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INLEIDING 

Management is een zeer veel omvattend begrip. Deelaspecten van management zijn 
o.a. planning, arbeidsmotivatie, delegeren, omgaan met informatie, registratie, 
prioriteiten stellen, sociale vaardigheden, omgang met personeel enz. 

Door de voorlichtingsdiensten en het cursusonderwijs wordt veel aandacht aan 
management geschonken. In het verleden was dit vooral gericht op de 
teelttechniek, tegenwoordig ook veel meer op economische en 
sociaal/organi8atoriche aspecten. 

Over vrijwel alle deelaspecten van management is de laatste jaren in de vakpers 
gepubliceerd. In deze brochure treft u vele van die artikelen aan. Ze zijn op 
een overzichtelijke wijze gerubriceerd. Deze artikelen zijn afkomstig uit de 
bladen: bedrijfsontwikkeling, groente en fruit, boer en tuinder, tuinderij en 
het vakblad voor de bloemisterij. De hier gebundelde artikelen zijn toegespitst 
op" het glastuinbouwbedrijf; ze bevatten vele praktische voorbeelden. 

Deze brochure uitgegeven door de Consulentschappen in Algemene Dienst voor de 
Bloemisterij en Groente onder Glas, heeft als doel de lezer hulpmiddelen te 
bieden bij de verdere ontwikkeling van het management op het eigen bedrijf. 
Als samenstellers van deze brochure spreken wij de verwachting uit, dat deze 
brochure net zo frequent gebruikt zal worden als de door beide 
consulentschappen uitgegeven teeltbrochures. 
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Voorlichting 

Management in glastuinbouw omvat 
zes functies 

Ing. P.A. Welling, 
Consulentschap voor de Tuinbouw, 
Aalsmeer-U trecrrt 

Het management, de leiding, dient 
in een glastuinbouwbedrijf met 
zes functies bezig te zijn. In sa­
menwerkingsverbanden kunnen 
over de uitvoering van werkzaam­
heden die de functies met zich 
meebrengen, afspraken worden 
gemaakt. Is er sprake van een 
eenhoofdige leiding dan kunnen 
taken worden gedelegeerd aan 
medewerkers. Worden de func­
ties voldoende uitgeoefend, dan 
moeten veel managers weg van de 
werkvloer. 

Management is tegenwoordig een popu­
laire term. Sommigen hebben het in hun 
vingers, anderen zullen het nooit leren. 
Als grote internationale ondernemingen 
het loodje leggen wordt er gezegd dat er 
sprake was van mismanagement. Als 
een glastuinbouwbedrijf het niet redt, 
dan ligt dat aan de hoge gasprijzen, het 
weer, de prijzen op de veiling en dergelij­
ke. Al lijkt dat op het eerste gezicht niet 
zo, toch wordt in beide gevallen de oor­
zaak van de mislukking aan hetzelfde 
geweten. In de industrie ligt de oorzaak 
van een mislukking altijd intern. In de 
glastuinbouw zijn het altijd de genoemde 
externe oorzaken die leiden tot rampzali­
ge gevolgen. 
De Nederlandse taal kent voor het begrip 
management de volgende termen: lei­
ding geven en besturen. 

Functies van management 
Het management (de leiding) van een 
glastuinbouwbedrijf heeft zes functies 
uit te oefenen: teelttechnische, beheers-
technische, administratieve, commer­
ciële, personele en financiële functies. 
De leiding van een onderneming moet al 
deze functies uitoefenen. Daarmee wil 
niet gezegd zijn dat de leiding met alle 
functies bezig moet zijn op uitvoerend 
niveau. De leiding moet organiseren, 
coördineren en controleren. Vele uitvoe­
rende werkzaamheden kunnen aan an­
deren, die op bepaalde gebieden beter 
opgeleid zijn, worden overgelaten. 
Een teler die de schuld van zijn slechte 
rentabiliteit aan de slechte prijzen op de 

veiling geeft, kon zijn commerciële func­
tie wel eens onvoldoende hebben uit­
geoefend. Slechte bedrijfsresultaten wij­
ten aan gestegen gasprijzen, duidt op 
onvoldoende uitoefening van de 
beheerstechnische functie. „Buitenlan­
der" op je eigen bedrijf kan er op duiden 
dat er iets mis is met de personele func­
tie. Allemaal vormen van mismanage­
ment. De oorzaak extern zoeken, terwijl 
die in feite intern ligt. 
Teelttechnische f inclie 
Voorhetdoen slagen van het gekozen 
produktieplan (teelt) is het nodig te we­
ten bij welke temperatuur het gewas het 
beste groeit, wanneer er water en kunst­
mest moet worden gegeven. De gewas­
verzorging dient op tijd te gebeuren. De 
vraag welke teelt het beste op het bedrijf 
past gezien grootte en hulpmiddelen, 
moet beantwoord worden. Voor de uit­
voering van de werkzaamheden d'e deze 
functie met zich mee brengt, is veel ken­
nis nodig. Telers zijn daarvoor opgeleid 
en storten zich vaak met hart en ziel in de 
uitvoering van die werkzaamheden. 
Doordat ze (te) veel bezig zijn op de 
werkvloer blijft er onvoldoende tijd over 
voorde uitoefening van de andere func­
ties. 
Beheerstechnische functie 
Planning, registratie, controle en even­
tuele bijstelling van de planning zijn on­
derdelen van de beheerstechnische 
functie. De planning bestaat uit begrotin­
gen voor produktie, arbeid, kosten, ruim­
te (potplanten) en omzet. De werkelijk 
behaalde resultaten worden geregis­
treerd en vergeleken met de in de deel-
plannen gehanteerde normen. Zowel in 
kwalitatief (prijzen) als in kwantitatief 
(aantallen) opzicht kunnen bijstellingen 
plaatsvinden, waardoor de planning 
voor het volgend jaar beter wordt. In 
deze opzet is bedrijfsregistratie geen 
doel op zich, maar een middel tot een 
betere planning. Het is moeilijk om te 
komen tot goede begrotingen, registra­
tie kan een eerste stap zijn. 
Administratieve functie 
De administratieve functie omvat alles 
wat te maken heeft met de opstelling van 
begrotingen, de registratie en het maken 
van overzichten. Alles wat op het bedrijf 
speelt dient in cijfers te worden uitge­
drukt. De administratie is een belangrijke 
ondersteuning voor de overige functies. 
Administratie van alleen boekhoudkun­
dige gegevens ter bepaling van het fisca­
le inkomen, is de wettelijk voorgeschre­
ven minimumadministratie die moet wor-
den gevoerd. 

-wëfrfém^ 

Voor de uitvoering van de teelttechnische functie 
is veel kennis nodig 

Commerciële functie 
Marktverkenning, contacten met de han­
del, versterking van de marktpositie en 
verkoopbevordering zijn onderdelen van 
de commerciële functie. Het is van be­
lang inzicht te hebben in de eisen die 
gesteld worden aan de Produkten die het 
bedrijf levert. Kennis van het prijsverloop 
bepaalt de afzetstrategie. Veel telers 
hebben de commerciële functie geheel 
overgedaan aan de veilingen. In een 
aantal opzichten kan dat juist zijn, in een 
aantal andere gevallen leidt inzicht in de 
marktsituatie tot een beter bedrijfsresul­
taat. Hulpmiddelen hierbij kunnen zijn 
veilingstatistieken, LEI-berichten en di­
verse marktonderzoeken. Het goed uit­
oefenen van de commerciële functie 
leidt tot een vermindering van marktver­
storingen. 
Personele functie 
Tot de taken van de personele functie 
behoren werving en opleiding van mede­
werkers. Er is een belangrijke relatie met 
de beheerstechnische functie. Wanneer 
uit de planning blijkt dat er op een be­
paald moment behoefte is aan losse ar­
beidskrachten, dan geschiedt werving 
tijdig om te voorkomen dat men niemand 
meer kan krijgen. Aandacht voor mede­
werkers, hen binnen het bedrijf perspec­
tieven bieden, leidt tot motivatie. Voor de 
uitoefening van deze functie is een be­
paalde mate van sociale vaardigheid no­
dig. Die is aan te leren in verschillende 
cursussen. 
Financiële functie 
Een bedrijf moet op een bedrijfsecono­
misch verantwoorde wijze draaien, ze­
ker op lange termijn. Investeringen die­
nen veelal te worden gefinancierd. Daar­
voor is overleg nodig met geldschieters. 
De eigen vermogenspositie mag niet in 
gevaar komen. Wanneer de kosten in 
vergelijking met andere bedrijven te 
hoog worden, komt de positie van het 
bedrijf in gevaar. 
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Ir. M. van Woerden -Agrarisch Onderwijs Centrum te Emmetoord 

Management-studiedag 

Het team landelijk vervolgonderwijs van het Agrarisch Onderwijs 

Centrum (AOC) te Emmcloord houdt zich bezig met het ontwikkelen en 

uitvoeren van trainingen voor onder meer agrarische ondernemers. Het 

ontwikkelen van ondernemerschap staat hierbij steeds centraal. Ook de 

voorlichting richt zich in toenemende mate op ontwikkeling van 

ondernemerschap. Afgelopen jaar is een nieuwe activiteit ontwikkeld: de 

management-studiedag (\fSD). 

Zowel voor onderwijs als voorlichting, beide betrokken bij het agrarisch 

volwassenenonderwijs, kan deze MSD interessant zijn. In dit artikel 

worden de achtergronden en opzet beschreven. 

T r a i n i n g o f s t u d i e , k o r t 

o f l a n g 

Deze situatie leidt tot het volgende 
keuzevraagstuk: 
óf met nog meer enthousiasme en 
informatie het belang van de SVTO/ 
MAO-trainingen benadrukken 
óf de uitdaging aanvaarden om een 
korte management-activiteit te ont­
wikkelen. 
We hebben daarin een tweesporen­
beleid geko2en: het een doen en het 
andere niet nalaten. 

Inleiding 

Trainingen 'm sociale en manage­
mentvaardigheden voor agrarische 
ondernemers worden als zéér waar­
devol ervaren door degenen die 
deelnemen. Toch neemt nog maar 
een beperkt aantal van de agrari­
sch« ondernemers deel aan zulke 
trainingen of cursussen. 
Het probleem is dat de agrarische 
ondernemers wel méér belangstel­
ling, maar steeds minder tijd hebben 
om aan b.v. een cursus van 12 da­

gen deel te nemen over Sociale 
Vaardigheids Training voor Onder­
nemers (SVTO) of Modern Agra­
risch Ondernemerschap (MAO)'. 
Zeker geldt dit wanneer de cursusin-
houd en het cursusresultaat van te­
voren moeilijk exact te omschrijven 
zijn. 

1 Zi« voor beschrijving MAO en SVTO-
cursus: »rtikei G. A. Lesscher Bedrijfs­
ontwikkeling juli/augustus 1985. 

Management - s tud i edag 
(MSD) 

Dit heeft geleid tot de ontwikkeling 
van een management-studiedag, 
een eendaagse activiteit, gericht op 
een bepaald themagebied van het 
ondernemerschap. 

Het eerst gekozen thema was: mo­
tiveren ven personeel. De concrete 
aanleiding tot de ontwikkeling rond 
dit thema was de vraag van de Ver­
eniging van Vaste Ptantenkwekers, 

Bedrijfsontwikkeling jaargang 17(19*6} 10<oktober) 

of we iets voor hen konden doen op 
dit gebied. 
Een stimulans tot de ontwikkeling 
hiervan was bovendien mijn bezoek 
aan de Agricultural Training Board in 
Engeland in september 1985, die 
goede ervaringen hadden met een­
daagse activiteiten voor agrarisch 
management3. Op 29 januari 1986 
is er in Hazerswoude de eerste MSD 
uitgevoerd met een groep van 19 
vaste ptantenkwekers, die één tot 
vijftien vaste personeelsleden had­
den. De leeftijd van de deelnemers 
liep van 22 tot 56 jaar. 

Doelstellingen en opzet van 
de dag 

De doelstellingen van deze MSD: 
'Motiveren van personeel' waren: 
a het kunnen begrijpen en onder­

scheiden van vier aspecten van 
het motiveren van personeel; 

b het bij jezelf en je personeel kun­
nen onderzoeken en vaststellen 
wat de meest motiverende be­
hoeften zijn; 

c het nieuwsgierig en geprikkeld 
worden in het eigen bedrijf en de 
vandaag opgedane ervaringen en 
inzichten uit te proberen. 

Door korte oefeningen en bespre­
kingen in kleine groepen werd in een 
hoog tempo het thema bij de deel­
nemers binnengebracht, onder­
steund met praktijkgeoriënteerde 
theorie. Leidraad voor deze dag is 
voor de deelnemers een werkboek, 
waarin de zelfwerkzaamheid cen­
traal staat. 

Programma-opzet 

1 Korte kennismekingsronde rond -
drie vragen: 
- wie ben je, waar vandaan? 

* In een volgend artikel zal iets meer over 
de ATB aan bod komen, met tevens een 
effectieve excursie methodiek. 

- hoeveel vast personeel? 
- wat motiveert je het meest in 

je beroep/bedrijf? 
2 Oefening: een zelfanalyse-oefe­

ning om een motivatteprofie! 
voor jezelf vast te stellen. 
Bespreking van de resultaten in 
drietallen. 

3 Motivatietheorie van Maslow: 
Korte inleiding en vragen. 

4 Oefening: individueel aan de 
hand van geschreven cases vast­
stellen welke motiverende krach* 
ten er een rol spelen. 

5 Oefening: vaststellen van de mo­
tiverende krachten van een eigen 
medewerker. 

6 Motivatietheorie naar Lewin: 
actiekrachten en weerstand bie­
dende krachten: inleiding en ver­
werking. 

7 Bezinning op het motivatieniveau 
in het eigen bedrijf: Welke signa­
len? 

8 Evaluatie van deze dag (start 
10.00 uur. einde 18.00 uur). 

Evaluatie opmerkingen van 
deelnemers: 

* gezellige, leerzame dag, waarbij 
eigen motivatie meer is geprik­
keld dan die van de werknemers. 
Nu voor mij de vraag: hoe breng 
ik het goed over? 

* vaak genoemd: een zelfde stu­
diedag voor personeelsleden; 

* proberen in de praktijk te bren­
gen; 

* tijd te kort om de oefeningen diep 
na te bespreken; 

* behoefte om praktijkvoorbeelden 
door te spitten; 

* is vervolg mogelijk? 
* wel wat veel in erg weinig tijd. 

Andere ervaringen en 
conclusies 

Dit programma is vervolgens uitge­
voerd met twee groepen directiele­

den van middelbare agrarisch« 
scholen. Ook hier waren de reactie* 
overwegend positief. 
Onze (voorlopige) conclusies zijn: 
- een MSD onderscheidt zich we 

zenlijk van een managementtrai 
ning zoals SVTO en MAO. In d. 
MSD gaat het er om kennis e> 
inzicht in het thema te verwerver 
en deelnemers nieuwsgierig tt 
maken er in hun situatie mee tt 
werken. In de managementtrai 
ning gaat het er om naast inzien 
ook vaardigheid te ontwikkeler 
om de verworven inzichten en er 
varingen beter te kunnen hante 
ren. 

- De MSD kan mogelijk dienen on 
de drempel van deelname aar 
een managementtraining te ver 
lagen. Immers, wat meer bekene 
maakt meer bemind. 

- De ervaringen tot heden stimule 
ren ons om ook van andere the 
ma's een MSD-programma t< 
ontwikkelen. Het volgende the 
ma zal zijn: 

O n d e r h a n d e l e n 

Op lange termijn denken we aa 
MSD's: leiding geven, samenwe 
ken, werkorganisatie/planning en. 
Het concept van de MSD lijkt or 
een waardevol hulpmiddel voor or 
derwij s en voorlichting gericht o 
ontwikkeling van ondernemerschap 
In het seizoen 1986-1987 gaan w 
het MSD-programma uitvoeren -
samenwerking met de BOVAL voc 
de doelgroep loonwerkers. Bover 
dien zal voor de leidinggevend 
krachten van de bedrijfsverzorgir. 
een tweetal MSD's gehouden wo 
den. 
Ondernemers uit andere agrarisch 
bedrijfstypen met meerdere pers< 
neelsleden (champignons, glastuir 
bouw) zouden mogelijk ook hierva 
gebruik kunnen maken. 



De andere helft van het gezinsbedrijf 

Ir. G. M. J. Loeffen - Landbouw-Economisch Instituut te Den Haag 

De agrarische produktie vindt in Ne­
derland hoofdzakelijk plaats binnen 
gezinsbedrijven. De laatste decennia 
is het percentage echtgenotes van 
boeren en tuinders dat meewerkt op 
het agrarisch bedrijf, sterk gestegen. 

Deze toegenomen betekenis van de 
vrouw van de agrariër, of te wel de 
boerin, voor het agrarisch gezinsbe­
drijf en de groeiende aandacht voor 
de emancipatie van de vrouw zorg­
den ervoor dat in de agrarische sec­
tor de discussie over de positie van 
de boerin óp gang kwam. Omdat 
hierover weinig bekend was, besloot 
het LEI, mede op verzoek van het 
Landbouwschap en de plattelands­
vrouwenorganisaties, een explore­
rend onderzoek in te stellen met als 
doel inzicht te verschaffen in de po­
sitie van de boerin op het agrarisch 
gezinsbedrijf. * 

Opzet van het onderzoek 

Het onderzoek is beperkt tot vrouwen 
die getrouwd zijn met een boer of 
tuinder die niet ouder dan 68 jaar is 
en een agrarisch gezinsbedrijf van 
meerdan 70 sbe als hoofdberoepsbe-
drijf le idt 
Aan 446 vrouwen, die een represen­
tatieve steekproef vormen van bo-

* Het onlangs verschenen onderzoeks­
rapport met als titel 'Boerinnen en tuin­
dersvrouwen in Nederland' is te bestellen 
door overmaking van f20 op giro 412235 
van het Landbouw-Economisch Instituut 
te Den Haag. Vermeld dient te worden: 
'Zend publikatie no. 2.168'. 

vengenoemde onderzoekpopulatie, 
is een vragenlijst voorgelegd met als 
doel een antwoord te vinden op de 
volgende centrale vraagstellingen: 
Welke werkzaamheden verricht de 
boerin op het bedrijf? Hoeveel t i jd 
besteed ze aan deze werkzaamhe­
den? In welke mate participeert de 
boerin in beslissingen over het be­
drijf? 

Omdat de rol van de boerin op het 
bedrijf niet los gezien kan worden 
van haar andere werkzaamheden, is 
in het onderzoek ook enige aandacht 
besteed aan haar rol als huisvrouw 
en haar eventuele rol als buitenshuis 
werkende vrouw. 
In dit artikel zullen de belangrijkste 
resultaten van dit onderzoek kort sa­
mengevat worden. Eerst wordt inge­
gaan op de persoon van de boerin, 
vervolgens op haar takenpakket en 
ten slotte op haar zeggenschap bin­
nen en buiten het eigen bedrijf. 

Achtergrond 

Was een boerin vroeger zelf bijna per 
definitie van agrarische huize, nu is 
één op de vier dat niet meer. 
Uit de opleidingskeuze blijkt duidelijk 
dat de bij het onderzoek betrokken 
vrouwen pas door hun huwelijk het 
agrarisch beroep zijn gaan uitoefe­
nen. Slechts een enkeling +ieeft na­
melijk agrarisch dagonderwijs ge­
volgd. Wel heeft één 0[»de vier na 
haar huwelijk cursussen op agrarisch 
gebied gevolgd. 

Werden de oudere boerinnen nog 
vaak zo gauw zij van de lagere school 

kwamen, thuis in bedrijf en huishou­
ding 'ingezet', de jongere generatie 
heeft veelal een beroepsopleiding 
gevolgd en een baan gehad. 
Op de g^niddelde leeftijd van 25 jaar 
stapten de boerinnen in het#iuwe-
lijksbootje: de oudere generatie 
meestal in gemeenschap van goede­
ren, de jongeren steeds vaker op hu­
welijkse voorwaarden (tabel 1). Door 
dit huwelijk veranderde er vaak veel 
in het leven van de vrouw. Meestal 
kwam ze als nieuwelinge op het be­
drijf van haar man wonen, gaf haar 
baan op en ging werken op het be­
drijf. 

De jongeren blijven in toenemende 
mate na het huwelijk buitenshuis 
werken tot aan de geboorte van het 
eerste kind. De boerin in het onder­
zoek heeft gemiddeld 3 kinderen. 
Slechts zelden is er sprake van inwo­
nende niet-gezinsleden, wat vroeger 
in sommige streken van het land wel 
veel voorkwam. 

Tabel 1 Boerinnen, al dan niet in ge­
meenschap van goederen gehuwd, per 
leeftijftfctesse (horizontaal gepercen-
teerd) 

Leeftijd In gemeenschap van 
goederen getrouwd 

nee ja 

tot 35 jaar 
35-50 jaar 
50 jaar en ouder 

Totaal 

24 
9 
4 

10 

76 
91 
96 

90 
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Baan buitenshuis 

Op het moment van onderzoek heeft 
5% van de betrokken vrouwen een 
- meestal part-time - baan buitens­
huis. Beter opgeleide en jonge vrou­
wen zonder kinderen hebben nogal 
eens een full-time baan. 
De meeste vrouwen hebben echter 
geen baan buitenshuis en verwach­
ten die ook niet in de komende jaren 
te krijgen. Ze willen veelal ook geen 
baan. De combinatie van huishou­
ding en bedrijfsarbeid is al druk ge­
noeg en waarschijnlijk mede daarom 
zijn ze nogal eens van mening dat 
een vrouw die met een boer of tuin­
der getrouwd is, geen baan buitens­
huis behoort te hebben. 

Huishoudelijke arbeid 

Naast haar eventuele baan buitens­
huis en haar werk op het bedrijf, is en 
blijft de boerin verantwoordelijk voor 
het huishoudelijk werk en de kinder­
opvoeding en -verzorging. Hieraan 
besteedt ze meestal het grootste deel 
van haar werkweek. Meer dan de 
helft van de betrokken boerinnen 
zegt dan ook het beroep huisvrouw 
uit te oefenen. De bijdrage van de 
echtgenoot aan de huishoudelijke ar­
beid is minimaal te noemen. Hij 
neemt deel aan taken waarbij naar 
buiten moet worden getreden of 
waarbij technische 'vaardigheden' 
vereist zijn. Het dagelijkse huishou­
delijk werk laat hij vrijwel altijd aan 
zijn vrouw over. De jongere genera­
tie verschilt in deze weinig van de 
oudere. 
Een minderheid (13%) en dan vooral 
dejongere boerinnen, zou graag zien 
dat haar man meer huishoudelijk 
werk zou verrichten. Dat hij meer tijd 
aan de kinderverzorging en -opvoe­
ding besteedt, wenst de boerin,va­
ker. Slechts weinigen zien dit echter 
in de toekomst gebeuren. 

Arbeid op het bedrijf 

De boerin levert een belangrijke bij­
drage aan het werk op het agrarisch 
bedrijf. Gemiddeld werkt ze ruim 22 
uur per week op het bedrijf. Doordat 
vrijwel de gehele huishoudelijke ar­
beid ook voor haar rekening komt, 
maakt ze in de regel meer arbeids­
uren dan haar echtgenoot. 
Niet alleen de omgeving, maar ook 
de boerin zelf vindt het haast vanzelf­

sprekend dat de boer of tuinder in 
zijn werk wordt bijgestaan door zijn 
echtgenote. 
Wanneer het druk is op het bedrijf, 
blijft het huishoudelijk werk meestal 
liggen. Ruim tweederde deel van de 
bij het onderzoek betrokken vrouwen 
zegt dat het werk op het bedrijf voor 
het huishoudelijk werk gaat Ove­
rigens hebben ook de investeringen 
in het bedrijf in de regel voorrang op 
die in het huishouden. 
De arbeid die de vrouw op het bedrijf 
verricht, is zeer gevarieerd en be­
perkt zich geenszins tot één aspect 
van de bedrijfsvoering. Kenmerkend 
is echter wel dat de arbeid zich vooral 
in en dicht bij de woning afspeelt. 
De arbeid van d j boerin op het be­
drijf kan onderverdeeld worden in 
werk voor en werk in het bedrijf. 
Aan werkzaamheden voor het be­
drijf, dat wil zeggen werkzaamheden 
die voornamelijk in de woning plaats 
hebben, besteedt de boerin gemid­
deld 3,5 uur per week. Als vaste taken 
springen met name in het oog het 
wassen en verstellen van de bedrijfs­
kleding, het brengen van koffie naar 
de mensen die in het bedrijf werk­
zaam zijn, en het bijhouden van de 
boekhouding. Verder neemt de boe­
rin geregeld de boodschappen en te­
lefoontjes voor het bedrijf voor haar 
rekening. 
Aan werkzaamheden in het bedrijf, 
dat wil zeggen werkzaamheden in de 
bedrijfsgebouwen en op het land, be­
steedt de boerin over het algemeen 
het overgrote deel van haar arbeids­
tijd op het bedrijf, namelijk gemid­
deld bijna 19 uur per week. De werk­
zaamheden van de vrouw in het be­
drijf spelen zich vooral af in de stal, 
de kas of de schuur en slechts zelden 
op het land. Haar vaste taken kunnen 
vooral gekwalificeerd worden als 
handwerk en als werk dat in het ver­
lengde van de huishoudelijke arbeid 

ligt. Bovendien is het, met name in de 
tuinbouw, werk waarvooreen zekere 
vingervlugheid is vereist. 
Welke taken neemt de boerin voor 
haar rekening? Dit is natuurlijk sterk 
afhankelijk van het bedrijfstype, 
maar als algemeen beeld komen de 
volgende vaste taakgebieden naar 
voren: zorg voor kalveren en ander 
kleinvee, schoonmaken van stallen 
en melkgerei, met de hand verzorgen 
en oogsten van gewassen, en ver­
werken en gereed maken van de 
oogst voor aflevering. Werkzaamhe­
den op een trekker of op een andere 
machine verricht ze minder vaak. 
Werkzaamheden als grond bewer­
ken (ploegen, frezen, weiland slepen 
e.d.) en grond bemesten doet bijna 
geen enkele boerin. Machinaal zaai­
en en poten, machinaal verzorgen en 
oogsten van de gewassen, en trans­
porteren van de oogst rekent de 
boerin soms tot haar taak. Koeien 
melken is echter voor menige boerin 
een vaste taak. Het zijn overigens 
vooral de jongere boerinnen die dit 
'mannenwerk' voor hun rekening ne­
men. 
De boerin besteedt gemiddeld ruim 
22 uur per week aan haar werkzaam­
heden voor en in het bedrijf. Er doen 
zich echter grote verschillen voor. Zo 
blijft de vrouw op een akkerbouwbe­
drijf duidelijk onder het gemiddelde 
en de vrouw op een glastuinbouwbe­
drijf en op een melkveehouderijbe­
drijf erboven (tabel 2). 
De vrouw wier echtgenoot wordt ge­
assisteerd door andere arbeids­
krachten - en dan met name door de 
bedrijfsopvolger - maakt kortere 
werkweken op het bedrijf dan de 
vrouw wier man er alleen voor staat. 
Het z.g. 'eenmansbedrijf' blijkt een 
'anderhalf-mensbedrijf' te zijn. 
Ook een aantal persoonlijke en ge-
zinskenmerken speelt een rol. De 
vrouw in de leeftijdsgroep van 35-50 

Tabel 2 Gemiddelde arbeidstijd van de vrouw in en voor het bedrijf naar bedrijfstype 

Bedrijfstype Arbeidsuren per week 

Melkveehouderij» 
Intensieve veehouderij 
Akkerbouw 
Glastuinbouw 
Tuinbouw open grond 
Gemengd bedrijf 

Totaal 

in 

21,7 
14,3 
5,5 

24,4 
17,5 
18,7 

voor 

2,8 
2,8 
5,1 
2,7 
4,2 
3,2 

totaal 

24,5 
17,1 
10,6 
27,1 
21,7 
21,9 

18,8 3,5 22,3 
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Wie neemt dr uiteinde ijke 
beslissing over: 

aanschaf van nieuwe 
machines en werktuigen 

nieuwbouw of verbouw 
van bedrijfsgebouwen 

aan- of verkoop van grond 

uitbreiding of inkrimping 
veestapel 

in dienst nemen van 
personeel 

omschakelen op andere 
gewassen, 
teelten of produktietakken 

samenwerking met 
cc'!rï^a's 

verkoop van eigen 
Produkten aan huis 

afsluiten van bedrijfs-
verzekeringen 

lidmaatschap van 
agrarische organisaties 

I I man altijd 

man vaker dan vrouw 

£.£.!] man en vrouw samen of even vaak 

vrouw vaker dan man 

vrouw altijd 

Fig. 1 Beslissingsstructuur tussen man en vrouw over bedrijfsaangelegenheden (in 
procenten) 

jaar en de vrouw wier jongste kind op 
de lagere school zit, maken de mees­
te uren op het bedrijf. Het aantal kin­
deren lijkt overigens niet van invloed 
te zijn op de hoeveelheid t i jd, die de 
boerin in het bedrijf steekt. 
Ook tradities in de streek ten aanzien 
van het meewerken van de vrouw op 
het bedrijf lijken tot op de dag van 
vandaag merkbaar te zijn. 
De boerin die lange werkweken op 
het bedrijf maakt, ervaart het dikwijls 
als benauwend dat ze te weinig tijd 
heeft voor de kinderen en de huis­
houding, laat staan voor zichzelf. Het 
gebrek aan voldoende vrije t i jd is 
overigens de veelvuldigst naar voren 

gebrachte klacht van de bij het on­
derzoek betrokken boerinnen. Ge­
middeld beschikt ze ook maar over 
21 uur vrije t i jd per week. 

Meewerkende echtgenote of mede-
onderneemster? 

Wat zegt die 'part-time-baan' op het 
agrarisch bedrijf nu over de beslis­
singsstructuur? Is de boerin mede­
onderneemster of meewerkende 
echtgenote? Vooral het laatste, zo 
blijkt uit het onderzoek. Bijna alle 
vrouwen worden - veelal intensief -
bij het overleg over belangrijke be-

drijtsDesiissmgen betrokken; ze pra­
ten en denken mee. De uiteindelijke 
beslissingen neemt, volgens de bij 
het onderzoek betrokken boerinnen, 
in de regel echter de man. Zelfs be­
slissingen over grote investeringen 
(aan- en verkoop van grond, nieuw­
bouw of verbouw van stallen e.d.), 
waarbij toch ook met het geld van de 
vrouw wordt 'gespeeld', laat het me­
rendeel der vrouwen uiteindelijk aan 
haar man over (figuur 1). 
Ook een ander facet van het onder­
nemerschap, namelijk het vertegen­
woordigen van het bedrijf naar bui­
ten in landbouworganisaties en 
-coöperaties, is een mannenaangele-
genheid. Slechts bij uitzondering 
vertegenwoordigt de boerin het be­
drijf naar buiten. 

Conclusie 

Al metal kande positievan de vrouw 
op het agrarisch gezinsbedrijf als 
volgt worden gekarakteriseerd: 
Een vrouw die met een boer of tuin­
der trouwt, trouwt automatisch met 
zijn bedrijf. Van haar wordt verwacht 
dat ze meewerkt op het bedrijf van 
haar man. Ook de boerin zelf vindt 
het vanzelfsprekend dat ze haar man 
bij zijn werk assisteert. Zij vindt het 
evenwel niet vanzelfsprekend dat 
haar man haar bij het huishoudelijk 
werk assisteert. 
De arbeid van de vrouw is onmisbaar 
voor het voortbestaan van het agra­
risch gezinsbedrijf. Naast het be-
drijfswerk neemt de boerin de huis­
houdelijke arbeid nagenoeg volledig 
voor haar rekening. Zonder baan bui­
tenshuis wordt zij dubbel belast. 
Haar part-time 'baan' op het agrari­
sch bedrijf verschaft haar vaak geen 
uiteindelijke beslissingsbevoegd­
heid over dat bedrijf. 
Ook voor de boerin zelf is haar positie 
verbonden met haar huwelijksband 
met de agrarisch ondernemer. Ze 
legt het accent op haar rol als huis­
vrouw, moeder en echtgenote en ziet 
haar werk op het agrarisch bedrijf 
vooral als een vanzelfsprekend uit­
vloeisel van haar rol als echtgenote 
van een boer. 

Op grond van èn de geconstateerde 
denkbeelden bij de jongere boerin­
nen èn de ontwikkeling in de sa­
menleving als geheel, mag worden 
aangenomen dat de boerin van de 
toekomst het minder vanzelfspre­
kend zal vinden om haar keuzemo­

menten te zien beperkt tot één, na­
melijk het al dan niet trouwen met 
een boer of tuinder. 
Dit zou betekenen dat er mogelijkhe­

den moeten worden geschapen om 
als vrouw van een agrariër te kiezen 
voor al dan niet op het bedrijf werken 
en voor al dan niet daadwerkelijk me­

de-onderneemster zijn. Ook het aan­
vaarden van een baan buitenshuis 
zou een reële keuzemogelijkheid 
voor de boerin moeten worden. 



Mentale belasting in de glastuinbouw 
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Het begrip „mentale 
kaneen londerslbelas-
ting" kan kort en kern­
achtig worden be­
schreven als „belasting 
van het centrale ze­
nuwstelsel". 
Daarbij kan dan een 
onderscheid worden 
gemaakt in belasting 
als gevolg van bijvoor­
beeld het verwerken 
van informatie of het 
nemen van beslissin­
gen en belasting als ge­
volg van emoties, frus­
traties of conflicten. 
De eerste groep van 
belastingsfactoren is 
door een individu 
meer te beïnvloeden 
dan de tweede groep, 
waarvan de oorzaken 
vaak meer in de (na­
bije) omgeving liggen. 
Daarnaast kaneen on­
derscheid worden ge­
maakt tussen belasting 
op korte termijn en be­
lasting op lange ter­
mijn. Zo vergt het be­
dienen van machines 
een mentale inspan­
ning. 

Dit komt door het op­
nemen van informatie 
over het verloop van 
het werkproces en het 
nemen van beslissin­
gen voor het uitvoeren 
van bedieningshande­
lingen. 
De bedrijfsvoering 
brengt meer een belas­
ting op lange termijn 
met zich mee door de 
verzameling van taken 
en grote verantwoor­
delijkheden. 
Dit kunnen bronnen 
zijn voor zorgen en 
overmatige psychische 
spanningen. 

