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Xavier weet moeiteloos nog meer zaken 
op te noemen, waardoor zijn business 
wordt beïnvloed. ‘Het aanbod is breder, 
terwijl we per persoon minder wijn 
drinken. Dat komt door de trend gezonder 
te eten en te drinken. Steeds vaker 
bouwen mensen bewust alcoholvrije 
avonden in of doen ze mee aan het 

fenomeen Dry January. Op zich zijn dat 
goede ontwikkelingen. Zelf drink ik het 
liefst ook twee of drie avonden per week 
geen alcohol, al is dat soms lastig met 
zakelijke afspraken. Ik pas dus volledig in 
de trend’, lacht hij.  

BLAUWDRUK

In die markt weet hij zich staande te 
houden. ‘Dat lukt door te blijven gaan 
voor kwaliteit en trouw te blijven aan 
onze blauwdruk: elegante, frisse wijnen. 
Dat betekent dat we voor het ambacht 
gaan. Wij verkopen geen spotgoedkope 
wijn met smaken die in de fabriek zijn 
gecreëerd. Het terroir speelt de hoofdrol 
en ik zoek boeren op die daar goed in 
zijn en staan voor hun product. Het is 
interessant om nu te zien hoe ook bij hen 
nieuwe generaties inspelen op de markt. 
Als ze kwaliteit blijven leveren, ben ik - net 
als naar RSM - heel trouw.’ 

Waar Okhuysen nog stappen wil zetten, is 
met de aanwezigheid online. ‘We kunnen 
nog een flinke slag slaan op internet. 
Onze klantendatabase gebruiken we 
al goed, maar dat willen we nog verder 
verfijnen. We willen klanten zo persoonlijk 
mogelijk benaderen. Daarom breiden we 
ons marketingteam iets uit. Daarnaast 

willen we nadrukkelijker aanwezig zijn 
waar onze doelgroepen zich begeven: bij 
wijnproeverijen, tijdens speciale wijn-/
spijsdiners en op festivals. Dat zijn voor 
ons de leukst mogelijke manieren om 
nieuwe klanten te leren kennen. Waarbij 
we - het klinkt als een open deur - niet 
uit het oog moeten verliezen dat wijn ons 
centrale product is. De liefde voor de wijn 
blijft altijd doorslaggevend.’

Over Okhuysen
Wijnkoperij Okhuysen zit sinds de start ruim 150 jaar geleden gevestigd 
in een mooi, oud winkelpand in de Gierstraat in het centrum van Haarlem. 
Het kantoor en de voorraden zitten echter al jarenlang op industrieterrein 
Waarderpolder in dezelfde stad. Daar organiseert Okhuysen ook 
twee keer per jaar ‘Proeven tussen de stellingen’. Xavier Kat is de 
huidige eigenaar. Hij nam het bedrijf over van zijn vader Louis. Over de 
geschiedenis van het bedrijf schreef Louis op verzoek van zijn zoon het 
boek Monsieur Louis, over zijn ervaringen als wijnkoper. Het boek is - net 
als de wijnen uiteraard - ook in de webshop van Okhuysen te koop. 

‘ ZELF DRINK IK OOK TWEE OF
 DRIE AVONDEN PER WEEK GEEN 
 ALCOHOL. IK PAS DUS VOLLEDIG 
 IN DE TREND’

RAVIJN
PIETER DE WAARD, ALGEMEEN 
DIRECTEUR VAN VOETBALCLUB 
TELSTAR 1963 NV EN DWARSE 
DENKER.

  JUDITH CAPPON 

‘Nu veertien jaar geleden mocht ik 
directeur van betaald voetbalclub Telstar 
worden, de Witte Leeuwen uit Velsen-
Zuid. We spelen in de Champions League, 
de Kitchen Champions League, ofwel de 
Keuken Kampioen-divisie. Al snel na mijn 
aantreden kregen we een nieuwe raad 
van commissarissen. Samen met hen 
ontwikkelden we een nieuwe strategie.

Op basis daarvan is Telstar één van de 
meest besproken en gewaardeerde clubs 
in het betaald voetbal geworden. Vaak 
gaat het dan over onze maatschappelijke 
bijdragen, de laatste tijd zelfs ook over 
onze sportieve kwaliteit. Maar meestal 
gaat het over ons DNA; de strijdvaardige, 
saamhorige en spraakmakende club. 
Afgezet tegen onze omvang krijgen 
wij meer waardering en aandacht dan 
grotere clubs.

Onze strategie is zo simpel, zo normaal 
en zó logisch dat het mij elke keer weer 
verbaast dat wij om die reden opvallen en 
vooroplopen. Door een afspiegeling van 
de gemiddelde winkelstraat te zijn. Jezelf 
niet al te serieus nemen. Nieuwe wegen 
vinden, dwars zijn en omdenken. Dat 
zijn de heldere uitgangspunten die onze 
strategie vormen. Zeer ongebruikelijk in 
de voetballerij. Daar ben je - gespeend 
van zelfreflectie - een grijze man in dito 
driedelig en wandelend op platgetreden 
paden.

Je organisatie een afspiegeling van de 
gemiddelde winkelstraat laten zijn, is 
in het betaald voetbal - nog steeds - 
een unicum. Niet bij ons. We hebben 
op kantoor meer meiden dan jongens 
werken, ons managementteam bestaat 
uit evenveel vrouwen als mannen, we 
hebben twee gehandicapten in dienst, net 
als een homoseksueel en collega’s met 
een niet-Nederlandse achtergrond.

Verhoudingsgewijs is ons twitter-
account (@Telstar1963NV) een van 
de grootste en meest gewaardeerde 
in het voetbal. We zijn niet uitsluitend 
informatief, we zijn ook ludiek en 
creatief. Hiermee zijn we trendsettend 
en andere clubs doen ons nu na. Als alle 
clubs ja zeggen, zeggen wij regelmatig 
én beargumenteerd nee. Wel zodanig 
dat we onze bedrijfstak tot verandering 
aanzetten.

De gekozen strategie was gewaagd. 
We staken onze nek uit. Het gevolg is 
dat wij nu als relatief kleine speler - los 
van sportief resultaat - enorm veel 
waardering en aandacht krijgen en in 
sommige opzichten een gidsclub zijn 
geworden. Jaren geleden kozen we 
hier zéér bewust voor, we stuitten op 
weerstand. We lieten de angst van ons 
afglijden. We lieten lef zegevieren, want 
langs de rand van het ravijn groeien de 
mooiste bloemen. Durft RSM in haar 
bedrijfstak ook bewust haar eigen pad 
te kiezen? Ik kan het aanraden!’

BLIK VAN BUITEN
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