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Managing director Gerard van der Krogt van Unilever Food Solutions in gesprek met Enrique Figee, directeur Foodreflection.

Van der Krogt: “Gezondheid mag nooit ten koste gaan van de smaak.”

Gerard van der Krogt

Gerard van der Krogt is sinds twee jaar managing director van Unilever 
Food Solutions in Nederland. De Leidenaar is in 1996 afgestudeerd in 
bedrijfseconomie aan de Erasmus Universiteit Rotterdam en heeft voor 
verschillende multinationals in binnen- en buitenland gewerkt. Voorname-
lijk in sales- en marketingfuncties. Binnen Unilever stond hij met zijn ideeën 
onder meer aan de basis van Broodje Unox en Unox Soup Factory.
Van der Krogt is een fanatiek zeiler en boekte daarin diverse successen 
als nationaal kampioen.

Het interview met Gerard van der 
Krogt is geleid door Enrique Figee 
(1963), directeur van sparrings-
bureau FoodReflection en vond 
plaats in Gasterij Brabant. Het 
gesprek maakt onderdeel uit van 
een reeks interviews met leiding-
gevenden uit de out-of-homebran-
che over diens visie, activiteiten 
en uitdagingen. Tevens organi-
seert Enrique Figee speciaal voor 
FoodClicks discussiegroepen over 
actuele thema’s.  Voor dit jaar zijn 
er twee gepland. 

FoodReflection is gevestigd in Gas-
terij Brabant in Haarsteeg, beschikt 
over drie ruimtes, geschikt voor 
bijeenkomsten van uiteenlopende 
groepsgrootten. De ruimtes wor-
den ingezet voor zijn gesprekken 
met leidinggevenden en worden 
ook gebruikt voor bedrijfssessies 
(www.gasterijbrabant.nl).
Meer informatie over FoodReflection 
kunt u vinden op www.foodreflec-
tion.nl. Ook kunt u Enrique Figee 
volgen op Twitter via @enriquefigee.

Managing director Gerard van der Krogt van Unilever Food Solutions

‘Managen als ondernemer’
Fabrikant – Sterke merken vermarkten is één, maar 
een foodservicekanaal dat onder druk staat vraagt 
meer. Managing director Gerard van der Krogt van 

Unilever Food Solutions onderkent dit in gesprek met 
Enrique Figee in Gasterij Brabant. Hij legt het accent 
op service en innovatie.

Unilever Food Solutions heeft door 
de lastige marktomstandigheden de 
groeiambities bijgesteld. “Groeiver-
wachtingen zijn altijd gerelateerd 
aan marktgroei. En de buitenshuis- 
markt staat volop onder druk. De 
afgelopen jaren zijn er honderden 
miljoenen euro’s verdampt en ja, 
dat voelen wij ook.” Van der Krogt 
denkt overigens dat het ergste ach-
ter de rug is. “Mensen gaan minder 
vaak buiten de deur eten. Maar ze 
gaan nog wel en zijn kritisch op de 
prijs-kwaliteitsverhouding. Voor ons 
is het zaak om met extra service de 
ondernemers te helpen de gast op 
de juiste manier te bedienen.” Als 
voorbeeld noemt Van der Krogt de 
gemiddelde menuprijs, die in Neder-
land aan de hoge kant is. “Dat moet 
veranderen en wij kunnen daarbij 
helpen door ondernemers bij de 
hand te nemen bij de samenstelling 
van het menu of bij het terugdringen 
van de verspilling.” Drie splinternieu-
we service brands van Unilever Food 
Solutions, te weten ‘Your Guest’, 
‘Your Menu’ en ‘Your Kitchen’ inspi-
reren ondernemers met ideeën voor 
aantrekkelijke en succesvolle me-
nu’s en werkmethodes die efficiënt 
en winstgevend zijn. Van der Krogt: 
“Unilever Food Solutions was traditi-

oneel een merkenbedrijf, maar volgt 
sinds anderhalf jaar ‘the U-brand’. 
Unilever Food Solutions wordt hier-
mee gedefinieerd als merk van Uni-
lever en staat voor inspiratie in food-

service. Een ruime en innovatieve 
productrange en sterke merken ge-
ven hier vorm aan. Maar we bieden 
via de zogenoemde service brands 
ook toegevoegde waarde.” 