Het IMAG is in 1980 ge­
start met een onderzoek, 

waarin is geprobeerd een 
beeld te krijgen van de menta­
le belasting vanuit de hiervoor 
beschreven invalshoeken. 
Aan de hand van een vragen­
lijst met een groot aantal 
werkzaamheden is gevraagd 
naar de belasting van deze 
werkzaamheden in termen 
van concentratie en complexi­
teit van de desbetreffende 
taak. In de tweede plaats is 
gevraagd naar de wensen en 
mogelijkheden ten aanzien 
van werkinhoud, bedrijfsvoe­
ring en bedrijfsomstandighe­
den. Daarbij is uitgeg;.j.n van 
een theoretisch model dat er­
op neerkomt dat grote ver­
schillen tussen wensen en mo­
gelijkheden leiden tot menta­
le (over-)belasting. Op een 
zelfde manier zijn de externe 
contacten in verband met de 
bedrijfsvoering in beeld ge­
bracht. Tenslotte is de menta­
le belasting gemeten naar de 
psychische en lichamelijke ge­
volgen ervan. De Figuur geeft 
de meest belangrijke aspecten 
weer die werden onderzocht 
aan de hand van een enquête, 
waaraan in totaal zeventig be­
drijven (glasgroenten, snij­
bloemen, potplanten) hebben 
deelgenomen. 

Mentale belasting op 
korte termijn (werkuit­
voering) 
De mentale belasting van de 

tuinder bij het uitvoeren van 
de werkzaamheden is door de 
afwisseling daarin gedurende 
de dag aan grote variatie on­
derhevig. 
Voortdurende onderbelasting 
(eentonige arbeid) of overbe­
lasting gedurende verscheide­
ne dagen achtereen komen 
niet voor. In dit opzicht neemt 
de tuinder een gunstige posi­
tie in ten opzichte van veel an­
dere beroepsgroepen. Dit 
neemt niet weg dat er in de 
glastuinbouw werkzaamhe­
den voorkomen met een hoge 
mentale belasting. Daarbij 
kan niet worden uitgesloten 
dat als gevolg hiervan fou­
tieve beslissingen worden ge­
nomen of fouten worden ge­
maakt tijdens het uitvoeren 
van de werkzaamheden. 
De resultaten van de mentale 
belasting tijdens het uitvoe­
ren van werkzaamheden vor­
men een aanwijzing voor de 
richting waarin moet worden 
gezocht om een te hoge belas­
ting te voorkomen. Bedrijfs­
leiding brengt een hoge men­
tale belasting voor de tuinder 
met zich mee. Waarschijnlijk 
zijn een gebrek aan kennis en/ 
of goede informatie over het 
bedrijf in combinatie met de 
grote verantwoordelijkheden 
als ondernemer de oorzaken 
van deze belasting. In verge­
lijking met andere beroeps­
groepen Iaat het opleidingsni­
veau van de tuinder veel te 
wensen over. Slechts 13% van 
de tuinders die aan het onder­

zoek hun medewerking ver­
leenden, heeft een middelba­
re opleiding gevolgd. Ook aan 
een goede informatie over het 
bedrijf ontbreekt het nogal 
eens. Zo beschikt bijvoor­
beeld tweederde van de be­
drijven niet over een be­
trouwbaar inzicht in het ar-
beidsverbruik op het bedrijf 
of over een goed produktie-
plan. Het probleem bij de in­
formatievoorziening op het 
bedrijf is dat de tuinders die 
de technische en financiële in­
formatie wel zelf goed bijhou­
den dit ook als mentaal belas­
tend ervaren. Oplossingen 
moeten worden gezocht in het 
ontwikkelen van eenvoudige 
hulpmiddelen voor het mana­
gement (waarbij bij het in­
schakelen van computers ei­
sen aan de gebruiksvriende­
lijkheid van de software moe­
ten worden gesteld) of het in­
schakelen van externe des­
kundigen. Over een ander al­
ternatief, samenwerking met 
een partner, is in dit onder­
zoek vastgesteld dat dit in ho­
ge mate bijdraagt tot het ver­
lagen van de mentale belas­
ting bij beheer en bedrijfslei­
ding. 

Verder is vastgesteld dat van 
een hoge mentale belasting 
sprake is wanneer wordt ge­
werkt met chemische mid­
delen zoals bij de gewasbe­
scherming en de grondont-
smetting. De voornaamste re­
den hiervoor is het persoon­
lijk risico dat daaraan is ver-
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bonden. Onderzoek en voor­
lichting zullen (op termijn) 
oplossingen moeten aandra­
gen om te komen tot een ver­
minderd gebruik van dergelij­
ke middelen. Voor de tuinder 
blijft er niet veel anders over 
dan zorgvuldig met deze mid­
delen om te gaan en daarbij 
beschermende kleding te dra­
gen of deze werkzaamheden 
uit te besteden. 
Eentonige arbeid die een te 
lage mentale belasting tot ge­
volg heeft, komt wel voor in 
de glastuinbouw maar wordt 
meestal niet door de tuinder 
zelf uitgevoerd. Taakroulatie, 
dat wil zeggen eentonig werk 
afwisselen met ander werk, of 
het invoeren van veel korte 
pauzes in plaats van een paar 
lange pauzes kan de eentonig­
heid doorbreken. 

Mentale belasting op 
lange termijn (stress) 
Ook voor wat betreft de be­
lasting op langere termijn 
neemt de tuinder een minder 
ongunstige positie in dan wer­
kers in andere beroepsgroe­
pen. Een belangrijke oorzaak 
van overbelasting, het rolcon­
flict (meer of minder verant­
woordelijkheden in het werk 
dan men wenst; onvoldoende 
mogelijkheden om de eigen 
capaciteiten te benutten), 
komt bij de tuinder als zelf­
standige ondernemer niet 
voor. Hetzelfde geldt voor as­
pecten als het gedurende lan­
gere perioden onder tijdsdruk 
werken of een gebrek aan af­
wisseling in het werk. Dit 
houdt echter niet in dat van 
overbelasting in de glastuin­
bouw geen sprake is. Op de 
meest belangrijke oorzaken 
van deze overbelasting wordt 
hierna ingegaan, soms in com­
binatie met suggesties voor 
oplossingen. 
De mate van ambitie is een 
belangrijke verklarende fac­
tor bij overbelasting. In dit 
overzicht vormt de tuinder 
geen uitzondering met andere 
beroepsgroepen. Zelfkennis, 
maar vooral de directe omge­
ving van de tuinder, kunnen 
bij dit aspect een belangrijke 
preventieve rol spelen. Bij de­
ze omgeving moet in de eerste 
plaats aan het gezin worden 
gedacht, maar ook aan instan­
ties als voorlichting, bank, 
collega-tuinders, enzovoort. 
Een tweede oorzaak van 
overbelasting is de gebonden­
heid aan het bedrijf. Dit komt 
onder meer tot uiting in het 
aantal vakantiedagen per 
jaar, het aantal overige vrije 
dagen (in het weekend) en de 

Figuur. De belangrijkste onderzoeksvarianten uit de vra­
genlijst 
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Bedrijfsresultaten 

Wensen en mo jsiijkheden 

met een relatief laag oplei­
dingsniveau, die bovendien 
ook nog weinig cursussen 
hebben gevolgd. Op grond 
van ander onderzoek blijkt 
dat bij een verschil tussen 
wensen en mogelijkheden 
niet zozeer objectief waar­
neembare aspecten een rol 
spelen (een te laag inkomen, 
liquiditeitsproblemen) maar 
dat de beleving van de per­
soon zelf doorslaggevend is 
(oplosbare problemen wor­
den als onoplosbaar be­
schouwd). 
Naast financieel/economische 
problemen zijn er ook moei­
lijk oplosbare problemen met 
de gezondheid. Eén op de vijf 
geënquêteerde tuinders gaf 
aan in verband met zijn ge­
zondheid niet volledig op het 
bedrijf te kunnen meewer­
ken. Dit komt vaker voor 

mate waarin men zich onmis­
baar acht waar het gaat om 
het bedrijfsbeheer. Hoewel 
deze onmisbaarheid voor een 
deel objectief aantoonbaar is 
(met name op de kleinere be­
drijven en op bedrijven waar 
geen bedrij fsopvolger is), spe­
len toch ook subjectieve as­
pecten een rol. Bij een experi­
ment met een groep veehou­
ders (waar de bedrijfsgebon­
denheid groter is dan bij tuin­
ders) is gebleken dat wanneer 
men wordt gestimuleerd om 
op vakantie te gaan (in dit ge­
val via een subsidie bij het in­
schakelen van de bedrijfsver-
zorgingsdienst) men dit de 
daaropvolgende jaren zonder 
stimulans ook doet. Vakantie, 
vrije (weekend)dagen en vrije 
tijd (in de zin van andere be­
zigheden hebben dan bezig­
heden die te maken hebben 
met het bedrijf) vormen een 
belangrijke mogelijkheid om 
in preventieve zin iets te doen 
aan mentale belasting op lan­
gere termijn. 

De onzekerheid omtrent het 
feit of zich een bedrijfsopvol-
ger aan zal dienen, vormt ook 
een potentiële bron van over­
belasting. De bedrijfsopvol­
ging zelf brengt ook de nodige 
problematiek met zich mee. 
Het op tijd onderkennen van 
de problemen en het inscha-

Lichamelijke klachten bij 
een aantal beroepsgroepen 

Veehouders 
Tuinders 
Kantoorpersoneel 
Akkerbouwers 
Werknemers 
industrie 
Werknemers 
in ploegendienst 

5,76 
5,89 
6,27 
7,79 

8,79 

9,82 

kelen van externe deskundig­
heid zal in veel gevallen bij­
dragen tot een goed verloop 
van de uiteindelijke over­
dracht van het bedrijf aan een 
opvolger. 
Het niet kunnen realiseren 
van bepaalde wensen doordat 
de mogelijkheden daartoe be­
perkt zijn. kan eveneens lei­
den tot een overbelasting. Dit 
geldt zeker als deze situatie 
zich over een langere periode 
voordoet. Verbeteringen ten 
aanzien van bedrijfsbeheer, 
meer vrije tijd en de bedrijfs­
opvolging zijn in het voor­
gaande al aan de orde ge­
weest. Verschillen tussen 
wensen en mogelijkheden ko­
men daarnaast vooral op fi­
nancieel/economisch terrein 
voor: verlaging van de kosten, 
verbetering van de opbreng­
sten zowel kwalitatief als 
kwantitatief zien velen als niet 
meer mogelijk op hun bedrijf. 
In dit onderzoek blijkt het 
vooral te gaan om tuinders 

naarmate de leeftijd hoger is. 

Conclusie 
Het geheel overziende, blijkt 
dat de mentale (overbelas­
ting van de ondernemers in de 
glastuinbouw meevalt. Dit is 
ook af te leiden uit het voor­
komen van psychische en li­
chamelijke klachten. Wan­
neer deze worden vergeleken 
met de aantallen die in andere 
beroepsgroepen voorkomen, 
scoren de tuinders behoorlijk 
gunstig (tabel). 

IR. A.H.M. BELT 
IMAG, Waseninaen 

ING. A.T.M. HENDRIX 
IMAG/Proefstation 

Naaldwijk 

Bij de 
informatie 
kan de 
belasting van de 
teler voor een 
deel worden 
opgevangen 
door hel 
inschakelen 
van computers 
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De tuinder als ondernemer 

De beslissing 
om een nieuwe 
kas te bouwen, 

moet ab een 
strategische 

beslissing 
worden 

aangemerkt 
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„Schaalvergroting'* en 
„specialisatie" zijn ter­
men die veel worden 
gebruikt in de tuin­
bouw. Deze termen 
worden niet zonder re­
den gebezigd. Op de 
binnenlandse markt 
en op de belangrijkste 
exportmarkten is voor 
verschillende Produk­
ten een verzadigings-
niveau bereikt. De 
prijzen staan onder 
druk en het zal duide­
lijk zijn dat dit alles 
ten koste gaat van het 
bedrijfsresultaat. 
Voor de tuinbouw als 
sector is het zaak de 
vraag naar het Neder­
landse produkt op peil 
te houden ofte vergro­
ten. Het leveren van 
kwaliteitsprodukten 
moet zorgen voor het 
behoud of het verstevi­
gen van de concurren­
tiepositie van Neder­
land ten opzichte van 
het buitenland. Ande­
re mogelijkheden lig­
gen in de teelt van 
nieuwe gewassen of het 
aanboren van nieuwe 
afzetmarkten. 

De meest belangrijke 
graadmeter voor het on­

dernemerschap van de indivi­
duele tuinder is de rentabili­
teit van het eigen bedrijf. Uit­
breiding van het bedrijf en 
specialisatie worden als dat 
tenminste mogelijk is aange­
grepen om het hoofd boven 
water te kunnen houden. Spe­
cialisatie leidt echter niet tot 
een verlaging van het aanbod 
van de produkten. In een ver­
zadigde markt blijven de prij­
zen dan ook onder druk staan. 
Bovendien is door de speciali­
satie steeds minder sprake 
van risicospreiding. 
Dat desondanks nog steeds 
van een verdergaande specia­
lisatie sprake is, heeft te ma­
ken met de mogelijkheid te 
komen tot een meer efficiënte 
bedrijfsvoering. Het zou be­

ter zijn te spreken van „de 
noodzaak om te komen tot 
een optimale bedrijfsvoe­
ring'1. Dit stelt hoge eisen aan 
het ondernemerschap. In dit 
artikel wordt de tuinder dan 
ook niet alleen gezien als 
iemand die een gewas teelt, 
maar meer als een onderne­
mer die zijn hele bedrijf moet 
zien te „runnen". De onder­
nemer is niet alleen degene 
die initiatieven ontplooit, het 
bedrijfsbeleid ontwikkelt, de 
uiteindelijke beslissingen 
neemt en het werk organi­
seert, maar ook degene die de 
verantwoordelijkheid en het 
financiële risico draagt. 

Beslissingen nemen 
De basis voor een goede be­
drijfsvoering is het nemen van 
de juiste beslissingen. Deze 

lucht- naar stooktomaten lo­
nend is, zullen begrotingen 
moeten worden gemaakt. 
Met een duidelijk overzicht 
van de bedrijfsuitkomsten en 
de manier waarop deze tot 
stand zijn gekomen, kan een 
begroting op basis van de hui­
dige situatie worden gemaakt. 
Deze moet worden vergele­
ken met de te verwachten kos­
ten en opbrengsten van het al­
ternatieve plan, waarbij ook 
de investeringen voor een an­
der verwarmingssysteem en 
de aankoop van substraat in 
rekening worden gebracht. 
Verder zal een redelijk inzicht 
in de „realiseerbare" op­
brengsten en het prijspeil aan­
wezig moeten zijn. 
Aan de hand van de uitkom­
sten van beide begrotingen en 
rekening houdend met de fi-

kunnen worden opgedeeld in 
beslissingen die van invloed 
zijn op de lange termijn (bij­
voorbeeld het vervangen van 
opstanden), de middellange 
termijn (het teeltplan voor 
het volgende seizoen) en de 
korte termijn (het verhogen 
van de EC-waarde van de 
voedingsoplossing). 

Strategische beslissingen 
Een tuinder met een teelt van 
hetelucht-tomaten en twee 
teelten sla vraagt zich af of 
zijn bedrijf niet beter zou ren­
deren bij een jaarrondteelt 
van tomaten op substraat. 
Het is dan wel nodig over te 
stappen op buisverwarming. 
Hier is dus sprake van een be­
slissing die van invloed is op 
de lange termijn. Om te kij­
ken of de overstap van hete-

nanciële mogelijkheden kan 
de tuinder tot een weloverwo­
gen besluit komen. Gaat hij 
door met het huidige bedrijf-
stype of zal hij overstappen 
naar een ander type bedrijf? 

Tactische beslissingen 
In dit voorbeeld zal de keus 
voor het alternatieve teelt­
plan een aanpassing van de 
bedrij fsuitrusting met zich 
meebrengen. Een mogelijk 
besluit tot het aanpassen van 
het bedrijf heeft effect op de 
lange termijn. Er wordt dan 
ook wel gesproken over stra­
tegische beslissingen en stra­
tegische besluitvorming in 
plaats van over lange termijn-
beslissingen. Een verandering 
in het teeltplan hoeft echter 
niet samen te gaan met grote 
investeringen. Een onderne­

mer zou ook kunnen nagaan 
of zijn huidige teelt voldoen­
de opbrengt of dat een veran­
dering van het teeltplan meer 
perspectieven biedt. Uitgaan­
de van de uitrusting van zijn 
bedrijf kan worden bekeken 
welke andere gewassen het 
komende seizoen in aanmer­
king zouden kunnen komen. 
Wanneer een of meer alterna­
tieve mogelijkheden serieus 
worden overwogen, moeten 
deze naast elkaar worden ge­
zet. Hiervoor is informatie 
nodig over de verwachte pro-
duktie en de prijsverwachting 
van de verschillende teelten. 
Verder zullen de benodigde 
arbeid en de arbeidsverdeling 
met de daaruit voortkomende 
arbeidskosten en de overige 
aan de teelt toegerekende 
kosten in de begrotingen 
moeten worden opgenomen. 
De uitkomst van de vergelij­
kingen zal saldi en verwachte 
arbeidskosten opleveren. Het 
handelt hier om een beslissing 
voor het volgende jaar, dus 
voor de middellange termijn. 
Dit soort van beslissingen 
worden tactische beslissingen 
genoemd. 

Operationele 
beslissingen 
Wanneer de keus voor een be­
paald teeltplan is gemaakt, 
kunnen de zogenaamde afge­
leide plannen worden opge­
steld. 
Daaronder wordt bijvoor­
beeld de benodigde hoeveel­
heid plantmateriaal, de ge­
wenste kwaliteit en het tijd­
stip van levering verstaan. 
Ook de keus van het voe­
dingsschema en het wel of niet 
gebruik maken van biologi­
sche bestrijding moet in dit 
licht worden gezien. 
Deze afgeleide plannen kun­
nen tijdens het produktiepro-
ces als uitgangspunt dienen 
bij de te verrichten handelin­
gen. De daadwerkelijk uit­
voer van teelthandelingen is 
afhankelijk van de omstan­
digheden, waarbij moet wor­
den gedacht aan de stand van 
het gewas en de weersgesteld­
heid. Juist met de teelthande­
lingen vanaf planten tot rui­
men kan de gewasgroei wor­
den gestuurd en treedt het 
vakmanschap van de onder­
nemer nadrukkelijk op de 
voorgrond. De hierbij op kor­
te termijn te nemen besluiten 
worden ook wel operationele 
beslissingen genoemd. 
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Benodigde informatie . 
Hierboven is ingegaan op de 
soorten van beslissingen en is 
globaal aangegeven wat er al­
lemaal aan een bepaalde be­
slissing vooraf moet gaan. Om 
bepaalde zaken tegen elkaar 
af te kunnen wegen, is infor­
matie nodig. Dit kan informa­
tie zijn van het eigen bedrijf 
(interne informatie) of van 
buitenaf (externe infor­
matie). 
Een groot deel van de infor­
matie over het eigen bedrijf 
en de teelt van de gewassen 
zal bij de tuinder aanwezig 
zijn in de vorm van kennis en 
ervaring. Een deel van de ge­
gevens zal op papier staan. 
Door de introductie van de 
bedrijfsregistratieset kunnen 
gegevens overzichtelijk en ge­
structureerd worden vastge­
legd. Daarbij moet niet alleen 
aan de opbrengstgegevens 
worden gedacht, maar ook 

cursiegroepen gevormd. De 
mondelinge informatie tij­
dens de bedrijfsbezoeken als 
aanvulling op de geregistreer­
de gegevens is erg belangrijk. 
Per slot van rekening worden 
wel bepaalde maatregelen op 
papier vastgelegd, maar niet 
de redenen die tot deze beslis­
sing leidden. 
Ook de vakbladen, voorlich­
ters en adviseurs en het deel­
nemen aan studieclubactivi-
teiten zijn belangrijke bron­
nen van informatie. De ont­
wikkelingen staan op dit ge­
bied trouwens niet stil. Auto­
matisering van de informa­
tievoorziening begint op klei­
ne schaal op gang te komen 
vanuit de veilingorganisaties, 
belangenverenigingen van de 
tuinders en de leveranciers 
van computers en program­
matuur. Heel wat organisaties 
en bedrijven ontwikkelen en 
leveren losse computerpro­
gramma's voor de individuele 

kelingen moeten leiden tot 
een betere informatievoor­
ziening door een beter ge­
bruik van de informa­
tiebronnen. 
In het bovenstaande is de be­
sluitvorming ter sprake geko­
men en de rol die informatie 
daarbij speelt. Het nemen van 
beslissingen is de essentie van 
het besturen van een bedrijf. 
Besturen kan worden gezien 
als een cyclus van plannen, 
uitvoeren en bewaken/evalu­
eren. Het opstellen van plan­
nen kan weer betrekking heb­
ben op de lange, middellange 
en korte termijn. Dit houdt 
niet in dat plannen altijd op 
papier zullen staan. De teler 
zal in de meeste gevallen goed 
weten welke werkzaamheden 
de komende dagen moeten 
r b uren zonder dat dit op 
j . , ter wordt gezet. 
De uitvoering kan worden ge­
zien als het gestalte geven aan 
de gemaakte plannen. Voor 

- - ^ • ' 

E«.>J 

^ • r*--

.c 
• a » ' - . - * 

'~^2!Am*ÊÊÊÊmu*Uimâà^iÊài—mmm~mmmmmmmmmmmmm~ ~ - "* IuuA_ 

aan gegevens over de teeltom-
standigheden en arbeid. Uit­
gangspunt van de bedrijfsre-
gistratie is de mogelijkheid 
gegevens te kunnen vergelij­
ken. Een ondernemer kan de 
gegevens over weersomstan­
digheden, teeltmaatregelen 
en opbrengsten tijdens of na 
afloop van de teelt vergelij­
ken met die van voorgaande 
jaren. Door deze interne be-
drijfsvergelijking wordt meer 
inzicht in het optimale pro-
duktieproces van een bepaald 
gewas verkregen, waarbij dè 
specifieke bedrijfsomstandig­
heden van de teler als 
uitgangspunt gelden. 
Bedrij fsregistratie biedt ook 
de mogelijkheid gegevens te 
vergelijken met die van colle­
ga's die hetzelfde gewas telen. 
Daartoe worden meestal ex-

tuinder. Het overgrote deel 
van deze programma's sluit 
niet op elkaar aan en een kop­
peling met de informatiesys­
temen van veilingen is veelal 
niet mogelijk. De mogelijk­
heid tot het uitwisselen van in­
formatie en het aantal toepas­
singen blijft hierdoor be­
perkt. 
Aan het uniformeren en stan­
daardiseren van computer­
programma's en computer­
systemen bestaat een grote 
behoefte. Hierdoor kunnen 
de toepassingsmogelijkheden 
toenemen. Momenteel pro­
beren de proefstations en de 
SITU met het ontwikkelen 
van een informatiemodel 
voor de glastuinbouw een be­
langrijke stap in de goede 
richting te zetten. Voor de on­
dernemer zullen deze ontwik-

de korte termijn betekent dit 
de daadwerkelijke uitvoering 
van teelthandelingen. Op dit 
niveau komt ook de registra­
tie om de hoek kijken. Zowel 
het personeel als de onderne­
mer noteert wat er is gebeurd 
en hoeveel arbeid dat heeft 
gekost. 
Bewaking hoort hier ook bij: 
is daadwerkelijk gebeurd wat 
er moest gebeuren en zijn de 
handelingen goed uitge­
voerd? Afhankelijk van de ac­
tuele situatie (het gewas en de 
beschikbaarheid van perso­
neel) kan de ondernemer ver­
volgens weer bepalen wat de 
volgende dagen zal moeten 
gebeuren. 
Voor de langere termijn 
wordt niet meer over bewa­
king, maar over evaluatie ge­
sproken. Aan het eind van de 

teelt kunnen alle geregistreer­
de gegevens over teelthande­
lingen, teeltomstandigheden, 
arbeid en opbrengsten op een 
rijtje worden gezet. Deze ge­
gevens kunnen worden verge­
leken met de gegevens van 
voorgaande jaren en met die 
van collega's. Onder evalua­
tie valt ook de analyse van de 
financiële resultaten. Deze 
kunnen sterk bepalen wat het 
komende jaar of de komende 
jaren zal gaan gebeuren. 
Financiële resultaten zullen 
echter niet alles bepalen. Ook 
een heleboel andere zaken 
kunhen van invloed zijn op 
een beslissing. Zo zal een te­
ler bijvoorbeeld een voorkeur 
hebben voor een bepaalde 
teelt en bovendien over de 
daarvoor noodzakelijke ken­
nis beschikken. Daarnaast zal 
de ene teler meer risico's dur­
ven te nemen en/of meer in­
zicht hebben dan de andere 
teler. Verder kan ook het re­
gelmatig geconfronteerd wor­
den met arbeidspieken of de 
keus voor een meer gelijkma­
tige „arbeidsfïlm" een over­
weging zijn. 

Iets anders dat nog moet wor­
den genoemd, is de produk-
tiefactor arbeid. Arbeidskos­
ten zijn hoog. Zonder een 
goede verhouding met het 
personeel zullen de werk­
zaamheden niet optimaal 
worden uitgevoerd. In drukke 
tijden zullen parttime krach­
ten moeten worden aange­
trokken, die minder vakbe­
kwaam zijn dan de vaste 
werknemers. Het vraagt een 
goed organisatievermogen en 
een bepaalde mate van sociale 
vaardigheid van de onderne­
mer om de uitvoering van de 
werkzaamheden in goede ba­
nen te leiden. 

Samenvatting 
In dit artikel is een aantal be­
langrijke punten van het on­
dernemerschap behandeld. 
De nadruk is hierbij gelegd op 
de bedrijfseconomische as­
pecten en het belang van goe­
de informatie bij de besluit­
vorming. Toch zullen per in­
dividueel bedrijf ook andere 
factoren een rol spelen bij het 
nemen van beslissingen. Ge­
probeerd is duidelijk te ma­
ken dat er heel wat komt kij­
ken voor een goede bedrijfs­
voering. Een goede opleiding 
van de ondernemer en de be­
reidheid open te staan voor 
nieuwe ontwikkelingen zijn 
daarbij onontbeerlijk. 

IR. A.A. VAN DER MAAS 
IR. J.C.J. AMMERLAAN 

Proefstation Naaldwijk 

Gegevens over 
de 
teeltomstandigk 
worden steeds 
intensiever 
vergeleken met 
die van 
collega's en 
geven op die 
maniermeer 
inzicht in het 
effect van 
bepaalde 
maatregelen 
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-ONDERNEMERSCHAP 

Meer profijt van voorlichting 
Vanaf augustus breekt 't weer los: de lezingen, excursies, 

tafeltjesavonden, discussiebijeenkomsten en themadagen. Er 
wordt in al deze activiteiten veel tijd en energie gestoken en dat is 

allemaal meer dan verantwoord, mits het van nut is voor ons 
ondernemerschap. Over het nuten het benutten van voorlichting 

brengen we een serie artikelen die worden verzorgd door 
ing. Th. de Groot, hoofd Voorlichtingszaken van het 

consulentschap Naaldwijk. 

We leven ontegenzeggelijk in een tijd 
van toenemende informatie en kennis. In 
vergelijking met zo'n jaar of 15 geleden 
komt er heel wat meer en betere informa­
tie ter beschikking. Niet alleen via vak­
bladen, maar ook via de andere media. 
Er is trouwens grote behoefte aan nieu­
we feiten en technieken om toch vooral 
dat houvast te krijgen waardoor we ons 
hoofd boven water kunnen houden. Een 
grote stroom van kennis en informatie 
heeft echter ook zijn nadelige kanten. Zo 
gaan we steeds meer kleinere facetten 
van ons vak weten. Specialisatie dus. Die 
toenemende gedetailleerde kennis is er 
de oorzaak van, dat we het overzicht 
gaan missen en de grote verbanden niet 
meer zien. We komen dan op een punt 
dat anderen voor ons gaan beslissen. 

Een voorbeeld ter illustratie. Vroeger 
zetten we gevoelsmatig en door jaren 
opgebouwde ervaringen, een kiertje 
lucht. Nu laten we het over aan de com­

puter. Maar die computer heeft geen 
gevoel en geen ervaring en kan alleen 
maar werken als ie goed geprogram­
meerd is en als u overvoldoende kennis 
en inzicht beschikt om die computer te 
laten doen wat u wilt. U wilt het beste 
klimaat voor uw gewas. U moet daarvoor 
in staat zijn om wat u vindt en wat u voelt, 
in cijfers om te zetten. Wat we vroeger 
min of meer automatisch deden, moeten 
we nu beredeneren en wel zodanig dat 
dit in cijfers en regels kan worden ver­
taald. Hiervoor is kennis, Inzicht en vaar­
digheid nodig. 

Voldoende kennis om beslissingen te 
nemen? 
Als ondernemer zullen we moeten trach­
ten de beschikbare informatie een bij­
drage te laten zijn aan de verhoging van 
onze kennis en inzichten. We kunnen dit 
onder meer bereiken door bij het nemen 
van beslissingen ons te realiseren, waar­
om we iets op die bepaalde manier doen. 

Zelfgenoegzaamheid Is 
gevaarlijk... het zijn 
vooral de kien» tuinders 
die voorlichting vragen 

Dat geldt voor onze manier van bemes­
ten; het aanschaffen van een kas, een 
rookgascondensor of wat dan ook; het al 
dan niet aanhouden van een bepaalde 
nachttemperatuur. Het antwoord op de 
vragen die u zichzelf stelt, zal uw inzich­
ten zeker vergroten. Want missen we 
voldoende inzicht, dan zullen we belang­
rijke beslissingen aan anderen gaan 
overlaten. Of we worden afhankelijk van 
de capaciteiten van vertegenwoordi­
gers, van de particuliere- of rijksvoor-
lichter. 

Niet alleen als tuinder zal je moeten pro­
beren de eigen inzichten te vergroten. 
Ook de voorlichting heeft hierin een be­
langrijke taak. Wij, de voorlichtings­
dienst, dienen onze informatie zó te pre­
senteren dat er optimaal gebruik van kan 
worden gemaakt. Onze informatie zal 
dus meer moeten zijn dan alleen maar u 
op de hoogte houden van nieuwe ont­
wikkelingen; het zal een bijdrage moeten 
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zijn tot ondersteuning van uw praktijker­
varingen en wel zodanig dat uw kennis­
niveau en inzicht worden vergroot. 

Erzijn verschillende manieren 
Voorlichting is mogelijk op verschillende 
manieren. Stel dat u de komende tijd veel 
per trein moet reizen. Voordat u naar het 
station gaat, kunt u thuis de NS bellen om 
te vragen wat de vertrektijden zijn, waar 
u over moeten stappen etc. Bij een vol­
gende gelegenheid, belt u dan weer de 
NS om u te laten voorlichten hoe op tijd 
op uw plaats van bestemming te komen. 
Maar er is ook een andere mogelijkheid. 
U schaft een spoorboekje aan en u leert 
zich aan met dat boekje te werken. Nu 
kunt u zelfstandig en op elk moment dat 
u uitkomt, nagaan hoe laat u vertrekt, 
waar u overstapt, etc. 
Iets dergelijks geldt ook voor een bedrijf. 
In het eerste geval hebt u voor elk pro­
bleem of voor elke verandering een voor­
lichter of adviseur van het bedrijfsleven 
nodig. Natuurlijk kunt u veel meer profijt 
hebben van voorlichting als u zich laat 
uitleggen waarom zij een bepaald advies 
geven. Mogelijk dat u een volgende keer 
beter een situatie aan kan of weet waar u 
de benodigde informatie kunt verkrijgen. 
Zo liggen er bijv. vele brochures op het 
Proefstation ter beschikking. 
Een ander voorbeeld van voorlichting 
geven is de campagne die (in de vak­
pers) gevoerd is naar aanleiding van het 
sectorbeleid. Deze actie had tot doel u 
inzicht te verschaffen in de mogelijkhe­
den van die regeling en u duidelijk te 
maken hoe en op welke manier u de 
formulieren kon invullen. Deze campag­
ne had niet tot doel u te laten beslissen, 
maar was bedoeld als hulp bij het nemen 
van uw besluit. 
Nog een andere manier van voorlichting 
hebben we tot zo'n dag of veertien gele­
den ervaren, 's Avonds op het nieuws op 
de tv, werden we via de rubriek „postbus 

51 " opgeroepen om toch vooral te gaan 
stemmen. Dit had als doel ons gedrag te 
veranderen. Namelijk van niet stemmen 
naar wél stemmen. De campagne zou 
wellicht nog meer succes kunnen heb­
ben, als ze zich zou richten op die groep 
die meent dat stemmen zinloos is. Er zijn 
ook groeperingen, die denken dat u 
„verkeerd" zal stemmen. Niet op hun 
partij. Zij geven „voorlichting" met als 
doel uw stemgedrag te veranderen. 
Kunnen we nu in ons eigen vakgebied 
dergelijke vormen van voorlichting ge­
bruiken? De studieclubs en de voorlich­
ting zouden kunnen besluiten een voor­
lichtingsactie te houden ter bevordering 
van het bijhouden van bedrijfsregistra-
tie. We kunnen u natuurlijk vertellen hoe 
u :al moet doen en wat er voor nodig is. 
?,;aar dergelijke voorlichting zal u niet tot 
registeren aanzetten. Beter zou het zijn u 
bewust te maken van de noodzaak tot 
het voeren van bedrijfsregistratie. Zoals 
gezegd is het van groot belang dat u 
kennis en inzichten heeft over uw vak. En 
dit geldt vooral als het uw eigen bedrijf 
betreft. Een eerste stap om te verande­
ren is dus u daarvan bewust te laten 
worden. Maar het kan ook nog anders. 
Het kan zijn dat u denkt dat u door be­
drijfsregistratie een soort van admini­
stratieve ambtenaar wordt. Dit is natuur­
lijk niet het geval. Het betekent wel, dat 
wij als voorlichting eerst wat moeten 
doen ter bevordering van een juiste 
beeldvorming. 

In het kort 
We zien dat het op Juiste manier gebruik 
maken van informatie door uzelf — en op 
de juiste wijze gebracht door de voor­
lichting — een bijdrage kan zijn tot het 
verhogen van uw kwaliteiten als onder­
nemer. 
In een volgende aflevering gaan we in op 
de rol en het functioneren van de studie­
club, de werkgroepen etc. 

Informatie Is één ding. wal doe je er me« Is een tweede. Waar het om draait Is vergroten van inzicht 
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Goede vragen leiden tot 
betere informatie • ; B 

it 

Ing. P. A. Welling < , 
Consulentschap voor de Tuinbouw „ ,••,-.'. .,-
Aalsmeer-Utrecht 

Zowel tijdens informele als officie« 
Ie bijeenkomsten kan de teler aan 
informatie komen die van belang is 
voor zijn bedrijf. Toch zijn de "* ' 
meesten van mening dat dit mak« ~ 
keiijker gaat tijdens ongedwongen 
samenkomsten. Worden echter de 
juiste vragen op de goede manier 
gesteld dan kan men In alle situa­
ties achter informatie komen. 

