
Wie wacht op 
sollicitaties, is te laat
De 5 manieren waarop slimme horecazaken 

altijd mensen weten te vinden (en houden)

In samenwerking met Plan Boutique.



In de horeca denken veel ondernemers aan werving als iets dat je pas doet als het nodig is: wanneer 
er gaten in het rooster zitten of als de sous-chef plotseling vertrekt. Maar zo werkt het niet. De 
beste werkgevers zijn continu bezig met werving (juist als er géén vacatures zijn). Niet omdat 
ze altijd willen groeien, maar omdat ze begrijpen dat het bouwen van een sterk team constante 
aandacht nodig heeft.

Werven draait namelijk niet om het vullen van gaten in je planning. Het gaat om het vinden van 
mensen die bij je passen, gemotiveerd zijn en — als jíj het goed doet — jaren bij je willen blijven. 
Maar dat lukt alleen als je een aantrekkelijke werkgever bent, investeert in je team en openstaat 
voor nieuw talent. Je kunt mensen pas aantrekken als je ze echt iets te bieden hebt.

In dit whitepaper word je aangemoedigd jezelf kritische vragen te stellen. Je leest hoe succesvolle 
horecaondernemers mensen werven. Zonder dure campagnes of recruiters, maar met slimme 
keuzes: investeren in je huidige team, je gasten inzetten als ambassadeur, content maken die klopt 
en altijd werken aan je ‘schaduwlijst’. Want wie pas gaat werven als er gaten zijn, loopt sowieso 
achter de feiten aan.

Introductie

Stel jezelf eens de volgende vragen:

1. Investeer je genoeg in je huidige team?	 3

2. Hoe zet je het team in?	 4

3. Gasten of medewerkers?	 5

4. Hoe zet je content in?	 6

5. En dan?	 7

Bonus: Je lijstje	 8

Conclusie: de beste werving begint lang voordat je iemand nodig hebt	 9
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Ondernemers die veel investeren in werving, kunnen vaak meer en beter investeren in hun 
eigen team. En daarmee groeit je reputatie. De respons op jouw vacatures wordt bepaald door 
je reputatie: als restaurant en als werkgever.

Ga maar eens na hoeveel mensen er bij jou hebben gewerkt, gesolliciteerd (en gegeten) hebben 
in de afgelopen jaren. Een medewerker of sollicitant vertelt tientallen mensen over zijn of haar 
ervaringen bij jouw organisatie. De manier waarop je met het team omgaat verspreidt zich dus 
als een lopend vuurtje. Een medewerker met potentie kan overal aan de slag. Als hij ervoor 
kiest om bij de buurman te gaan werken, zal je zelf iets anders moeten doen.

Waarom moet je investeren in je team? De eerste reden is het behouden van mensen. Er 
zijn bedrijven waar medewerkers gemiddeld vijf jaar blijven. Andere bedrijven houden hun 
medewerkers gemiddeld maar één jaar vast. Wie heeft er dan meer vacatures? 

Loyale medewerkers groeien, maar betrokken medewerkers zijn ook meer gemotiveerd en 
dus productiever. Als je medewerker niet vertrekt, heb je geen vacature. En die medewerker 
wordt elk jaar beter.

Anderzijds zorgt de manier waarop jij voor je team zorgt voor het aantal mensen dat bij je 
wil werken. Als je nu veel sollicitanten binnenkrijgt, betekent dat waarschijnlijk dat je de 
afgelopen jaren hebt geïnvesteerd in het team. Misschien door uitjes, borrels en feestjes, maar 
hoogstwaarschijnlijk ook in een goede organisatie, passende aansturing, training, begeleiding 
en ontwikkeling.

Weet ook: bedrijven die nu nog steeds te weinig medewerkers hebben, kunnen dit niet meer 
wijten aan een algemeen personeelstekort in de markt. Er zijn namelijk genoeg bedrijven die 
al jaren geen tekort hebben.

Ben je een aantrekkelijke werkgever, dan willen meer mensen in jouw bedrijf werken en haal 
je dus meer resultaat uit je werving. Bovendien blijven medewerkers dan ook langer bij je. Het 
helpt als je een sterke branding hebt in je zaak waar mensen graag bij horen, of als je een 
sterke maatschappelijke ‘why’ hebt waar medewerkers zich in kunnen vinden.
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1. Investeer je genoeg 
in je huidige team?

Doen

Laten

•	 Investeren in het behouden van mensen, via organisatie, 
begeleiding en training

•	 Werken aan een geweldige reputatie door goed voor je 
mensen te zorgen

•	 Consequent evalueren en trainen

•	 Pas investeren als er een tekort is

•	 Focussen op werving terwijl je je huidige team niet behoudt

•	 Vergeten te investeren in ontwikkeling
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In de meeste gevallen is het doel van werving niet het vullen van het rooster van volgende 
week, maar het creëren van een team dat betrokken en loyaal is voor de lange termijn. 
Betrokkenheid blijkt de belangrijkste factor te zijn om het succes van een nieuwe medewerker 
te voorspellen.

