
Misschien zijn we wel een beetje doorgescho-

ten in dat aantal, maar dat is ook onze kracht.

We hebben een speciaal assortiment, waar

mensen uit heel Nederland voor komen. Ook

uit Maarn (waar de Wijnacademie is, red.)

komen veel mensen langs. We hebben wijnen

uit de gekste landen en gebieden: Tsjechië,

Brazilië, Litouwen, Thailand, Engeland, Idaho,

Mexico, Roemenië.Wat je ook bedenkt, wij heb-

ben het. En meestal meer dan één wijn.”

Arie vult hem aan, zoals dat steeds het geval is:

“We hebben ook veel alcoholvrije wijnen. Je

moet vanuit de klant denken. Als een vrouw

zwanger is en ze wil toch wijn drinken, dan

moet je het wel kunnen leveren.Dan zorg je dat

je op dat gebied het beste in huis hebt wat er te

krijgen is. Je kunt die wijnen wel meteen neer-

sabelen, maar dat is wat aanmatigend.Wat dat

betreft zijn veel wijnverkopers toch een tikje

arrogant. We zijn begonnen met drie alcohol-

vrije wijnen. Dan vraagt iemand eens: hebt u

die wijn ook met een bubbeltje? En dan ga je

daarnaar op zoek.Dus nu hebben we er twaalf.”

Tom:“En dat zijn bepaald geen winkeldochters,

kan ik je zeggen.”

In de groei
Naast de fysieke winkel gaat het tweetal in de,

nabije, toekomst de website verder uitbouwen.

Nu kunnen veel klanten de winkel al vinden

dankzij de vele bijzondere wijnen. In de toe-

komst moeten die wijnen ook eenvoudig via de

website te bestellen zijn. Ook hier kan de

specialisatie een extra verkoopargument zijn.

Tom heeft zo zijn ideeën. “We willen flexibeler

zijn dan andere webwinkels. In de winkel heb-

ben we een wisselende selectie wijnen staan

die altijd hetzelfde kost: € 30,- voor zes flessen.

Zo dagen we mensen uit verschillende wijnen

te kopen. Op de website willen we dat ook.Vaak

moet je bij een webwinkel een hele doos bestel-

len. Dat wil ik loslaten, zodat klanten elke fles

die wij in het assortiment hebben via de site

kunnen bestellen. Natuurlijk kost dat tijd en

moeite, maar het levert ons straks ook extra

klanten op.Al die bijzondere wijnen hebben we

toch staan, die willen we ook verkopen. Daar

moet de website bij kunnen helpen. Maar voor

al onze werkzaamheden geldt: we moeten nog

flink groeien!” �
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‘Wat je ook bedenkt,
wij hebben het’
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De top 5 van Tom en Arie
Tom en Arie hebben een volledig verschil-
lende smaak. Arie is gek op stevig rood met
wat hout en Tom gaat voor knusperfrische
Riesling. De champagne mag in de top 5
omdat er nu eenmaal meer van gedronken
moet worden. Twee stevig rood, een ele-
gante witte, een prachtig bleekroze rosé en
een fles bubbels: daar kan iedereen een
mooie maaltijd mee aanvullen.

Salentein, Malbec 2008, Reserve, Valle de Uco,
Argentinië
Diep donkerpaars, amarenekersen, sappig, bramen,

cacao, weelderig en krachtig, maar ook voldoende sap,

kracht, wat getoast, lekker vleugje hout, intens, laurier.

Doet denken aan stoere gauchos die grote hompen

vlees roosteren.

€ 12,40

Markus Molitor, Haus Klosterberg 2009,
Riesling, Mosel
Heerlijk fris en levendig, gele appels, mooie zuren, heel

complex, ondanks de stevigheid elegant en sappig,

kamille, wat honing, mooie lengte. Heerlijk bij zomer-

se salades met wat fruit of bij pittig Thais.