Eert Amsterdamse professor in de com­
municatiewetenschappen schreef on­
langs dat je de echte nieuwtjes hoort tij­
dens recepties en officiële openingen. , 
Dan doet men in de zogenoemde wan­
delgangen onder het genot van een 
drankje grote zaken. De sfeer is infor-
meel en daardoor zijn de bezoekers van " 
de wandelgangen eerder geneigd dingen . 
los te laten. Het kost dan niet veel moeite \ 
belangrijke kwesties te weten te komen. 
Gekscherend pleitte de professor daarom 
voor meer drinkgelagen. *. 
Ook de glastuinbouw kent vele informe-', 
le circuits. Officiële openingen met een ",. 
receptie, tussen de karren op de veiling 
met een kop koffie in de hand, aan de , 
kar na afloop van een vergadering of . 
studieclubavond. Misschien kunnen \ _ [ 
zelfs open dagen, de Vaktentoonstelling 
en andere beurzen wel tot het informele . 
circuit worden gerekend. Tijdens derge- * 
Iijke manifestaties tracht men veelal - ' 
eveneens te zorgen voor een ontspannen ; 

sfeer. Klaarblijkelijk verloopt het con--
tact tussen mensen goed in zorgeloze " 
omstandigheden. * * . ' ' * '"" 

Wijze van vragen . . * 
Veel gehoord is de klacht dat mensen tij­
dens formele bijeenkomsten weinig te . ; 
zeggen hebben. Een interview met een , 
politicus wordt vaak beoordeeld als wol-

. lig gepraat. Al gauw heet het dan: hij. . 
laat het achterste van zijn tong niet zien. 
De politicus stapelt bijzin op bijzin, ge-' ' 
bruikt de nodige tussenzinnen en nie- * 
mand weet nog waar hij het over heeft. 
Veel bestuurders gaan op dezelfde wijze 
met hun achterban om. ) •,' " ; 
Je zou haast gaan denken dat de Amster- , 
damse professor gelijk heeft. Toch is dat 
maar gedeeltelijk zo. Natuurlijk praten 
mensen in een ongedwongen sfeer ge-. f] 
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"'• makkelijker met elkaar. Maar ook tij- , , 
" dens officiële bijeenkomsten is het moge­

lijk een hoop te weten te komen. Dat kan 
door op de juiste manier vragen te stel- .,* 
len. Op een verkeerde manier vragen . ; 

"' stellen geeft degene die de vragen moet • 
beantwoorden de gelegenheid er omheen \ 

v te draaien en niets wezenlijks te zeggen. -
Op een goede manier vragen stellen is 

; moeilijk. Vaak vinden we personen die • >• 
goed vragen stellen onsympathiek over- * ' 
komen. Interviewe«-" r*,> zodanige vra- ' : 

1 gen stellen, dat dt- . -Mcrvaewde ge- " 
' dwongen is echte aniwoorden te geven, 
noemen we vaak harde interviewers. 

Knelpuntenanalyse, -.,.,;.-
* Telers streven naar een zo goed mogelij­
ke bedrijfsvoering. Om die te bereiken '-•' 
hebben ze oneindig' veel informatie no- * 
dig. Gedeeltelijk kunnen ze zelf voldoen 

,! aan hun behoefte aan informatie, gedeel-" *' 
telijk zijn ze afhankelijk van anderen zo-

, als boekhouders, voorlichters en mede­
werkers van de veiling. Aan de benodig­
de informatie is te komen door vragen te 
stellen, zowel aan deze zelf als aan de an-* 
deren.. " ; . "'" ; ".'_ ' ' .*""'; ' ' , . ' " ' 
De behoefte aan informatie ontstaat om­
dat men te maken heeft met problemen. ^ 

" Allereerst is het nu belangrijk precies te ; 
, weten wat er werkelijk aan de hand is. 

Wat is de oorzaak van het probleem? 
Welke zijn de niet gewenste gevolgent 
Wat is er al gedaan om te komen tot een 
oplossing? De bedoeling van dergelijke 

, vragen is er achter te komen wat oor- .\". 
zaak is en wat gevolg. Een hoge gasreke-
ning (probleem) kan het gevolg zijn van 

- grote warmteverliezen door het kasdek." 
(oorzaak). . ' " . ' . ' .'' " " . "".' 
Bedrijfsregtetratie is een uitstekend hulp­
middel om oorzaak en gevolg te achter-, 
halen. Door zaken vast te leggen baseert . 
men zich niet op vermoedens of hele on- . 
waarheden, maar op feiten. , . , . . . 

. ...ii - s < y V A * ihr i 

r&4&$#-$ 
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....., * '\,' . i.,ii,Cj«•<"*"££»ir-»L}^t..- • s ^ " i 

Ook de Vaktentoonstelling kan tot het informele 
circuit gerekend worden - , 

1 
. !';**, 

Wanneer het duidelijk is wat oorzaak en 
gevolg zijn, is de volgende stap na te 
gaan welke informatie nodig is om te ko­
men tot een oplossing. Nu komt het er 
op aan op een zodanige manier vragen te 
stellen dat men ook werkelijk aan die in­
formatie komt, zelfs wanneer de sfeer 
formeel is. , ' < -... »!-;,< - /.- < r . 
Dat lukt niet door vragen te stellen in de 
trant van „Denkt u niet dat..«?" of 
„Bent u van mening, dat...7" of „Bent u 
niet met mij eens dat...?" Degene die de­
ze vragen moet beantwoorden kan zich 
daarvan afmaken met de simpele ant­
woorden „ja", of „nee". Meestal gebeurt 
dat niet en begint hij of zij een breedspra­
kig verhaal, zonder echte informatie te 
geven. Het nietszeggende interview. De 
vragensteller kan degene aan wie hij zijn 
vragen stelt dwingen antwoorden te ge­
ven die wel degelijk informatie bevatten. 
Zulke vragen beginnen met een vragend 
voornaamwoord. In de Nederlandse taal 
zijn dit vaak woorden die beginnen met 
de letter w (waarom, wanneer, wie, wat 
waardoor) of met de letter h (hoeveel, 
hoe laat enzovoorts). Er omheen praten 
is niet mogelijk. Gebeurt dat wel dan 
kan de vragensteller onmiddellijk reage­
ren met de opmerking dat zijn vraag niet 
wordt beantwoord. In de politiek wordt 
in dat geval vaak van het harde inter-

' view gesproken, omdat de ondervraagde 
wel wil praten maar geen informatie wil 
loslaten. En het staat zo raar om te zeg­
gen „Die vraag wil ik niet beantwoor­
den" of „Ik weet het niet". Dan maar een . 

wollig antwoord. "' '-='..-"', 
• ' . •• ! i i " y . • _ • • • ' > 

Aan wie vragen stellen '.*:';."'."• ';';, 
Een bedrijf voeren is wat anders dan aan -
politiek doen. Een ondernemer dient er 
voor te zorgen dat hij die informatie , , 
krijgt die hij nodig heeft. Op basis van ., 
die informatie moet hij beslissingen ne- -. 
men. . * ri • »-i.̂ .. .;, 
Wanneer de juiste vragen zijn geformu- .. 
leerd dient men na te gaan aan wie die 
vragen moeten worden gesteld. De on­
dernemer kan bij zichzelf te rade gaan of 
bij zijn medewerkers. Mogelijk moet een 
voorlichter worden ingeschakeld. Het 
kan verstandiger zijn een tentoonstelling 
of beurs af te wachten om niet alleen de 
vragen te stellen, maar ook mogelijk op- • 
lossingen met eigen ogen te zien. Door " 
het lezen van piiblikaties vooraf is te 
achterhalen bij welke stands men terecht 
kan. Pas wanneer de teler beschikt over 
voldoende informatie kan hij welover­
wogen beslissingen nemen.* :'" 

- ' ' -. -" , - 1 - i l ! - ' • 49 
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Contacten binnen en buiten het 
bedrijf 
Ing. P.A. Welling, 
Consulentschap voor dé Tuinbouw, Aalsmeer-
Utrecht 

Het management van een 
glastuinbouwbedrijf kan vanuit 
drie kanten worden benaderd. 
Door de voorlichtingsdienst wordt 
van oudsher veel aandacht ge­
schonken aan de technische en 
de economische kanten van het 
management. Als gevolg van het 
„Meerjarenplan voor de Land­
bouwvoorlichting" krijgt de derde 
kant van het management, de 
menselijke kant, tegenwoordig 
steeds meer aandacht. Het gaat 
daarbij om de vraag hoe de mens 
in de onderneming, wat het 
glastuinbouwbedrijf nu eenmaal 
is, functioneert. 

In eerdere artikelen in dit blad (1982 nr. 
44, 1983, nrs. 10, 12 en 13) is ai een 
aantal aspecten van het menselijk func­
tioneren in de onderneming belicht. In 
dit artikel wordt ingegaan op de verschil­
lende niveaus in het onderhouden van 
menselijke relaties zoals die binnen en 
buiten een bedrijf kunnen voorkomen. 

tuatie is het geven van meerwaarde dan 
het nemen. In gezinsverband komt veel 
overleg voor. Een goede ondernemer 
overlegt ook in zijn bedrijf voortdurend 
met zijn vrouw, zoon of dochter, of zijn 
medewerkers in plaats van dictatoriaal te 
bepalen wat er moet gebeuren. Overleg­
gen tast de positie van de ondernemer 
niet aan. Ook met zijn informatiever­
schaffers overlegt de ondernemer. 

Onderhandelen 
Bij onderhandelen is nu eens de ene 
partij, dan weer de andere partij het 
sterkst. Beide partijen zijn er op uit de 
onderlinge relatie overeind te houden, 
maar ze zoeken wel naar de punten van 
overeenstemming en verschil. Het resul­
taat is altijd een compromis, een verge­
lijk. Er is een evenwicht tussen geven en 
nemen. De teler onderhandelt met leve­
ranciers. Vaak ook met overheidsdien­
sten over vergunningen en dergelijke. 
Het „onderhandelen" over de afzetprijs 
is overgedaan aan de veilingen. Met me­
dewerkers wordt onderhandeld over de 
hoogte van het loon. Bij onderhandelen 
gaat het steeds over een prestatie en een 
tegenprestatie. 

Vechten 
De laatste vorm van communicatie, 

waarmee de ondernemer in bedrijfsver­
band te maken heeft, is vechten. Hier 
wordt niet het handgemeen bedoeld, 
maar het vechten met woorden. Kenmer­
kend voor vechten is, dat het er niet toe 
doet of de ander in zijn waarde wordt 
gelaten. Het gaat om winnen of verlie­
zen, leder redeneert vanuit zijn stand­
punt en wil gelijk hebben. Vechten leidt 
tot het einde van de onderlinge verbon­
denheid. Degene die het meeste neemt, 
komt als overwinnaar uit de strijd naar 
voren. Wanneer de beide hiervoor be­
schreven wijzen van overbrengen van 
berichten en gevoelens niet meer sla­
gen, wordt overgegaan tot vechten. De 
teler zal daarmee te maken krijgen in 
geval van conflicten, bij voorbeeld met 
een medewerker of een leverancier. De 
machtigste wint dan, de zwakkere ver­
liest. 

Samenvatting 
In dit artikel is beschreven met welke 
personen een ondernemer in de 
glastuinbouw relaties heeft. Vervolgens 
Is aangegeven dat die relaties op drie 
manieren kunnen worden onderhou­
den, namelijk door overleggen, onder­
handelen en vechten. Ten slotte zijn van 
elk van deze wijzen van communiceren 
kenmerken genoemd. 

Vele relaties 
De teler heeft te maken met veel andere 
mensen met wie hij op de een of andere 
manier een relatie heeft. Met welke per­
sonen een teler zoal in verbinding staat 
geeft het schema aan. 
Het kenmerk van een relatie is communi­
catie. Mensen die met elkaar in verbin­
ding staan, brengen elkaar kennis, be­
richten en gevoelens over. In het be­
drijfsverband kan dat aan elkaar over­
brengen op drie manieren gebeuren, 
namelijk door overleggen, onderhande­
len en vechten. 

Overleggen 
Wanneer mensen met elkaar overleg­
gen, laten ze elkaar in hun waarde. Be­
langrijk is dat de onderlinge relatie in 
stand blijft.- De inbreng van de ander 
wordt net zo hoog geacht als de eigen 
inbreng. Beide partijen zoeken naar het 
gemeenschappelijke. Het resultaat van 
het overleg wordt door beide partijen 
geaccepteerd. In een goede overlegsi-

in gezinsverband: 
— vrouw, kinderen 
- k e r k 
— verenigingen 

organisaties: 
— coöperaties 

— handel 
— veiling 
— gemeente 
— standsorganisaties 

Teler 

In bedrijfsverband: 
— medewerkers 
— zoon/dochter 
— vrouw 
— collega's 

Informatieverschatters: 
— voorlichting 
— boekhoudbureaus 
— collega's 
— scholen 
— studieclubs 

Schema Relaties teler 
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Ing. Th. de Groot, CvdT Naaldwijk 

Vorig jaar (Tuinderij nr. 22/1982) hebben we het gehad over de opzet van 
een studieclubavond. Het ging daarbij om de bijna standaard te noemen 

avonden. Andere vormen en methoden kunnen wel eens meer leven in de 
brouwerij brengen. Met wat creativiteit en wat spelregels is er veel te 

berr" :n. 

In of bij het organiseren van studiecluba­
vonden hebben we veel mogelijkhe­
den: lezing + forum, lezing + panel, 
lezing + discussie, lezing + groepsdis­
cussie en uitsluitend discussie (een „ta­
feltjesavond"). De keuze van een of an­
dere vorm wordt mede bepaald door de 
capaciteiten van de voorzitter en het 
inzicht in het doel dat we met deze avond 
willen bereiken. Is dat de mensen uitslui­
tend informeren of bewustmaken van bij 
voorbeeld een verkeerd gebruik van een 
bestrijdingsmiddel; is het alleen maar 
pure kennisoverdracht van de deskundi­
ge; gaan we mensen aanzetten tot het 
doen van investeringen (denk maar eens 
aan het sectorbeleid) of benutten we de 
mogelijkheid om mensen te helpen bij 
het nemen van beslissingen? 
Vele mogelijkheden dus, die enig denk­

werk vooraf vereisen. Een belangrijke 
regel is dat men voor ogen houdt dat er 
tijd nodig is om de aangeboden informa-

De toehoorder« hebben ook een 
verantwoordelijkheid vooreen goed verloop 

tie te verwerken. Met andere woorden, 
de tijd die een spreken nodig heeft om 
zijn boodschapte brengen, is niet dezelf­
de tijd om datgene wat gehoord is te 
verwerken. Het kan ook in de bedoeling 
liggen om juist ook de informatie die bij 
het publiek aanwezig is te benutten. In 
dit geval zullen we eerst moeten discus­
siëren om alle informatie boven water te 
halen, om daarna gezamenlijk met deze 
informatie iets te doen. 
In dit artikel bepaal ik me hoofdzakelijk 

tot het overdragen van informatie en het 
be-discussiëren daarvan in grote groe­
pen (meer dan 25 personen). Dat kan via 
een lezing, groepsdiscussie, forum, pa­
nel, symposium en het debat. De lezing 
met groepsdiscussie is in het eerder ge­
noemde artikel al uitvoerig besproken. 
Een symposium gaat vaak te ver, daarom 
hier speciaal aandacht voor forum en 
panel. 

Forum , 
Een forum is een discussievorm die 

meestal tijdens de voorlichtingsavonden 
wordt gevolgd. Een spreker of meerdere 
sprekers presenteren eerst hun onder­
werp met behulp van de overheadpro­
jector of dia's. Meestal krijgen we na de 
pauze een discussie waaraan door de 
gehele groep wordt deelgenomen. Vra­
gen, opmerkingen en veronderstellin­
gen worden uitgewisseld. Het vraag- en 
antwoordspel vindt hoofdzakelijk plaats 
tussen vragenstellers en de forumleden. 
Er vindt bijna nooit een gedachtenwisse-
ling plaats tussen forumleden onderling 
(zie hiervoor paneldiscussie). We zien 
vaak, dat na een opmerking of een vraag 
een tweegesprek ontstaat. Een opmer­
king of wat dan ook is echter bestemd 
voor iedereen! 

Enkele wenken voor de 
forumvoorzitters 
Als je een voorlichtingsavond bijwoont, 
dan hoor je vaak opmerkingen als: „het 
was een geslaagde avond". Wat mij dan 
opvalt is dat het dan een zeer levendige 
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discussie was en dat dan veel verschil­
lende vragenstellers aan het woord kwa­
men. Dat is juist en daarom vind ik ook 
dat het de voornaamste taak van een 
voorzitter is dat hij zorgt dat er voldoen­
de deelname is. Een omvangrijke discus­
sie dus. Hij moet stimuleren, leiden en 
spreiden en soms als deskundige optre­
den zodat er een goede discussie ont­
staat. Soms is het noodzakelijk om be­
paalde opmerkingen te vertalen of met 
andere woorden te herhalen om misver­
standen en twistgesprekken te voorko­
men. 
Veel voorzitters vinden het openen van 

een discussie een moeilijke zaak. Twij­
felachtige opmerkingen, zachte vragen 
en een zenuwachtige houding zijn daar­
van de signalen. Is het onderwerp ac­
tueel en is er genoeg informatie ter be­
schikking gekomen, dan zullen er onge­
twijfeld veel vragen zijn en is het geen 
kunst om een levendige discussie op 
gang te brengen. Watje dan signaleert is 
het zgn. sneeuwbaleffect: juist de begin­
vraag roept weer vele andere vragen op 
en geleidelijk aan wordt het een gesprek 
tussen enkele personen en is het onder­
werp zélf nauwelijks meer ter sprake. Het 
probleem van de voorzitter is dan, hoe 
zorg ik voor een goede spreiding? 

Een ander signaal is, dat men vragen 
gaat stellen aan de voorlichter: het vra­
genuurtje van de voorlichter; hij of zij is 
er toch! 
Maar, er zijn ook avonden die minder 

actuele zaken behandelen en dân zijn er 
niet zoveel vragen. Benauwende stilte na 

. de eerste aanzet van de voorzitter. Om 
dit te ondervangen zal hij een aantal 
vragen van tevoren op papier gereed 
moeten maken zodat hij een discussie 
op gang kan brengen. Het is juist de 
kunst om de vragen aan uw toehoorders 
zodanig te stellen dat ze tot nadenken 
stemmen of dat men aangespoord wordt 
tot nadenken. De voorzitter kan natuur­
lijk ook een vraag stellen aan één van de 
forumleden. Sommige voorzitters zor­
gen ervoor dat enkele prominente leden 
in de zaal van tevoren ingeseind worden 
om een pientere vraag te stellen! 
Voor een goede gang van zaken is het 
gewenst dat een voorzitter zijn publiek 
bij aanvang zijn mede-forumleden voor­
stelt. Naam functie en waarom zij uitge­
nodigd zijn voor deelname, geven het 
publiekde nodige informatie. 
Het vragenstellen van of door het publiek 
gaat nogal eens verloren doordat de rest 
van het publiek de vraag niet verstaat. 
Een voorzitter zal er dan ook altijd op 
attent moeten zijn, dat iedereen de vraag 
verstaan heeft en zonodig herhaalt hij de 
vraag. Is er een kleine groep aanwezig, 
dan kan een voorzitter de hele vergade­
ring beter een informeel karakter geven 
en mag men de vragen rechtstreeks aan 
een forumlid stellen. Bij grotere zalen zal 
hij er voor moeten zorgen dat er een 
stimulerende discussie ontstaat. 

Regelmatig komt het voor dat één per­
soon lang het woordt voert. Of hij hoort 
zichzelf erg graag spreken of hij heeft 
eerder een antwoord gekregen wat hem 
niet tevreden stelde en hij wil dan ook 
met allerlei opmerkingen en vragen zijn 
zin krijgen. Het kan wel eens vermakelijk 
zijn dergelijke vragenstellers vrij spel te 
geven, maar aan de andere kant gebruikt 
hij tijd van anderen. Een voorzitter zal in 
deze gevallen tactvol moeten ingrijpen 
en de desbetreffende spreker duidelijk 
moeten maken waarom hij — de voorzit­
ter — andere aanwezigen óók gelegen­
heid geeft om hun zegje te doen. 
Er zijn maar weinig voorzitters die de 

tijd in de gaten houden. Hierbij bedoel ik 
niet dat zij niet weten wanneer ze op 
moeten houden, maar dat ze onvoldoen­
de aandacht besteden aan de spreiding 
van de discussie. Dat wil zeggen, er 
komen te weinig aspecten van het be­
paalde onderwerp aan de orde of er 
komen te weinig mensen aan de beurt. 
Wat geldt voor vragenstellers, geldt ook 
voor forumleden. Dikwijls komt het voor 
het slechts één of twee leden de vragen 
mogen beantwoorden. Het is de taak van 
de voorzitter om ook de „zwijgende" 
leden van het forum in de discussie te 
betrekken. 
Is de tijd eenmaal verstreken dan geeft 

hij uiteraard een samenvatting van het­
geen gezegd is en bedankt hij de spre­
kers van die avond. Het komt ook wel 
eens voor dat een voorzitter een zoda­
nige samenvatting geeft dat er dan weer 
aanleiding genoeg is voor een verdere 
discussie. Een samenvatting dient dat­
gene weer te geven wat werkelijk be­
sproken is, anders kan men beter geen 
samenvatting geven. 
Als de opkomst erg groot is dan kan het 

nodig zijn dat je als voorzitter beslist om 
in de pauze de vragen schriftelijk bij hem 
In te dienen. Dan kan hij wat meer struc­
tuur in de vragenronde brengen. Deze 

methode heeft als nadeel dat er een 
zekere starheid en gedwongenheid ont­
staat. Afwisseling van schriftelijke en 
mondelinge vragen is dan een formule 
die eerder met succes is toegepast. 
Een andere methode, om het publiek 

wat sterker bij de discussie te betrekken 
is een discussie in groepen. Vooral ook 
weer geschikt als er sprake is van een 
grote opkomst. Bij deze methode ver­
deelt men de toehoorders in kleinere 
groepen van ongeveer 10 tot 15 perso­
nen. Zij krijgen bij voorbeeld na de lezing 
gelegenheid om over dat onderwerp te 
discussiëren. Binnen zo'n groep dient 
een discussieleider of rapporteur aan­
wezig te zijn. Zij doen verslag (monde­
ling of op flap) van hetgeen besproken is 
of zij stellen de vragen die ze beant­
woord willen zien. Deze werkwijze ver­
hoogt de betrokkenheid van uw publiek, 
maar is niet geschikt voor kleine groe­
pen. 

Wenken voor de toehoorders 
Welke activiteit uw studieclub ook orga-
niseert.deelnemers hebben altijd de 
plicht om actief deel te nemen. Dit geldt 
in het bijzonder voor voorlichtings­
avonden. De deelnemers krijgen een ge­
legenheid om in het openbaar van ge­
dachten te wisselen, ook al is er niet altijd 
tijd genoeg om aan het woordt te komen. 
Enkele suggesties: 
— Alvorens je iets wilt zegen of het 

woord wilt nemen, moet je zeker door de 
voorzitter zijn opgemerkt. Het is gebrui­
kelijk dat men de hand opsteekt. Als men 
niet wordt opgemerkt of niet de kans 
krijgt tot spreken, zal men dit moeten 
aanvaarden. Ongehoord de gelegen­
heid tóch grijpen, is tegen de algemeen 
geldende spelregels en kan de vergade­
ring behoorlijk verstoren. Het is beterom 
in dergelijke gevallen actief te luisteren. 
— Uw deelneming vanuit het publiek 

hoeft niet noodzakelijkerwijs beperkt te 
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Forum in actie 

blijven tot het stellen van vragen, u kunt 
natuurlijk ook terzake kundige opmer­
kingen plaatsen, mits de voorzitter dat 
goed vindt. Discussiëren in een grote 
groep betekent niet alleen vragen stel­
len; opmerkingen kunnen vaak ook een 
avond verlevendigen. Als u het woord 
krijgt gaat u dan staan en spreek luid 
genoeg zodat iedereen betrokken is bij 
datgene wat gezegd wordt. 
— De vragen moeten kort en niet inge­

wikkeld zijn. Want dan is de kans groot 
dat u niet het juiste antwoord te horen 
krijgt. Nadat uw vraag beantwoord is kan 
het zijn dat u de behoefte heeft om nog 
een aanvullende vraag te stellen; dit kan 
mogelijk wel als de voorzitter er geen 
bezwaar tegen maakt. U hebt echter niet 
het recht ongelimiteerd een reeks vra­
gen te stellen. 
— Als we deelnemen aan een avond 

dan moeten we ook de spelregel voor 
ogen houden dat we andere toehoorders 
niet van commentaar voozien of zonodig 
enkele opmerkingen moeten plaatsen. 
Tenzij de voorzitter de ruimte geeft voor 
een bredere discussie. 

Wat een forumlid dient te weten 
Een deelnemer aan een forum heeft na­
tuurlijk als belangrijkste taak actief te 
luisteren en antwoord te geven op de 
vragen die uit de groep of door de voor­
zittertot hem worden gericht. 
Uiteraard richt men het antwoord tot de 
vragensteller, maar wel zo dat niet de 
indruk gewekt wordt alsof het hem alleen 
aangaat. Als men de vraag beantwoordt, 
herhaalt men de vraag, ook als men het 
niet eens is met de vraag van de spreker. 
Hiermee toont u in ieder geval respect 
voor de vragensteller. Het antwoord 
moet betrekkelijk kort zijn. Als het langer 
duurt dan 2 minuten, is het geen ant­
woord meer, maar een toespraak. Een 
veel voorkomende situatie is dat als een 
spreker eenmaal aan het antwoorden is, 
hij vaak van geen ophouden weet en dan 
alles wat hem te binnen schiet naar vo­
ren brengt. 

Geen enkele spreker op het podium mag 
te veel tijd van het forum opeisen. Zo 
mogelijk geeft hij collega's in het forum 
ook de gelegenheid om iets over dat 
bepaalde onderwerp te zeggen. 

Panel-discussie 
Een panel-discussie is een georgani­
seerd gesprek tussen panelleden. Daar­
voor zit men vóór het front van de deel­
nemers, de zaal dus. In plaats van vragen 
uit de zaal beantwoor-;o r>, ontstaat er nu 
een spontane, informele gedachtenwis-
seling tussen de leden van het panel. Het 
is eigenlijk een discussie van een groep, 
een commissie of een werkgroep in het 
openbaar. De voorzitter dient dan ook 
dezelfde regels te hanteren als bij een 
discussie-onderwerp tijdens een verga­
dering. 

' Voorwaarde voor een paneldiscussie is 
dat de leden zich goed voorbereiden op 
het onderwerp. De voorzitter zal in te­
genstelling tot een forumdiscussie, juist 
nu moeten zorgen dat er tijdens de uit­
wisselingen van meningen en gedach­
ten veel informatie boven tafel komt. Een 
juist gehanteerde panel-discussie kan 
leiden tot „grote hoogten", dan wil zeg­
gen er kan veel waardevolle informatie 
boven tafel komen. 

Wat kan een voorzitter doen? 
Om een paneldiscussie in goede banen 
te leiden, zal de voorzitter het onderwerp 
moeten inleiden: wat zijn de problemen 
en waarom moet het besproken worden? 
Daarna moet hij de deelnemers voorstel­
len; waarom juist zij uitgenodigd; welke 
functie hebben ze, enz. 
De discussie op gang brengen is geen 
eenvoudige zaak. Rechtstreeks gestelde 
vragen aan een lid zijn niet het middel tot 
een spontane discussie, het is juist de 
kunst om algemene vragen te stellen die 
stimulerend zijn voor de gehele groep; 
vragen die eigenlijk tot nadenken stem­
men. U kunt begrijpen dat een paneldis­
cussie een grote waarde heeft als ieder­
een „voluit" meedoet. Een voorzitter 
dient er dan ook attent op te zijn dat 
iedereen meedoet en meedenkt. Hoe 
meer actieve deelname des te meer er 
informatie vrijkomt voor het publiek. 
Actief luisteren en op zijn tijd gepaste 
humor zijn instrumenten voor een panel­
voorzitter. Onpartijdigheid is ook een 
vereiste, dat wil zeggen dat u per defini­
tie geen deskundige moet zijn om voor­
zitter te zijn van een panel. Integendeel, 
u moet zorgen dat de gang van zaken 
begeleid wordt. Als de discussie te verhit 
wordt moet u ingrijpen en zorgen dat ze 

niet te hoog oploopt en u zal met tact en 
humor een ontploffing moeten voorko­
men. Van te voren dient u enkele lijnen 
op papier te zetten. U weet wat het on­
derwerp is en u kunt er alvast over na­
denken welke informatie nuttig is voor 
uw publiek. Als zodanig kunt u van te 
voren enkele vragen op papier zetten 
zodat u weet dat de zaal zeker tevreden 
zal zijn. Regelmatig zal er door u een 
samenvatting gegeven moeten worden, 
vooral bij de overgang van de ene vraag 
na de andere. 
Een paneldiscussie kan na enige tijd of 

na de pauze overgaan in een forumdis­
cussie, waarbij dan de zaak gelegenheid 
krijgt om vragen te stellen. Dus een pa­
neldiscussie kan zeker — niet voor alle 
onderwerpen — de plaats innemen van 
een inleider of spreker. Paneldiscussies 
zijn er vooral om erachter te komen 
waarom mensen bepaalde investeringen 
hebben gedaan of waarom ze op een 
bepaalde maniertelen of waarom zeeën 
bepaalde mening hebben. In paneldis­
cussie dient de „waarom-vraag" cen­
traal te staan. Voor het publiek zijn juist 
de antwoorden op de waarom-vraag de 
vragen die het interessantst zijn, want 
deze antwoorden tonen vaak de motie­
ven van de mensen. 
Als een voorzitter in staat is om een 

paneldiscussie goed te leiden dan kan 
deze vorm, naast de bestaande activitei­
ten, een welkome aanvulling zijn voor 
voorlichtingsavonden. 
De deelnemers aan een paneldiscussie 

zullen uiteraard hun onderwerp grondig 
moeten voorbereiden. Tijdens de dis­
cussie moet men zich vooral richten op 
het bijdragen aan de bestaande discus­
sie en niet uitsluitend op het berijden van 
stokpaardjes. 
Gewaarschuwd wordt voor het volgen­
de. Je ziet vaak dat als sprekers en pu­
bliek het woord krijgen, ze veelal over­
gaan tot het houden van een lange toe­
spraak en dat is zeker niet bevordelijk 
voor een interessante discussie. Wat 
voor de voorzitter geldt, geldt ook zeker 
voor een deelnemer aan de discussie en 
dat is dat men zich ook een goed luiste­
raar toont; actief en aandachtig. Als je 
eenmaal aan het woord bent dan richt u 
zich in dit geval niet tot de zaal maar tot 
de voorzitter of een ander lid. Creativiteit 
in denken zal een grote bijdrage leveren 
aan het resultaat van een paneldiscus­
sie. Een veel voorkomende situatie is dat 
als een spreker eenmaal aan het ant­
woorden is, hij vaak van geen ophouden 
weet en dan alles wat hem te binnen 
schiet naar voren brengt. 
Geen enkele spreker op het podium mag 
teveel tijd van het forum opeisen. Zo 
mogelijk geeft hij collega's in het forum 
ook de gelegenheid om iets over dat 
bepaalde onderwerp te zeggen. 

Voorzitter en geïnteresseerde studieclubleden 
wordt aangeraden te lezen: Moderne Vergader­
techniek, H. P. Zelko, Marka-boeken 116, Uitge­
verij Het Spectrum BV 

16 



ONDERNEMERSCHAP 

D© rol ¥on d© 
studïeclubwerkgroöp 

Een goed functionerende studieclubwerkgroep is van 
onschatbare waarde voor zowel de doelmatigheid van de 
voorlichting, als voor een bepaalde groep telers die zich 

vertegenwoordigd weet in een speciale werkgroep. 
Hoe beter een werkgroep functioneert, hoe beter er 

informatieoverdracht plaatsvindt, hoe beterde bijdrage is aan het kennisniveau, 
hoe beter de problemen op tijd gesignaleerd worden en hoe beter ook de 
activiteiten aansluiten op de actuele behoeften. Op welke manieren een 

werkgroep effectief bezig kan zijn, leest u in deze bijdrage. 

Eén van de functies van de voorlichting 
is de schakel te zijn tussen onderzoek en 
praktijk. Enerzijds komen er nieuwe on­
derzoekresultaten beschikbaar, dus 
nieuwe informatie, die in aansprekelijke 
taal bij de tuinder gebracht moet wor­
den. De nieuwe informatie moet als het 
ware vertaald worden in bruikbare gege­
vens voor de tuinder en zijn ondernemer­
schap. Anderzijds zijn er, of komen er, in 
de praktijk signalen voor die op hun 
beurt weer naar onderzoek of andere 
overheidsinstellingen gebracht moeten 
worden. Soms kan dat uitmonden in een 

voorlichtingsactie van het consulent­
schap. Waar is nu de plaats waar deze 
samenwerking tot uitvoering komt? Het 
antwoord op die vraag brengt ons bij de 
regionale werkgroepen en de landelijke 
commissies van de NTS. 

Werkgroepen zijn meestal samenge­
steld uit een aantal tuinders en tech­
nische adviseurs, die meestal bedrijfs-
voorlichter heten. Een werkgroep is der­
halve een uitstekend samenwerkingsor­
gaan tussen de praktijk en de voorlich­
ting. 

Rondom elke veiling vinden we veel 
werkgroepen; meestal één per gewas en 
daarnaast nog enkele die specifieke pro­
blemen behandelen. 
Een goed functionerende werkgroep is 
van onschatbare waarde voor zowel de 
doelmatigheid van de voorlichting als 
voor een bepaalde, groep tuinders die 
zich vertegenwoordigd weet in b.v. die 
tomaatwerkgroep of anjerwerkgroep. 
Hoe beter een groep functioneert, hoe 
beter er informatieoverdracht plaats­
vindt, hoe beter de bijdrage is aan het 
kennisniveau, hoe beter er op tijd proble-
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men gesignaleerd worden, hoe beter de 
activiteiten aansluiten op de actuele be­
hoeften. Kortom, een wezenlijke bijdra­
ge is aan het ondernemerschap. 

Trendsetters 
Zitting nemen in een werkgroep is voor 
een tuiner een hele opgave. Hij moet er 
veel tijd in steken. Daartegenover staat 
dat hij in alle opzichten „aan de eerste 
speen ligt". Dit is logisch en is ook een 
juiste zaak. Maar omdat een werkgroep 
optreedt in een voortrekkersfunctie — en 
mijns inziens mag de remmende functie 
niet vergeten worden — is er een aantal 
zaken (processen) dat speelt bij het 
functioneren van de werkgroepen als 
opinieleider. Opinieleiders (ik krijg de 
neiging om „lijders" te schrijven) wor­
den ook wel trendsetters genoemd. Als 
bepaalde mensen die veel in de publici­
teit staan of in het voetlicht treden, be­
paalde besluiten nemen of een zekere 
uitrusting hebben, dan heeft dat invloed 
op de overige mensen. Denk maar eens 
aan de modewereld. 

