor verbetering. 
 
Het Implementeren van KPI's: Een Win-Win Situatie: 
 
De implementatie van KPI's is niet enkel meten; het is een strategische 
benadering die groei stimuleert en klantgerichtheid centraal stelt. Gerichte 
besluitvorming, continue verbetering, klantgerichte strategieën en 
optimalisatie van middelen zijn de pijlers van dit proces. 
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Conclusies en Aanbevelingen: 
 

1. Specifieke KPI's Definiëren: 
 

 Advies: Werk samen met het managementteam om specifieke KPI's te 
definiëren die direct gerelateerd zijn aan de doelstellingen van de 
horecazaak. 

 
2. Tools voor Meting Selecteren: 

 
 Advies: Onderzoek en selecteer geschikte tools voor het meten en 

analyseren van KPI's. Zorg voor adequate training van het personeel 
om deze tools effectief te benutten. 

 
3. Focus op Continue Verbetering: 

 
 Advies: Cultiveer een cultuur van continue verbetering door regelmatige 

evaluaties en aanpassingen op basis van meetbare resultaten. 
 

4. Klantgerichte Strategieën Ontwikkelen: 
 

 Advies: Gebruik KPI's gericht op klanttevredenheid en 
herhaalbezoeken om strategieën te ontwikkelen die de 
klanttevredenheid verbeteren en loyaliteit bevorderen. 

 
5. Optimalisatie van Middelen: 

 
 Advies: Maak gebruik van operationele KPI's om personeelskosten te 

beheersen, voorraadverspilling te minimaliseren en de efficiëntie van 
bediening te verbeteren. 

 
6. Periodieke Analyse en Aanpassing: 

 
 Advies: Plan regelmatige analysebijeenkomsten om trends te 

identificeren, successen te vieren en strategieën aan te passen waar 
nodig. 
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7. Communicatie en Feedback: 
 

 Advies: Implementeer een open communicatiecultuur intern en 
communiceer successen extern om klanten te betrekken. 

 
8. Externe Evaluatie Overwegen: 

 
 Advies: Overweeg externe evaluaties, zoals mystery shopping, om 

objectieve inzichten te verkrijgen en vergelijk de prestaties met 
branche-benchmarks. 

 
9. Aanpassing van Doelstellingen: 

 
 Advies: Pas doelstellingen aan op basis van behaalde resultaten en 

veranderende bedrijfsomstandigheden. Houd het actieplan flexibel voor 
continue verbetering. 
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Inleiding: 
 
In de dynamische wereld van de horeca is het cruciaal voor ondernemers om 
hun vinger aan de pols te houden en voortdurend te streven naar verbetering. 
Een krachtig instrument dat deze vooruitgang kan sturen en meten, zijn Key 
Performance Indicators (KPI's). Deze meetbare prestatie-indicatoren spelen 
een essentiële rol in het succes van horecaondernemingen, waar de 
concurrentie hoog is en de klanttevredenheid van vitaal belang is. 
 

Kern van het antwoord: 
 
Bij het kiezen van KPI's is het van belang om rekening te houden met de 
specifieke doelstellingen en aard van de horecazaak. Het meten van deze 
KPI's geeft inzicht in de algehele prestaties en helpt bij het identificeren van 
gebieden die verbetering behoeven. 
 
Door gericht te meten, te analyseren en strategisch in te spelen op de 
inzichten die KPI's bieden, kunnen horecaondernemers een solide basis 
leggen voor duurzaam succes. De implementatie van deze KPI's is niet 
slechts een meetinstrument, maar een kompas dat de weg wijst naar 
efficiëntie, klanttevredenheid en financiële groei. Met KPI's als leidraad wordt 
het pad naar succes in de horeca helderder en de reis naar continue 
verbetering geoptimaliseerd. 
 
Het Implementeren van KPI's: Een Win-Win Situatie: 
 
Het implementeren van KPI's in een horecaonderneming gaat verder dan 
louter meten. Het is een strategische benadering die groei stimuleert en de 
focus op de klant centraal stelt. 
 