Solutions stappen om overgewicht 
terug te dringen. “Obesitas is we-
reldwijd een groot probleem. Ruim 
1 miljard mensen lijdt aan overge-
wicht. De horeca kan stappen zet-

Onderzoek
Unilever Food Solutions doet voor 
de service brands speciaal onder-
zoek onder consumenten en opera-
tors. Van der Krogt: “Nieuwe trends 
en inzichten kunnen ons bijvoorbeeld 
vertellen hoe mensen hun keus ma-
ken wanneer ze uit eten gaan. De 
trend is: lekkere en voedzame ge-
rechten met natuurlijke ingrediënten 
die maatschappelijk verantwoord zijn 
en milieubewust zijn geproduceerd. 
Het is dus zaak om efficiënter te ko-
ken, met minder afvalproductie en 
minder energieverbruik.” Om ope-
rators hierbij te helpen ontwikkelde 
Unilever Food Solutions in het kader 
van de service brand ‘Your Kitchen’ 
bijvoorbeeld een waste manage-
menttool. “Minder verspilling in de 
keuken is goed voor de ondernemer, 
het bespaart hem immers kosten”, 
vertelt Van der Krogt. Bang dat door 
dalende verspilling het volume van 
Unilever Food Solutions afneemt, is 
Van der Krogt niet. “Ons aandeel in 
een gerecht is maximaal 5 procent. 
Daarnaast gaan wij voor de lange 
termijn in onze markt.”

Verleidelijk
Behalve op het gebied van verspil-
ling zet Van der Krogt met ‘zijn’ Food 

ten in de strijd tegen obesitas door 
minder vet te koken, meer verse 
ingrediënten te gebruiken en meer 
balans aan te brengen in de ver-
houding tussen bijvoorbeeld vlees, 
groenten en koolhydraten.” Aanvul-
lend onderzoek van Unilever Food 
Solutions in het kader van de ser-
vice brand ‘Your Guest’ leert dat de 
stap naar verantwoorde menu’s ook 
kansen biedt. “Gezond eten en drin-
ken is ondanks de crisis nog steeds 
een belangrijke trend. Na de prijs/
kwaliteitsverhouding is dit zelfs de 
belangrijkste eis die gasten stellen. 
Zo kijkt tweederde van de mensen 
die buitenshuis consumeert nadruk-
kelijk naar gezonde opties, terwijl 
77 procent zoekt naar lekkere ge-
rechten. Het is als ondernemer zaak 
het beste van deze twee werelden 
te combineren.” Unilever Food So-
lutions is in de weer met verschillen-
de outletorganisaties om hier vorm 
aan te geven. “Je kunt een frietje 
serveren met een wit broodje ham-
burger en mayo; of een frietje met 
een volkoren broodje hamburger 
van de Blaarkopkoe met ketchup en 
avocado, geserveerd op een mooi 
opgemaakt bord met een verse sa-
lade. Presentatie en kleine aanpas-
singen doen al veel, het verleidt. 
Bovendien kun je bij het gerecht 
een verhaal vertellen. Een verhaal 
van eerlijke, heerlijke en verant-
woorde producten”, vertelt Van der 
Krogt. Sommige gasten zijn bang 
dat gezonde gerechten vaak minder 
smaak hebben. Van der Krogt: “On-
dernemers moeten dit in gedachten 
houden bij het samenstellen van 
menu’s. Gezondheid mag nooit ten 
koste gaan van de smaak. Consu-
menten gaan minder vaak naar de 
horeca, maar als ze gaan dan gaan 
ze ook meer en meer voor kwaliteit.” 
Van der Krogt merkt dat onderne-
mers deze signalen oppakken. “De 
horeca-uitbater is allang niet meer 
de koppige ondernemer van vroe-
ger. Ze staan open voor adviezen, 
simpelweg omdat ze door kosten-
besparing met minder personeel 
werken en de tijd niet hebben om 
allerlei concepten uit te denken. Ze 
zijn op zoek naar efficiency.” Zo is 
Unilever Food Solutions zelf even-
eens op zoek naar efficiency. “Ook 
wij moeten groeien met minder dus 

zijn we continue bezig om te zien 
hoe we efficiënter met onze resour-
ces om kunnen gaan en met minder 
indirecte kosten kunnen groeien. Dit 
doen we niet op het verbeteren en 
innoveren van onze producten. Met 
the ‘New World of Knorr’ hebben 
wij al bijna ons gehele assortiment 

verbeterd om aan te sluiten bij de 
aangegeven trends: betere smaak, 
betere ingrediënten, meer efficiency 
en een betere planeet.”
 