„Werken namens" 
In de werkgroep nemen tuinders zitting 
die getoond hebben over een redelijke 
mate van kennis en inzicht te bezitten. 
En laten we het belangrijkste aspect niet 
vergeten, dat is, dat men over enthou­
siasme moet beschikken. Soms krijgt 
men weleens de indruk dat men zich er-
niet van bewust is, dat men namens een 
achterban werkt of beslist. En de goede 
lezer weet het dan bij deze. Het „werken 
namens" heeft nogal wat consequenties 
voor het reilen en zeilen van je werk­
groep. Het houdt onder andere in dat we 
goed op de hoogte zijn van wat er leeft bij 
de mensen. Zelfs als we dit beseffen, dan 
nog zijn we er niet altijd actief mee bezig. 
Vaak informeren we in het eigen kringe­
tje. Maar we moeten ons goed realiseren 
dat er nogal wat verschillen zijn onder 
tuinders met eenzelfde teelt. En hierbij 
denk ik niet alleen aan opbrengstcijfers; 
er zijn ook verschillen in opleiding en 
kennisniveau. 

De werkgroep kan zijn activiteiten ook 
richten op middengroepen en dit houdt 
dan Jn, dat we niet altijd even actueel 
bezig zijn. „Een politieke partij die zich 
niet richt op de achterban, verliest het 
contact en dus uiteindelijk stemmen". 
Eén gevolg is, dat we ons moeten reali­
seren dat er zoveel mogelijk informatie 
naar onze leden toe moet. Ik merk hierbij 
op dat dân uitsluitend een voorlichtings­
avond niet voldoende is. Er bestaan 
meer informatiekanalen: vakbladen, vei-
lingbladen, gerichte persoonlijke bulle­
tins, enz. Ik heb al eerder gezegd, de 
werkgroepleden liggen aan de eerste 
speen, maar dat mag niet betekenen dat 
de laatste speen niets meer krijgt. 
Als opinieleiders — en laten we nu aan­
nemen dat die in het bestuur van de 
studieclub zitten of lid van een werk­

groep zijn — dienen we ons te realiseren 
dat we persoonlijk een belangrijke rol 
spelen bij het doorgeven van informatie. 
We denken maar eens aan de verjaarda­
gen en de contacten op de veiling. Des­
kundigen noemen dat wel eens de voor­
delen van een centrumfunctie. Uit on­
derzoek blijkt onder andere dat veel tuin­
ders bij het nemen van beslissingen 
graag gebruik maken van inzichten van 
de collega's. En juist de werkgroepleden 
'kunnen goede „adviseurs"zijn. 

Stippel een marsroute uit 
Een heel ander aspect is, dat men zich 
binnen de diverse werkgroepen eens 
moet bezinnen over iets van een beleid. 
Nou moeten we dit niet al te zwaar opne­
men en denken dat we dagen moeten 
vergaderen om een beleid te maken. 
Maar laten we beleid eens vertalen als 
een marsroute voer een seizoen. Een 
goed beleid biedt ruimte en mogelijkhe­
den om de handen uit de mouwen te 
steken en geeft gelegenheid om binnen 
bestaande kaders vrij te experimente­
ren; creatief te zijn in oplossingen. Een 
goed beleid leidt tot een praktische en 
werkbare planning. Het voordeel van 
plannen is dat men zaken beter moet 
overdenken, dat men tijdig anderen 
daarover kan inlichten en dat men reac­
tie van de achterban kan vragen en men 
zo kan zien of men op de goede weg is. 
Het geeft je naderhand bovendien de 
gelegenheid om te zien wat er goed of 
fout is gegaan in of met het beleid. Een 
eenvoudig plan moeten we met de werk­
groepen kunnen maken. Een goede 
planning is meer dan een lijstje met lezin­
gen; het bevat de onderwerpen van ex­
cursies, avonden, discussieavonden, 
praktijkproeven en andere activiteiten. 
Als bestuur van een studieclub of werk­
groep zal men in de gaten moeten hou­
den dat bij de vele te organiseren activi­
teiten de sleuteltaken in goede handen 
zijn en dat ze worden uitgevoerd. De 
regeltjes wie, wat, waar, wanneer en hoe 
gelden nog steeds voor het organiseren 
van alle activiteiten. 

We kunnen uiteraard veel schrijven over 
het hoe het zou moeten of hoe het zou 
kunnen. Maar het allerbelangrijkste is de 
motivatie van de leden en motivatie laat 
zich bijna altijd vertalen naar enthou­
siasme. Teamgeest kunnen we als volgt 
beschrijven. De bijdrage van de verschil­
lende leden is te vergelijken met deelne­
mers aan een spel touwtrekken. Ieder­
een speelt een rol, niemand kan gemist 
worden; als er één uitvalt dan moet de 
rest harder trekken of verliezen. Het is 
ook gebruikelijk dat er een leider is die 
iedereen de juiste plaats geeft; de zwaar­
ste achteraan — het anker. Hij vertelt 
wanneer er getrokken moet worden. 
Teamwerk betekent samengaan, opoffe­
ring, stimulering, doorzettingsvermogen 
en niet uitsluitend kritiek leveren. Bij 
teamwerk is iedereen belangrijk en laat 

ik u dit met het volgende duidelijk maken. 
Mijn typxmachinx hxxft 50 toxtsxn. Hxt is 
xxn goxdx machinx, maar toch als xr xxn 
toxts nixt functionxxrt dan wordt mijn 
vxrhaal onlxxsbaar xn bxn ik txvxrgxxfs 
aanhxtwxrk. 
Het functioneren van een werkgroep 
hangt gedeeltelijk samen met het gewas. 
Een werkgroep die slechts een gedeelte 
van het jaar draait, heeft meer proble­
men om goed te functioneren dan een 
jaarrondgewas-werkgroep. De leden 
van de groep kennen elkaar dan ook 
minder goed. Een werkgroep van een 
groot gewas daarentegen heeft een gro­
tere achterban en de afstand met hen is 
dan ook groter en dus moeilijker. Het 
werk van een werkgroep is dringender 
als er veel vragen over de teelt zijn en er 
veel problemen zijn. Ook als er veel nieu­
we ontwikkelingen zijn zien we dat werk­
groepen beter draaien; of er is een extra 
stimulans doordat er veel nieuwe onder-
zoekgegevens vrijkomen. Belangrijk 
voor het functioneren van de groep is 
ook de ervaring van de leden op het 
gebied van teelt en organisatie. Hetgeen 
op zichzelf weer een bijdrage is aan de 
sfeer in de groep. 
Een ander aandachtspunt is het inwer­
ken van nieuwe leden. Het duurt soms 
wel een jaar voordat nieuwe leden echt 
in de groep zijn opgenomen en dan pas 
eigenlijk kunnen gaan meedraaien. Het 
lijkt echter wenselijk dat er een instructie 
komt om nieuwe leden sneller in te wer­
ken; des te eerder heeft men profijt van 
de nieuwelingen. 
Verder is van belang te bezien welke rol 
de voorlichter speelt. Uit onderzoek blijkt 
dat een werkgroep beter functioneert als 
<le bedrijfsvoorlichter meer optreedt als 
adviseur en minder als „karretje-trek­
ker". Dit is ook logisch want een werk­
groep die veel overlaat aan de adviseur 
zal minder zelfstandig gaan werken. Oók 
de leden moeten bepaalde organisatori­
sche zaken leren en ervaren; dit is ook 
een bijdrage aan de vorming van de 
tuinder. Des te meer ander werk door de 
werkgroep gedaan kan worden, des te 
beter kan de voorlichter zich richten op 
daadwerkelijke voorlichting. 

In het kort 
Een werkgroep kan heel veel bijdragen 
aan de ontwikkelingen In een teelt. Be­
leid, planning, goede teamgeest en 
goed gebruik maken van allerlei com­
municatiekanalen zijn aspecten die 
voor het functioneren een grote rol spe­
len. Maar laten we nu vooral niet de 
indruk krijgen dat we niet goed functio­
neren, want wat is er al niet opgebouwd? 
Bovendien zegt het spreekwoord: er is 
minder wijsheid nodig om goede advie­
zen te geven dan om ervan te profiteren! 

Ing. Th. de Groot 
CvdT Naaldwijk 

Tuinderij 62 (1982) nr. 20(28 september) 
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.ONDERNEMERSCHAP 

Voor een geslaagde 
studieclubavond 

moet net 
van twee kanten komen 

Deze aflevering van „Ondernemerschap" is speciaal bedoeld 
voor diegenen die zich bezighouden met de organisatie van 

studieclubavonden. Maar ook zij die de studieclubavond bijwo­
nen bevelen we lezing aan. Voor een geslaagde avond is namelijk 
inbreng van beide kanten nodig. Een voorzitter en een inleider die 
tegenover een lauw publiek komen te staan zullen immers net zo 
weinig bereiken als met een inhoudelijk slecht programma, bij 

een wél welwillend gehoor. 

Vaktechnische en economische onder­
werpen behoren in eerste instantie tot 
het werkterrein van de studieclub. De 
methoden waarover we beschikken om 
hierover, informatie naar de leden over 
te brengen zijn: vergaderingen met lezin­

gen, discussiebijeenkomsten, tafel­
tjesavonden, excursies, cursussen, 
praktijkproeven, enz. 
Over één ding zijn we het gauw eens, de 
NTS richt zich hoofdzakelijk op het be­
vorderen van de vakkennis. Maar een 

andere dimensie zal zeker nu en in de 
toekomst ook een belangrijke rol gaan 
spelen. En dat is de bekwaamheid om de 
aangeboden kennis toe te passen. Wat 
hebbén we aan kennis zonder dat we 
weten hoe ze toe te passen? (zie vorige 
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artikelen). En wat hebben we aan een 
stroom nuttige informatie als we door 
bepaalde oorzaken er geen geloof aan 
hechten? Niets tot weinig. 
Als we meer willen bereiken met deze 
avonden of excursies dan moeten we 
ook meer middelen of andere methoden 
gaan gebruiken. Een inleider met na de 
pauze een forum, voldoet misschien 

' goed op een algemene teeltavond, als 
we echter meer diepgang willen berei­
ken dan zullen we het bij voorbeeld meer 
moeten zoeken in discussies of debatten 
of een panel. We moeten ook bedenken 
dat niet elk middel geschikt is voor grote 
groepen. Naarmate het onderwerp moei­
lijker is en/of uitputtender behandeld 
wordt, moet de groep kleiner zijn. 
Het is de vraag of „w i j " erin slagen om de 
nieuwe kennis en informatie zo aan de 
leden weten over te dragen dat deze 
goed bruikbaar is voor het nemen van 
beslissingen. Dit is oppervlakkig moeilijk 
te zeggen, maar het is wel goed om bij de 
vraag stil te staan. Besturen van studie-
clubs zullen zich moeten beraden op de 
vraag hoe de belangstelling ligt binnen 
een bepaalde teelt. Er zijn soms grote 
verschillen in informatiebehoeften. 

Voor elk doel de Juiste vorm 
We zeiden al, een studieclubavond kun­
nen we in veel vormen gieten: lezing + 
discussie, lezing + groepsdiscussie, ta-
feljesavond, lezing + forum of panel, 
enz. De keuze van een of andere vorm 
hangt af van het doel van de avond. 
Een avond kan als doel hebben tuinders 
hun belangstelling wekken voor een 
nieuwe teeltmethode, C02-dosering, 
gasbrander, enz. Ze kan tot doel hebben 
de tuinders bewust te maken dat ze bij 
voorbeeld verkeerd bemesten of dat ze 
zonodig over moeten gaan tot bedrijfsre-
gistratie. 
Een avond kan tot doel hebben de tuin­
ders iets te leren of hen te stimuleren tot 
een bepaalde beslissing. 
Af hankelijk van het doel, zal er een keuze 
gemaakt moeten worden tussen de tijd, 
die de spreker nodig heeft om zijn onder­
werp te brengen en de tijd die nodig is 
voor de toehoorders om de aangeboden 
informatie te verwerken. 
Het kan ook zijn dat niet de spreker 
alleen over de informatie beschikt, maar 
dat deze voor een deel of geheel aanwe­
zig is bij de deelnemers. In dergelijke 
gevallen zal er een discussie moeten 
plaatsvinden om alle gegevens boven 
tafel te krijgen, om daarna gezamenlijk 
met deze informatie iets te doen. 

Hoe organiseren we het? 
Constateren we dat er enerzijds 
avonden zijn waarbij de lezingen (te) 
weinig diepgang hebben, anderzijds zijn 
er avonden die voor veel tuinders te 
moeilijk zijn. De discussie is niet doelge­
richt en tuinders verlaten vroegtijdig de 
zaal. 

De vorm inleiding plus een gezamenlijke 
discussie met een forum is niet voor alle 
onderwerpen het middel bij uitstek. Het 
forum zou ook weleens tot taak kunnen 
hebben, de spreker vragen te stellen 
inplaats van zelf vragen uit de zaal te 
beantwoorden. In plaats van een inleider 
zou wel eens een panel kunnen optre­
den. Een goede spreker wordt niet altijd 
uitgebuit doordat de discussies niet 
concreet genoeg zijn. En dat is een ge­
miste kans. 
Een goed vooroverleg met de organisa­
toren en de inleider kan vele voordelen 
opleveren. 
De spreker kan rekening houden met 
speciale wensen van de plaatselijke stu­
dieclub. Anderzijds kan de spreker zijn 
inleiding beter afstemmen op het publiek 
en kan daardoor concreter zijn. Het is 
een goede zaak de spreker te vragen de 
kernpunten van zijn ^-»'^og op stencil te 
zetten. Als dit stench jan te voren bij de 
voorzitter terecht komt, kan hij zich goed 
voorbereiden op de avond en is hij in 
staat om de discussies in goede banen te 
leiden. Bovendien is hij dan goed op de 
hoogte over de inhoud van het onder­
werp en kan hij dus een juiste uitnodi­
ging of aankondiging maken die de 
studieclubleden een juiste verwachting 
geven. 
De uitnodiging moet „aanspreken" en 
„opwekken". Het onderwerp moet zó 
duidelijk worden gesteld dat het d u id e-
11 j k is voor wie de avond is bestemd. 
Ook is het mogelijk vooraf te selecteren 
naar wie de uitnodiging gaat. U zult zich 
terdege moeten bezinnen op het doel 
van de avond, met name wie wil ik berei­
ken? Wat wil ik bereiken? 
Het is belangrijk dat aan de indeling van 
de zaal ook de nodige zorg wordt be­
steed. Een beetje gezelligheid stimuleert 
de mensen tot vergaderbezoek. Als er 
een spreker is moet er voor worden ge­
zorgd dat de spreker te zien en te horen 
is. Ook het bord en de flipover moeten te 
zien zijn. En natuurlijk ook te lezen! 
Maar al te vaak wordt gedacht dat het al 
dan niet slagen van een avond ligt aan de 
voorzitter. De deelnemers hebben ech­
ter óók een grote inbreng en verantwoor­
delijkheid voor het welslagen van deze 
bijeenkomsten. De volgende punten 
kunnen we in gedachten houden: 

— Denk niet steeds dat de eigen inbreng 
belangrijker is dan wat anderen te zeg­
gen hebben; luister naar anderen, geef 
anderen de kans om te praten, spreek 
zelf zo kort mogelijk, probeer kort en 
duidelijk formuleren. 

— Berijd geen stokpaardjes; blijf bij het 
onderwerp. 

— Bereid u voorop een vergadering. 
— Houd niet star vast aan uw eigen 

standpunt, begin met u te realiseren 
dat uw mening misschien niet hele­
maal juist is. 

— Zorg er voor dat nooit meerdere per­

sonen tegelijk aan het woord zijn. 
— Help de voorzitter bij het vervullen van 

zijn functie: samenvatten, richting ge­
ven, evalueren, vragen naar menin­
gen, onderkennen van groepsgevoe-
lens, spanningen verminderen, enz. 

Een veel gevolgde werkwijze 
Veel avonden worden nog als volgt geor­
ganiseerd; en spreker geeft een inleiding 
en in de discussie naderhand mag ieder­
een vragen stellen. 
Laten we eens enkele nadelen van een 
dergelijke organisatie onder de loep ne­
men. 
— Op deze manier kan het moeilijk zijn 

om een goede discussie van de grond 
te krijgen. 

— De kans is groot dat de discussie on­
systematisch en onsamenhangend 
wordt, als men van het ene onderwerp 
naar het andere overgaat. 

— Het komt vaak voor dat gezien het 
onderwerp de belangrijke vragen wor­
den overgeslagen. 

— Deze discussievorm geeft nagenoeg 
geen mogelijkheden om te komen tot 
een uitwisseling van ervaringen en 
meningen. 

— Er vindt vaak eenzijdige communica­
tie plaats zodat meningen en ideeën 
verkeerd over komen. 

Deze bezwaren kunnen we ondervan­
gen door meer in kleine groepjes te dis­
cussiëren; al dan niet met een discussie­
leider en gerichte vragen. Indien nodig 
verzamelen zij in deze groepjes de nog 
resterende vragen. 
Werken met kleinere discussiegroepjes 
geeft een aantal voordelen: 
• Groepsbespreking leert de mensen 
. beter hun kennis te verwerken; wat 

betekent deze informatie voor mijn 
bedrijf. 

• Groepsdiscussie wordt gebruikt om 
de leden bewust te laten worden van 
hun belangen en problemen. 

Bij vele vraagstukken is niet alleen de 
informatie van de deskundige gewenst, 
maar de studieclubleden bezitten óók 
waardevolle kennis, de deelnemers le­
ren van eikaars ervaringen en inzichten 
en zijn daardoor beter in staat beslissin­
gen te nemen. 
Door discussie stelt men gezamenlijk 
vast waar er behoeften liggen aan nieu­
we informatie. 
Door middel van groepsdiscussie wordt 
de betrokkenheid van de leden veel be­
ter. En tot slot men is bewuster met het 
desbetreffende probleem bezig. 

Deze serie artikelen zal voor enige tijd 
worden onderbroken, maar nog dit Jaar 
zal de draad weer worden opgenomen. 
Het ligt in de bedoeling om dan nog wat 
vormen van studieclubbijeenkomsten te 
bespreken. 

Ing. Th. de Groot 
C.v.d.T. Naaldwijk 
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Vergaderen ^wf **<nr jwüfTwsMwusp'«*"» -•"< * 

<^X* 

£ew we«5 werk/. Twee mensen werken. Drie mensen 

beraadslagen over de verdeling. Vier mensen 

beraadslagen over de beraadslaging. En de ervaring 

leert dan dat vergaderen heel vaak een tijdrovende en 

nutteloze bezigheid is die zoveel mogelijk vermeden 

moet worden. Honderd en één manieren zijn er te 

bedenken om een vergadering te laten mislukken. 

Daarvan een illustratie in het eerste deel van dit 

artikel. 

Vergaderen, bespreken, overleggen is een belangrijk 

onderdeel van het management. Als er dan vergaderd-

moet worden, dan natuurlijk op de goede manier. 

Hoe? Dat leest u in het tweede deel van dit artikel: 

'Vergaderen kan ook anders'. Daarin in het kort hoe 

het wel moet. Dit verhaal heefi reeds eerder gestaan 

in het maart nr. (j) 1985 van het blad 'Dagelijks 

beleid', een uitgave van VNU Business Publications 

BV te Amsterdam. Met hun toestemming mochten we 

het integraal overnemen. Red. 

1 Hoe laat men een vergadering 
mislukken? ^ . • , ' ^ ' ^ ' ; Als u v o o r z i t t e r b e n t 

Het laten mislukken van een vergadering is een kunst die 
al in het Stenen Tijdperk beoefend werd. Sommige me­
thoden die al door de Neanderthaler werden toegepast 
om een discussie kapot te maken of een tegenstander te 
laten zwijgen, zijn vandaag de dag nog steeds bijzonder 
populair. , ' ., 
Het vergt tegenwoordig echter werehig raffinement om 
een moderne, goed georganiseerde topvèrgadering te 
laten mislukken. « -
Sommige methoden van de oude holbewoners zijn na­
melijk in zakelijke kringen sinds lang vervangen door 
subtiele, doch niettemin bijzonder effectieve technieken. 
De hieronder beschreven technieken zijn verzameld na 
een intensief onderzoek van duizenden vergaderingen. 
Zij zijn bedoeld als een handige opfrisser voor de gerou­
tineerde veteranen in het doen mislukken van vergade­
ringen en als een gids voor de nieuweling, of hij nu een 
voorzitter of deelnemer is. Zodra de nieuweling enige 
ervaring en behendigheid heeft verworven, zullen er van­
zelf nog nieuwe methoden bij hem opkomen. Roep de vergadering op het laatste ogenblik bij elkaar. 

Bedrijfsontwikkeling jaargang 1 7 (1 986) 5 (mei) [164] 
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... En probeer het volgende ook eens: 

• Houd het doel van de vergadering geheim. 

• Warm de vergadering op door het eerste kwartier te 
wijden aan het verslag van uw reis naar Mallorca. 
Geef foto's door en in elk geval ook souvenirs in de 
vorm van lucifersdoosjes e.d., als u ze tenminste mee­
genomen hebt. 

• In plaats van informatie van te voren klaar te maken, 
kunt u dit veel beter laten ophalen als een bepaald 
onderwerp ter sprake komt. Het geeft de deelnemers 
meteen mooi de kans om eruit te lopen voor korte 
telefoontjes, waarvan ze wellicht niet meer terugko­
men. 

• Haak onmiddellijk in op alle interessante zijdelingse 
opmerkingen. 

• Verdraai andermans opmerkingen om uw doel te be­
reiken. 

Laat goed merken dat u er bent. Geef een opinie over 
ieder onderwerp, of u er nu verstand van hebt of niet. Het 
helpt wel niet zo veel, maar als u hard genoeg spreekt, 
weten ze tenminste, dat u iemand bent met wie ze reke­
ning moeten houden. 

Als u d e e l n e m e r b e n t 

Luister nooit naar wat een ander te zeggen heeft, dat zou 
u alleen maar in de war brengen. Gebruik de tijd dat zij 
praten om over uw volgende opmerkingen na te denken. 

Wees het altijd met de meerderheid eens, onafhankelijk 
van uw eigen opinie. 

... En als u al deze trucs heb geprobeerd, moet u ook nog 
eens aan het volgende denken: 

• Zorg, dat u vóór de vergadering begint, al de enig 
mogelijke oplossing in uw hoofd hebt. 
Begin na een kwartier regelmatig op uw horloge te 
kijken. Als ze dat niet merken, trommel dan met uw 
vingers of met uw vulpen op tafel. 

• Breng een flink dik rapport (hoe meer schema's hoe 
beter!) van ieder onderdeel van uw werk mee naar de 
vergadering. Lees iedere keer, dat een nieuw onder­
werp ter sprake komt, de betreffende sectie uit uw 
rapport woord voor woord voor. 

Schrijf alles zorgvuldig op, ook datum, tijd, temperatuur 
en de stand van de barometer. Als u iets van het bespro­
kene hebt gemist, vraag dan om herhaling. 
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Vergaderen kan ook anders 

Hoe denkt u over de (stafvergaderingen die u voorzit of waarbij u als 

deelnemer aanwezig bent? Ziet u er tegen op, ervaart u ze ook als een 

vermoeiende vorm van tijdverspilling omdat ze te lang, vervelend en 

weinig produktief zijn? Zeker als voorzitter kunt u daar wat aan doen! 

Het is een vertrouwd beeld tijdens 
(staf)vergaderingen: deelnemers 
vervelen zich, gaan aan andere din­
gen zitten denken, zoeken uitvluch­
ten om even uit de vergadering weg 
te lopen enzovoort. De een zit te 
peinzen over zijn laatste tenniswed­
strijd en hoe hij zijn backhand kan 
verbeteren. De ander laat zich om 
het half uur door zijn secretaresse 
halen voor een 'belangrijk telefoon­
tje'. Een derde vindt de (stafver­
gaderingen weliswaar waardevol, 
maar gunt zich geen tijd ze bij te 
wonen en vertrouwt volledig op de 
rapportage van zijn assistent(e). 
In feite vinden veel managers dat 
(staf)vergaderingen slecht georga­
niseerd en zelden produktief zijn. 
Maar het kan ook anders. Een twee­
wekelijkse (staf)vergadering kar, bij­
voorbeeld ook voornamelijk ge­
bruikt worden om de teamgeest te 
versterken en het moreel hoog te 
houden. Tijdens zo'n vergadering 
kunt-u uitleggen waarom bepaalde 
stappen wel en waarom andere niet 
zijn genomen; waarom de zaken 
goed of minder goed gaan. U kunt 
nieuwe richtpunten en doelstellin­
gen aankondigen en luisteren naar 
nieuwe voorstellen die u grondig 
met de groep doorneemt. Aan het 

eind van de vergadering draagt u de 
deelnemers op voor meer informatie 
over het betreffende onderwerp te 
zorgen, zodat iedereen zijn verant­
woordelijkheden kent. Als ze dat wi l­
len, kunnen uw medewerkers na af­
loop van de vergadering bij u komen 
om wat zaken die aan de orde zijn 
geweest met u door te spreken. 

Zo zou rn. ius kunnen. Maar er zijn 
natuurlijk nog andere manieren om 
een vergadering aantrekkelijk en 
produktief te maken. Welke manier 
u ook kiest hou goed de volgende 
zaken in de gaten. 

Een d r i e t a l v r a g e n 

Als u, als voorzitter van een verga­
dering, de vergadering voorbereidt, 
moet u niet alleen rekening houden 
met het belang van de te behande­
len onderwerpen, maar ook met fac­
toren als het aantal deelnemers, hun 
persoonlijkheden, de ruimte waarin 
vergaderd wordt, de temperatuur in 
die ruimte enzovoort. Dit zijn alle­
maal factoren die kunnen bijdragen 
aan het welslagen - of mislukken -
van de vergadering. 
Maar voordat u aan deze factoren 

aandacht besteedt, is het verstandig 
u zelf de volgende vragen te stellen. 

Is deze vergadering echt 
noodzakelijk? 

U plant een vergadering als u 
- rechtstreeks informatie wilt uit­

wisselen. 
- het bedrijfsbeleid wilt beïnvloe­

den. 
- oplossingen wilt vinden voor be­

paalde dringende problemen. 

Duren mijn stafvergaderin­
gen te lang? 

Als vergaderingen uitmonden in ma­
rathonzittingen, glippen de deelne­
mers vaak de vergaderruimte uit om 
'de post door te nemen' of 'te horen 
of er dringende telefoontjes zijn ge­
weest'. Het gevolg kan zijn dat 
belangrijke beslissingen moeten 
worden uitgesteld, omdat sleutelfi­
guren 'een paar minuten' elders be­
zig zijn. 
Vertel uw medewerkers wanneer de 
vergadering begint èn wanneer zij 
ongeveer is afgelopen. Volg de 
agenda stipt, zodat alles binnen de 
gestelde tijd kan worden afgehan­
deld. 

Vervelen de deelnemers 
zich tijdens de door mij 
voorgezeten vergaderingen 
en lijken ze niet erg gemoti­
veerd? 

Let op de lichaamstaal van de deel­

nemers. Zitten enkelen met de ar­
men en benen over elkaar? Dat kan 
betekenen dat ze zich afsluiten van 
wat tijdens de vergadering wordt 
gezegd. Zijn er anderen die hun stoel 
van de tafel wegschuiven en eens 
lekker onderuit zakken? Waarschijn­
lijk zijn ze dan met hun aandacht 
ergens anders. Maar luister ook naar 
de stemmen. Zijn die monotoon en 
mat? Misschien zitten uw medewer­
kers met open ogen te slapen. 
Al deze tekenen duiden op hetzelf­
de: het energieniveau is laag, men is 
aan een onderbreking toe. Pauzeer 
een minuut of tien en spoor iedereen 
aan even de benen te strekken. Doe 
een raam open; frisse lucht doet 
wonderen. Of hou een tijdje de con­
versatie algemeen; vertel een leuke 
anekdote of iets dergelijks. 

U kunt ook de vergadering in een 
andere ruimte (of in de tuin als dat 
mogelijk is) voortzetten, wat even de 
verlangde onderbreking geeft, of 
een groepje deelnemers 'de gang 
opsturen' om daar een bepaald pro­
bleem op te lossen. 

V e r b e t e r e n 

Nadat u voor uzelf deze vragen hebt 
beantwoord, en dus in feite bezig 
bent met een analyse van uw 
(staf)vergaderingen, zult u ook 
daadwerkelijk stappen moeten on­
dernemen om de kwaliteit van deze 
vergaderingen te verbeteren, indien 
dat nodig is. 

Kies de deelnemers 
zorgvuldig 

Nodig niet in den blinde mensen uit 
voor een vergadering. Als iemands 
aanwezigheid niet per se vereist is, 
is het zonde om zijn t i jd te verspillen. 
Dit betekent dat u voor een bepaal­
de vergadering mensen moet uitno­
digen die juist in die vergadering een 
bijdrage kunnen leveren. 
Probeer het aantal deelnemers te 
beperken tot t ien. Hoe groter de 
groep, hoe moeilijker het wordt om 
de inbreng gericht en de gesprekken 
inhoudelijk te houden. 
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Bereid u voor 

Als u tijdens de vergadering bepaal­
de onderwerpen wilt toelichten aan 
de hand van tabellen, verslagen of 
ander materiaal, zorg dan dat dit 
materiaal op tijd klaar is en laat in de 
vergaderruimte kopieën voor de 
deelnemers neerleggen. Neem zelf 
al het materiaal van tevoren nog 
eens door. Een geïnformeerd leider 
is een effectief leider. 

Zorgervoordatuwmedewer-
kers zich voorbereiden 

Als een van uw medewerkers be­
paalde rapporten of iets dergelijks 
mee moet nemen naar de vergade­
ring, vertel hem dat dan ruim van 
tevoren. Laat ook de rest van uw me­
dewerkers weten wat er in de verga­
dering aan de orde zal komen. Vertel 
hun wat u met de vergadering be­
oogt: een oplossing vinden voor een 
probleem, suggesties doen voor een 
nieuwe bedrijfsstrategie enzovoort. 
Wat het doel van de vergadering ook 
is, geef uw staf de tijd om over dat 
doel na te denken. 

Begin op tijd 

Als het uw gewoonte is om te laat te 
komen, zullen de andere deelne­
mers snel deze gewoonte overne­
men. Daarom: zorg ervoor dat u de 
eerste bent. Laat de groep zien dat 
u er energiek tegen aan wilt. Goed 
voorbeeld doet goed volgen. 

De omgevingsfactoren moe­
ten het vergaderklimaat be­
vorderen 

De vergaderruimte moet zo nu en 
dan goed gelucht kunnen worden, 
zeker als er tijdens de vergadering 
gerookt wordt. De ruimte kan beter 
iets aan de koele kant zijn dan dat 
het warm en benauwd is met als ge­
volg dat de concentratie verslapt. 
Let op het licht. Fel licht is evenals 
gedempt licht vermoeiend voor de 
ogen. Is er in de vergaderzaal ge­
noeg ruimte om rond te lopen? Zit­
ten de stoelen goed? Misschien 
moet er ander meubilair komen, of 
is het nodig de opstelling ervan te 
veranderen. Een grote rechthoekige 
tafel bijvoorbeeld kan polarisatie in 
de hand werken: mensen die wat 
hun standpunt betreft tegenover el­
kaar staan, zijn vaak geneigd ook let­

terlijk tegenover elkaar te gaan zit­
ten. Een ronde tafel daarentegen 
oogt wat vriendelijker en bevordert 
vaak een open discussie. Pas de 
grootte van de tafel aan aan de 
grootte van de groep. Een te grote 
tafel werkt afstand in de hand. Ga 
zelf niet aan het hoofd van de tafel 
zitten. Mensen uiten zich vaak vrijer 
als de 'autoriteit' in hun midden zit. 

Stuur het gesprek 

Het is de bedoeling dat iedere deel­
nemer zijn steentje bijdraagt: daar­
voor hebt u hen uitgenodigd. Maar 
hoe gaat dat: zwijgzame figuren blij­
ven zwijgen, terwijl de spraakzame 
types het gesprek monopoliseren. 
Dit moet u proberen te voorkomen. 
Dwing een onstuitbare en chaoti­
sche prater zich te ? ^parken tot een 
idee of plan dat aan de orde is en 
zich daarover uit te spreken voor er 
naar een ander idee of plan wordt 
overgegaan. Vraag iemand die te fi­
losofisch bezig is bijvoorbeeld: 'Wat 
vindt u dat we moeten doen?' of 
'Wie moet volgens u uitvoeren wat 
u voorstelt?' Als mensen zich niet in 
het gesprek mengen, vraag hun dan 
rechtstreeks naar hun standpunt. 
Daag hen desnoods uit met het stel­
len van open vragen. 

Verantwoordelijkheid 
nemen 

Als u een vergadering voorzit, dan 
moet u ook echt de leiding nemen. 
Zeg wat u van de aanwezigen ver­
wacht, wees duidelijk. Richt u direct 
tot de persoon die volgens u met 
antwoorden of suggesties kan ko­
men. Vermijd het praten over pro­
blemen - pak ze direct en krachtig 
aan. 

Maak van de vergadering een 
'menselijk' gebeuren 

Als mensen moeten functioneren in 
een groep, hebben ze soms de nei­
ging meer emotioneel dan rationeel 
te reageren. Dit komt voort uit de 
basisbehoefte van de mens gewild 
te zijn, door zijn gelijken geaccep­
teerd en aardig gevonden te wor­
den. Ziet u kans deze fundamentele 
behoefte te koppelen aan het ver­
mogen van een groep de aanwezige 
intelligentie te bundelen, dan zult u 
verbaasd zijn over wat u kunt berei­
ken. Om die koppeling te bereiken 

moet u voortdurend elke goede in­
breng, elke positieve prestatie prij­
zen en het gedrag dat u graag wilt 
zien versterken. Daarnaast moet u 
de moed hebben gebrek aan inzet en 
slechte prestaties te kritiseren. Die 
kritiek mag echter alleen het werk 
betreffen - nooit de persoon achter 
dit werk. 
Overtuig u er aan het eind van de 
vergadering van dat iedereen weet 
wat ertussen nu en de volgende ver­
gadering van hem wordt verwacht. 
U kunt bij voorbeeld zeggen: 'Voor 
we afsluiten even kijken of iedereen 
weet wat hij moet doen. Ik begin bij 
jou. Jan...' Elk misverstand dat tij­
dens de vergadering is gerezen, zal 
zich nu openbaren en uit de wereld 
kunnen worden geholpen. 