Hier zijn enkele redenen waarom KPI's een onmisbaar hulpmiddel zijn: 
 

1. Gerichte Besluitvorming: 
 
Door specifieke KPI's te definiëren en te meten, kunnen ondernemers 
gerichte beslissingen nemen. Of het nu gaat om het optimaliseren van 
het menu, het herstructureren van het personeel of het lanceren van 
gerichte marketingcampagnes, KPI's wijzen de weg. 
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2. Continue Verbetering: 
 
Het meten van prestaties met KPI's moedigt een cultuur van continue 
verbetering aan. Ondernemers kunnen voortdurend evalueren, 
aanpassen en optimaliseren op basis van meetbare resultaten, 
waardoor ze wendbaar blijven in een competitieve markt. 

 
3. Klantgerichte Strategieën: 

 
KPI's die gericht zijn op klanttevredenheid en herhaalbezoeken helpen 
bij het vormgeven van klantgerichte strategieën. Het begrijpen van wat 
klanten waarderen en verwachten, stelt ondernemers in staat om 
ervaringen te creëren die een blijvende indruk achterlaten. 

 
4. Optimalisatie van Middelen: 

 
Door operationele KPI's te meten, kunnen ondernemers hun middelen 
optimaliseren. Of het nu gaat om het beheren van personeelskosten, 
het minimaliseren van voorraadverspilling of het verbeteren van de 
efficiëntie van bediening, KPI's wijzen op gebieden voor optimalisatie. 
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KPI's in de Horeca: Een Overzicht 
 
1. Omzetgroei en Gemiddelde Besteding: 
 
In een branche waar elke tafelomslag belangrijk is, bieden KPI's inkomende 
inzichten. Het meten van omzetgroei en gemiddelde besteding per klant 
onthult niet alleen de financiële gezondheid van de onderneming, maar ook 
kansen voor upselling en het optimaliseren van menu's. 
 
Omzetgerelateerde KPI's: 
 

 Gemiddelde besteding per klant: De gemiddelde hoeveelheid geld die 
een klant uitgeeft bij een bezoek. 

 Omzet per beschikbare stoel: De totale omzet gedeeld door het aantal 
beschikbare zitplaatsen. 

 Omzetgroei: De procentuele verandering in de totale omzet ten 
opzichte van voorgaande periodes. 

 
Financiële Gezondheid: 
 

 Brutowinstmarge: De verhouding van de brutowinst tot de totale omzet. 
 Kostenbeheersing: De mate waarin de operationele kosten worden 

beheerst in vergelijking met de omzet. 
 Cashflow: De beweging van geld in en uit de horecazaak. 

 
2. Klanttevredenheid en Herhaalbezoeken: 
 
Het meten van klanttevredenheid via KPI's zoals CSAT en NPS is van 
onschatbare waarde. Tevreden klanten vertalen zich vaak in 
herhaalbezoeken en positieve mond-tot-mondreclame, wat essentieel is voor 
het opbouwen van een loyale klantenkring. 
 
Klanttevredenheid en -loyaliteit: 
 

 Klanttevredenheidsscore (CSAT): De algemene tevredenheid van 
klanten na hun bezoek. 

 Herhaalbezoeken: Het percentage klanten dat terugkeert voor een 
volgend bezoek. 
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 Net Promoter Score (NPS): De bereidheid van klanten om de 
horecazaak aan anderen aan te bevelen. 

 
3. Operationele Efficiëntie: 
 
KPI's, zoals tafelomloopsnelheid en voorraadomloopsnelheid, bieden inzicht 
in de operationele efficiëntie. Een snelle tafelomslag betekent meer klanten, 
terwijl een optimale voorraadomloopsnelheid verspilling minimaliseert en de 
winst maximaliseert. 
 
Operationele KPI's: 
 

 Tafelomloopsnelheid: Het aantal keren dat een tafel gedurende een 
bepaalde periode wordt omgedraaid. 

 Voorraadomloopsnelheid: Het aantal keren dat de voorraad gedurende 
een bepaalde periode wordt verkocht en vervangen. 

 Personeelskostenpercentage: De verhouding van personeelskosten tot 
de totale omzet. 

 
Hygiëne en Kwaliteitsnormen: 
 

 Hygiënenormen: De naleving van hygiëne- en veiligheidsnormen in 
overeenstemming met de voorschriften. 

