
gemiddelde besteding in bedrijfsres-
taurants, die in de verste verte niet 
in de buurt komt van bestedingen in 
horeca-omgevingen.” Toch verandert 
dit laatste, mede doordat Albron het 
leisure-denken heeft geadopteerd. 
“Waar wij vooraf het idee hadden 
om onze bedrijfscultuur en ideeën 
over de invulling van restauratieve 
voorzieningen te projecteren op de 
leisurecontracten, blijkt dat we dit 
nu precies andersom doen. Leisure 
is beleving en koks bereiden pro-
ducten vers, zijn echt aan het koken 
en hebben interactie met de gast. In 
bedrijfsrestaurants wordt deze toe-
gevoegde waarde ook meer en meer 
gevraagd.”

Noodzaak
Deze ‘nieuwe’ invulling van de 700 
bedrijfscateringcontracten van Albron 
is pure noodzaak gebleken. Verheij 
schetst de uitdagingen. “De inslag 
(inkoopwaarde van de verkochte pro-
ducten, red.) was altijd 70 procent van 
de verkoopprijs. Smalle marges dus, 
waarin moeilijk verandering is aan te 
brengen. Een hogere prijs wordt in 
diezelfde setting niet geaccepteerd 
door consumenten. Bovendien was 
het assortiment in bedrijfsrestaurants, 
om iedereen maar tevreden te stellen, 
flink uitgedijd. Daarin waren we echt 
doorgeschoten. Gevolg was onder 

meer een enorme logistieke romp-
slomp, die snel moest veranderen on-
der meer door de toenemende druk 
op de omzet.” Het aanbodgericht 
denken veranderde in vraaggestuurd 
werken. “Mijn gedachte was als we 
actief willen blijven in de markt van 
bedrijfscatering dan zullen we met an-
dere concepten moeten komen. Aan-
trekkelijke en goedkope concepten, 
waarin versbereiding centraal staat en 
het assortiment iedere dag varieert en 
smal is. Onze lessen in leisure boden 
uitkomst.” 

Strategie
Het een voorbeeld waarin Verheij heel 
duidelijk een strategie kiest. “Als leider 
moet je ook kiezen. Multiservice con-
tracten gaan wij bijvoorbeeld absoluut 
niet aan. Daarin ligt niet onze sterkte. 
Wij verzorgen het eten en drinken on-
der het dak van de klant. Dat kan een 
bedrijf of school zijn, maar ook een at-
tractiepark of bungalowgigant”, zegt 
de topman. Het klinkt eenvoudig en 
simpel, maar dat is het volgens Ver-
heij lang niet altijd. “Je moet snappen 
wat er op iedere locatie gebeurt. Wie 
komen daar, wat verlangen zij van 
eten en drinken  en wat kunnen wij 
als Albron daaraan toevoegen. Daar 
zitten we dagelijks bovenop.” Dit kort 
op de bal spelen is noodzaak. Verheij 
typeert de facilitaire markt immers 

als een verdringingsmarkt waarin je 
je moet onderscheiden. “Alles staat 
onder druk met als gevolg dat alles 
goedkoper moet, met minder uren en 
minder personeel; een vicieuze cirkel 
naar beneden.” Voor Verheij reden 
om te pleiten voor de nieuwe realiteit 
met een duurzaam karakter. Volgens 
hem heeft de enorme druk op alles en 
iedereen bijvoorbeeld tot gevolg dat 
medewerkers in opstand kwamen, 
onder andere in de schoonmaaksec-
tor. “De schoonmaakstakingen van 
begin 2012 barstten in alle heftigheid 
los. Dat was niet leuk, maar heeft ook 
wat gebracht, de Code Verantwoor-
delijk Marktgedrag.” Deze Code doet 
een sterk appèl op de verantwoorde-
lijkheid van (schoonmaak)bedrijven 
én opdrachtgevers om de sociale 
betrokkenheid te verhogen, goed op-
drachtgevers- en werkgeverschap te 
betrachten en het afschaffen van het 
criterium ‘laagste prijs’ in tenders. 
“Veel marktpartijen hebben de Code 
inmiddels ondertekend en nu vind 
ik dat deze Code een doorvertaling 
moet krijgen naar ook de cateringsec-
tor.” De invoering van de Code heeft 
naast de sociale aspecten meer voor-
delen. Zo zal het volgens de directeur 
van Albron zorgen voor een gelijk 
speelveld. “Als er onderliggende cri-
teria voor producten, voedselveilig-
heid en maatschappelijk verantwoord 
ondernemen worden opgenomen, zal 
dit ook in tenderprojecten een onder-
deel worden. De kans dat tenders 
dan beslist worden op het verschil 
van één eurocent is niet aanwezig. 
Een gelijk speelveld met gezondheid 
en duurzaamheid als  norm.”