Bedrijfsontwikkeling 

jaargang 1 7 (1986) 5 (mei) 

Ga als laatste weg 

Dit geeft degenen die u alleen willen 
spreken de gelegenheid datte doen. 
Maar al te vaak worden vergade­

ringen afgesloten zonder dat men­
sen die met bepaalde vragen zitten 
kans hebben gehad er mee naar vo­
ren te komen. Door niet meteen weg. 
te lopen, geeft u deze deelnemers 

gelegenheid u persoonlijk aan te 
spreken. In deze nagesprekken kun­
nen vaak heel verrassende dingen 
aan de orde komen. 
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Het functioneren van grote en kleine excursies 

In het Z u i d - H o l l a n d s G la sd i s t r i c t kent men in de 
v o o r l i c h t i n g v e r s c h i l l e n d e s oor t en e x c u r s i e s , 

namel i jk de ' g ro te e x c u r s i e s ' en de ' k l e i n e e x cur ­
s i e s ' . Zij h ebben be ide een ander doe l en daarom 

een andere aanpak n o d i g . 
Z o w e l de ' g ro t e e x c u r s i e s ' als de ' k l e i n e e x c u r s i e s ' 

worden b e g e l e i d door de b edr i j f svoor l i ch t er en 
de r e g i o n a l e w e r k g r o e p . De r e g i ona l e werkgroep 

is e en t e e l t g e r i c h t e groep waar in de bedr i j f svoor­
l i ch t e r t e chn i s ch adv i seur i s . D e z e r e g i ona l e 

werkgroep va l t onder de b l o e m e n s t u d i e c l u b s van 
de Neder l ands e T u i n b o u w s t v d i e c l u b s ( N T S ) . 

De ' g ro t e e x c u r s i e s ' 

Doel van de 'grote excursie' 

Het doel van een grote excursie is in 
feite, in korte tijd, aan een grote 
groep telers de laatste ontwikkelin­
gen in een bepaalde teelt belichten. 

Tijdens een grote excursie heeft 
men vaak te maken met een groep 
van 70 tot 90 telers. Hierdoor is vaak 
een goed te voeren discussie erg 
moeilijk en dat moet dan op een an­
dere plaats en op een ander tijdstip 
gebeuren, bij voorbeeld tijdens een 
kleine excursie. Kenmerkend voor 
de grote excursies is ook dat ze een 
professionele aanpak vereisen wil 
zo'n excursie tot zijn recht komen. 

Organiseren van de 'grote 
excursie' 

Een grote excursie wordt zo'n drie­
maal in een teeltseizoen georgani­
seerd. Lang van te voren wordt de 
datum en de plaats van vertrek be­
paald en bekend gemaakt. Echter 

pas een maand voor de geplande 
datum gaat men de bedrijven bena­
deren, die men wil bezoeken op de 
bewuste datum, omdat vaak dan pas 
duidelijk is, welke bedrijven interes­
sant zijn om te bezoeken, meestal 
zijn dat drie bedrijven. Vanwege de 
zéér grote groep die men kan ver­
wachten, wordt van te voren afge­
sproken, dat de groep gesplitst zal 
worden in drie kleinere groepen. 
Hierdoor wordt het geheel wat 
handzamer, maar zijn wel drie ex­
cursieleiders nodig. Dit zijn meestal 
een voorlichter en leden van de re­
gionale werkgroep, zij nemen tij­
dens de excursie een groep telers 
onder hun hoede. De grote excursie 
wordt dus in samenwerking van de 
bedrijfsvoorlichter met de studie­
club georganiseerd. 

Voorbereiding van de 'grote 
excursie' 

Vlak voor de grote excursie worden 
de bedrijven bezocht door de excur­
sieleiders. Dit is niet alleen om zelf 
een goed idee te krijgen wat er aan 

de hand is op de desbetreffende be­
drijven of waar men tijdens de grote 
excursie goed op moet letten. Maar 
ook is dit voorbereidingsbezoek be­
doeld om een aantal bedrijfsgege­
vens op papier te zetten. Je kunt 
hierbij denken aan gegevens over 
grondsoort, plantdatum, produktie, 
gasverbruik en verdere bijzonderhe­
den zoals gietsysteem, schermdoek, 
C02-dosering, substraatteelt etc. 
Deze gegevens worden op papier 
gezet en tijdens de grote excursie 
uitgereikt aan alle deelnemers, zo­
dat men niet alles behoeft te vragen 
aan de excursieleiders of de gast­
heer. 
Ook hebben de deelnemers dan ge­
lijk de mogelijkheid om het een en 
ander te kunnen noteren. En kan 
men naderhand de bedrijfsgege­
vens ook nog eens bekijken om te 
zien wat er op de bezochte bedrijven 
precies aan de hand was. Door nu 
tijdens de grote excursie een centra­
le plaats uit te zoeken waar men kof­
fie kan drinken, bij voorbeeld een 
bloemen- of groenteveiling, heeft 
men de gelegenheid om tijdens de 
grote excursie het een en ander te 
vertellen aan de hele groep. Vooral 
de voorzitter van de regionale werk­
groep kan dan een aantal zaken naar 
voren brengen, bij voorbeeld over 
veilingzaken of ontwikkelingen in de 
praktijk. 

De ' k l e i n e 
e x c u r s i e g r o e p e n ' 

Doel van de 'kleine 
excursiegroepen ' 

Het doel van de kleine excursiegroe­
pen is onder andere dat wat men bij 

voorbeeld gezien heeft op een grote 
excursie, of gehoord op een voor­
lichtingsavond nog eens door­
spreekt in een kleine excursiegroep. 
Bovendien wordt door het regelma­
tig zien van andere bedrijven een 
stuk bedrijfsblindheid voorkomen. 
De telers staan daardoor veel meer 
open voor een groot aantal ontwik­
kelingen, die men bij collega-telers 
tegenkomt. Vanwege het geringe 
aantal deelnemers in de kleine ex­
cursiegroep wordt er veel informatie 
tussen de telers onderling uitgewis­
seld. 

Werkwijzen van de 'kleine 
excursiegroepen' 

De kleine excursiegroepen bestaan 
uit een vast aantal deelnemers, 
meestal tussen de acht en twaalf te­
lers. De deelnemers telen allemaal 
hetzelfde gewas, bij voorbeeld óf 
gerbera's óf anthuriums óf anjers. 
Het is de bedoeling dat de telers die 
in zo'n kleine excursiegroep zitten, 
minimaal één keer in de maand met 
elkaar op excursie gaan. Men be­
zoekt dan meestal de eigen bedrij­
ven. Hierdoor wordt ieder bedrijf 
een aantal malen per jaar bezocht en 
kunnen alle deelnemers van de klei­
ne excursiegroep ook in de gaten 
houden, hoe het op de andere be­
drijven gaat. 25 

Registratie in de 'kleine 
excursiegroep' 

Doordat de telers iedere maand met 
elkaar op excursie gaan, en ook de 
situatie op het eigen bedrijf herhaal­
de malen naar voren komt, wordt de 
vertrouwensrelatie na enige tijd vrij 
groot. Daardoor wordt het mogelijk 
een aantal bedrijfsgegevens van de­
ze telers te registreren en te verge­
lijken. Het eerste waarmee men be­
gint is het iedere maand registreren 
van de produktie in bloemen per 
vierkante meter en de gemiddelde 
prijs per bloem. Tevens wordt daar­
bij ook het gasverbruik in kubieke 



meters per vierkante meter geregi­
streerd. Deze gegevens worden dan 
bij iedere excursie onderling met el­
kaar vergeleken, omdat men ook de 
gegevens van de collega-telers in 
het excursiegroepje opschrijft. 
Naast de registratie van de produk-
tie- en gasverbruikgegevens, wor­
den nu ook andere gegevens gere­
gistreerd, zoals watergift (l/m2) en 
de mestgift (g/m2). 
Door middel van registratie van al 
deze gegevens kan men steeds be­
ter discussiëren over de toestand 
van het bedrijf, omdat iedere keer 
cijfermateriaal voorhanden is. 

Functioneren van de 'kleine 
excursiegroepen ' 

Het aantal kleine excursiegroepen is 
per gewas zeer verschillend. In de 
gerbera's bijvoorbeeld draaien in 
het Zuid-Hollands Glasdistrict tien 
kleine excursiegroepen, die alle­
maal zo'n éénmaal in de maand op 
woensdag- of vrijdagmiddag op ex­
cursie gaan. Hierdoor is het ondoen­
lijk voor de bedrijf svoorlichter om bij 
de kleine excursiegroepen altijd 
aanwezig te zijn. Daarom is in iedere 
kleine excursiegroep een collega­
teler gekozen die als groepsleider 
functioneert. De bedrijfsvoorlichter 
wordt door de groepsleiders op de 
hoogte gehouden over de data 
waarop de groepjes op excursie 
gaan. De bedrijfsvoorlichter kan dan 
de excursiegroepjes bezoeken wan­
neer hij/zij er tijd voor heeft. 
De groepsleider fungeert als cen­
traal punt in het excursiegroepje. 
Wanneer bijvoorbeeld een teler ver­
hinderd is om op een middag mee te 
doen met de kleine excursie, dan 
kan men afbellen bij de groepslei­
der, maar ook gelijk om de registra­
tiegegevens van de afgelopen perio­
de aan de groepsleider door te ge­
ven. 

De groepsleider houdt ook goed bij 
welke teler bijna altijd komt en wie 
vaak afbelt. Tevens houdt de 
groepsleider bij of alle registratiege­
gevens regelmatig doorgegeven en 
bijgehouden worden. Tevens geeft 
hij aan de eventuele afwezigen door, 
wanneer de volgende excursie is en 
waar men zal starten. 
Naast deze taken is het de taak van 
de groepsleider om eventuele pro­
blemen in de kleine excursiegroep te 
signaleren en door te praten in die­
zelfde groep. Eventueel kunnen die 
problemen ook doorgepraat worden 
met de bedrijfsvoorlichter en de re­
gionale werkgroep. 

Da begeleiding van de 
groepsleiders 

Omdat de groepslezers collega-te­
lers zijn, die wein<y ervaring met dit 
werk hebben, onderhoudt de regio­
nale werkgroep zich regelmatig met 
deze groepsleiders. Want ook de ex­
cursies met kleine groepen draaien 
soepel vanwege een goed samen­
spel tussen bedrijfsvoorlichter en 
studieclub. Meestal tweemaal in het 

teeltseizoen worden alle groepslei­
ders uitgenodigd om een vergade­
ring bij te wonen van de regionale 
werkgroep, waar het reilen en zeilen 
van de kleine excursiegroepen aan 
de orde komt. Eventuele problemen 
worden dan doorgepraat en men 
probeert tot een oplossing te ko­
men. Op deze manier horen de 
groepsleiders ook, hoe het toe gaat 
in andere kleine excursiegroepen, 
wat hen vaak steunt in hun eigen 
ideeën. 

ue laaK van ae 
bedrijfsvoorlichter in de 
kleine excursiegroepen 

De bedrijfsvoorlichter heeft een 
aantal taken in het gebeuren bij de 
kleine excursiegroepen. In de eerste 
plaats is het de bedrijfsvoorlichter 
geweest die de kleine excursiegroe­
pen heeft samengesteld, nadat de 
telers zich hebben opgegeven bij de 
studieclub voor deelname aan een 
kleine excursiegroep. De bedrijfs­
voorlichter begeleidt de eerste tijd 
intensief zo'n kleine excursiegroep. 
Verder zorgt de bedrijfsvoorlichter 
ervoor dat de groepleiders formulie­
ren krijgen voor de registratie van de 
gegevens, leder excursiegroepje 
gebruikt dezelfde formulieren, 
waardoor de groepjes onderling ver-

• gelijkbaar zijn. Wanneer na een 
teeltseizoen de formulieren inge-

'vuld zijn, gaan ze terug naar de be­
drijfsvoorlichter, die dan de gemid­
delden berekent van de bedrijfsge­
gevens van de deelnemers van ex­
cursiegroepjes. Het gaat dan vooral 
om gemiddelden van het gasver-
bruik, de produktie, de watergift en 
de mestgift. Eventueel gekoppeld 
aan de grondsoort, de plantdatum 
en de toegepaste energiebesparen­
de maatregelen. 
De bedrijfsvoorlichter kan de ver­
kregen gegevens gebruiken voor 
een saldobegroting, voorlichtings­
avond of een teeltcursus. 
Ook kan de bedrijfsvoorlichter de 
verkregen resultaten in ieder groep­
je afzonderlijk bespreken, om dan 

' ook gelijk de situatie van de excur­
siegroep ten opzichte van de totale 
groep te bespreken. 

De gevolgen van het bestaan 
van de 'kleine 
excursiegroepen' 

Doordat de telers nu regelmatig el-
kaars problemen doorpraten, merkt 
de bedrijfsvoorlichter, dat de vraag 
naar voorlichting wat betreft het in­

dividuele bedrijfsbezoek afneemt, 
vooral eenvoudige vragen kunnen 
beantwoord worden in een kleine 
excursiegroep. Wanneer de be­
drijfsvoorlichter met een kleine ex­
cursiegroep meeloopt, geeft hij/zij 
op één middag zo'n 8 tot 12 telers 
voorlichting. Dit werkt dan zéér effi­
ciënt. Het kan echter ook anders uit­
pakken, want het ontmoeten van 
de bedrijfsvoorlichter veroorzaakt 
vraag naar voorlichting, waardoor 
de bedrijfsvoorlichter aan het eind 
van de middag met een aantal nieu­

we adressen naar huis gaat, welke 
hij/zij binnenkort moet bezoeken. 
Ook een gevolg kan zijn dat een aan­
tal telers prioriteiten zal gaan stel­
len. Ze vinden de 'grote excursie' 
minder interessant worden, omdat 
men in een kleine excursiegroep 
meedraait, waardoor je deze telers 
niet of nauwelijks meer op een 'gro­
te excursie' ziet. Hier moet de be­
drijfsvoorlichter maar vooral de re­
gionale werkgroep voor waken, door 
bijvoorbeeld de 'grote excursie' ex­
tra interessant te maken. 

Conc lu s i e 

Vooral de telers ervaren de kleine 
excursiegroepjes als zéér nuttig. 
Omdat in een kleine groep een groot 
aantal zaken uitgebreid besproken 
kunnen worden. Terwijl dit tijdens 
een grote excursie niet mogelijk is. 
Een grote excursie is meestal een 
aanzet om een aantal zaken te be­
praten tijdens de kleine groepsex-
cursie. 

Bedrijfsontwikkeling jaargang 16 (tgSj) 4 (april) 
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Paprikatelers 
enthousiast over 
praktijkleergang 
Een praktijkleergang is 
in de glastuinbouw een 
nieuw begrip. Voor het 
eerst werden in deze sec­
tor vorig jaar september 
twee praktijkleergangen 
met paprikatelers ge­
start. Nu ongeveer één 
jaar achter de rug is en de 
praktijkleergang zo goed 
als afgelopen is, wordt 
met vijf deelnemers eens 
op de leergang terugge­
keken. 

Johan Helderman, die samen 
met zijn broer een paprikabe-

drijf in Kwintsheul runt, heeft 
aan een van de paprikaleergan­
gen deelgenomen. Hij was eigen­
lijk al lang geïnteresseerd in een 
dergelijke manier van met elkaar 
discussiëren. In een eerder ge­
volgde kadercursus en een 
SVTO-cursus werd hem duide­
lijk dat uit een discussie veel 
meer kan komen wanneer vol­
gens een bepaalde structuur 
wordt gewerkt. Helderman: „Ik 
heb toen geleerd dat iedereen zo 
zijn beperkingen heeft. Boven­
dien kun je niet alles tegelijk. Als 
je zowel moet vertellen als luiste­
ren en opschrijven, is de concen­
tratie niet optimaal". 

„Voor mezelf had ik een bepaald 
beeld van een praktijkleergang. 
Het zou een voortzetting zijn van 
de kleine excursiegroepjes bin­
nen onze studieclub, maar dan 
wel met meer diepgang. "Je ex­
cursiegroepjes functioneren ech­
ter nog steeds en de leergang 
staat daar in feite ook buiten." 
In een praktijkleergang komen 
de telers gedurende het seizoen 
ongeveer één keer per maand 
een middag en een avond bijeen. 
Deze bijeenkomsten worden 
voorbereid door groepjes van 
vier personen die samen een be­
paald onderwerp uitdiepen. 
Daarvoor komen ze één of twee 
keer bij elkaar. De samenstelling 
van deze groepen varieert. Op 
die manier ziet iedereen eikaars 
bedrijf een keer en leert men el­
kaar nog beter kennen. 
Dit laatste is een belangrijke ba­
sis voor een goede discussie. Het 
begin van de leergang bestond 
dan ook uit een cursus die in een 
conferentie-oord in Hilversum 
werd gegeven. Dit duurt twee da­
gen, inclusief een overnachting. 
„In feite is dat te kort", aldus Jo­
han Helderman. „We hebben 
daar met de groep, zowel met de 
deelnemers als met de begelei­
ders, kennisgemaakt. Daarnaast 
is aandacht besteed aan het pro­
ces van het verstrekken en krij­
gen van informatie". Helder­
man: „Naar mijn mening had 
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men nog wat meer aandacht 
moeten besteden aan de manier 
van discussiëren". 
Een laatste punt op deze twee­
daagse bijeenkomst is het samen­
stellen van het programma dat 
een leidraad vormt voor de rest 
van de leergang. Ook daar zou 
volgens de paprikateler uit 
Kwintsheul wat meer tijd aan 
kunnen worden besteed. „Be­
langrijk is voor mij in elk geval 
dat we als groep hebben bepaald 
wat aan de orde zou komen. Als 
je mij nu vraagt wat ik heb ge­
leerd, is dat erg moeilijk te om­
schrijven. Ik weet wel dat ik een 
mening over bepaalde facetten 
van de teelt beter kan onderbou­
wen. Als je dat fundament mist, 
val je al snel door de mand. 
Bij een leergang brengt niet 
iedereen evenveel kennis in. 
Toch hoeft dat geen probleem te 
zijn, want door samenwerken is 
onze tuinbouw groot geworden". 
Op de vraag of het veel moeite en 
tijd heeft gekost om deze leer­
gang te volgen, antwoordt Johan: 
„Ik heb wat dat betreft bezighe­
den genoeg; ik heb een gezin, ik 
zit in de paprika-werkgroep en in 
de landelijke paprikacommissie. 
Toch had ik dit nooit willen 
missen!" 
In de groep van Tiny Broeders 
liep de plantdatum op de bedrij­
ven van de deelnemers erg uit­
een. Het varieerde van half no-

Met als opdracht „wat ziet u aan dit 
materiaal" worden jonge planten 
volledig gesloopt 

Na een uitvoerige discussie worden 
de eisen voor de opkweek van het 
plantmateriaal aan het papier toe­
vertrouwd . 

vember tot half februari. In het 
begin leverde dat wel eens prakti­
sche problemen op. Later bleek 
dit echter een positief aspect te 
zijn. „Zodoende leer je de pro­
blemen, extra kosten en op­
brengsten ook een keer kennen. 
Dat heb je niet in een groep die 
allemaal met dezelfde plantda­
tum werken", aldus Broeders. 
„Ik vind wel", zegt Tiny „dat we 
meer gebruik hadden moeten 
maken van deskundigheid. We 
hebben een keer Dik Klapwijk 
uitgenodigd. Dat was voor mij 
een erg leerzame avond, waarop 
in zeer korte tijd erg veel werd 
behandeld". Het gebruik van 
deskundigheid is best belangrijk 
in een leergang. Het moet echter 
een aanvulling zijn op de be­
staande kennis in de groep. Dit 
wil dus zeggen dat de groep eerst 
zelf praat over een onderwerp en 
vervolgens aangeeft van welke 
dingen ze nog meer wil weten. 
De opgestelde vragen worden 
dan aan een deskundige voorge­
legd, die daarop zijn visie geeft. 
Zo komt de groep te weten wat 
men wil weten en niets meer. 
Wat er na afloop van deze leer­
gang verder gaat gebeuren, is 
voor Tiny nog niet duidelijk. 
„Als groep zouden we wel door 
willen gaan, maar we zijn toch 
bang dat het dood bloedt. De be­
geleiding gaat in ieder geval niet 
met ons verder en ik denk dat ik 
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het komende seizoen in een leeg­
te terecht kom." 
Leo Ammerlaan uit Pijnacker 
teelt op 13.000 m: drie kleuren 
paprika's. Hij was een beetje uit­
gekeken op de rondgang van de 
studieclub. „Soms is het in een 
discussie zo, dat degenen die het 
niet weten niets vragen en dege­
nen die het wel weten hun mond 
houden. De openheid in een 
rondgang laat wel eens te wensen 
over. Die openheid kregen we in 
de leergang door twee dagen met 
elkaar op te trekken in het confe­
rentie-oord in Hilversum. In eer­
ste instantie keek ik daar een 
beetje vreemd tegenaan. Toch 
zeg ik nu dat we ze niet hadden 
kunnen missen. Zonder die da­
gen is de leergang voorbij voor­
dat je elkaar kent. 
Ik heb een heleboel van die klei­
ne dingetjes opgepikt. Een 
scherm dat net wat anders is geïn­
stalleerd, ventilatoren die op een 
bepaalde manier zijn ophangen. 
Bovendien hebben we erg veel 
aandacht aan de teelttechnische 
aspecten besteed. Daarbij ging 
het meestal om actuele zaken, 
vooral met betrekking tot het kli­
maat. Dat is ook goed uitgespit, 
maar het kan ertoe leiden dat de 
iets meer algemene zaken op de 
achtergrond raken. Dat is echter 
een keus die je maakt. Het blijkt 
wel dat je altijd tijd tekort komt. 
Positief vond ik ook de aanwezig­
heid van tuinders uit andere re­
gio's. Zij doen het toch net iets 
anders en dat is juist erg leer­
zaam. 

Voor mezelf heb ik nu een hele­
boel dingen opgeschreven die ik 
zeker een. volgend seizoen kan 
gebruiken. Ook heeft iedere 
tuinder in de leergang een lijstje 
gemaakt waarop de goede en de 
slechte dingen staan die op zijn 
bedrijf zijn gebeurd. Ook dat is 
iets waar je veel van kunt leren". 
Voor Leo Ammerlaan hebben de 
tijd en de kosten voldoende ren­
dement opgeleverd. Hij zegt 
daar zelf over dat er wel mindere 
investeringen zijn. Hij hoopt ook 
dat de manier van werken zoals 
die in de leergang plaatsvindt, 
eveneens door de studieclub 
wordt opgepakt. 

Ervaring onontbeerlijk 
„Het leren van elkaar staat voor­
op en er moet niet te snel naar 
kennis van elders worden gegre­
pen. Je moet zelf je tekortkomin­
gen in kennis ontdekken", aldus 
Piet Slaman uit Waddinxveen. 
Naar zijn mening mag je pas dan 
de kennis opzoeken, die bijvoor­

beeld op het proefstation zit. Die 
deskundige vertelt dan precies 
wat jij wilt weten, zonder overbo­
dige ballast. Als je een deskundi­
ge uitnodigt, moet je het goed 
voorbereiden. Je moet de vragen 
die worden gesteld en de ant­
woorden die worden gegeven als 
een aanvulling zien van de kennis 
in de groep. Maar je moet dus 
eerst de kennis uit de groep ha­
len. Dat kan kennis zijn die weg 
is gezakt, maar ook nieuwe 
kennis. 
Ervaring is volgens Slaman erg 
belangrijk in de leergang. „Dat 
wil voor mij zeggen dat iemand te 
jong kan zijn als deelnemer. Hij 
kan best genoeg kennis, scholing 
hebben, maar het uitwisselen van 
ervaring in de groep is belang­
rijker. Een advies van mijn kant 
is dat iemand die nog weinig er­
varing heeft beter een paar jaar 
kan wachten. 
Ik denk wel", zegt Piet Slaman, 

Respect voor elkaar 
Jan Ruigrok uit De Lier is sinds 
twee jaar een teler van vroege 
stookpaprika's op 10.000 m:. Hij 
wist net als de anderen niet goed 
waar hij vorig jaar september aan 
begon. „Maar", zegt Jan Ruig­
rok, „ik heb wel ervaringen met 
cursussen, dus ik kon me er wel 
iets bij voorstellen. Pas na afloop 
weet je pas goed wat een prak­
tijkleergang is. Die twee dagen in 
Hilversum, weg van mijn bedrijf, 
vormden voor mij absoluut geen 
bezwaar. Achteraf gezien heb je 
ze ook zeker nodig. Zonder deze 
dagen is een leergang niet moge­
lijk. Het is voor mij wel zo dat ik 
uoor-die twee dagen nieuwsgieri­
ger ben geworden naar de sociale 
aspecten in mijn bedrijf. Toen 
mochten we in feite alteen maar 
even proeven. Wat me in de leer­
gang wel is opgevallen, is dat de 
tijd vaak krap is. Dit houdt in 
feite in dat er een vrij strakke 

tijd en dus in ervaring. We heb­
ben in onze groep mensen van 25 
jaar, maar ook van bijna 50. De 
jongeren onder ons zijn erg leer­
gierig, terwijl je van de ouderen 
juist erg veel kan leren. Noodza­
kelijk daarbij is wel een goede 
wisselwerking tussen jong en 
oud; noem het maar respect voor 
elkaar". 

Plannen voor 
komend seizoen 
In september van dit jaar zullen 
beide paprika-leergangen wor­
den afgesloten. Over het vervolg 
zijn de meningen nog wat ver­
deeld. De begeleiding van beide 
leergangen stopt in elk geval. Zij 
zullen samen met een aantal an­
deren weer nieuwe leergangen 
gaan opzetten. 
In samenwerking met de NTS 
zullen er - uiteraard bij voldoen­
de belangstelling - zes van start 
gaan. Dat worden er twee in de 

Wat is een praktijkleergang? 
Een praktijkleergang is een 
nieuwe voorlichtingsmethode 
die werd ontwikkeld door het 
Agrarisch Onderwijs Centrum 
(AOC). Een praktijkleergang 
is gericht op de teelt, de onder­
nemer en het ondernemers­
schap. De ondernemer krijgt 
bijzonder veel informatie en 
moet daarmee leren omgaan. In 
een praktijkleergang komt men 
eerst twee dagen bij elkaar (in 
de paprika-leergangen was dat 
in Hilversum) inclusief een 
overnachting. Daar wordt met 
elkaar kennisgemaakt en wordt 
wat aan groepsvorming ge­
daan. In de bijeenkomsten 
daarna wordt de teelt uitgespit. 
Dat zijn ongeveer acht middag­
avond bijeenkomsten verspreid 

over het hele jaar. In die bijeen­
komsten staat de kennis van de 
deelnemers centraal. Bij een ge­
brek aan kennis over een be­
paald onderdeel van de teelt 
kunnen deskundigen worden 
ingeschakeld. Eerst wordt zo'n 
bijeenkomst echter voorbereid. 
Een deelnemer zal de nodige er­
varing (vier à vijf jaar) als on­
dernemer moeten hebben opge­
daan om de vruchten van deze 
voorlichtingsmethode te kun­
nen plukken. Wie minder jaren 
ervaring heeft als zelfstandig 
ondernemer, maar toch erg 
geïnteresseerd is in een prak­
tijkleergang, kan zich wel opge­
ven. Men moet zich daarbij rea­
liseren of het niet beter is nog 
een paar jaar te wachten. Het is 

de bedoeling dat ook groepen 
worden samengesteld, waarbij 
de deelnemers uit meer dan één 
regio komen. Het is namelijk 
niet de bedoeling dat de hele 
groep elkaar van tevoren al 
kent. Een aantal leeraspecten 
zullen dan niet optimaal wor­
den benut. Het aantal deelne­
mers voor een praktijkleergang 
bedraagt zestien. 
Bij deze worden belangstellen­
den uitgenodigd zich tijdens 
kantooruren voor 22 augustus 
op te geven bij het secretariaat 
van de NTS, telefoon 
01740-27241. Binnenkort ont­
vangt u een uitnodiging voor 
een informatie-avond, waarna 
u zich definitief voor deelname 
kunt opgeven. 

„dat we na de leergang een aantal 
kritische mensen overhouden die 
in de excursies van de studieclub 
ook voor een betere discussie 
kunnen zorgen. Het is een goede 
manier van werken". 
Op de vraag of de leergang de 
moeite waard is geweest, valt een 
stilte. Dan zegt Slaman: „Ik heb 
nog nooit iets meegemaakt dat 
volmaakt was, maar dit was wel 
goed. Als mijn zoon over een 
jaar of vier zegt: „Wat moet ik 
doen?" en ik weet dat er een leer­
gang van start gaat, zeg ik: „Joh, 
dat ga je wel even doen". 

tijdsplanning moet zijn. Aan de 
ene kant is dat jammer. Aan de 
andere kant leer je op deze ma­
nier efficiënt met je tijd om­
gaan." 
Over de groep zegt Jan Ruigrok 
het volgende: „Aan deze leer­
gang hou ik erg goede contacten 
over. Aan mensen die ik vorig 
jaar september nog nooit had ge­
zien, kan ik nu alles vragen. Posi­
tief vind ik ook dat er tuinders uit 
andere regio's bij zitten. Volgens 
mij kun je daar ook een heleboel 
van leren. Een ander positief 
punt vind ik de verschillen in leef-

bloementeelt (freesia en gerbe­
ra) en vier in de groenteteelt. 
Voor de telers van ronde toma­
ten zijn het er twee, voor vleesto-
matentelers één en voor radijste­
lers eveneens één. De kosten van 
zo'n leergang bedragen ongeveer 
ƒ 800,-. Dit bedrag bestaat uit de 
kosten van een tweedaags ver­
blijf in een conferentie-oord in­
clusief de maaltijden en daar­
naast de onkosten van de 
maandelijkse bijeenkomsten 
waaronder zaalhuur, koffie en 
een diner bij middag-avond bij­
eenkomsten. 
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Scholing 

Deelnemende telers enthousiast over 
praktijkleergangen 
Het afgelopen seizoen, 1986/1987, 
hebben er twee praktijkleergangen 
gedraaid in de snijbloemensector, 
voor Gerberatelers en voor Free-
siatelers. De ongeveer dertig deel­
nemers zijn onveranderd positief 
over hun ervaringen. Zij hebben 
veel geleerd en vinden dat de cur­
sus inderdaad bijdraagt tot „het , 
oppeppen van het ondernemer­
schap". 

„Gedurende een jaar met collega's uit 
het hele land, door kijken, vragen en dis­
cussiëren het eigen ondernemerschap 
verbreden en verdiepen." Zo wordt het 
doel van een praktijkleergang (PLG) 
door de organisatie omschreven. Zo'n 
dertig Freesia- en Gerberatelers zagen 
daar wel wat in en gaven zich op. Nu, 
tegen het eind van de cursus, hebben zij 
daar geen spijt van. Zij geven aan dat er 
een wezenlijk verschil bestat tussen stu-
dieclubwerk en een praktijkleergang; de 
laatste heeft veel meer diepgang, met na­
me door de openheid binnen de groep. 

Meer zelfvertrouwen 
Die openheid wordt in de hand gewerkt 
door de opzet van de cursus, die afwijkt 
van andere soorten cursussen. Er wordt 
bij voorbeeld gestart met een tweedaagse 
bijeenkomst, waar de deelnemers elkaar 
leren kennen en leren om van elkaar te 
leren. Dat laatste is een belangrijk uit­
gangspunt van een PLG. De groep wordt 
weliswaar door twee personen (waaron­
der een voorlichter) begeleid, de deelne­
mers stellen zelf het programma op. Aan 
het begin van de cursus wordt in overleg 
bepaald welke teeltaspecten aan de orde 
moeten komen. Zo'n aspect wordt dan 
door een paar mensen uit de groep voor­
bereid. De voorlichter springt alleen in 
als dat nodig blijkt te zijn. Voorlichter 
Harry Meesters en Maarten van Woer­
den begeleiden de Freesiagroep. Mees­
ters: „De telers krijgen hier meer zelfver­
trouwen. Ze leunen niet op de voorlich­
ting. Ze moeten het zélf doen en ontdek­
ken dan dat ze het kunnen. De kennis is 
er, de deelnemers leren die te bundelen." 
Van Woerden voegt daar aan toe dat de 
telers op deze manier geen overbodige 
theorie krijgen. „Vanuit de praktijk 
wordt gekeken welke kennis een teler no­
dig heeft voor zijn bedrijf. Daardoor is 
het verloop van de PLG niet altijd te 
voorzien. Ook tijdens de bijeenkomsten 
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ontstaan ideeën die worden ingepast in 
het programma. De deelnemers zijn en 
voelen zich medeverantwoordelijk voor 
de inhoud en het effect van de cursus." 

Excursies 
In principe staat tijdens elke bijeenkomst 
een bezoek aan het bedrijf van een van 
de deelnemers op het programma. Om­
dat de Freesia; : c >p zelf aangaf liefst alle 
bedrijven een keer te bezoeken, wordt 
soms voor de start van het programma 
een extra excursie gehouden. Om het ef­
fect van deze excursies te vergroten, geeft 
elke deelnemer op papier zijn waardering 
voor een bepaald aspect. Ook wordt de 
telers soms gevraagd een positief en een 
negatief punt van het bedrijf te noemen. 
De vaak ongezouten kritiek die dan op 
tafel komt, is mogelijk door de open 
sfeer in de groep en het respect dat de 
deelnemers voor eikaars vakmanschap 
hebben. ,,Ik kan me wel voorstellen dat 
je bedrijfsblind bent", stelt Freesiateler 
Hans Cuppen uit Horst. „Daarom heb je 
veel meer aan kritiek dan aan een opper­
vlakkige discussie. In de studieclub zit je 
steeds met hetzelfde kringetje. Hier is de 
spreiding groter en zijn er meer verschil­
lende meningen." Ook Jo van Winden 
uit Pijnacker vindt dat een PLG meer ef­
fect heeft, „Het gaat veel dieper." „In­
tensiever", noemt Gerard Jansen uit Den 
Hoorn de cursus, „het zet je aan het den­
ken." Harry Evers uit Angeren geeft toe 
aanvankelijk sceptisch tegen de PLG te 
hebben aangekeken. „Maar nu ben ik 
blij dat ik meedoe, ik heb al veel ge­
leerd." 

Bij de Gerberaleergang zijn de ervaringen 
niet minder positief. Bert Bakkeren uit 
Zevenhuizen raadt iedereen zo'n cursus 
aan. „Alle problemen worden weer eens 
wakker geschud." Collega Job Roskam 

Praktijkleergangen in 
J987/1988 
;Een praktijkleergang is een cursus die 
wordt georganiseerd door het agra­
risch onderwijs, de voorlichtings­
dienst en de NTS. In 1985/1986 werd 
• gestart met de groenteteelt. Het afge­
lopen seizoen hebben vier PLCs ge­
draaid, waaronder Gerbera en Free­
sia. Voor het komende seizoen staan 
zes cursussen op het programma. Aan 
de hand van de belangstelling bepaalt 
de NTS welke gewassen dat worden. 
Naast zes groentegewassen zijn PLCs 
mogelijk voor roos, chrysant, Gerbe­
ra, Freesia en trosanjer. 
Een PLG-groep bestaat uit ongeveer 
zestien deelnemers, die minimaal vijf 
jaar ervaring hebben als teler. In de 
herfst wordt gestart met een twee­
daagse bijeenkomst, de overige acht 
cursusdagen zijn verspreid over het 
jaar. Het programma wordt door de 
groep vastgesteld. De kosten, inclu­
sief verblijf, bedragen f 950,-. Be­
langstellenden kunnen zich voor 15 
mei aanmelden bij de NTS, telefoon 
(01740)2 72 41. 

uit Vierpolders spreekt over een zeer 
leerzame cursus. „Er wordt je geleerd om 
dóór te vragen en die informatie uit een 
excursie te halen die je nodig hebt." Een 
praktijkleergang is de tijd en het geld die 
je er aan besteedt dubbel en dwars 
waard, vindt Antoon van den Bosch uit 
Waddinxveen. „Het is een ideale manier 
om met een groep dieper op de materie in 
te gaan en de teelt verder uit te diepen." 