 Voedselkwaliteit: De kwaliteit van geserveerde gerechten in 
overeenstemming met de verwachtingen en normen. 

 
Duurzaamheid: 
 

 Milieuvriendelijkheid: Maatregelen zoals afvalreductie, recycling en 
energie-efficiëntie. 

 Lokale betrokkenheid: De betrokkenheid bij de lokale gemeenschap en 
duurzame inkoop. 

 
Voorraadbeheer: 
 

 Voorraadniveaus: Het niveau van voedsel- en drankvoorraad in 
vergelijking met de verkoop. 

 Verspilling: Het percentage voedsel- en drankverspilling in vergelijking 
met de totale voorraad. 
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 Bestel- en leveringsnauwkeurigheid: De nauwkeurigheid van 
bestellingen in vergelijking met de werkelijke leveringen. 

 
Reserveringen en Bezetting: 
 

 Reserveringspercentage: Het percentage beschikbare tafels dat is 
gereserveerd. 

 Bezettingsgraad: Het percentage bezette tafels in vergelijking met het 
totaal aantal beschikbare tafels. 

 Wachttijd: De gemiddelde wachttijd voor klanten met een reservering of 
op piekmomenten. 

 
4. Marketing Effectiviteit: 
 
Meetbare marketing KPI's, zoals ROI van marketingcampagnes en sociale 
media betrokkenheid, bieden inzicht in de effectiviteit van marketinguitgaven. 
Dit stelt ondernemers in staat om gerichte strategieën te ontwikkelen die 
resoneren met hun doelgroep. 
 
Marketing- en Promotiegerelateerde KPI's: 
 

 Return on Investment (ROI) van marketingcampagnes: De verhouding 
van de opbrengst tot de kosten van een marketingcampagne. 

 Aantal reserveringen via online platforms: Het aantal reserveringen dat 
via online platforms wordt gemaakt. 

 Sociale media betrokkenheid: Het aantal likes, reacties en shares op 
sociale media-berichten. 

 
5. Personeelsprestaties: 
 
KPI's zoals doorlooptijd van bestellingen en medewerkerstevredenheidsscore 
bieden inzicht in de prestaties van het personeel. Tevreden medewerkers 
hebben vaak een positieve invloed op de algehele gastervaring. 
 
Werknemersprestaties: 
 

 Doorlooptijd van bestellingen: De gemiddelde tijd die het kost om een 
bestelling van keuken naar tafel te brengen. 

 Aantal klachten: Het aantal klachten van klanten over service, 
voedselkwaliteit, enz. 
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 Medewerkerstevredenheidsscore: De tevredenheid van het personeel 
met betrekking tot hun werk. 

 Dynamisch Groeien met Optimaal Gebruik van KPI's: 
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Over Adviesbureau Levenskunst 
 
Visie van Adviesbureau Levenskunst: 
 
Bij Adviesbureau Levenskunst geloven we in de ongekende kracht die schuilt 
in individuele talenten. Onze visie reikt verder dan conventioneel advies; we 
streven naar het ontsluiten van potentieel en het creëren van diepgaande 
inzichten die een bron van vernieuwing vormen. 
 
Onze Missie: 
 
Wij zijn toegewijd aan het bevrijden van creativiteit, het inspireren van groei 
en het stimuleren van persoonlijk succes, zowel binnen organisaties als in het 
leven van individuen. 
 
Onze Diensten: 
 
Onze veelzijdige dienstverlening, toegankelijk via detalentengids.nl, wordt 
gedreven door de overtuiging dat op afstand werken niet alleen efficiëntie 
bevordert, maar ook de mogelijkheid biedt om op maat gemaakte 
oplossingen te bieden die naadloos aansluiten op de unieke behoeften van 
onze klanten. 
 
Voor Organisaties: 
 
Wij zijn pioniers in het verstrekken van advies op maat, voorzien van 
concrete actieplannen die direct toepasbaar zijn. Onze online consultaties, 
beschikbaar tegen betaling, bieden organisaties een diepgaande 
ondersteuning voor hun specifieke uitdagingen. 
 
