INSPIRATIE

Als u de krant leest, radio luistert of televisie kijkt, weet u dat
vele grote en kleine bedrijven u al zijn voorgegaan in het ac-
tiever communiceren met de omgeving; zie bijvoorbeeld de
citaten hieronder en kijk naar reclamecampagnes. Maar kijk
ook in de eigen vakmedia naar wat bedrijven al doen en waar
met waardering over geschreven wordt. Vakmedia is echter
preken voor eigen parochie, en we moeten juist naar buiten!
Door deze houding en door externe communicatie ontvan-
gen bedrijven waardering voor het feit dat ze er zijn, omdat
ze als waardevol worden ervaren. In de wereld van mobiele
telefoons en tablets wordt vooral benadrukt hoeveel aange-
namer deze apparaten het leven maken. Beleving dus boven
de techniek. De kunst voor u als bollenondernemer is dus om
een goede beleving bij uw omgeving los te maken.

SAMEN DOEN

Benut vooral ook de kennis, creativiteit en eigen beleving van
uw partners en medewerkers. Zij zijn uw ogen en oren in uw
omgeving. En ook zijn zij de monden die het voor u, uw bedrijf
en voor henzelf moeten uitdragen. Geen betere reclame dan

ONDERSTEUNING NODIG?

De KAVB neemt u graag verder mee in dit proces van maat-
schappelijk ondernemen en helpt u bij het ontwikkelen van
een aanpak voor uw bedrijf. Zo verzorgt de KAVB inleidingen
voor studiegroepen; voor het maken van een afspraak kunt u
contact opnemen via 0252 536950 of via KAVB@KAVB.nl. Ook
zijn diverse informatiedocumenten en voorbeeldformulieren be-
schikbaar via www.KAVB.nl.
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Zwartboek bollenteelt

U, UW OMGEVING EN UW BUREN
Uw bedrijf staat in een omgeving, te midden van een land-
schap en met andere bebouwing en bewoners in de buurt. U
teelt bloembollen op uw percelen en verwerkt deze op uw erf.
Daarbij gebruikt u diverse machines, heeft u medewerkers en
er komen leveranciers en afnemers bij u op bezoek. Het komen
en gaan van mensen, machines en voertuigen wordt door uw
omgeving waargenomen en kan leiden tot gevoelens van over-
last. Ook de installaties die in uw bedrijfsgebouwen draaien,
zoals bijvoorbeeld ventilatoren en koelaggregaten, of licht in de
kassen kunnen door buren als storend worden
ervaren. En de werkzaamheden op uw perce-
len zoals beregenen of het toepassen van mest
en gewasbeschermingsmiddelen kunnen even-
eens aanleiding zijn voor gevoelens van onge-
rustheid of ongenoegen.

ONBEKEND EN ONBEMIND

De ervaring leert dat onbekend onbemind
maakt. Uw omgeving weet niet wat u doet,
waarom u het doet en welke risico’s zij lopen. Dat kan ertoe
leiden dat zij u zeer kritisch volgen, zich negatief over u uitlaten,
soms zelfs overgaan tot indienen van klachten en via media
of politiecke partijen aandacht vragen voor hun zorgen. Hoe-
wel dit voor u erg vervelend is en omdat u dit kunt ervaren als
inmenging in uw bedrijfsvoering gaat het er echter vaker om
dat mensen op zoek zijn naar erkenning van hun zorgen en het
wegnemen van de overlast die zij ervaren. En helaas, zelden
wordt u daar door hen direct op aangesproken. Het is blijkbaar
voor mensen een grote stap om contact met u te leggen en hun
gevoelens kenbaar te maken.

U BENT AAN ZET

Daarom denken wij dat het goed is dat u het initiatief neemt tot
het zetten van een eerste stap. En dan niet alleen in gesprek
gaat over de zorgen en klachten van uw omgeving, maar vooral
ook uitlegt wat u en uw bedrijf bijdragen aan het wel en wee
van de omgeving. Op de volgende pagina’s vindt u daarvan een
aantal voorbeelden en tips. Voor uw specifieke situatie kunt u
dit natuurlijk aanvullen en verder specifiéren.

Uw BEDRIJF, UW TROTS

Uiteraard bent u trots op uw bedrijf. Mooie producten, up to
date technieken, goed werkgever met medewerkers die ook
met trots spreken over ‘hun bedrijf’. U wilt uw bedrijf ook verder
ontwikkelen en daarvoor heeft u medewerking nodig van uw
omgeving. Die medewerking krijgt u als de omgeving u waar-
deert. Het volgende kan bijdragen om dat te bereiken.

INKOMEN VOOR GEZINNEN

U verschaft werkgelegenheid in de regio en daarmee een in-
komen voor de gezinnen van uw medewerkers. Ook uw leve-
ranciers en afnemers ‘liften’ mee op uw activiteiten. Maak dit
op een bescheiden maar duidelijke manier inzichtelijk zodat dit
ook wordt beseft. Ook helpt het als u inzicht kunt geven in de
bijdrage van de bloembollensector aan de economie van Ne-
derland (zie de gegevens verderop in deze folder).