• M t a a É M H l M M I 

Na een excursie noemen de deelnemers zowel positieve als negatieve punten van het bezochte bedrijf 
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J . L. van dor Wei jden- Accountants- en Belastingadviesbureau Land; en Tuinbouw Bondte Heemstede 

Dienstverlening en vorming van het 
ondernemerschap 

H e t b e r o e p van * 
a c c o u n t a n t 

Inleiding 

Het beroep van accountant plaatst 
men vaak bij andere beroepen in ad­
ministratieve, economische en fis­
cale sector zoals boekhouder, admi­
nistrateur, bedrijfsadviseur, belas­
tingconsulent e.d. Toch is er een 
zeer belangrijk verschilpunt tussen 
het beroep van accountant en de an­
dere met name genoemde beroe­
pen. De opleiding, de deskundig­
heid, de onafhankelijkheid, de inte­
griteit en het vertrouwelijke karakter 
van het accountantsberoep is name­
lijk wan een zo groot belang, dat de 
wetgever het nodig vond om dit be­
roep in Nederland wettelijk te rege­
len. 
Momenteel kennen wij de Wet op de 
Registeraccountants (van 1962) en 
de Wet op de Accountants-admini-

stratieconsulenten (van 1972). Er 
zijn dus twee soorten accountants, 
de registeraccountant (afgekort RA) 
en de accountant-administratiecon­
sulent (afgekort AA). 

Registeraccountant (RA) 

Een registeraccountant heeft een 
opleiding op academisch of daar­
mee vergelijkbaar niveau. Vooral de 
grotere ondernemingen en instellin­
gen behoren tot zijn cliëntenkring. 
De registeraccountant is een uitge­
sproken controle-deskundige. Al­
leen hij mag 'verklaringen omtrent 
de getrouwheid' over financiële re­
keningen en verantwoordingen af­
leggen. 

Accountant-
administratieconsulent 
(AA) 

De accountant-administratieconsu­
lent heeft een opleiding op het ni­
veau van hogere beroepsopleidin­
gen. Zijn werkterrein is het midden-
en kleinbedrijf en de agrarische sec­
tor. Aan deze bedrijven geeft hij 
doelmatige informatie, vooral op f i ­
nancieel, administratief en bedrijfs­
economisch terrein. Alleen zij die als 
registeraccountant of als accoun­
tant-administratieconsulent staan 
ingeschreven mogen zich als ac­
countant presenteren. 

Organisaties 

De registeraccountants zijn georga­
niseerd in het Nederlands Instituut 
van Registeraccountants (NIVRA) 
en de accountants-administratie-
consulenten in de Nederlandse Or­
de van Accountants-administratie-
consulenten (NOVAA). Naast deze 
twee organisaties is er ook nog de 
Landelijke Vereniging van Accoun­
tants- en Belastingadviesbureaus 

VLB. Deze voor ae egrarische sector 
belangrijke organisatie heeft 16 le­
den. De leden zijn zelfstandige, in 
omvang variërende, bureaus welke 
oorspronkelijk werden opgericht 
door agrarische (stands)organisa-
ties. Deze zogenaamde VLB-bu­
reaus hebben 100000 cliënten en 
ca. 2500 personeelsleden. 

D e a c c o u n t a n t -
a d m i n i s t r a t i e c o n s u l e n t 
i n de p rak t i jk 

Onafhankelijke deskundige 

Om zijn accountantstaak goed te 
kunnen vervullen dient de accoun­
tant tegenover de opdrachtgever 
een onafhankelijke positie in te ne­
men. Daarom is hij op grond van 
wettelijke bepalingen gebonden aan 
een reeks dwingend voorgeschre­
ven beroepsregels. Hierin staat o.a. 
dat hij zijn werkzaamheden eerlijk, 
nauwgezet en naar beste vermogen 
moet verrichten, geen nevenbe-
roep(en) mag uitoefenen en tot ge­
heimhouding verplicht is. 

Dienstenpakket 

Het dienstenpakket van een accoun­
tant-administratieconsulent is nogal 
ruim. Op de eerste plaats is hij een 
administratief deskundige. Hieron­
der valt het adviseren omtrent het 
inrichten van een doelmatige admi­
nistratie, het van ti jd tot tijd beoor­
delen daarvan, het verwerken van de 
administratieve gegevens en het sa­
menstellen van de jaarstukken. 
Daarnaast is de bedrijfseconomi­
sche adviesfunctie zeer belangrijk, 
zoals het analiseren en interpreteren 
van aan de administratie ontleende 
gegevens en het geven van adviezen 
omtrent economische vraagstukken 

zoals kostprijzen, financiering, in­
vestering, kostenbewaking e.d. Ver­
der geeft de accountant-administra­
tieconsulent bijstand bij belasting­
technische zaken, sociale voorzie­
ningen en andere wettelijke voor­
schriften. 

Fiscaal juridische 
werkzaamheden 

Om ingewikkelde fiscale vraagstuk­
ken voor cliënten-ondernemers te 
kunnen oplossen werken vele ac­
countants samen met fiscaal-juri­
disch of fiscaal-economisch ge­
schoolde deskundige(n). De belas­
tingadviseur of -consulent adviseert 
niet alleen op fiscaal-technisch ter­
rein maar tot zijn werk behoort veel­
al ook het opstellen van contracten, 
beoordeling rechtsvorm onderne­
ming, begeleiden bij bedrijfsover-
dracht, samenwerking e.d. 

D e a g r a r i s c h e 
o n d e r n e m e r en z i jn 
a c c o u n t a n t 

Ontwikkelingen in de loop 
der jaren 

In het begin van deze eeuw had het 
voeren van een administratie tot 
doel het verzorgen van de belasting­
aangifte. Door maatschappelijke 
ontwikkelingen, wettelijke bepalin­
gen, toegenomen concurrentie e.d. 
is een goede administratie voor de 
ondernemer steeds noodzakelijker 
geworden. Enkele belastingen en 
subsidieregelingen hebben in de 
loop der jaren een positieve invloed 
gehad op de administratie van de 
agrariër en het contact tussen hem 
en zijn accountant (o.a. omzetbelas­
ting, wet investeringsrekening, sub­
sidie sectorbeleid glastuinbouw). 
Omdat het bedrijfseconomische en 
fiscale winstbegrip o.a. door fiscale 
wetgeving en jurisprudentie, steeds 
verder uit elkaar zijn gegroeid is de 
belastingboekhouding, vergeleken 
met enkele decennia geleden, min­
der goed bruikbaar voor de onder­
nemer. Vooral de VLB-bureaus heb­
ben naast fiscale boekhoudingen 
ook bedrijfseconomische boekhou­
dingen al vele jaren in hun diensten­
pakket opgenomen. 
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Ondernemer en het 
dienstenpakket van zijn 
accountant 

Het is vrij moeilijk om aan te geven 
in hoeverre de agrarische onderne­
mer gebruik maakt van de diensten 
van zijn accountant. Uit een recent 
onderzoekje onder de accountants, 
werkzaam bij het Accountants- en 
Belastingadviesbureau LTB, zijn de 
volgende conclusies te trekken: 
1 Het administratierapport (de 

jaarstukken) wordt vaak onvol­
doende bestudeerd en te weinig 
gebruikt door de ondernemer. Er 
zijn nog steeds ondernemers die 
de boekhouding als een 'noodza­
kelijk kwaad voor de fiscus' zien. 

2 Met begrippen als bij voorbeeld 
liquiditeit, solvabiliteit, beta­
lingscapaciteit, cash-flow, ver­
mogensontwikkeling e.d. kunnen 
vele ondernemers nog onvol­
doende overweg. 

3 De accountant wordt nog te wei­
nig geraadpleegd bij belangrijke 
beleidsbeslissingen van de on­
dernemer. 

4 Bij besluitvorming over investe­
ren weegt het fiscale aspect bij 
vele agrarische ondernemers, 
vooral in de glastuinbouw, nog 
steeds te zwaar mee. 

5 Jonge ondernemers met veelal 
middelbare beroepsopleiding, 
pakken in het algemeen de infor­
matie van de accountant beter 
op, hebben minder drempelvrees 
en zijn betere gesprekspartners. 

D e a c c o u n t a n t en z i jn 
c l i ë n t de a g r a r i s c h e 
o n d e r n e m e r , nu en i n de 
t o e k o m s t 

Verbeteringen voor de 
gebruiker 

De agrarische ondernemer maakt in 
het algemeen niet optimaal gebruik 
van het dienstenpakket en de des­
kundigheid van zijn accountant. Er 
zit weliswaar verbetering in maar 
het gaat (te) langzaam. Naast onder­
wijs en voorlichting kan de accoun­
tant zelf ook een bijdrage leveren 
om het gebruik te verbeteren. Hier­
bij valt te denken aan: 
- verbetering rapporten, minder 

getallen, visueler maken; 
- minder fiscaal en meer bedrijfs­

economisch getinte rapporte­
r ing; 

- snellere rapportering, onderne­
mer up to date informeren; 

- periodieke overzichten, per 
kwartaal, na afloop van een teelt 
e.d.; 

- meer praktijk gerichte informatie 
en kengetallen verstrekken; 

- eventuele drempelvrees bij on­
dernemers wegnemen; 

- jaarlijks de uitgebrachte jaar­
stukken bespreken, toelichten, 
beleidsplan doornemen e.d.; 

- meedenken met de ondernemer, 
initiatief richting cliënt nemen; 

- vooral het termijn denken van de 
ondernemer bevorderen; 

- bedrijfsadvisering en begelei­
ding meer als hoofdactiviteit 
zien, snel en praktijkgericht wer­
ken; 

- bedrijfsvergelijking, zwakte/ 
sterkte analyse e.d. bevorderen. 

Bedrijfsre g ist ra tie 

In deze tijd ^elle veranderingen 
en steeds vt ider stijgende kosten 
produktiemiddelen, heeft de onder­
nemer veel informatie nodig. Infor­
matie over zijn eigen bedrijf en ver­
gelijkingsmateriaal van collega's. 

Zonder deze informatie raakt hij het 
overzicht op zijn bedrijf kwijt en kun­
nen doeltreffende beslissingen niet 
of nauwelijks genomen worden. Be-
drijfsregistratie, dat wil zeggen het 
verzamelen, opslaan en verwerken 
van gegevens, wordt voor de onder­
nemer dus steeds meer een nood­
zaak. De informatiestromen van bij 
voorbeeld banken, veilingen, toele­
veringsbedrijven e.d. zullen tot een 
overzichtelijk geheel moeten wor­
den geordend. Hulp van de accoun­
tant, de onafhankelijke deskundige 
aan wie de ondernemer al vele jaren 
allerlei vertrouwelijkheden voorlegt, 
zal veelal gewenst zijn. Vele agra­
riërs hebben uit oogpunt van privacy 
bezwaren om zich over te leveren 

aan de bankier en/of een leveran­
cier. 
Bedrijfsregistratie sta3t nog in de 
kinderschoenen, het geheel is mo­
menteel erg onoverzichtelijk. Ad­
viesbureaus, hardware en software 
leveranciers e.d. proberen hun 
graantje mee te pikken met als ge­
volg dat het een lappendeken is ge­
worden en veel wildgroei. 

Management Informatie 
Systeem 

Dit is nog niet operationeel maar er 
wordt aan gewerkt. Een Manage­
ment Informatie Systeem is een sa­
menhangend geheel van informati-
caprodukten en -diensten en andere 
voorzieningen, met als functie: het 
systematisch behandelen van gege­
vens en het verschaffen van infor­
matie ten behoeve van de bedrijfs­
voering. Onderdelen van een Mana­
gement Informatie Systeem: 
- financieel-administratieve syste­

men (fiscaal, bedrijfsecono­
misch); 

- bedrijfsregistratiesystemen 
(vastleggen historische gege­
vens); 

- bedrijfsvoeringssystemen (be­
grotingen en voortgangscontro-
Ie); 

- optimaliseringssystemen (pro-
duktplanning, LP. e.d.); 

- procesbesturingssystemen (kli­
maatregeling e.d.); 

- incidentele bedrijfsbegeleidings-
systemen (bedrijfsvergelijking, 
investeringsselectie, marktinfor­
matie, databanken). 

Het zal niet eenvoudig zijn om dit 
van de grond te krijgen. Er zal een 
taakafbakening moeten plaats vin­
den tussen banken, veilingen, leve­
ranciers, accountants enz. enz. 

Daarnaast is er behoefte aan coördi­
natie om dubbel werk te voorkomen 
en uniformatie te bevorderen. Hier 
ligt een belangrijke taak voor o.a. de 
VLB, het LEI, Ministerie van Land­
bouw, vaktechnische organisaties 
enz. enz. 
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P. G. A. We be r - Rabobank Midden Westlandte Naaldwijk 

Dienstverlening en vorming van het 
ondernemerschap gezien vanuit de banken 

I n l e i d i n g 

Voor de oorsprong van het boeren­
leenbankwezen in Nederland moe­
ten we teruggaan naar het einde van 
de vorige eeuw. De toen heersende 
agrarische crisis was aanleiding tot 
het instellen van een staatscommis­
sie, die de ontwikkeling van de Ne­
derlandse landbouw moest bestu­
deren. Deze commissie rapporteer­
de onder andere over de allertreu-
rigste toestand van het landbouw­
krediet. In het bijzonder het korte en 
middellange krediet, waarvoor de 
landbouwers voornamelijk waren 
aangewezen op handelaren/opko­
pers. Deze verstrekten financierin­
gen tegen hoge woekerrentes. Ter 
verbetering van deze toestand ont­
stonden op advies van de eerder ge­
noemde commissie kredietcoöpera­
ties naar het voorbeeld van Wilhelm 
Friedrich Raiffeisen. De hoofdge­
dachte die deze had was de onder­
linge hulpverlening op het terrein 
van de kredietverstrekking. 
Dit heeft men trachten te verwezen­

lijken door de oprichting van ban­
ken, waar de leden gelden kunnen 
storten, die zij niet direct nodig had­
den. Deze banken waren hierdoor in 
staat een deel van die gelden uit te 
lenen aan leden, die daaraan be­
hoefte hadden voor verbetering of 
instandhouding van het bedrijf. Dit 
is heden ten dage nog steeds het 
basisprincipe van de Rabobankor-
ganisatie. 
Waarom dit korte historische ver­
haal? 
In de eerste plaats om hiermee de 
primaire functie van een bank aan te 
geven, namelijk het toevertrouwd 
kr.jgen van spaargelden en op basis 
van deze ' grondstof ' \n staat zijn om 
gelden uit te lenen. 

Daarnaast om de binding aan te ge­
ven die er bestaat tussen de land­
bouw en de Rabobank. Vervolgens 
om de ontwikkeling te laten zien die 
de bank heeft doorgemaakt met 
daarin de functie van informatiever­
schaffer aan de in dit geval agrari­
sche ondernemers. 

D i e n s t e n 

Sparen 

Spaargelden behoren tot de primai­
re functie van de bank. In de loop der 
jaren zijn er verschillende spaarvor-
men ontwikkeld. Deze ontwikkeling 
speelde vooral in op de behoefte van 
de cliënt. Van direct opneembaar tot 
vast voor langere periode, bij voor­
beeld 5 of 7 jaar De Rabobank-or-
ganisatie heeft ve.hden jaar het ge­
hele spaarbankbeleid herzien en te­
ruggebracht tot een paar spaarvor-
men die direct herkenbaar zijn voor 
de cliënt. 

Kredietverlening 

Kredietverlening is in de loop der ja­
ren gegroeid van de eenvoudige 
vorm van het financieren van de te 
velde staande gewassen, tot het 
specialistische produkt van het f i­
nancieren van een modern tuin­
bouwbedrijf. Naast de typische f i -
nancieringsvormen voor het land­
en tuinbouwbedrijf, kunnen heden 
ten dage specifieke produkten voor 
de particulier en het niet-agrarische 
bedrijfsleven worden aangeboden. 

Binnenlands en buitenlands 
betalingsverkeer 

Aanvankelijk bestond de dienstver­
lening alleen uit het opnemen en 
storten van gelden. In de zestiger 
jaren deed de betaalrekening zijn in­
trede: de cliënt schreef zijn betaal­
opdrachten uit en de bank verzorgde 
dat via automatiseringssystemen 
deze opdrachten werden uitge­
voerd. 
Als logisch gevolg op de ontwikke­
ling van de export van de Nederland­
se land- en tuinbouw groeide de be­
hoefte om deze dienstverlening uit 
te breiden tot buiten onze lands­
grenzen. 

Verzekeringen 

Vanuit de risico's die ondernemers 
lopen, is het duidelijk dat het verze-
keringsprodukt opgenomen werd in 
het dienstenpakket van de bank. 

Vreemde valuta 

Enerzijds vanuit de belangrijkheid 
van de export voor de Nederlandse 
land- en tuinbouw, anderzijds van­
wege de groei van het toerisme was 
het vanzelfsprekend dat het produkt 
vreemde valuta in het dienstenpak­
ket werd opgenomen. 

Reizen 

De internationale contacten die zich 
in de zestiger jaren ontwikkelden 
tussen de verschillende landen, zo­
wel op het zakelijk vlak als privé 
maakten een dienstverlening op het 
gebied van vakantie en zakenreizen 

. vanzelfsprekend. 

H o e w o r d t de 
o n d e r n e m e r 
g e ï n f o r m e e r d ? 

Over de eerdergenoemde diensten 
bestaat binnen de Rabobank-orga-
nisatie veel kennis en deskundigheid 
en deze kennis wordt via een aantal 
vormen aan de ondernemer gepre­
senteerd. 

'Speciaal voor onze bedrijfsrelaties 
hebben wij een groot aantal brochu­
res beschikbaar over meer zakelijke 
onderwerpen. In deze onderne­
mersbibliotheek zijn bij voorbeeld 

publikaties verschenen over de f i ­
nanciering van het glastuinbouwbe­
drijf, internationale diensten van de 
Rabobank en bedrijfsopvolging in 
land- en tuinbouw. 
Tevens organiseren wij van tijd tot 
tijd seminars of voorlichtingsbijeen­
komsten. Onderwerpen waarover 
deskundige inleiders op deze bijeen­
komsten spreken, zijn bijvoorbeeld: 
starten van eigen onderneming, tes­
tamentaire regelingen, oudedags­
voorzieningen enz. 
Daarnaast worden bijdragen gege­
ven aan diverse cursussen, zoals 
Modern Ondernemers Beleid 
(MOB), Economische Vorming Toe­
komstige Ondernemers (EVTO), 
Economische Vorming Agrarische 
Vrouwen (EVAV), lessen op lagere 
en middelbare tuinbouwscholen. Op 
deze wijze wordt veel informatie ge-
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geven over diverse diensten aan ae 
jonge, toekomstige ondernemers. 
De laatste jaren zien we duidelijk dat 
deze informatie door de onderne­
mer zich eigen wordt gemaakt. De 
brede basis die de jonge onderne­
mer middels het middelbare 
beroepsonderwijs verkrijgt, draagt 
hierin zeker ook bij. 
De huidige ondernemer (bedrijfsop-
volger) komt heden ten dage naarde 
bank met een financieringsplan, li-
quiditeitsplan gebaseerd op een 
duidelijk teeltplan en hij weet wat hij 
wi l . Het is niet meer zoals 8-10 jaar 
geleden, waarbij de jonge onderne­
mer naar de bank kwam met de 
vraag 'ik wil tuinder worden en wil 
die tuin kopen'. Nu zijn de plannen 
goed onderbouwd met een duidelij­
ke en gemotiveerde ondernemer. 

S t r a t e g i e v o o r 
v e r b e t e r i n g v an g e b r u i k 
v an d i e n s t e n 

Tot voor enkele jaren was de orga­
nisatiestructuurvan de afzonderlijke 
banken georganiseerd vanuit het 
specialisme, te weten, financie­
ringsspecialisten, verzekeringsspe­
cialisten, spaargeldspecialisten enz. 
De organisatievorm die nu alge­
meen wordt toegepast - al is deze 
wel afhankelijk van de grootte van 
de bank - is de verdeling in Particu­
lieren, Bedrijven, en de ondersteu­
nende poot Beheerstechnische Za­
ken, met andere woorden: een 
cliëntgerichte organisatie. In de sec­
tor Bedrijven opereren de relatiebe­
heerders en de specialisten. Elke be-
drijfsrelatie heeft een eigen relatie­
beheerder, die het gehele produk-

tenpakket aan de cliënt aanbiedt. In­
dien het specialistische zaken be­
treft, zal daarvoor de deskundige 
worden ingeschakeld. Onze organi­
satiestructuur was een statische en 
is nu omgevormd naar een meer dy­
namische. Allerhande informatie 
komt beschikbaar in de bank en deze 
wordt dan uitgedragen naar de 
cliënten. Aan de kredietadviseur/re­
latiebeheerder worden hoge eisen 
gesteld. Het zijn in de regel mensen 
met een hogere agrarische oplei­
ding, aangevuld met bedrijfsecono­
mische/boekhoudkundige kennis. 
Daarnaast vinden in de organisatie 
zelf onder meer commerciële trai­
ningen plaats en daarnaast ook spe­
cialistische opleidingen, zoals inter­
nationaal zaken doen. 

R e l a t i e b e h e e r 

Hoe gaat dit relatiebeheer bij ons nu 
in zijn werk? 
Onze bedrijfsrelaties zijn verdeeld 
per kredietadviseur/relatiebeheer­
der. Eén man heeft bij ons ca. 150 
bedrijfsrelaties in beheer, dus hij 
dient minimaal éénmaal per jaar dat 
bedrijf te bezoeken, waarbij onder 
meer de jaarcijfers besproken zullen 
worden. Tevens wordt dan bespro­
ken welke plannen de cliënt voor de 
komende jaren heeft. 
Komt de adviseur op basis van zijn 
analyse bepaalde ontwikkelingen 
tegen, dan zal door de adviseur actie 
worden ondernomen. Dat kan zijn 
een negatieve ontwikkeling in het 
rendement, bedrijfsopvolging, on-
dernemingsvo- enz. Wij vinden 
dat dan in ovet t». j met de cliënt hier­
voor specialisten kunnen worden in­
geschakeld. Wij denken hierbij aan 
een bedrijfsvoorlichter, Sociaal Eco­
nomische Voorlichter (SEV'er), ac­
countant, teelt-technische specia­
listen, notaris enz. De taak van de 
relatiebeheerder is dan de rol van 
intermediair. Ook kunnen specialis­
ten van de bank hierbij worden be­
trokken, wij denken hierbij aan bij 
voorbeeld beleggingsspecialisten, 
verzekeringsspecialisten of de beta-
lingsverkeerspecialist. 
Uiteindelijk kan er mogelijk een f i ­
nancieringsplan ontstaan. Deze op­
zet zal dan door de kredietadviseur 
uitvoerig worden gerapporteerd aan 
zijn directie/bestuur van de bank 
voor de besluitvorming. 
In deze veranderde opzet voor wat 
betreft de contacten met de cliënt 
spelen vooral het individueel bezig 
zijn met de wensen van de cliënt een 

rol. Daarnaast zijn er belangrijke as­
pecten, te weten de objectiviteit, 
deskundigheid en een optimale ser­
viceverlening. 

A u t o m a t i s e r i n g 

Hierover wordt zowel bij de Rabo­
bank als in het (agrarisch) bedrijfs­
leven veel gesproken. Op veel pun­
ten is informatie voorhanden: vei­
ling, banken, boekhoudbureau, be-
drijfsregistratiemap (groene boek) 
enz. Mijns inziens is het zeer belang­
rijk dat er een koppeling plaatsvindt 
tussen de verschillende instanties 
om tot een optimaal dienstbetoon te 
komen naar de ondernemer, waarbij 
te verkrijgen informatie functioneel 

is voor zijn bedrijfsvoering. Alleen 
dan zal de ondernemer met de auto­
matisering kunnen werken zonder 
dat hij computerdeskundige behoeft 
te worden, zodat de automatisering 
voor hem werkelijk een toegevoeg­
de waarde heeft. Ontwikkelingen op 
het gebied van de coördinatie in de­
zen verdienen alle aandacht en on­
dersteuning. Produkten die door de 
Rabobank op dit moment op de 
markt worden gebracht zijn salaris­
administratie en verenigingsadmini­
stratie. 

S a m e n v a t t i n g 

Vanuit de kennis en deskundigheid 
van de Rabobank worden voor de 

ondernemers in land- en tuinbouw 
seminars en voorlichtingsbijeen­
komsten georganiseerd waarin niet 
alleen de verschillende bankdien­
sten tot uiting komen, maar ook 
wordt ingegaan op vraagstukken 
waarmee een onderneming/onder­
nemer te maken krijgt. 

Daarnaast kan door ontwikkelde 
strategie van het relatiebeheer ge­
bruik worden gemaakt van een stuk 
deskundigheid en specialisme ten 
dienste van de ondernemer. 
Mede door dit meedenken waarbij 
de automatisering in toenemende 
mate de helpende hand biedt, kan 
onze organisatie haar bijdrage leve­
ren aan een zo goed mogelijke uit­
oefening van een onderneming. 

Bedrijfsontwikkeling 

jaargang 16(igSs) 7/8 (juli/augustus) 
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C. J . van Beek - Directeur veiling 'Grubbenvorst'te Grubbenvorst 

Dienstverlening en vorming van het 
ondernemerschap gezien vanuit de 
afzetorganisatie 

D e v e i l i n g b i e d t de p r o d u c e n t z e k e r h e i d v o o r de 
a f z e t v an z i jn p r o d u k t en de m o g e l i j k h e i d er e e n 

g o e d e prijs v o o r te k r i j g e n . O o k v o e r e n v e i l i n g e n 
c o n t r o l e s u i t v o o r de k w a l i t e i t v an h e t p r o d u k t 

z o w e l i n - a l s u i t w e n d i g . V o o r m i n d e r e k w a l i t e i t 
w o r d t m i n d e r b e t a a l d en dat v o e l t de p r o d u c e n t 

o n m i d d e l l i j k i n z i jn p o r t e m o n n a i e . N i f " « H e e n de 
a f z e t i s v e r z e k e r d m a a r o o k v e r s c h a f f e t v e i l i n g e n 

v o l l e d i g e b e t a l i n g s z e k e r h e i d . H e t i s e e n g r o o t 
g o e d dat de p r o d u c e n t e n z o n d e r e n i g e t w i j f e l 

e r o p k u n n e n r e k e n e n dat de o p b r e n g s t van h u n 
g e v e i l d e p r o d u k t e n aan h e n w o r d t u i t b e t a a l d . 

I n f o r m a t i e aan de 
p r o d u c e n t 

Verstrekken van 
marktanalyses/beleidsvoor­
nemens vooraf 

Het is noodzakelijk dat er per pro-
duktengroep regelmatig een bijeen­
komst wordt gehouden waar een 
analyse wordt gegeven van de 
marktpositie van het desbetreffende 
produkt. 
Tijdens deze bijeenkomsten is het 
tevens noodzakelijk om de ontwik­
kelde marketinggedachte aan de te­
lers over te brengen. Erg zinvol is dat 
bij deze gesprekken tevens iemand 
van de voorlichtingsdienst proeftuin 
en eventueel van het Kwaliteits-
Controle-Bureau voor Groenten en 
Fruit (KCB) betrokken is. Het over­
brengen van de achtergronden van 
de marktmaatregelen aan de produ­
cent is van essentieel belang voor de 
toekomst. De fieldman wordt in het 
veilingwezen erg belangrijk om te 
kunnen analyseren in hoeverre de 
hiervoor genoerrHe boodschap t i j ­
dens de bijeen!. i inderdaad 
juist is overgebracht en waar het 
schort aan informatie en vice versa. 
Aan dit aspect zal in de toekomst érg 
veel aandacht besteed dienen te 
worden. 

Verstrekken van de 
veilresultaten per dag 

Administratieve informatie van het 
resultaat van alle dag. Op dit mo­
ment zijn er mogelijkheden om de 
veilresultaten per dag nog sneller bij 
de teler te brengen. De vraag is of 
de investeringen wel in verhouding 
staan tot het werkelijke effect voor 
de teler, maar het is toch goed dat 
deze ontwikkeling er is. (De veilin­
gen zijn klaar. Overheid, voorlich­
ting, onderzoek?) 
Daarnaast kan er uiteraard nog een 
cumulatief administratief resultaat 
worden uitgedraaid en aan de pro­
ducenten worden aangereikt. Hier­
bij komt het aspect bedrijfsregistra-
tie om de hoek kijken. Wat kunnen 
de veilingen in deze betekenen? 

D e n a z o r g (b ij v o o r b e e l d 
o n t e v r e d e n k l an t ) 

Indien de transacties hebben plaats­
gevonden zal de veiling - ondanks 
alle voorzorgsmaatregelen - in een 
enkel geval tevens dienen te bemid­
delen, indien de afnemer klachten 
heeft over de ontvangen produkten. 

H o e w o r d t de i n f o r m a t i e 
d o o r de o n d e r n e m e r s 
o p g e p a k t en w a t k u n n e n 
zij h i e r m e e d o e n ? 

Uit het feit dat 90% van de produktie 
(veilingomzet in Nederland is ca. f 6 
miljard) van de dagprodukten in de 
tuinbouw via de veiling worden ver­
markt blijkt dat niet alleen de onder­
nemers, dus de producenten, maar 
ook de kopers van tuinbouwproduk-
ten graag gebruik maken van het 
veilsysteem. Voor beide partijen 
bieden ze de nodige voordelen. 
Het veilingsysteem geeft de onder­
nemer de mogelijkheid om zich in 
zijn bedrijf vergaand (zowel horizon­
taal als verticaal) te specialiseren. 
Het geeft hem de mogelijkheid om 
het aloude gezegde van 'schoenma­
ker blijf bij je leest' te realiseren. Het 
is een open systeem, waarbij de in­
formatie over aanbod en prijsvor­
ming snel bekend is. Dit maakt het 
voor de producent zelfs mogelijk om 
in te spelen op de ontwikkelingen 
per dag. 

Hoe de ondernemers de informatie 
oppikken zal waarschijnlijk per vei­
ling verschillend zijn. Op de Coöpe­
ratieve Venlose Veilingvereniging 
B.A. (CVV) hebben we de ervaring 
dat de producenten erg geïnteres­
seerd zijn in informatie over markt­
analyses en de daaruit voortvloeien­
de noodzakelijke maatregelen. 
Vooral de potentiële 'blijvers'. 

Bij meerdere veilingen wordt 75% 
van de omzet gerealiseerd door 25% 
van het aantal ondernemers. Deze 
25%-groep kent informatiehonger. 
Belangrijk is dat niet alleen de on­
dernemer, maar ook zijn vrouw erbij 
wordt betrokken. Het geeft een bre­
der draagvlak en een bredere dis­
cussie. We mogen in de tuinbouw 
de vrouw van de ondernemer niet 
vergeten. 
Met de terecht aanbevolen bedrijfs-
registratie is - zij het aarzelend - een 
begin gemaakt. Vele telers zijn nog 
afwachtend. 
De veilingen, maar ook de andere 
informatieverschaffers zijn qua 
techniek in staat die informatie aan 
de producent te verschaffen die hij 
nodig heeft. Het ontbreekt tot nu toe 
echter aan een goede coördinatie in 
deze. 

34 



We moeten de gegevens gebruiks­
vriendelijk verstrekken. Hij is vooral 
geïnteresseerd in de bedrijfsverge-
lijkende gegevens. Het is noodzake­
lijk dat de Stichting Informatiever­
werking Tuinbouw (SITU) snel en ef­
ficiënt aan de slag gaat. Gebeurt dit 
niet dan zal het particuliere bedrijf 
haar plaats hebben veroverd. Moge­
lijk zijn er dan inmiddels verkeerde 
investeringen gedaan en blijkt de 
zaak scheef gegroeid. Wil de be-
drijfsvergelijking voor de onderne­
mer datgene brengen wat hij ervan 
mag verwachten, dan is snel hande­
len en coördineren geboden. 

S t r a t e g i e o m g e b r u i k 
v a n i n f o r m a t i e t e 
v e r b e t e r e n 

Essentieel is een goede relatie tus­
sen veiling en producent. Het geven 
van volledige gebruiksvriendelijke 
informatie is noodzaak. Hiertoe zul­
len regelmatig doelgerichte bijeen­
komsten worden belegd; we zullen 
er alles aan moeten doen om de be­
trokkenheid van de producent zo 
goed mogelijk te doen zijn. 

Als zakelijke belangen het noodza­
kelijk maken dat er een schaalver­
groting optreedt en dat ligt voor de 
hand, dan mag dit niet tot gevolg 
hebben dat de afstand tussen de 
coöperatie en de producent groter 
wordt. Belangrijk werk ligt er voor de 
fieldman. 

Daarnaast spelen verschillende pe­
riodieken en circulaires hun rol. Te­
vens bieden zich modernere midde­
len aan. We zullen ervoor moeten 
zorgen dat de betrokkenheid van de 
producent bij zijn organisatie blijft. 
Hou de mensen mondig, geef ze alle 
noodzakelijke informatie en tracht 
hen deelgenoot te maken van de 
noodzakelijke beleidsbeslissingen. 
Streef een goede opleiding en/of 
nascholing na, zowel van telers, ko­
pers en personeel. 

Tot s l o t 

De ondernemer in de tuinbouw 
wordt met veel facetten geconfron­
teerd. Naast teelttechnisch dient hij 
bezig te zijn met financiële, econo­
mische en sociale problemen, met 
verwarming, met arbeidsrecht en 
een aantal andere zaken. Het is een 
uitdaging om die zaken die wij ver­
antwoord voor hem kunnen 'waar­
nemen' zo goed mogelijk te beharti­
gen. Daarvaartdetuinbouwwel bij. 

Bedrijfsontwikkeling jaargang 16 (19S5) 7/8 (juli/augustus) 
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OMSCHAKELEN 

iGsiiQf @ 
Het is een fe i t , dat er g roentete lers z i jn , d ie na enkele n iet al te 

beste ja ren, de bakens w i l len verzet ten. Zo word t er we l gedacht 
aan po tp lan ten a ls moge l i j khe id . De u i tbre id ing van de 

po tp lantentee l t l iegt er n iet o m . Met a ls gevolg: marktverzadig ing. 