Heilig geloof
Maatschappelijk verantwoord; het is 
een term die Verheij als muziek in de 
oren klinkt. Een thema waarbij zijn 
ogen gaan twinkelen. “Duurzamer 
ondernemen heeft de toekomst, daar 
geloof ik heilig in. Niet voor niets is 
Albron samen met onder meer Krui-
denier Foodservices, Willem & Drees 
en Sligro partner in De Groene Zaak.” 
Partners van De Groene Zaak stellen 
zich tot doel een innovatief business-
model te hanteren met duurzaamheid 
als economische basis van het be-
drijf. Verheij: “Wij streven ernaar deze 
ambitie winstgevend te realiseren via 
nieuwe samenwerkingsvormen en 
het onderling delen van innovatie-
kennis.” Zo kiest Albron samen met 

de andere partners van De Groene 
Zaak voor een omslag naar duur-
zame goederen: recyclebare goede-
ren met een verlengde levensduur. 
“Ook zien wij onszelf als onderdeel 
van een cyclus waarbinnen wij - in 
nauwe samenwerking met andere 
ondernemingen - waarde toevoegen 
en afval en verspilling zo veel mo-
gelijk voorkomen.” Verder beseffen 
de partners van De Groene Zaak 
volgens Verheij dat enorme ecolo-
gische- en economische winsten te 
boeken zijn door energiebehoefte te 
reduceren, energie efficiënter te be-
nutten en waar mogelijk duurzame 
energie toe te passen. “Verduurza-
ming van de economie vereist dat 
duurzame investeringen een goed 
financieel rendement opleveren. 
Daarvoor is nodig dat het investe-
ringsklimaat van de overheid duur-
zame keuzes bevordert, of in ieder 
geval niet benadeelt. Ook hierin pleit 
ik dus voor een gelijk speelveld.” 

Tij keren
De stap naar een duurzamere ope-
ratie moet, na het miljoenenverlies 
in 2011, samen met de gastgerichte 
aanpak het tij keren voor Albron. “Na-
tuurlijk zijn de marktomstandigheden 
uitdagend. Internationaal, maar ook 
nationaal. In Nederland zijn er nog 
de nodige problemen te overwin-
nen. Zo vergrijzen we, maar worden 
zorgbudgetten fors verlaagd.” Hierbij 
doelt Verheij ook op de sluiting van 
800 verzorg- en verpleegtehuizen de 
komende jaren. Hiermee verdwijnt 
er 250 miljoen euro aan omzet uit 
de markt, zo becijferde Foodstep 
onlangs. Ondanks deze onzekerheid 
zag Verheij voor Albron wel herstel in 
2012. “De parameters zullen in 2013 
weer positief uitslaan. Ons business-
model staat en Albron levert toege-
voegde waarde. En mijn rol hierin? 
Stuurmanskunst is het snappen van 
marktontwikkelingen en op basis 
daarvan juiste keuzes maken.”