ZORG VOOR HET LANDSCHAP

Uw bloeiende bollenvelden zijn een genot voor
het oog. Uw kale akkers, uw erf en bedrijfsge-
bouwen zijn dat echter vaak niet. Door zorg te
besteden aan de ‘groene aankleding’ met bij-
voorbeeld hagen en windsingels maar ook met
opgeruimde erven en kleur van de gebouwen is
vaak veel te verbeteren. Akkerranden met bloe-
menmengsels zijn aantrekkelijk en leveren bo-
vendien een bijdrage aan de biodiversiteit. Als
u verbeteringen aanbrengt, doe dat dan zodanig dat het wordt
opgemerkt door uw omgeving.

SCHONE LUCHT, SCHOON WATER

Zorgvuldig spuiten en bemesten, voorkomen van overlast door
stof of het nemen van maatregelen tegen het stuiven van kaal
land dragen bij aan schone lucht en schoon water. Laat uw om-
geving zien welke moderne technieken u gebruikt om dat te
bereiken. Leg uit wat kantdoppen op uw spuit zijn, wat precisie-
bemesting is, hoe u stof afzuigt en opvangt. Praat over de in-
vesteringen die hiermee gemoeid zijn.

ENERGIE EN KLIMAAT

Energie is een belangrijke kostenpost en daarom zoekt u per-
manent naar besparingen. Door daarin te investeren gebruikt u
steeds minder fossiele brandstoffen. En daarmee veroorzaakt u
minder uitstoot van CO2 en draagt u bij aan klimaatdoelstellin-
gen. Ook het recyclen van plantenresten en —afval tot bruikbare
energie in de vorm van biobrandstoffen levert dergelijke bijdra-
gen. Alleen dat alles heeft u waarschijnlijk nog nooit verteld.

SPONSORING

Veel verenigingen zoeken naar sponsoren of naar ruimte voor
hun activiteiten. Misschien kloppen ze ook wel bij u aan, maar
u zou het ook zelf actief kunnen benaderen. Bloembollen of
bloemen voor een verenigingsveiling of verkoopactie, een ad-
vertentie in het verenigingsblad of het leveren van bloembollen
voor een beplanting van een perk of rotonde zijn mogelijkheden
die bijdragen aan bekendheid van uw bedrijf en die leiden tot
maatschappelijke waardering.

BESCHEIDENHEID

U als bloembollenonder-
nemer bent in het alge-
meen bescheiden. U staat
niet graag in de belangstel-
ling bij competities voor de
meest duurzame ondernemlng, voor de beste werkgever of
voor de ondernemer van het jaar. Bij productshows daarente-
gen bent u wel graag de winnaar en komt u wel graag in het
vakblad. Met de groeiende belangstelling en bemoeienis van
de omgeving met uw bedrijf zult u zich echter ook aan die om-
geving moeten laten zien en tonen dat u goed, nee beter nog,
de beste bent! Stap dus uit uw bescheidenheid, teken in voor
dergelijke competities en timmer meer aan de weg.

Uw BOODSCHAP

De boodschap die u over uw bedrijf wilt afgeven moet goed
doordacht zijn. En consequent. En aantoonbaar juist. En allen
die bij het bedrijf betrokken zijn als familielid of als medewer-
ker moeten die boodschap kennen, zich eigen maken en ook
uitdragen. Communicatie naar buiten wordt altijd voorafge-
gaan door interne communicatie!

Bespreek met partners en medewerkers
wat uw sterke punten zijn en waar u de
accenten wilt leggen in de communica-
tie. Kies twee of drie onderwerpen die
in uw omgeving van betekenis zijn. For-
muleer vervolgens wat u daar over wilt
melden aan de omgeving en welke mid-
delen u daarvoor wilt gebruiken. Denk
aan een simpele website, een bedrijfs-
folder, bedrijfskleding, advertenties, ac-
ties, open dagen, adoptie van school-
klassen, etc. etc. Vergeet niet een post
in uw jaarbegroting op te nemen voor
dit alles.

DE ONTVANGER

Het lukraak strooien van bood-
schappen is, net als met hagel
schieten, nogal ongericht en
daarmee onvoorspelbaar qua
uitkomst. Verstandig dus om na . .
te denken met welke specifieke |Agrarische bedrijven

boodschap en op welke manier | jn de Bollenstreek

wie in de omgeving het beste
benaderd kan worden om het Openen hun deuren

grootste effect te bereiken. Voor directe buren kan een rondlei-
ding erg goed werken, voor nieuwe medewerkers of seizoens-
krachten kunnen advertenties, sponsoring van verenigingen
en bedrijfskleding effectief
zijn. De keuzemogelijkheden
zijn legio. De juiste keuze is
niet altijd makkelijk en het
effect meten onmisbaar. Niet
lukraak doen, maar planma-
tig aanpakken is het motto.

e e ey