Gezien de vele vragen van groenteteelt-
bedrijven die de voorlichtingsdienst de 
laatste tijd bereiken over de potplan­
tenteelt, past een oriënterend artikel 
over deze teelt zeker in een blad als het 
onze. 
Er is momenteel sprake van een sterk 
stijgende potplantenproduktie en er 
doen zich marktverzadigingsverschijnse-
len voor. 
De sterk toenemende produktie is een 
gevolg van de uitbreiding van bestaande 
potplantenbedrljven, een hogere produk­
tie per vierkante meter door verbeterde 
teeltmethoden en planning en ook van 
omschakeling vanuit de snijbloemen en 
de groenten. Helaas wordt de beslissing 
vaak ondoordacht genomen en dat leidt 
gegarandeerd tot teleurstelling. 

Goed oriënteren 
Een goede oriëntatie is erg belangrijk. Er 
zijn veel mogelijkheden qua teelten en 
teeltmethoden. 
Aandachtspunten kunnen zijn: welke 
teelt past bij welke teeltmethode; hoe lig­
gen de afzetmogelijkheden; de grootte 
en indeling van.de bedrijfsschuur; ver­
warming; scherminstallatie; pottenvuN 
machine; Intern transport en arbeldsbe-
zetting. 
Vaak zullen bij omschakeling aanpassin­
gen aan het bestaande bedrijf moeten 
worden gedaan. Daarnaast moet er geïn­
vesteerd worden in plantmateriaal e.d.. 
Een ruime bedrijfsruimte is voor een pot­
plantenteler onmisbaar. Hier moeten een 
aantal handelingen plaatsvinden, zoals 
het oppotten en de aan- en afvoer van de 
planten. Tevens is er opslagruimte nodig 
voor potgrond en andere materialen. 
Een bedrijfsschuur moet minimaal 250 
m* groot zijn. Dit geldt voor bedrijven tot 
een grootte van 5.000 mJ, maar is ook af­
hankelijk van de mechanisatiegraad. De 
schuur moet zo efficient mogelijk wor­
den ingericht, want arbeid op een pot-
plantenbedrijf is een kostbare zaak. 
Verder wordt er veel gewerkt met veiling-
karren als transportmiddel over het hoofd­
pad. Een padbreedte van 2,5 tot 3 meter 

Is dan gewenst. De gekozen teelt en 
teeltmethode bepalen uiteindelijk ook of 
het verwarmingssysteem moet worden 
aangepast. Bij elke teeltmethode is een 
bovenverwarming en een onderverwar­
ming vereist. Het aantal pijpen en/of tu-
byleenslangen kan per teelt en teeltme­
thode variëren. 
Een schermlnsta» !>o is in de potplan­
tenteelt - naast energiebesparing • be­
langrijk voor een goede zonwering. 
De aanschaf van een oppotmachine is 
snel verantwoord. Verdere mechanisatie 
kunnen zijn: afvoerbanden naar de afde­
lingen in de kas; automatische potgron-
daanvoeretc. 

Teeltmethoden 
Potplanten zijn op verschillende wijzen 
te telen. Arbeidsintensieve teelten, waar­
onder een groot aantal bloeiende plan­
ten en teelten in kleine potmaten, wor­
den veelal op tafels geteeld. Dat kunnen 
ook zijn roltaf els of rolcontainers. 
De arbeidsextensievere teelten worden 
veelal op de kasgrond geteeld. Bij om­
schakeling wordt vaak voor deze laatste 
teeltmethode gekozen, omdat dit de min­
ste investeringen voor aanpassing van 
het bedrijf vraagt. Ook over de teelt op 
kasgrond moet echter niet te licht wor­
den gedacht. De grond moet gedraineerd 
en geëgaliseerd zijn. Daarna de grond af­
dekken met geperforeerd folie met daar­
op 5 à 10 cm grof rivierzand of flugsand, 
antibewortelingsdoek of polystyreenpla-
ten (persing 30-35). 
Een ontwikkeling van de laatste jaren is 
het telen op betonvloer met een eb- en 
vloedsysteem. 
De kosten (investeringen per m*) van één 
en ander vindt u in de tabel. 

Teeltkeuze 
De teeltkeuze bepaalt voor een groot 
deel de investeringen in de benodigde 
aanpassingen. Dit kan in de praktijk be­
tekenen, dat een aantal gewassen niet 
interessant zijn om mee te starten. 
Meestal start men met teelten die op de 
kasgrond zijn te telen en waarbij de in-

Kasgrond afgedekt met geperforeerd 

folie + flugsand 

Polystyreenplaten (PS30), excl. verwarming 

Betonvloer met verwarming en eb/vloed 

Roltafels 

Rolcontainers, excl. transporteurs 

f 3,-àr 4,-
/ 10.-* /11,-
/ 40,- à f 45,-
/ 60,- à / 70,-

± no,-

vestering in plantmateriaal e.d. het minst 
groot is. Juist déze gewassen met een 
aantal bladplanten zullen de komende 
tijd meer onder druk komen te staan. 
Het is van belang dat de teelten qua kli-
maatsomstandigheden bij elkaar pas­
sen. Daarnaast zal er gestreefd moeten 
worden naar een beperkt sortiment qua 
breedte (aantal soorten) en diepte (aantal 
cultivars en plantgrootten). Hierdoor kan 
de afzet regelmatig verlopen en kan een 
betere arbeidsspreiding worden verkre­
gen. Dit is een vorm van risicospreiding. 
Start niet met een te groot sortiment, 
teeltomstandigheden zijn dan vaak niet 
optimaal en de ruimtebenutting laat te 
wensen over. 

Bedrijfskapitaal 
Er is een behoorlijk bedrijfskapitaal no­
dig om te starten met de teelt van pot­
planten (min. / 35,- à /40,- per m1). Om het 
bedrijfskapitaal te berekenen en om te 
bepalen of omschakeling financieel 
haalbaar is, zal er een teeltplan opge­
steld moeten worden. Bij de teelt van pot­
planten vraagt iedere teelt en teeltfase 
afhankelijk van het seizoen, een bepaal­
de ruimtebehoefte. Om het gehele jaar 
door de kasruimte goed te benutten 
moet de ondernemer er voor zorgen dat 
de afstemming van teelten en teeltfasen 
optimaal verloopt. Indien gestart wordt 
met een teeltplan, krijgt de ondernemer 
te maken met aanloopkosten. Zeker bij 
grotere oppervlaktes is het moeilijk de 
kasruimte in één keer vol te plannen. 
Daardoor zullen in de aanloopfase de 
vaste kosten extra zwaar op de teelten 
drukken, omdat de teeltruimte niet opti­
maal benut wordt. 

Omschakeling naar de potplanten bete­
kent dat de arbeidsbezetting verandert. 
In de meeste gevallen heeft men in de ou­
de situatie met een lagere arbeidsbezet­
ting te maken (groenten/bloemen). 
Eén volledige arbeidskracht in nodig bij 
arbeidsintensieve teelten per 1.200 m2 en 
bij arbeidsextensievere teelten per 2.5002. 

Ten slotte 
Een potplantenteler heeft o.a. te maken 
met een ander afzetpatroon en teeltplan-
ning in vergelijking met de snijbloemen-
en groenteteler. 
Gezien de vaak hoge investeringskosten 
in zowel aanpassing van het bedrijf als 
plantmateriaal e.d., kan zeker een scha­
kelaar zich geen missers veroorloven. 
Daarbij komt dat bij een sterk stijgende 
produktie een optimale teeltplanning 
vereist is en de eisen aan het af te leve­
ren produkt steeds hoger worden. 
Juist bij beperkte financiële middelen 
kan men zich afvragen of omschakeling 
naar de potplantenteelt een goed alter­
natief is! 

P. Jacobs 
CT. Tie! 

B. de Jong 
CT. Naaldwijk 
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Begin september ver­
schijnt de derde uitgave 
van het boek „Kwantita­
tieve Informatie voor de 
glastuinbouw". Het boek 
wordt jaarlijks uitgegeven 
en is uit drie delen opge­
bouwd. In het eerste deel 
vindt u algemene infor­
matie, gevolgd door gege­
vens over de kosten van de 
produktiemiddelen. In 
hoofdstuk drie zijn saldo­
berekeningen opgenomen. 

Het eerste gedeelte geeft een 
indruk van het areaal tuin­

bouw onder glas en het aantal 
bedrijven dat Produkten onder 
glas teelt. Deze gegevens zijn 
weer verdeeld in een aantal on­
derdelen. Ei jvoorbeeld of groen­
ten, bloemen of potplanten wor­
den geproduceerd. Tevens wordt 
de inrichting van het bedrijf be­
handeld. 
Gegevens over de verhouding 
tussen lengte en breedte, het 
soort kasdek, het type klimaat­
regeling met de herkomst van 
gietwater en over energiebespa­
rende maatregelen vindt u het­
zelfde deel van deze brochure. 
Op hoeveel bedrijven komt bij­
voorbeeld gevelisolatie voor en 
is een scherm en een condensor 
aanwezig? Ook komen de teelt-
systemen aan de orde. Wordt in 
de grond, op substraat of op ta­
bletten geteeld? 
Informatie over de aanvoer, 
prijzen, management en over­
heidsmaatregelen zijn eveneens 
in dit hoofdstuk ondergebracht. 
Het hoofdstuk wordt besloten 
met informatie over arbeid en 
kapitaal, het brandstofverbruik 
en de ontwikkeling in de prijzen 
voor brandstof. 
In de eerste paragraaf van 
hoofdstuk 2 worden de prijzen 
van de produktief actoren grond, 
arbeid en kapitaal behandeld. 
Voor het berekenen van de ar­
beidskosten zijn een aantal 
voorbeelden gemaakt. Deze 
kunnen behulpzaam zijn als zul­
ke berekeningen moeten worden 
gemaakt. In de tweede para­
graaf worden de kosten van een 
aantal produktiemiddelen als 
gebouwen, machines, installa­
ties en energie besproken. De 
derde paragraaf geeft een beeld 
van nieuwwaarde en de daarmee 
samenhangende jaarkosten als 
afschrijving, rente en onder­
houd van enkele typen bedrij­
yen. Ook de algemene kosten 
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voor contributies, abonnem'"1--
ten en telefoon zijn voor d' 
schillende soorten bedrijve;• j -
genom^n. 
Hoofdstuk 3 geeft saldubegro-
tingcn we*>r voor een groot aan­
tal groenten en snijbloemen die 
onder glas worden geteeld. Zo'n 
saldobegioting bestaat uit de 
opbrengsten per m! en het ver­
loop van die opbrengsten in het 
jaar, de kosten voor een gewas, 
de arbeidsbehoefte per periode 
van vier weken, de totale ar­
beidsbehoefte en de behoefte 
aan energie. Deze saldobegro­
tingen worden per teelt weerge­
geven. Als dit verder niet wordt 
aangegeven, is voor het bereke­
nen van de saldo's bij de rassen 
van een gemiddelde uitgegaan. 
De andere uitgangspunten voor 
de berekening - het soort plant-
materiaal, energiebesparende 
maatregelen enzovoort - staan 
bij de saldoberekening aangege­
ven. Per gewas kunnen verschil­
lende teelten met even zovele 
saldobegrotingen worden ver­
meld. 

Waarvoor gebruiken? 
In het boek staan normatieve ge-

HWWatTATItvt WKAMftTC 

OtASnjIftilKHjW 

tallen. Deze kunnen als onder­
steuning worden gebruikt bij 
het doorrekenen van plannen als 
de opzet van het bedrijf veran-
deit of als wijzigingen in het 
teeltschema optreden. Bijvoor­
beeld het doorrekenen van plan­
nen bij een uitbreiding van het 
bedrijf, het verplaatsen van een 
bedrijf (reconstructiegebieden), 
bij het overschakelen op een 
nieuw teeltplan en bij grote in­
vesteringen als bijvoorbeeld 
energiebesparende maatregelen 
en substraat. Daarnaast kan het 
boek nog worden gebruikt om 
inzicht te krijgen in het niveau 
van de kosten en opbrengsten 
van het bedrijf. 

Hoe gebruiken? 
Voor een juist gebruik van het. 
boek is het belangrijk dat u zich 
realiseert dat de weergegeven 
cijfers normatief zijn. Dat wil 
zeggen dat ze op een „gemid­
deld", modern en goed geleid be­
drijf zijn afgestemd. 
Het gebruik van „eigen" gege­
vens van het bedrijf die worden 
vergeleken met het bedrijf ge­
niet echter de voorkeur bij het 
doorrekenen van plannen. Wan­
neer veel cijfers echter niet be­
kend zijn -i nieuwe teelten, de 
kosten voor nieuwe machines -
geeft het boek „Kwantitatieve 
Informatie" goede richtlijnen. 
Bij het aanpassen van de saldo's 
zal de nadruk moeten liggen op 
het aanpassen van de opbrengst 
in kg, stuks of aantal bossen en 
de veilingprijs aan de omstan­
digheden die specifiek zijn voor 
het bedrijf. Tevens zullen ze aan 
de kosten moeten worden aan­
gepast, met name aan het ener­
gieverbruik en de kosten voor 
het plaatmateriaal. Het aanpas-

• sen van deze kengetallen zal in 
veel gevallen grote invloed op 
het uiteindelijke resultaat heb­
ben. Tussen de bedrijven komen 
immers grote verschillen in op­

brengsten, maar ook'in de kos­
ten voor. 

Bij het aanpassen van opbreng­
sten en kosten kunnen cijfers uit 
de bedrijfsregistratie en/of be­
drij f svergelijking nuttig zijn. 
Wel moet u bij dit aanpassen re­
kening houden met bepaalde re­
laties tussen verschillende za­
ken. Wanneer de produktie bij­
voorbeeld minder is, zal ook 
minder arbeid nodig zijn. Als de 
kosten voor het afzetmateriaal 
minder hoog zijn, zijn de kosten 
voor heffingen en het veilen ook 
lager. Als we de verschillende 
berekende mogelijkheden (teelt -
plannen) goed willen kunnen 
vergelijken, is minimaal een 
teeltplan van een jaar of een sei­
zoen nodig. Bij een teeltplan 
over meer jaren is een omreke­
ning per jaar noodzakelijk. 

ING. F. BAKEMA 
Proefstation Aalsmeer 
ING. P. VERMEULEN 

Proefstation Naaldwijk 

13 SEPTEMBER 1985 G+F PAGINA 49 

37 



WMWJMOmWffMI II »«HM um« 
»".''•«•-•Jl "'. * 

Vsn Q©VO®IS 

§" pi3nnfl3 
Ing. Peter Bleijenberg, Imag Wageningen 

Vooral in de loop van het seizoen kunnen we dikwijls ervaren, dat 
eerdergevoelsmatig, dan planmatig wordt gekozen voor bijv. een 
volg-of nateelt. Hiermee mist men toch kansen. Kansen om een 

beter rendement uit het bedrijf te halen. 
Hieronder een beschrijving van hoe hetzou kunnen gaan. 

Wie zijn huidige produktieplan wil per­
fectioneren, moet daarvoor eerst de no­
dige gegevens op papier hebben. Door 
het omschrijven van het bedrijf, de Pro­
dukten van het bedrijf en het huidige 
produktieplan (en de waardering hier­
van) wordt waardevol materiaal verkre­
gen voor het nemen van beslissingen 
over de eventuele wijziging van het pro­
duktieplan voor het vergelijken van de 
vroegere werkwijze. Alleen zo kan het 
effect van de diverse aan te brengen 
veranderingen worden bepaald. 
Willen we het huidige plan perfectione­
ren, dan hebben we ook saldobegrotin­
gen nodig van de mogelijke teelten en 
een bezettingsplan voor de ruimte. 
Er wordt vaak gezegd, dat het „doel" van 
het bedrijf „winstmaken" is, maar dan 
zal men toch op zijn minst moeten aan­
geven op welke manier men deze winst 
wil realiseren. De doelstelling „winst" is 
te vaag. Het toekomstige produktieplan 
dient daarom minstens te worden gefor­
muleerd in een aantal activiteiten en 
concrete waarden in de planning. 
Over wat planning is, schreven we al 
eerder. Er wordt onder verstaan het om­
schrijven en vertalen van de doelen op 
korte termijn. Hiervoor zijn gegevens uit 
uw registratie nodig: Produkten, op­
brengst, ruimte- en arbeidsbeslag, kos­
ten en winstcijfers. We nemen aan, dât u 
de voor uw bedrijf belangrijke gegevens 
registreert. Doe er dan wat mee. Het 
heeft geen zin alles netjes te noteren en 
er dan niets mee te doen. Gebruik de 
gegevens voor een betere planning. 
Planning werkt verplichtend als deze 
wordt gezien als een uitdaging om de 
doelstellingen die er achter zitten waar 
te maken. Met de planning als instrument 
kan uw bedrijf groeien van een gevoels­
matige naar een planmatige aanpak van 
het gehele gebeuren op uw bedrijf. Dan 
is niet alleen de teelttechnische functie 
meer belangrijk, maar krijgt ook de be-
heerstechnische, de personele en de 
commerciële kant de aandacht die zij 
behoeven. 

Van planning naar uitvoering 
Het papieren produktieplan moet wor­
den vertaald in activiteiten en normatie-
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ve cijfers. Hiermee wordt de taakstelling 
voor het bedrijf gegeven. Hiermee zijn 
we dan ook gekomen bij de werkvoorbe­
reiding. Namelijk, voordat u tot de uitvoe­
ring van de geplande activiteiten over­
gaat, moet eerst aandacht worden be­
steed aan het tijdig beschikbaar hebben 
van bijv. plantrnateriaal, arbeid, ruimte 
etc. Alles dient op het juiste moment en 
binnen de gestelde termijnen te gebeu­
ren. Om zo doelmatig mogelijk te wer­
ken, moet er een werkplan worden opge­
steld. Wie niet genoeg aandacht aan het 
werkplan besteedt, blijft bijsturen. Het 
werkplan moet voor iedereen duidelijk 
zijn en dat kan het beste worden bereikt 
door het werkplan in overleg op te stel­
len. Laat iedereen die er mee te maken 
heeft, zoveel mogelijk meedenken. Hier­
mee wordt tevens een bijdrage geleverd 
tot een betere arbeidsmotivatie. De reali­
satie van uw plannen wordt nameljk me­
de beïnvloed door de methode van taak­
stelling en de manier van overdracht. 
De planning als hulpmiddel voor een 
doelmatig bedrijfsbeheer, dient tijdens 
de uitvoering te worden gevoed met cij­
fers over de voortgang en de realisatie. 
Laat uw registratie dus niet versloffen. 

Leg de resultaten vast 
Zoals hiervoor is opgemerkt, blijf note­
ren wat belangrijk is. Niet meer en niet 
minder. Het registreren van cijfermate­
riaal is alleen zinvol wanneer dit wordt 
gebruikt voor de opzet en het onderhoud 
van een planningssysteem. Het gaat 
hierbij om het vastleggen van de werke­
lijke resultaten; het vergelijken van de 
werkelijke cijfers met die in de planning 
en het verzamelen van nieuwe gegevens 
voor veranderende omstandigheden. 

Bijsturen 
Ten minste elke vier weken controleren 
we de cijfers van de resultaten met die in 
de planning. Krijgen we grote afwijkin­
gen, dan zullen we de verschillen die de 
grootste invloed hebben op het totaal 
resultaat, het eerst dienen te bekijken. Er 
moeten dan maatregelen worden geno­
men die corrigerend werken en waar­
door afwijkingen met de planning in de 
toekomst kunnen worden vermeden. 
Bij dit alles komen we steeds maar uit op 
een goed registratiegebeuren op het be­
drijf. Het is dan niet belangrijk hoe het 
gebeurt. Het kan handmatig of met de 
computer. Belangrijker is, dat men hier­
bij gaat denken in „informatievormen", 
de vorm namelijk die in uw geval de 
informatie moet hebben. 
Bij de opzet van het voor u meest ge­
schikte informatiesysteem dient steeds 
in het oog te worden gehouden, dat het 
niet alleen gaat om informatie over gege­
vens, maar óók over informatie uit be­
richten, artikelen en gesprekken. Denk 
dus niet alleen aan de computer wan­
neer u denkt aan moderne hulpmiddelen 
voor informatieverwerking. Een kopieer­
apparaat, een goed archief en een plan­
bord horen er net zo goed bij. De uit­
spraak: administratie kost veel tijd en 
geld en de cijfers komen nooit of komen 
te laat, is het gevolg van een integratie­
probleem. Uw administratie, met andere 
woorden, moeteen onderdeel uitmaken 
van de dagelijkse gang van zaken op het 
bedrijf. Deze situatie moet goed onder 
ogen worden gezien. We zeiden het al 
eerder, alleen maar cijfers verzamelen 
zonder dat u er wat mee doet, heeft 
inderdaad geen zin en dan kost het al­
leen maar tijd en geld. Al administreert u 
bij wijze van spreken een uur per dag; als 
u de gegevens niet gebruikt wordt hier­
mee geen bijdrage aan het bedrijfsresul­
taat bereikt. Dus integratie met bedrijfs-
gebeuren. Er is — en dat bewijst de prak­
tijk — sprake van een wisselwerking. Hoe 
beter het op het bedrijf gesteld is met de 
uitoefening van de beheerstechnische, 
de personele en de commerciële functie, 
hoe meer behoefte er ook komt aan in­
formatie over het bedrijf, de teelten, het 
produktieplan en de uitvoeringsresulta­
ten. En dan zal de administratie zich óók 
goed ontwikkelen. 

In een volgende aflevering zullen we 
eens extra aandacht besteden aan het 
Invoeren van veranderingen. O 
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Ing. P. A. Welling 
Consulentschap voor de Tuinbouw Aalsmeer-
Utrecht, Aalsmeer 

Planning is een instrument dat 
helpt te komen tot een betere be­
drijfsvoering. Het doel van plan­
ning Is zaken beter in de vingers te 
krijgen. Eerst denken en dan doen. 
In de praktijk komt nog te veel voor 
dat er eerst wordt gedaan en er pas 
wordt nagedacht als de zeken niet 
naar wens zijn verlopen. 

Zo maar aan een bepaalde klus beginnen 
zonder eerst stil te staan bij de vraag hoe 
kan deze taak het beste worden aange­
pakt, leidt ertoe, dat men achter de fei­
ten aanloopt. Men is daardoor gedwon­
gen voortdurend te improviseren en 
spanningen in het bedrijf zijn het gevolg. 
Omdat de mensen binnen het bedrijf 
steeds bezig zijn met het aanleggen van 
noodverbanden, raken ze geïrriteerd en 
uiteindelijk overspannen. Een groot 
ziekteverzuim en vervreemding van het 
bedrijf vloeien hieruit voort. 

Deelplanningen 
Het gebruik van een planningssysteem 
zorgt voor rust binnen het bedrijf. Dat 
hoeft niet meteen een allesomvattend 
systeem te zijn: simpel beginnen met een 
deelplanning houdt de zaken overzichte­
lijk. Wanneer men ervaring opgedaan 
heeft met een deelplanning kan men er 
toe over gaan de deelplanning verder uit 
te bouwen. Voor de volgende onderde­
len van de bedrijfsvoering kunnen deel­
planningen worden opgezet: arbeid, 
ruimtebenutting (potplanten), kosten, 
omzet en teelt. Voor iedere deelplanning 
zijn normgetallen nodig. Die normgetal­
len kunnen worden gehaald uit de regi­
stratie van het verleden. Normgetallen 
zijn kenmerkend voor ieder bedrijf, om­
dat op elk bedrijf de omstandigheden an­
ders zijn. De normgetallen dienen reëel 
te zijn. Het heeft geen enkele zin voor 
een bepaalde handeling een mensuur ar­
beid als norm te stellen, terwijl in het 
verleden altijd is gebleken, dat voor deze 
handeling méér dan een uur nodig was. 

Normen bijstellen 
Normen dienen reëel te zijn, maar niet 
absouluut. Naar aanleiding van meer er-
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varing en betere methodieken is het 
noodzakelijk de normen regelmatig bij te 
stellen. 
Het opzetten van deelplanningen of van 
een allesomvattende planning is de taak 
van de leiding van het bedrijf. Daarvoor 
moet deze tijd vrij maken wat veelal 
minder activiteit op de werkplek in­
houdt. Vaak zal de leidmg dat moeilijk 
vinden, omddt men zo gewoon is mee te 
helpen. Het b<:•'• •• 7.iin met het opzetten 
van een pla wordt veelal niet als 
werk gezien, i uituurlijk mag de leiding 
wel bijspringtn op de werkvloer, maar 
de voornaamste taken van de leiding 
zijn: plannen, organiseren, coördineren 
en controleren. Wanneer de ondernemer 
deze taken niet zelf wil of kan uitvoeren, 
dan doet hij er verstandig aan ze aan een 
ander op te dragen, want het zijn taken 
die beslist moeten worden uitgevoerd 
om niet voortdurend achter de feiten aan 
te hollen. 

Op papier 
Vaak hoor je ondernemers in de glas­
tuinbouw zeggen dat ze de planning(en) 
wel zo ongeveer ir. hun hoofd hebben. 
Daarvoor is echter een omvangrijk ge­
heugen nodig. Een goede planning moet 
ook voor alle medewerkers toegankelijk 
zijn en staat dus op papier. De medewer­
kers kunnen meepraten. Ook hun erva­
ring is belangrijk om te komen tot zo 
reëel mogelijke normen. 
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Ook voor de arbeid kan ten behoeve van een 
betere bedrijfsvoering een deelplanning worden 
opgezet 

Voor iedereen in het bedrijf moet duide­
lijk zijn wat van hem of haar wordt ver­
wacht. Dat vergroot de betrokkenheid 
bij het totale bedrijfsgebeuren. Be­
trokkenheid draagt op haar beurt weer 
bij tot de motivatie en daardoor tot bete­
re prestaties. 

Eenvoudig beginnen 
Het is niet verstandig in een keer een al­
les omvattende planning te introduce­
ren. Van een ongetrainde hoogspringer 
verlangt men ook niet dat hij zo maar 
over een hoogte van twee meter springt. 
Door oefening moet dat langzaam maar 
zeker worden opgebouwd. Zo is het ook 
met de planning gesteld. Begin eenvou­
dig, bij voorbeeld met arbeidsplanning. 
Neem een jaar later een andere deelplan­
ning ter hand. 
De eerste planning zal aan het eind van 
het jaar behoorlijk blijken af te wijken 
van het werkelijk behaalde resultaat. 
Dat hindert niet. Elk jaar komt men 
dichter bij de realiteit. Hieruit volgt dat 
het opzetten van een planning een kwes­
tie van doorzetten is. Steeds een stapje 
verder. Elk jaar krijgt men het meer in de 
vingers. Alles onder controle krijgen 
lukt echter nooit: Er zullen altijd on­
voorziene omstandigheden blijven. Een 
zo goed mogelijke planning helpt echter 
wel te anticiperen op onvoorziene om­
standigheden. Er is dan minder improvi­
satie nodig en daardoor zal er geen al te 
nerveuze sfeer in het bedrijf ontstaan. 

Gekoppeld aan doel 
Het opzetten van een (deel)planning is te 
vergelijken met het bepalen via welke 
weg een bepaald doel kan worden be­
haald. Een planning is dus altijd gekop­
peld aan een doelstelling. Ook die doel­
stelling moet reëel haalbaar zijn. Ook 
hier geldt dat de doelstelling niet alleen 
bekend moet zijn aan de ondernemer, 
maar ook aan zijn medewerkers. Trainer 
en atleet weten beide welke hoogte uit­
eindelijk gesprongen dient te worden. 
Samen zetten ze een trainingsschema op 
( = planning) om die hoogte (=doel) te 
halen. Op gelijke wijze behoort bij elke 
teeltplanning een subdoel (bij voorbeeld 
meer omzet, lagere kosten, minder ar­
beid). Wanneer de gestelde hoogte is ge­
haald delen trainer en hoogspringer sa­
men het succes van het behaalde resul­
taat. Evenzo zouden ondernemer en me­
dewei kers samen kunnen genieten van 
het behaalde resultaat. 
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Teeltplanning van invloed op 
opbrengstniveau 
Drs. J.W.T. Alleblas, 
ing.J. K.Nienhuis 
WerkgroepManagement Ontwikkeling 

Teeltplanningsbeslissingen kun­
nen een belangrijke invloed uit­
oefenen op de bedrijfsresultaten. 
Evenals beleidsbeslissingen — 
die betrekking hebben op langere 
perioden — vormen deze beslis­
singen een belangrijk onderdeel 
van het management binnen een 
onderneming. Vaak liggen belde 
soorten beslissingen in eikaars 
verlengde of overlappen ze el­
kaar. Duidelijk is wel dat verbete­
ring van de teeltplanning kan bij­
dragen tot een verbetering van het 
inkomen van de ondernemer. 

Onder teeltplanningsbeslissingen ver­
staat de tuinbouwmanager het nemen 
van beslissingen aangaande het kiezen 
en ten uitvoer brengen van zijn teeltplan. 
Dit moet dan in overeenstemming zijn 
met de lange termijnplanning. De teelt­
planningsbeslissingen kunnen ook wor­
den omschreven als het tot stand bren­
gen van een proces van mensen en mid­
delen in de voorbereidings- en uitvoe­
ringsfasevan de produktie. 
Teeltplanningsbeslissingen zijn in het 
algemeer» goed te overzien en zijn vaak 
niet zo gecompliceerd als beleidsbeslis­
singen. De teeltplanning heeft bij de 
meeste tuinders enige bekendheid; men 
kent de mogelijkheden van diverse teel­
ten en de doelen waar men naar streeft 
zijn tastbaar en meetbaar. Goede teelt­
planningsbeslissingen hebben zoge­
zegd een rechtstreeks positieve invloed 
op het opbrengstniveau van de onderne­
ming. Er zijn dan echter wel enkele voor­
waarden aan deze beslissingen verbon­
den. De noodzakelijke elementen ervan 
zijn opgenomen in schema 1, en worden 
verderop besproken. 

Onderdelen van teeltplanning 
De beslissingen, die moeten worden ge­
nomen bij de voorbereiding, uitvoering 
en bewaking van het teeltplan, kunnen 
worden onderverdeeld in een aantal 
aandachtsgebieden. Bij de beschrijving 
van de aandachtsvelden wordt het vol­
gende voorbeeld genomen. 

Een ondernemer gaat een scherminstal-
latie aanbrengen en de gewassen in een 
substraat telen. Over welke onderdelen 
hebben wij het nu; uitgaande van een 
teeltplan: (Dit zijn tevens de vaste onder­
delen van het bedrijfsvoeringssysteem 
zoals dat gebruikt wordt door de consu­
lentschappen). 

1. Produktiebegroting 
De gevolgen van het aanbrengen van het 
scherm zullen tot onderdrukking komen 
in de produktie wanneer de teler uitgaat 
van een licht~opbrenor;*-relatie. Ook de 
gevolgen in de op. ->r.gst ten aanzien 
van de substraatteeii moeten in een be­
groting van de produktie worden meege­
nomen. Wanneer de ondernemer be­
schikt over gegevens van de afgelopen 
jaren, is dit gemakkelijker dan wanneer 
dit niet het geval is. Het gaat hierbij om de 
begroting van de stuks- of kg-produktie 
per m* of per bedrijf per periode of van 
potplanten de oppervlakte en het aantal 
stuks die er per periode kunnen worden 
afgezet. 

2. Begroting van de geldopbrengsten 
Heeft de teler een begroting gemaakt 
van de hoeveelheid die hij verwacht dan 
zal daarnaast een prijsverwachting moe­
ten worden gemaakt. Hij kan dit doen 
naar aanleiding van zijn eigen gegevens 
per periode of van gemiddelde bedragen 
van veilingen. Op deze manier kan de 
ondernemer de totale opbrengsten per 
m* en van zijn bedrijf begroten. 

3. Begroting van de kosten 
Begroting van de toegerekende kosten. 
Aan elke teelt en gewas zijn verschillen­
de kosten verbonden die rechtstreeks 
slaan op ds teelt. Dit zijn de plantkosten, 
energiekosten, bemesting en gewasbe­
schermingsmiddelen, de afzetkosten en 
overige middelen die noodzakelijk zijn 
voorde teelt. 
Ook deze kosten zullen anders zijn wan­
neer de ondernemer een scherm in zijn 
kas laat'installeren; het energieverbruik 
zal gaan dalen. Wordt het een sub-
straatteelt dan zullen de kosten van het 
ontsmetten veranderen en zullen de 
plantkosten stijgen en zal het mestver-
bruik toenemen. 
— Begroting van de kosten van de duur­
zame produktiemiddelen. De duurzame 
produktiemiddelen brengen ook kosten 
met zich mee, namelijk rente-afschrij­
ving en onderhoud. Komen er nieuwe 
investeringen, bij voorbeeld scherm en 
substraatteelt dan zullen ook daar de 

kosten van moeten worden begroot en 
worden meegenomen. 
— Begroting van de algemene kosten. 
De kosten die nu nog niet genoemd zijn 
vallen onder de algemene kosten. Ook 
deze moeten worden begroot. De admi­
nistratiekosten — boekhouder — studie-
clubwerk, maar ook elektriciteit, water 
en benzine en het vastrecht en de meer­
prijs van de eerste 30.000 rn2. Ook hierbij 
kunnen door een ander teeltplan de al­
gemene kosten gaan veranderen. Ge­
bruikt men voor de substraatteelt lei­
dingwater en kost dit bij voorbeeld 
ƒ 1,50/m3 dan zullen ze hier moeten 
worden begroot en het bedrag is heel 
anders dan wanneer oppervlaktewater 
wordt gebruikt. 

4. Begroting van de arbeid 
De ondernemer'zal voor zijn teeltplan 
een arbeidsbegroting moeten maken. 
Het teeltsysteem speelt daarbij ook een 
rol. Ook de verwachte opbrengst moet 
hierin worden meegenomen. 
Het arbeidsaanbod kan verschillend zijn. 
Men kan met veel vast personeel werken 
of er worden vaak losse krachten aange­
trokken. Bij verandering in de teelt, bij 
voorbeeld bij het overgaan van tomaat -
sla naar een substraatteelt kan men de 
slateelt laten vallen en zou kunnen wor­
den gekozen voor twee tomatenteelten. 
De gevolgen hiervan voor de arbeidsbe-
zetting dienen dan te worden nagegaan. 
Vanuit de afstemming van arbeidsaan­
bod en arbeidsbegroting kunnen de ar­
beidskosten worden begroot. Op deze 
manier kan een complete begroting wor­
den gemaakt en kunnen ook alternatie­
ven worden doorgerekend; waarbij als 
men in hetzelfde gewas blijft telen na­
tuurlijk niet alles opnieuw behoeft te wor­
den uitgerekend. 

5. Bewaking van het teeltplan 
De begroting van de voorgaande vier 
punten dienen te worden vergeleken met 
de werkelijke gegevens, die achteraf be­
kend zijn geworden. De oorzaken van de 
verschillen dienen te worden opge­
spoord om te kunnen bijsturen ten be­
hoeve van volgende jaarplanningen. 