€ 12,90

Vincent Laroppe, Gris 2008, Côtes de Toul
Prachtig bleekroze, aardbei en framboos, ook heerlijke

zuren, fris en sappig. Deze wijn wil gedronken worden

op Zuid-Franse terrassen, maar als het in Nederland ook

wat beter weer is, mag hij per doos mee naar huis.

Heel zuiver, open, goed.

€ 8,95

Pol Roger, Extra Cuvée de Réserve, Brut
Van gelijke delen pinot noir, chardonnay en pinot

meunier. Mooi goudgeel, heel vineus en bloemig, fijne

mousse, lekker stevig, droog, altijd een lekker glas.

€ 35,95

Napa Cellars, Zinfandel 2008, Napa Valley
Intens donkerpaars, bijna zwart, bramen en kruiden,

heel rijp donkerpaars fruit, stevig op het hout, vanille,

confiture, breed, zwarte peper, zoethout, kaneel, in de

finale toch ook wat sap. Heftig glas wijn!

€ 16,50

Oneerbiedig gezegd wist Tom Jacobs wel het

nodige van wijn, maar niets van het verkopen

van wijn aan particulieren en was zijn zwager

Arie Manten een leek op wijngebied.Althans...

toen zij in november 2007 samen begonnen

met hun wijnwinkel.

Zelf klussen
Arie heeft jarenlang een installatiebedrijf

gehad en wilde na de verkoop daarvan wel

eens iets anders. En Tom liep al jaren rond

met de wens om wijn te verkopen. Hij was

zelfs al zover dat hij een makelaar in de arm

had genomen om op zoek te gaan naar de

juiste locatie. Maar het was Arie die de door-

slag gaf. “Tom was bezig om een pand te

zoeken voor zijn winkel. Daarnaast was hij

in gesprek met Henri Bloem en De Gouden

Ton om als franchisenemer een zaak te be-

ginnen. Dat werd niks. Te veel regels, opge-

legde software en kassasystemen en vooral

een veel te hoog percentage wijnen dat je

moet voeren. Via een bekende hoorde ik dat

de mevrouw die hier haar schoonheidssalon

had, wilde vertrekken. Het huurcontract was

ter overname. Er moest veel gebeuren en het

is geen A-locatie, maar het blijkt juist heel

gunstig dat we midden in een woonwijk zit-

ten. Klanten kunnen voor de deur parkeren

en door ons assortiment trekken we klanten

uit het hele land.”

Het bleek wel een hele klus om de winkel

gebruiksklaar te maken. “We hebben wel

offertes opgevraagd, maar als je ziet wat je

krijgt en wat het dan nog kost, dat was te veel

voor startende ondernemers”, aldus Arie.

“We hebben dus alles zelf gedaan. Gelukkig

kregen we carte blanche van de verhuurder.”

De gekste gebieden
Uiteindelijk hebben Tom en Arie zich toch bij

een samenwerkingsverband aangesloten.

Arie: “Een collega in het centrum van Utrecht

hield ermee op: Wim’s Wijnwinkel. Wim was

de laatste winkelier in Utrecht die lid was van

de Nederlandse Wijnkring. Wij hebben toen

zijn plek overgenomen. Het is fijn samen-

werken.We zijn heel vrij in het afnemen; 40%

van ons assortiment komt van de Wijnkring.

Je hoeft niet het hele assortiment te voeren;

het gaat om bepaalde hoeveelheden. We

krijgen vanuit de Wijnkring ook veel mede-

werking en ondersteuning.”

Tom valt hem bij. “Naast de wijnen van de

Wijnkring hebben we veel wijnen die ons

onderscheiden van andere wijnwinkels.

We verkopen nu 1375 verschillende wijnen.

Links: Tom Jacobs | Rechts: Arie Manten

Gespecialiseerde wijnhandels floreren. Al is de supermarkt goed voor het leeu-

wendeel van de verkopen van wijnen volgens de grootste gemene deler, ook voor

wijnen met individueel karakter is volop plaats. Ze zijn te vinden bij wijnhandelaars

met passie voor hun vak, kennis van zaken en gevoel voor kwaliteit en service.