Voor Particulieren: 
 
Onze betaalde diensten voor particulieren, waaronder het Talentenpaspoort 
& Gedragskompas, worden geleverd met de belofte om individuen te 
begeleiden bij het ontdekken van hun ware potentieel. Daarnaast bieden we 
gratis workshops zoals “Pen, Papier, Plakband” om persoonlijke ontwikkeling 
toegankelijk te maken voor een breder publiek. 
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Voordelen van Samenwerken met Adviesbureau Levenskunst: 
 

 Direct Toepasbaar: Onze adviezen komen niet alleen met inzichten, 
maar ook met concrete actieplannen, waardoor organisaties direct 
stappen kunnen zetten. 

 Flexibiliteit: Onze diensten zijn volledig remote, wat niet alleen 
efficiëntie bevordert maar ook de mogelijkheid biedt om klanten over de 
hele wereld te bedienen. 

 Netwerkuitbreiding: Klanten die gebruikmaken van ons gratis advies 
dragen bij aan de groei van ons netwerk, wat de deur opent naar 
mogelijke toekomstige betaalde adviesopdrachten. 

 Persoonlijke Ontwikkeling: Particulieren ervaren begeleiding bij het 
ontdekken van hun talenten en het realiseren van persoonlijke doelen 
via onze cursus “Pen, Papier, Plakband.” 

 Toekomstperspectief: 
 
Ons streven is naar voortdurende groei, niet alleen in termen van 
dienstverlening maar ook in de uitbreiding van ons netwerk. Door 
voortdurende waarde toe te voegen aan organisaties en particulieren, willen 
we een positieve en blijvende impact hebben op hun groei en ontwikkeling. 
 
Adviesbureau Levenskunst – Ontdek de kracht van vernieuwing, groei en 
persoonlijk succes. Neem vandaag nog contact op en ervaar wat wij voor 
jouw organisatie of persoonlijke ontwikkeling kunnen betekenen! 
 
Met vriendelijke groet, 
 
Bas Michielsen 
 
Telefoon: +31 (6) 25 180 542 
Email: info@detalentengids.nl 
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Disclaimer 
 
Dit gratis adviesrapport is uitsluitend bedoeld voor informatieve doeleinden 
en biedt algemene richtlijnen op basis van beschikbare gegevens en 
expertise op het moment van publicatie. Houd rekening met de volgende 
punten bij het gebruik van dit rapport: 
 

1. Algemeen Karakter: 
Dit adviesrapport heeft een algemeen karakter en is mogelijk niet 
volledig afgestemd op de specifieke omstandigheden van uw situatie. 
 

2. Veranderende Omstandigheden: 
Omdat zakelijke omstandigheden en regelgeving voortdurend 
veranderen, kan de informatie in dit rapport verouderen. Het is 
raadzaam om de relevantie van de adviezen te verifiëren in 
overeenstemming met de actuele situatie. 
 

3. Geen Vervanging van Professioneel Advies: 
Dit rapport vervangt niet het advies van gekwalificeerde professionals, 
zoals juridisch, financieel of zakelijk adviseurs. Het is raadzaam om 
altijd gespecialiseerd advies in te winnen voordat belangrijke 
beslissingen worden genomen. 
 

4. Eigen Verantwoordelijkheid: 
Het gebruik van de informatie in dit adviesrapport is geheel op eigen 
risico. De auteurs en uitgevers zijn niet aansprakelijk voor eventuele 
schade of verliezen die voortvloeien uit het directe of indirecte gebruik 
van de verstrekte informatie. 
 

5. Aanpassingen Noodzakelijk: 
Afhankelijk van uw specifieke situatie kunnen aanpassingen aan de 
voorgestelde adviezen nodig zijn. Zorg ervoor dat u de adviezen 
aanpast aan de unieke kenmerken en behoeften van uw onderneming. 
 

6. Intellectueel Eigendom: 
Creative commons: 
CC BY-SA 4.0 AKTE 
Naamsvermelding-GelijkDelen 4.0 Internationaal 



 

www.detalentengids.nl 

16 

Door het gebruik van dit gratis adviesrapport erkent u deze disclaimer en 
gaat u akkoord met de voorwaarden die hierin zijn uiteengezet. Raadpleeg 
gekwalificeerde professionals voor advies op maat voor uw specifieke 
situatie. 
 