Albron is een familiebedrijf. “Maar 
wel één zonder familie. Een wees”, 
haakt Verheij in. Een wees die steunt 
op de structuur zoals die geldt in een 
familiebedrijf. Gericht op continuïteit, 
lange termijn winstgevendheid en 
een solide liquide positie. Nervositeit 
over reacties van buitenstaanders 
op kwartaalcijfers, daar is bij Albron 
geen sprake van. “En een contract 
hoeft ook niet direct geld op te leve-
ren. Als we de overtuiging hebben 
dat het goed is, dan zetten we door. 
Overtuiging is een voorwaarde voor 
succes.” Het geloof heeft Verheij ook 
altijd gehad bij het contract dat de 
cateraar sloot met Center Parcs. Een 
nieuwe stap waardoor Albron 10 jaar 

lang een omzet van 100 miljoen euro 
kan bijschrijven. “Er is veel lesgeld 
betaald”, reageert Verheij ogenschijn-
lijk luchtig op vragen over het ramp-

zalige eerste jaar. Luchtig, omdat hij 
redeneert vanuit zijn filosofie van ver-
trouwen. “Ik stuur op perspectief en 
de route is altijd goed geweest. Het 

kan eerst tegenzitten, maar uiteinde-
lijk komt het er uit. Dat blijkt nu fact 
based uit de sturing die we geven. 
Dat moet trouwens ook.” 

Adagium
Albron heeft volgens Verheij erg moe-
ten wennen. Zo kennen contracten 
in de leisure markt compleet andere 

eigenschappen dan traditionele ca-
teringcontracten. “Het aloude ada-
gium van ‘wie betaalt bepaalt’,  gaat 
daar bijvoorbeeld helemaal niet op.  

De klant stuurt ons een rekening voor 
de vierkante meters die wij invullen 
en is daarnaast nog eens heel erg 
kritisch op onze operatie. Logisch 

overigens, want wat wij daar doen 
heeft ontzettend veel invloed op hoe 
de gast het totale verblijf in de be-
treffende omgeving ervaart.” Ook 
wil de gast op locaties als  Center 
Parcs, Keukenhof en de Nijmeegse 
Vierdaagse de hele dag door kunnen 
eten en drinken, terwijl in bedrijfsca-
tering de focus toch vooral ligt op de 
lunch. Verheij: “De werkende Neder-
lander geeft bovendien beperkt geld 
uit in het bedrijfsrestaurant, omdat hij 
er frequent komt en mede daardoor 
worstelt met de vraag of hij nu uit eten 
is. Dat is een groot verschil in verge-
lijking met plaatsen zoals Keukenhof 
waar men maar één keer komt en dan 
ook nog voor het plezier. Dit drukt de 

Albron-directeur Teun Verheij:

‘Stuurmanskunst is snappen 
en kiezen’
Catering - Open, maatschappelijk betrokken en een helde-
re visie. Het typeert het leiderschap van Albron-directeur 
Teun Verheij. Hij ging met de billen bloot toen duidelijk 
werd dat het eerste jaar van het 10-jarige pachtcontract 

met Center Parcs rampzalig verliep. Maar nu, bijna drie jaar 
later, is de rust terug en heeft het leisure-denken binnen 
Albron gezorgd voor een omslag. Verheij vertelt erover in 
gesprek met Enrique Figee, directeur FoodReflection.

‘Als ik de overtuiging heb dat het goed 
is, dan zet ik door. Overtuiging is een 
voorwaarde voor succes’

Enrique Figee organiseert de debatten in samenwerking met FoodClicks. 
Figee is directeur en eigenaar van FoodReflection. Vanuit dat bureau is hij 
de sparringpartner van vele directieleden. FoodReflection is gevestigd in 
Gasterij Brabant in Haarsteeg, met beschikking over drie ruimten die ge-
schikt zijn voor bijeenkomsten van uiteenlopende groepsgrootten (www.
gasterijbrabant.nl). Meer informatie over FoodReflection kunt u vinden op 
www.foodreflection.nl. 
Ook kunt u Enrique Figee volgen op Twitter via @enriquefigee.

Teun Verheij: ‘Wie niet duurzaam onderneemt heeft geen toekomst, daar geloof ik heilig in’

Albron-directeur Teun Verheij in gesprek met Enrique Figee, directeur FoodReflection
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