Een betrokken medewerker blijft langer in dienst en is gemotiveerder om het goed te doen. 
De minst betrokken medewerkers reageren op vacatures op generieke platformen zoals 
Indeed. Die komen dus ook het minst goed door de sollicitatierondes heen, halen het einde 
van hun proeftijd vaker niet en blijven gemiddeld korter in dienst. Bovendien zijn zij meestal 
minder betrokken en gemotiveerd. Enerzijds omdat zij nog geen band met de zaak en het 
team hebben, anderzijds omdat de kans op een cultuurmatch kleiner is.

•	 Een (kleine) beloning geven voor het aanbrengen van een 
nieuwe collega

•	 Dingen organiseren voor het team waarover gepraat wordt (en 
laat introducees toe)

•	 (Aankomende) vacatures bespreken met je team en daar echt 
aandacht aan besteden

•	 Grote beloningen inzetten om het team te ‘pushen’

•	 Het team onder druk zetten

•	 Ad hoc werven zonder plan

Doen

Laten
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2. Hoe zet je het team in?
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Een betrokken medewerker blijft langer in dienst 

en is gemotiveerder om het goed te doen. 

De meest betrokken medewerkers komen echter via het bestaande team. Een medewerker 
die bij jouw zaak terechtkomt via een collega, doet dat bewust. Hij heeft over je gehoord 
en wil daarom in jouw bedrijf werken, omdat jij goed voor je mensen zorgt. Bovendien is zijn 
collega ook verantwoordelijk voor het succes, en heeft je nieuwe medewerker daarmee een 
extra reden om goed te presteren.

Wanneer je goed voor je team zorgt, zijn je medewerkers de beste ambassadeurs op de 
arbeidsmarkt. Sollicitanten die via dit netwerk binnenkomen, hebben de hoogste kans van 
slagen op de korte en lange termijn.



De grootste groep ambassadeurs van jouw zaak zijn je gasten. Medewerkers die binnenkomen 
via of als gasten doen dit ook bewust, ze kiezen voor jouw zaak. De succesratio van deze 
medewerkers is iets lager dan via het team, maar veel hoger dan sollicitanten die via social 
media of andere platformen binnenkomen. Enerzijds wil je al je gasten inzetten om vacatures 
te vullen, anderzijds wil je niet overkomen alsof je mensen tekort komt.

Een van onze partners, een heel drukke zaak die uitstekend voor haar mensen zorgt en 
ook nooit een personeelstekort gehad heeft, geeft al jaren aan elke gast een kaartje mee 
met daarop:

Heeft u lekker gegeten? Ons personeelseten is nog beter.

Wij hebben altijd plek voor ambitieuze en gezellige medewerkers die met ons mee willen 
groeien. Gun jij iemand ook zo’n baan? Geef dit kaartje.

Komt hij bij ons werken? Dan nodigen we jullie samen uit om op onze kosten nog eens te 
komen eten!

•	 Gasten inzetten als ambassadeur

•	 Informeren dat er altijd plek in het team is (ook op de website)

•	 Het laagdrempelig maken om te solliciteren of door te sturen

•	 Briefjes ophangen ‘Horecatijgers gezocht’

•	 Spreken over ‘personeelstekort’

•	 Pushen

3. Gasten of medewerkers?
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Doen

Laten
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Wanneer je de beste werkgever in de regio bent, hoef je alleen maar transparant te zijn in wat 
je doet om medewerkers te kunnen vinden. Een werkgever met een geweldige werksfeer, 
een goed team, ontwikkelmogelijkheden en personeelseten kan dit eenvoudig vastleggen 
en heeft daarmee content voor de werving. Met andere woorden: dit gaat meer over de 
inhoud van wat je te vertellen hebt dan over de vorm waarin.

Heel enthousiaste medewerkers stralen werkplezier uit en kun je inzetten om die boodschap 
over te brengen. Leg hun enthousiasme vast, voor en achter de schermen, en laat zien wat 
je allemaal doet voor en met het team.

Denk aan trainingen, begeleiding en ontwikkelmogelijkheden, en aan extra’s zoals 
personeelseten, feestjes, borrels en uitjes. In je communicatie en je content deel je wat 
jij te bieden hebt aan een medewerker, niet andersom. Wie nu nog praat over ‘het team 
versterken’ krijgt waarschijnlijk het team niet rond.