Investeren
De roep om efficiency zowel intern 
als bij de klanten zorgt er voor dat 
Unilever Food Solutions volop inzet 
op innovaties. Maar de tijden veran-
deren. “Binnen Unilever wereldwijd 
komt de groei vooral uit de landen 
China, Brazilië, Rusland en Indone-
sië. Geld voor meer fte’s  gaat dan 
ook voornamelijk naar deze mark-
ten. In Nederland is men kritischer. 
Middelen worden beperkt, maar 
tegelijkertijd wordt er wel groei 
verwacht”, aldus de managing di-
rector. Voor Van der Krogt een uit-
daging om dit te managen. Hij spie-
gelt zichzelf hierbij vaak aan een 
ondernemer. “Er wordt nu langer 
nagedacht over investeringen en ik 
stel mijzelf en mijn team steeds va-
ker de vraag: wat als het mijn/jouw 
eigen zaak zou zijn? Welke beslis-
sing zou ik of jij dan nemen?” Dit 
blijkt succesvol en heeft geleid tot 
meer bewustzijn op kosten en suc-
cesvolle introducties. “Een voor-
beeld: het lunchmoment wordt in 
Nederland belangrijker en met in-
novaties helpen wij ondernemers 
dit eetmoment beter in te vullen. 
Zo lanceerde Unilever Food So-

lutions een spread die op sand-
wiches kan worden gesmeerd en 
voorkomt dat het vocht van bijvoor-

Thee is een groeimarkt waarin Unilever Food Solutions met Lipton grote kansen ziet. 
Tips die Unilever Food Solutions ondernemers geeft bij deze categorie zijn: 

•	 De kunst van het water uitkiezen
Hoe neutraler en puurder het water, hoe beter de thee. Mineraalwater of gefilterd water wordt 
verkozen boven kraanwater.

•	 Het geheim zit in de temperatuur
Lekkere thee vraagt een ‘perfecte serve’ 
Een mooie presentatie draagt bij aan de waarde van uw thee. Uw gasten - die het gevoel waar voor 	
hun geld te krijgen - zijn bereid meer te betalen, of een extra kopje thee te nemen. In het ideale 
geval wordt thee aan tafel uitgeserveerd. Zo krijgen uw gasten uitleg over hun kopje thee en leren ze hoe ze 
nog meer kunnen genieten van hun kopje thee.

•	 Serveer thee met iets zoets
Iets zoets kan de theesmaak versterken, en draagt ook bij aan de presentatie. 

•	 Thee heeft rust en ruimte nodig
Werkt u met theezakjes, doe het dan goed. Adviseer gasten om de thee in alle rust te laten trekken. 
In geen geval de zakjes op en neer bewegen, het zogenaamde hengelen.

•	 Hou ook de tijd in de gaten
Hoe lang je de thee laat trekken bepaalt sterk de uiteindelijke smaak van je kopje thee. Grovere theeblaadjes 
vragen meer tijd om smaak, kleur en geur af te geven. Leg aan uw klanten uit dat thee in zakjes bij voorkeur 2 
tot 3 minuten moet trekken. Let op: de geur zegt meer over de fase waar de thee zich in bevindt dan de kleur!

beeld de zalm in het brood trekt. 
De ondernemer kan hiermee zijn 
sandwiches voorbereiden zonder 
dat hij zich zorgen hoeft te maken 
dat ze sompig worden.”

Vertrouwen 
Een ander belangrijk thema bij Uni-
lever naast innovaties is duurzaam-
heid. Van der Krogt: “Mensen zijn 
meer en meer op zoek naar pro-
ducten die ze vertrouwen. Mensen 
willen voelen dat hun consumptie-
keuzes een bijdrage leveren aan de 
wereld en hun plaatselijke gemeen-
schap. Het is voor chef-koks en ca-
teringbedrijven daarom belangrijk 
om klanten een ervaring te bezor-
gen die voldoet aan deze verwach-
tingen. Smakelijke en voedzame 
gerechten, bereid met natuurlijke 
ingrediënten, geproduceerd op een 
maatschappelijk verantwoorde en 
milieuvriendelijke wijze.” Unilever 
Food Solutions investeert volgens 
Van der Krogt samen met de on-
dernemer in innovatieve oplossin-
gen om tegemoet te komen aan 
de eisen van gasten. “Zo zijn wij 
bijvoorbeeld op zoek naar nieuwe 
technieken om gerechten op een 
efficiëntere manier te bereiden en 
te presenteren. Wij bieden via on-
der meer onze service brands hulp 
en advies om minder water en ener-
gie te gebruiken en minder afval te 
produceren.” Het thema duurzaam-
heid is iets dat Van der Krogt ook 
persoonlijk aanspreekt. Als fervent 
wedstrijdzeiler is hij één met de na-
tuur. “Ik gebruik het zeilen vaak als 
metafoor om te winnen. Maar de 
natuur speelt daarin ook een rol. 
Net zo goed als ik privé bij de bak-
ker mijn brood niet in een tas laat 
verpakken en ik mijn kinderen vertel 
dat ze de kraan niet extra lang open 
moeten laten staan. Niet baandoor-
brekend, maar persoonlijk probeer 
ik mijn bijdrage te leveren. Zakelijk 
praten we met klanten hoe wij hen 
kunnen helpen met een duurzamere 
manier van ondernemen. Dit bieden 
we ook bij een aantal klanten als 
service aan.” 