Je zult een mogelijke sollicitant moeten enthousiasmeren om juist bij jou te gaan werken. 
Waarom ben jij een unieke werkgever? Wat investeer jij in het team?

•	 Transparant zijn

•	 Je team laten zien, gebruik persoonlijke testimonials

•	 De ‘behind the scenes’ delen

•	 Acteurs inzetten

•	 Te veel scripten

•	 Vergeten te benoemen wat je investeert in de 
ontwikkeling van het team

4. Hoe zet je content in?

Doen

Laten
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Wanneer je ervoor gezorgd hebt dat iedereen weet wat je allemaal voor het team doet en 
er zijn mensen met interesse om bij je aan de slag te gaan, is het belangrijk de drempel zo 
laag mogelijk te maken.

Vooral bij jongere mensen zijn telefoontjes, mails, cv’s en motivatiebrieven drempels die 
je medewerkers gaan kosten. Idealiter zorg je er dus voor dat iemand met zo min mogelijk 
moeite bij jou aan tafel kan zitten. Voor je bedrijf is het team nog belangrijker dan je gasten.

De drempels voor het reserveren maken we zo laag mogelijk. Dat moet in drie klikken kunnen 
(check misschien na het lezen van dit paper even of dat bij jouw zaak klopt). Maar hoe zit 
dat met solliciteren?

Om dit zo makkelijk mogelijk te maken, wil je een knop op je website. Naast je ‘Reserveren’ ook 
een knop met ‘Solliciteren’, waar je direct gegevens kunt achterlaten. Daarnaast wil je gasten 
de ruimte geven om bekenden aan te dragen en sollicitaties via WhatsApp aanmoedigen. 
Je sollicitatieproces is het begin van je onboarding en bepaalt ook hoe iemand je bedrijf 
binnenkomt. Doe dit snel, efficiënt en correct.

•	 Laagdrempelig solliciteren stimuleren: knoppen en appen

•	 Informeel houden

•	 Snel reageren

•	 Vragen om mails, bellen, cv’s of motivatiebrieven

•	 Beginnen met ‘Geachte’

•	 Ingewikkelde procedures creëren

5. En dan?

Doen

Laten
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Elke voetbalclub heeft een schaduwlijst voor belangrijke posities, met spelers die de positie 
over kunnen nemen wanneer iemand een transfer maakt. Een slimme ondernemer heeft 
dan ook zo’n lijstje met chefs en bedrijfsleiders die het over kunnen nemen wanneer nodig. 
Deze posities onbezet houden of opvullen met een vraagteken is een enorm bedrijfsrisico.

Wie werft bij een vacature is te laat, maar wie interesse heeft zonder vacature kan vaak 
nergens terecht. De best presterende bedrijven hebben daarom een poule aan mogelijke 
werknemers. Wanneer zij om zich heen gaan kijken, nemen ze als eerste contact op met 
deze mensen.

Een slimme ondernemer, kortom, werft niet alleen voor het vullen van het team van volgende 
maand, maar vooral voor de shortlist om contact te houden voor de toekomst. Soms duurt 
het jaren van koffiedrinken en appen voordat je gedroomde bedrijfsleider of chef de stap 
maakt. En dat is dan ook de moeite waard. Werving is een strategisch proces en mensen 
in dienst nemen maakt een enorme impact op je bedrijf.

•	 Altijd werven

•	 Contact houden met mogelijke aanwinsten

•	 Investeren in je schaduwlijst

•	 Pushen op de korte termijn

•	 Medewerkers weghalen bij andere bedrijven in de buurt

Bonus: Je lijstje

Doen

Laten
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Vaste gasten komen niet uit de lucht vallen, en goede medewerkers vind je niet zonder 
daarvoor moeite te doen. Succesvolle horecaondernemers weten dat. Daarom investeren 
ze continu in hun team, hun reputatie en hun netwerk. Ze zorgen dat medewerkers blijven 
omdat ze enthousiast zijn, en ze creëren een bedrijf waar mensen graag willen werken. 
Vaak al voordat die mensen weten dat ze op zoek zijn naar een nieuwe baan.

Of het nu gaat om het inzetten van je huidige medewerkers, je gasten of je online 
zichtbaarheid: effectieve werving draait om relaties, vertrouwen en consistentie. Niet om 
haastige vacatureteksten op dinsdagavond.

Wie nu begint met slim en structureel werven, hoeft straks geen gaten te dichten. Dan heb 
je een sterk en betrokken team dat klaar is voor de toekomst.

•	 Altijd werven

•	 Contact houden met mogelijke aanwinsten

•	 Investeren in je schaduwlijst

•	 Pushen op de korte termijn

•	 Medewerkers weghalen bij andere bedrijven in de buurt

Conclusie: de beste werving begint 
lang voordat je iemand nodig hebt

Doen

Laten
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