Op welke termijn? 
De keuze moet geruime tijd van te voren 
worden gemaakt. Anders wordt het 
haastwerk en neemt men de tijd ook niet 
om eventueel alternatieven te bereke-, 
nen. De ondernemer moet zich bij de 
teeltplanning afvragen hoe de te ver-
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wachten opbrengsten en kosten zich tot 
elkaar verhouden en wat de gevolgen 
zijn voor de arbeidsbezetting. 
Indien dit ruim van te voren wordt ge­
daan, kan men zijn maatregelen treffen 
indien het nodig is en zal men ook bij 
investeringen met de financiers gaan 
praten voordat de ondernemer zijn be­
slissing al genomen heeft. De werkgroep 
Managementonwikkeling heeft in haar 
ideaal model gemeend dat in ieder geval 
minimaal een begroting per jaar moet 
worden gemaakt. 
Wil men echter later ook naast de bewer­
king gaan bijsturen dan zal een kortere 
periode noodzakelijk zijn. Hierbij moet 
men dan denken aan een maand of even­
tueel een kwartaal. In sommige gevallen, 
bij voorbeeld arbeidsbegroting of ener­
gieverbruik kan men nog kortere periode 
nemen. 

Het bijsturen van beslissingen 
De begroting dient vergeleken te worden 
met de werkelijke gegevens, die achteraf 
bekend zijn geworden. De oorzaken van 
de verschillen dienen te worden opge­
spoord om te kunnen bijsturen ten be­
hoeve van de volgende jaarplanningen. 
Korte perioden van begroten en bewa­
ken komen de overzichtelijkheid ten 
goede. Dit maakt het bovendien mogelijk 
om na te gaan waar de verschillen tussen 
planning en werkelijkheid aan te wijzen 
zijn. Indien de begrote produktie in stuks 
of kg achter blijft, dan dient dit voor de 
tuinder een signaal te zijn om de oorza­

ken van deze verschillen op te sporen. 
Overleg met collega's over hun manier 
van begroten, bewaken en hun teeltre-
sultaten is noodzakelijk. 
Achterblijvende geldopbrengsten kun­
nen rechtstreeks te maken hebben met 
de mindere produktie maar kunnen ook 
verband houden met een achterblijven­
de kwaliteit of een gemiddelde lagere 
prijs. Van de totale kosten moet in de 
gaten worden gehouden of deze of on­
derdelen ervan niet de pan uitrijzen; 
wordt er bij voorbeeld te veel gas ver­
bruikt en wat kan er aan worden gedaan 
om de kosten te drukken. 
Met betrekking tot de arbeidsaanwen-
ding zal de ondernemer na moeten gaan 
of de taakomvang van de medewerkers 
te groot of te klein is en/of er moeilijkhe­
den ontstaan in bepaalde perioden (ar-
beidspieken). Zo heeft bij voorbeeld een 
teeltplan met tomaten - sla een andere 
arbeidsbehoefte dan een teeltplan met 
tomaat tussenplanten, waarbij de ar­
beidsorganisatie behoorlijk kan verschil­
len. 

Bekendheid met al deze omstandighe­
den geven de tuinder instrumenten in 
handen om tijdig nadelige ontwikkelin­
gen te lijf te gaan. Bij afwezigheid van 
een begroting en het niet bewaken van 
die begroting zal hij tekorten van de teelt 
te laat merken. 

Hulpbronnen bij de teeltplanning 
De WMO heeft een overzicht gemaakt 
van de personen die mogelijk behulp­

zaam zijn bij de teeltplanning. Bij de 
begroting van vrijwel alle teeltplannings-
onderzoek spelen de bedrijfsvoorlich-
ters en de specialisten van de bedrijfs­
voorlichtingsdiensten een belangrijke 
rol. 
Bij de bewaking van het teeltplan is de 
bedrijfsregistratie een wezenlijk onder­
deel. Onder bedrijfsregistratie wordt ver­
staan het vastleggen van een aantal ge­
gevens van het bedrijf over de dagelijkse 
gang van zaken (opbrengsten — gasver-
bruik — bemesting — arbeid). Voor de 
vastlegging van deze gegevens is een 
formulierenset ontworpen door de con­
sulentschappen. 
Uit het onderzoek is gebleken dat in 
werkelijkheid bij de teeltplanningsbeslis-
singen alleen de familie wordt geraad­
pleegd. Bij de bedrijven die aan teelt­
planning doen wordt in zeer geringe 
mate gewerkt met cijfers van de voorlich­
ting, de gegevens van veilingen, taaktij-
denpublikaties en gegevens uit de vak­
bladen. Helaas wordt er erg weinig ge­
bruik gemaakt van het bedrijfsregistra-
tiesysteem. Bij de teeltplanning moet 
volgens de WMO een hoge waarde wor­
den toegekend aan een produktie-boek-
houding en een arbeidsboekhouding. 

Beslissingstechnieken of 
kengetallen 
Beslissingstechnleken kunnen een wel­
kom hulpmiddel zijn bij de teeltplanning. 
In de praktijk wordt weinig gebruik ge­
maakt van het bedrijfsvoeringssysteem. 
Met betrekking tot deze bedrijfsvoering 
is een formulierenset beschikbaar bij de 
consulentschappen. Van de tuinders, 
die aan teeltplanning doen past slechts 
•één procent een bedrijfsvoeringssys­
teem toe. De ondernemers, en ook ande­
ren, hebben bovendien een verkeerde 
indruk of een beperkt gezichtsveld van 
wat er onder een begroting moet worden 
verstaan. 

Een van de belangrijkste aanbevelingen 
aan het onderwijs en de voorlichting Is 
om de tuinders bewust te maken over 
het belang van het vooruit denken en het 
vooruit rekenen. De tuinders kan wor­
den aanbevolen om dit niet geruisloos 
over zich heen te laten komen, maar 
actief gebruik te maken van de mogelijk­
heden, die er tot nu toe ontwikkeld zijn 
en de nieuwe ontwikkelingen op de voet 
te volgen. 
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Werkvoorbereiding, -uitvoering en 
-controle 
Drs. J. T. W. Alleblas, Ing. J. K. 
Nienhuis, 
Werkgroep Management Ontwikkeling 

Beslissingen die betrekking heb­
ben op de werkvoorbereiding, 
-uitvoering çn -controle, hebben, 
in samenhang met een goede 
teeltplanning, een grote invloed 
op de bedrijfsresultaten. Naarge­
lang deze beslissingen beter wor­
den voorbereid is de kans groter 
dat de tuinder een hoger op­
brengstniveau haalt. Deze conclu­
sie is duidelijk te halen uit het 
onderzoek naar het manage­
mentniveau in de glastuinbouw 
zoals dat door de Werkgroep Man­
agement Ontwikkeling (WMO) is 
verricht. 

De zeer-korte-termijnbeslissingen die 
hier worden beschreven, betreffen de 
inzet en de bewaking van de arbeid. Een 
verantwoorde inzet van de arbeid eist 
voorbereiding op verschillende gebie­
den. Bij de voorbereiding is het aan te 
bevelen dat de ondernemer aandacht 
besteed aan twee gebieden: de arbeids-
behoefte bij de verzorging van het gewas 
en de arbeidsbehoefte ten aanzien van 
de produktie (oogst en verdere verwer­
king). 

Bij een goede werkplanning zal tevens 
blijken of er naast de oogst- en verwer-
kingswerkzaamheden nog tijd kan wor­
den ingeruimd voor andere werkzaam­
heden. De ondernemer bereidt zich door 
vooruitberekeningen voor op gebeurte­
nissen, die zich over enige maanden of 
weken kunnen voordoen. Hij krijgt hier­
door een steuntje in de rug bij beslissin­
gen met betrekking tot aantrekken of 
afstoten van tijdelijke arbeid of kwalita­
tief goede of slechtere arbeid. De nood­
zakelijke elementen van beslissingen die 
met het voorbereiden en uitvoeren van 
het werk te maken hebben zijn opgeno­
men in schema 1. 

Op welke termijn? 
Beslissingen, en dus ook de voorberei­
dingen met betrekking tot het werk, wor­
den omschreven als korte- of zeer-korte-
termijnbeslissingen. Absoluut noodza-

Een goed manager moet in staat zijn om het arbeidsklimaat op peil te houden 

keiijk is werkvoorbereiding van één 
maand. Veel beter echter, en zeker geen 
luxe, is het om de werkzaamheden één 
week van te voren te bekijken. In de 
praktijk wordt vaak een planning ge­
maakt, die twee weken vooruit ziet en 
dan vlak voor de betreffende week wordt 
bijgesteld. Hierbij moeten werkverdelin­
gen aan de orde komen van de vaste 
arbeidskrachten, eventueel aangevuld 
met tijdelijke losse arbeid. 

Naast de week- en maandplanningen 
voor het gehele teeltplan is het aan te 
bevelen per gewas berekeningen te ma­
ken. Dit verhoogt bovendien het inzicht 
welke arbeidskosten aan de verschillen­
de gewassen verbonden zijn. 

Gegevens vastleggen en 
vergeli jken 
In vergelijking met de in de voorgaande 
artikelen genoemde managementas-
pecten is de werkvoorbereiding in de 
glastuinbouw relatief goed ontwikkeld. 
Van alle bedrijven besteedt ongeveer 
80 % aandacht aan de voorbereiding van 
de produktie (oogst) en ongeveer 55 % 
aan de voorbereiding van de verzorging 
van het gewas. De vastlegging van de 

gegevens en een vergelijking van nor­
men en werkelijke gegevens achteraf 
geschiedt op weinig bedrijven. Slechts 
16 % van de tuinders voert een admini­
stratie met arbeidsgegevens en slechts 
8 % vergelijkt achteraf de normen en de 
werkelijke gegevens. De voordelen van 
vastlegging van de werkelijke gegevens 
en vergelijking met de geplande gege­
vens bij de bedrijfsvoering zijn nog 
steeds niet bekend bij de tuinder of wor­
den niet voldoende ingezien. 

Bedrijfsregistratie 
Onder bedrijfsregistratie wordt verstaan 
het vastleggen van een aantal belang­
rijke bedrijfsgegevens zoals opbreng­
sten, energieverbruik, arbeidskosten, 
bemestingsgegevens enzovoorts. Een 
dergelijke bedrijfsregistratie kan de ba­
sis vormen voor juiste managementbe-
slissingen. De registratie van de op­
brengsten is erg belangrijk in verband 
met de grote opbrengstverschillen in de 
produktie. Daar de arbeid de grootste 
kostenpost is, is het belangrijk om hier­
mee aan de kostenkant te beginnen. 
Verder vormen de energiekosten een 
onderdeel dat bij de registratie beslist 
noodzakelijk is. Een voorbeeld van een 
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eenvoudige vorm van arbeidsregistratie 
is opgenomen in schema 2. 
In verband met de verdergaande 
automatisering op de veilingen is het 
voor de tuinders gemakkelijk geworden 
de opbrengsten beteren duidelijker bij te 
houden. Bij de veilingen zelf bestaat de 
wil om de tuinders hun gegevens zo 
overzichtelijk mogelijk te verstrekken. 
De eerste stappen van de veilingen om 
de tuinders terwillè te zijn bij hun op­
brengstregistratie zijn dus gezet. Het 
verdient aanbeveling om bij het verstrek­
ken van deze gegevens door verschillen­
de veilingen een systeem te kiezen dat 

de onderlinge vergelijking tussen de 
tuinders zou kunnen vergemakkelijken. 
Als vervolg op deze bedrijfsregistratie 
kan worden gesteld dat deze gegevens 
ook te gebruiken zijn voor de begrotin­
gen die voor de teeltplanning moeten 
worden gemaakt en van waaruit de jaar­
planning van een nieuw seizoen moet 
worden opgesteld. • 

Sociale aspecten 
Zowel bij de lange-termijnbeslissingen, 
de teeltplanning en de werkvoorberei­
ding heeft de tuinder te maken met aller-
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lei sociale aspecten. Op deze plaats 
wordt beknopt ingegaan op enige socia­
le aspecten, die te maken hebben met de 
werkomstandigheden en het arbeidskli­
maat. 

— Werkomstandigheden 
Niet te verwaarlozen factoren bij de ar-
beidsaanwending zijn de personeelsac­
commodatie en de werkomstandighe­
den. Bij de wat grotere bedrijven is het 
aan te bevelen te beschikken over eet-
en drinkgelegenheden, toiletten en was­
gelegenheid. De werkomstandigheden 
kunnen verder worden veraangenaamd 
door bij voorbeeld goede ventilatie 
(schuur), muziek, aangepaste verwar­
ming of verlichting in de schuur, vermij­
den van onnodig staand of bukkend wer­
ken (goede stoelen), verhogen van de 
bedrijfsveiligheid en tegengaan van ge­
luidsoverlast. 
Uit het onderzoek van de Werkgroep 
Management Ontwikkeling is gebleken 
dat de ondernemers hun medewerkers 
wel vaak stimuleren om eigen ideeën in 
te brengen. Het wekt echter verwonde­
ring, dat de medewerkers daarvoor 
slechts in een zeer klein aantal gevallen 
worden beloond. 

— Arbeidsklimaat 
Evenals bij de beleidsbeslissingen en 
teeltplanningsactiviteiten van de onder­
nemer worden de medewerkers slechts 
in een klein aantal gevallen betrokken bij 
de besluitvorming ten aanzien van werk­
voorbereiding, -uitvoering en -controle. 
Het belang van een goed arbeidsklimaat 
en arbeidsmotivatie van de medewer­
kers via verder ontwikkelde betokken-
heid is bij de meeste ondernemers niet 
bekend of wordt niet voldoende inge­
zien. 

De Werkgroep Management Ontwikke­
ling wijst er nadrukkelijk op dat deze 
factoren niet verwaarloosd mogen wor­
den. Zij kunnen niet allen de arbeids­
sfeer en arbeidsinzet verbeteren, maar 
hebben ook positieve gevolgen voor het 
bedrijfsresultaat. Een goed manager 
moet in staat zijn om de arbeidsmotiva­
tie en het arbeidsklimaat op peil te hou­
den. Dit streven wordt voor een groot 
deel onderbouwd door overleg en uit­
wisseling van gegevens met alle be­
trokkenen binnen het bedrijf. 
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Beter management op potplantenbedrijf 
Beter management op potplantenbedrijven. Onder deze titel zal ing. P. Bleijenberg, hoofd 
van de afdeling Arbeids- en Organisatiekunde van het IMAG in Wageningen, in een serie 

van vier artikelen uiteenzetten hoe potplantentelers hun bedrijf beter kunnen runnen. In dit 
eerste artikel zal hij stapsgewijs aangeven hoe dat mogelijk is. In de daarop volgende 

artikelen wordt zijn beheerstechniek verder uitgewerkt. Dit jaar nog zal van de hand van 
Bleijenberg een boekwerkje verschijnen met de titel: „Beter management: een stapsgewij­

ze handleiding voor het potplantenbedrijf". In deze serie alvast zijn introductie van een 
leerproces. 

Inf roQpçf i© went sen leerproces 
Ing. P. Bleijenberg 

Uit onderzoek is gebleken dat de 
toepassing van beheerstechnie-
ken het rendement van potplan­
tenbedrijven gunstig kan beïn­
vloeden. Dit kan doordat de teler 
het produktieplan vertaalt in acti­
viteiten en normatieve cijfers en 
die vervolgens uitvoert en contro­
leert. De toepassing van beheers-
technieken is niet voorbehouden 
aan grote bedrijven, ook kleine 
bedrijven kunnen hiermee goede 
resultaten behalen. De telers 
moeten echter wel bereid zijn de 
beheerstechniek goed In de orga­
nisatie in te bouwen. 

Voorbeelden van beheerstechnieken 
zijn onder meerde planning van arbeid 
en ruimte en de kostprijsberekening. 
Niet alleen de technische, maar ook de 
organisatorische kwaliteit van het bedrijf 
speelt een belangrijke rol in het voortbe­
staan en de concurrentiepositie van het 
potplantenbedrijf. De organisatorische 
kwaliteit van het bedrijf heeft tot op he­
den echter weinig aandacht gekregen. 
Dit wordt veroorzaakt door het taakge­
richte leiderschap binnen het potplan­
tenbedrijf. De leider, ofwel de teler heeft 
een zakelijke instelling en is zo vergroeid 
met het uitvoerende werk zelf te doen, 
dat hij zich maar moeilijk van de „werk­
vloer" kan losmaken. Dit heeft tot gevolg 
dat: 
• het produktieplan niet wordt vertaald 

in activiteiten en normatieve cijfers 
• de werkelijke resultaten in termen van 

produktie-aantallen, prijzen, arbeid, 
kosten, teeltduur en dergelijke, veelal 
niet per planningsperiode worden 
vastgelegd 

• teeltgegevens niet voorhanden zijn, 

fW-

Ing. P. Bleijenberg 

waardoor het teeltplan (of produktie­
plan) niet kan worden vertaald in nor­
matieve cijfers 

• het produktieplan niet kan worden 
beoordeeld en bijgestuurd 

• het produktieplan gevoelsmatig wordt 
uitgevoerd, waarbij de teler vaak ach­
ter de „knelpunten" aan loopt. 

Alles bij elkaar heeft deze werkwijze een 
negatieve invloed op het bedrijfsresul­
taat. 

Waarom beter management? 
Bij de benadering van de huidige proble­
matiek blijkt het voor het potplantenbe­
drijf niet altijd eenvoudig te zijn de be­
schikbare kasruimte evenwichtig te be­
nutten. In het ene geval wordt de be­
schikbare kasruimte onvoldoende benut 
en treedt er een aanzienlijke leegstand 
op. De teler zal proberen de kasruimte zo 
snel mogelijk op te vullen met nieuwe 
planten. Het ontbreekt hem echter aan 
voldoende inzicht in de gevolgen hier­
van voor de volgende teeltperiode. In het 
andere geval komt het voordat Produk­
ten elkaar in een aantal perioden „weg­

drukken". Hierdoor kunnen de Produk­
ten zich niet tot het einde van de vereiste 
teeltduur handhaven en moeten ze in 
een te vroeg stadium als half klaar pro-
dukt worden afgezet. 
Door onvoldoende informatie over het 
ruimtebeslag, dat wil zeggen over de 
teeltduur en de ruimte dehetprodukt 
(de plant) in de loop van de tijd zal inne­
men, is er weinig bekend over de vaste 
kosten die aan het af te leveren produkt 
moeten worden toegerekend. Hierdoor 
is er weinig inzicht in de winstgevend­
heid van het produkt, dat wil zeggen van 
de mate waarin het produkt bijdraagt aan 
het ondernemersoverschot. Zo kan een 
negatieve winstmarge op korte termijn 
voor lief worden genomen, maardit 
houdt op langere termijn voor het be-
dreffende produkt toch een onvoldoen­
de vergoeding in voor het gebruik van de 
duurzame produktiemiddelen (kas, 
grond, verwarming, tafels en dergelijke). 
Wanneer het bedrijf in het produktieplan 
een aantal „zwakke" Produkten heeft 
opgenomen, dan kan het gebeuren dat 
een op het oog goed gevulde kas toch 
verliesgevend kan zijn. Kwantitatief is de 
kas goed benut, kwalitatief is dit helaas 
niet zo. 

Zonder gebruik van beheerstechnieken 
die in samenhangend verband moeten 
worden toegepast, kan de potplantente­
ler de problemen in hun onderlinge sa­
menhang niet meer overzien. Voorts is 
het een fundamentele voorwaarde dat 
het potplantenbedrijf beschikt over goe­
de teeltgegevens. Deze zijn nodig voor 
het opbouwen van normatieve cijfers in 
de planning. Zonder teeltgegevens en 
normatieve cijfers is een verantwoorde 
besluitvorming onmogelijk. Zaken als 
knelpunten en afwijkingen worden niet 
geconstateerd en bijsturing van het pro­
duktieplan is niet uitvoerbaar. Normatie­
ve cijfers zijn onmisbaar als wezenlijke 
instrumenten voor de bedrijfsvoering. 
Om in scheepstermen te spreken: ze zijn 
onmisbaar voor de uitvoering van het 
vaarplan. 
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Beter management op potplantenbedrîjven 

Een stapsgewijze aanpak 

Tijdens het onderzoek op potplantenbe­
drîjven is een analyseschema ontwikkeld 
waarin de korte-termijnbeslissingen ten 
aanzien van het produktieplan aan de 
orde komen. Zie hiervoor afbeelding 1,p. 
Met behulp hiervan wordt stelselmatig 
aangegeven welke stappen moeten wor­
den genomen, welke gegevens nodig 
zijn en welke beheerstechnieken in sa­
menhangend verband moeten worden 
toegepast. Het analyseschema valt uit­
een in de volgende onderdelen: 
A. Analyse van het huidige produktie­

plan (teeltplan). 
B. Het aanbrengen van verbeteringen. 

Hierbij moet rekening worden gehou­
den met de technische en economi­
sche mogelijkheden van het bedrijf. 

C. Het vertalen van het produktieplan in 
de planning. Voor het bereiken van 
een doelmatige uitvoering van het 
produktieplan zal dit vóór de uitvoe­
ring moeten worden vertaald in activi­
teiten en normatieve cijfers. 

D. De uitvoering. De werkorganisatie 
kan pas doelgericht werken als de te 
verwezenlijken plannen per week of 
per maand worden omschreven en 
tijdig in het overleg worden betrok­
ken. Wordt hieraan onvoldoende aan­
dacht geschonken, dan wordt het 
werk op de „werkvloer", dus in de 
kas, ondoelmatig uitgevoerd en komt 
de verwezenlijking van het produktie­
plan in gevaar. De bereikte resultaten 
in termen van produktie-aantallen, ar­
beid, omzet, kosten, ruimtebenutting, 
teeltduuren dergelijke, moeten in de 
uitvoeringsfase worden vastgelegd. 

E. De controle op de uitvoering en de 
verwezenlijking van het produktie­
plan. Voorde controle op de uitvoe­
ring zal het bedrijf de beschikking 
moeten hebben overeen goed om­
schreven planning waarin de werkelij­
ke resultaten in termen van produktie-
aantallen, teeltduur, prijzen, omzet, 
arbeid en dergelijke naast de norma­
tieve cijfers worden genoteerd. Op 
deze wijze kunnen de werkelijke re­
sultaten worden vergeleken met de 
opgestelde normatieve cijfers uit de 
planning. 

Analyse van de huidige situatie 

Laten we beginnen met het eerste onder­
deel, namelijk de analyse van de huidige 
situatie (fase A). Dit onderdeel heeft be­
trekking op het verzamelen en het analy­
seren van gegevens over het bedrijf, de 
Produkten van het bedrijf en het produk­
tieplan (het teeltplan). Op deze gege­
vens moeten de uit te werken voorstellen 

tot verbetering rusten. Bij de analyse van 
de huidige situatie wordt eerst aandacht 
besteed aan het karakteriseren van het 
bedrijf. Dit houdt in dat er informatie 
nodig is over de glasopstanden, de tech­
nische uitrusting en de indeling en in­

richting van de kassen met tabletten. 
Deze beïnvloeden namelijk in sterke ma­
te het produktiepakket en het produktie­
plan. In het vervolgartikel zullen we de 
analyse van het huidige produktieplan 
verder uitwerken. 

Het bedrijfsresultaat vergroten door de kas kwantitatief en kwalitatief optimaal te benutten 

Niet op gevoel, maar planmatig 
Al geruime tijd wordt er vanuit onderzoek en voorlichting gepleit voor een 
bedrijfsvoering die de winstgevendheid van het bedrijf vergroot. Vorig jaar heeft 
de redactie hieraan aandacht besteed in een omslagartikel met de titel „Potplan­
ten niet op gevoel telen, maar planmatig", dat in nummer 50 verscheen van 11 
december. Daarin kwam de voortgang met het plannen aan de orde bij de 
voorlichtingsdienst, het LEI en het IM AG. In alle gevallen ging het om onderzoek 
dat is gebaseerd op praktijkervaring en dat nog niet is afgerond. De betrokken 
telers hebben hun aanvankelijk aarzelende houding overwonnen, toen bleek dat 
met plannen het bedrijfsrendement was te verhogen. Overigens is ook gebleken 
hoe nuttig het was dat de telers begeleiding kregen bij het vertrouwd raken met 
een andere bedrijfsvoering. Een aanzet hiertoe is vorig jaar gegeven toen de 
studieclub Midden-Nederland een cursus hiervoor in het programma opnam. Het 
is een cursus die onder leiding staat van potplantenvoorlichter Henk Jansen en 
waaraan acht telers meedoen. Het onderwerp is de managementtechniek van 
Bleijenberg. Bij navraag laat de voorlichter weten dat de deelnemers erg enthou­
siastzijn. De telers brengen het geleerde direct in praktijk op het eigen bedrijf. 
Jansen maakt bekend dat dit najaar nog een tweede cursus begint. Overigens 
leeft bij hem het plan de huidige cursus meteen jaarte verlengen. De artikelense­
rie van Bleijenberg biedt de geïnteresseerden de kans de mogelijkheden van zijn 
systeem te overwegen. Het is geen eenvoudige opgave iets dergelijks toe te 
passen, gezien de wenselijkheid van begeleiding. In het ene geval zullen verdere 
contacten in studieclubverband bijdragen tot een oplossing, in het andere geval 
zal het aantrekkelijk zijn, zoals een voorlichter eens opmerkte, de krenten uit het 
Bleijenberg-brood te pikken. Bleijenberg verwacht nog dit jaar zijn boekwerkje met 
de titel: „Beter management: een stapsgewijze handleiding voor het potplanten-
bedrijf "uit te brengen. De aanpak is praktisch door de behandeling van twee 
praktijkvoorbeelden, namelijk een bedrijf met bloeiende planten en een bedrijf 
metbladplanten. Een formulierenset voor het eigen bedrijf completeert het 
geheel, (red.) 
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Beter management op potplantenbedrijven 

©©@rtl®i® 
Ing. P. Bleijenberg, IMAG. Wageningen 

In het eerste artïkel over verbete­
ren van het management op pot­
plantenbedrijven zijn we inge­
gaan op het hoe en waarom van 
toepassen van beheerstechnie-
ken. Bedoeling ervan is dat het 
bedrijfsresultaat wordt verbeterd, 
ofwel het rendement. In dit tweede 
artikel komt met name aan bod het 
beoordelen, of anders gezegd het 
analyseren van de huidige situatie 
van het bedrijf. Wat is het huidige 
produktieplan of teeltplan? Als 
dat is uitgewerkt kunnen we zoe­
ken naar mogelijke verbeteringen 
ervan. 

In het vorige artikel stond een analyse­
schema dat aangaf hoe in fasen gewerkt 
kan worden aan verbetering van het 
management. In fase A wordt het huidige 
teeltplan beoordeeld (geanalyseerd). In 
fase B wordt gezocht naar verbeteringen 
in dit plan. In fase C wordt dit vertaald in 
een nieuwe planning. De uitvoering vindt 
plaats in fase D, terwijl in fase E het 
produktieplan wordt gecontroleerd. Te­
rug naar fase A; daarin moet de teler 
gegevens van zijn bedrijf en van zijn 
teeltplan verzamelen en opsahrijven. Het 
zijn gegevensdie karakteristiek zijn voor 
zijn bedrijf. Vandaar dat we het hoofd­
stuk over fase A achtereenvolgens heb­
ben gesplitst in: karakteristiek van het 
bedrijf, karakteristiek van hetprodukt, 
karakteristiek van het produktieplan of 
teeltplan en ten slotte de eindbeoorde­
ling of de waardebepaling van dit werk­
stuk. Dit laatste heet evalueren. 

Karakteristiek van het bedrijf 

Zoals uit afbeelding 1 blijkt zijn voor het 
bepalen van de karakteristiek van het 
bedrijf de vaste bedrijfsgegevens nodig. 
Voor het waarderen van de factor arbeid 
moeten de vaste personeelsbezetting en 
het aantal uren per jaar worden geno­
teerd. Hierbij gaat het om de directe 
arbeidsplaatsen, namelijk het aantal 
werknemers en/of gezinsleden dat di­
rect bij de teelt of het produktieproces is 
betrokken en de indirecte arbeidsplaat­
sen, zoals de leiding die nodig is om de 
werknemers op de directe arbeidsplaats 
hun werk doelmatig te laten verrichten. 

A . I . Vaste bedrijfsgegevens 
verzamelen 

1 -beschikbare ruimte (inde­
ling, inrichting, opper-
vlaktebenutting en be­
schikbare vaste arbeid (lei­
ding en werknemers) 

2-vastekosti algemene 
kosten en i ' ^.en duurza­
me produktiemiddelen) 

Afbeelding 1 : Karakteristiek van het be­
drij! 

In dit stadium is ook informatie nodig 
over de oppervlaktebenutting. Bij de be­
paling van de oppervlaktebenutting 
heeft het bedrijf te maken met twee as­
pecten, namelijk de bruto-oppervlakte, 
dit is de oppervlakte van de glasopstan­
den, en de netto-oppervlakte, dat staat 
voor de beteelbare oppervlakte. Door de 
oppervlakte in m* te vermenigvuldigen 
met het aantal weken per jaar wordt het 
aantal beschikbare week.m2 verkregen. 
Deze week.m2 zijn nodig voor de bereke­
ning van de kosten per netto week.m2 

voorduurzame produktiemiddelen en 
brandstof. Om het niveau van de totale 
vaste kosten te kunnen bepalen moet het 
bedrijf overzichten opstellen die inzicht 
geven in de kosten voor duurzame pro­
duktiemiddelen, algemene kosten en 
brandstofkosten. Hiermee is het bedrijf 

in kaart gebracht en kunnen we begin­
nen met het karakteriseren van het Pro­
dukt. 

Karakteristiek van het produkt 

Hierbij is informatie nodig over de huidi­
ge Produkten. Dat zijn dus de planten die 
tot nu toe op het bedrijf worden geteeld. 
Op deze wijze wordt kennis verkregen 
over de inhoud van het totale produktie-
pakket. Dit is te bereiken door ieder pro­
dukt (elk soort plant) te waarderen in: 
ruimtebehoefte, arbeidsbehoefte, prijs-
verwachting en toegerekende kosten. 
Zie hiervoor ook afbeelding 2. Toegere­
kende kosten zijn kosten die direct toe te 
rekenen zijn aan de desbetreffende teelt, 

A . 2 . Huidigeproduktiepakket 
beschrijven 

1 -produkt(en) 
2 - afzetmogelijkheid 
3 - ruimtebehoefte pereen-

heid produkt 
4 - arbeidsbehoefte per een­

heid produkt 
5 - prijsverwachting per een­

heid produkt 
6 - toegerekende kosten per 

eenheid produkt 
7 - saldo per eenheid produkt 

Afbeelding 2: Karakteristiek van het produkt 
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Door planning Is tijdig Informatie verkrijgbaar over het gebruik van de kasruimte 

zoals de kosten voor stek, potgrond en 
potten. De verwachte opbrengstprijs mi­
nus de toegerekende kosten per plant 
(Produkt) levert een positief of negatief 
bedrag op dat saldo wordt genoemd. Als 
we aldus rekenen krijgen we inzicht in 
hét saldo per eenheid produkt. Tevens 
krijgen we inzicht in het saldo pereen-
heid produkt perweek.m2. Dit gegeven 
kan worden gebruikt voor de kwantitatie­
ve bezetting van de tabletten, dus voor 
de bepaling van de omvang van de partij 
per soort plant. De teler, of beter gezegd 
de ondernemer, zal daarbij beperkingen 
aanbrengen in verband met de marktver­
houdingen (aanbod, prijzen) en de be­
schikbaarheid van de kasruimte (kwanti­
tatief en kwalitatief). Bij het hanteren van 
het saldo per eenheid produkt moet de 
teler er rekening mee houden dat posi­
tieve saldo's kunnen verleiden tot de 
weg van de minste weerstand. Dit door 
snel en gemakkelijk genoegen te nemen 
met een lage aanbiedingsprijs. Het is 
echter zo, dat niet moet worden vergeten 
dat in het saldo nog geen rekening is 
gehouden met de vergoeding voor de 
duurzame produktiemiddelen (kas, ver­
warming en dergelijke), de arbeid en 
soms ook de apart verrekende brand­
stof post. in de volgende fase zullen we 
ons bezighouden met het omschrijven 
van het huidige produktieplan: de karak­
teristiek van het produktieplan. Zie hier­
voor ook afbeelding 3. 

A . 3 . Huidige produktieplan be­
schrijven 

1 -perperiodehetaantal.de 
plaats en de benodigde 
ruimte van ieder produkt 
(eventueel met behulp van 
een balkenplanning) 

2 - per periode de arbeidsbe-
hoefte en het arbeidsaanbod 

Afbeelding 3: Karakteristiek van het pro­
duktieplan 

Karakteristiek van het 
produktieplan 
Onder produktieplan wordt verstaan het 
opschrijven van het aantal potplanten 
per soort per teeltf ase die tijdens een 
planningsperiode op de daarvoor beno­
digde tabletten staan. De gegevens die 
met betrekking tot het gebruik van de 
kasruimte moeten worden verzameld be­
staan uit: 
• hetsortimentofproduktiepakket: 
• hoeveelheid produkt per soort gedu­
rende de planningsperiode; 
• plaatsbepaling in de kas van elk pro­
dukt gedurende de planningsperiode. 
Wanneer er een tussentijds wijderzetten 
voorkomt in de planningsperiode, ont­
staat er een onoverzichtelijke situatie, 
die tot klaarheid kan worden gebracht 
met behulp van een balkenplanning als 
beheerstechniek. 
In deze balkenplanning kunnen de acti­
viteiten schematisch worden weergege­
ven door middel van horizontale balken, 
waarvan de lengte de teeltduur en de 
teeltfasen voorstelt. De plaatsing van de 
balken geeft weer de plaats en de onder­
linge samenhang van de Produkten. 
Door balkenplanning is tijdig informatie 
verkrijgbaar over het gebruik van de kas­
ruimte, de kwantitatieve benutting van 
de tabletten (hoeveel planten per tablet) 
en de benuttingsgraad. Voor het om­
schrijven van het huidige produktieplan 
zijn ook arbeidsgegevens nodig, name­
lijk: 
• de bewerking van het produkt per 
planningsperiode; 
• de hoeveelheden per bewerking; 
• de taaktijd per bewerking. 
Door de hoeveelheden per bewerking te 
vermenigvuldigen met de voor de bewer­
king geldende taaktijd en de uitkomst 
daarvan per planningsperiode op te tel­
len, krijgt de teler inzicht in de arbeidsbe-
hoefte over het gehele jaar. Daarnaast is 
informatie nodig over de beschikbare 
uren per planningsperiode. Door het toe­
passen van een arbeidsplanning als be­
heerstechniek krijgt het bedrijf informa­

tie over de verdeling van de arbeidsbe-
hoefte, de beschikbare uren per plan­
ningsperiode en de uren „over" en „te­
kort". Dooreen beter inzicht in de factor 
arbeid kan de teler beter beoordelen en 
beslissen over zaken als het uitbesteden 
van werk, het maken van overuren, het 
aantrekken van losse krachten, de ar-
beidsbehoefte per eenheid Produkten 
de arbeidskosten per eenheid produkt. 
Nadat de huidige situatie van het bedrijf 
aldus is bepaald, kan de positie van het 
bedrijf worden vastgesteld. Dit kan ge­
beuren op basis van de navolgende 
grootheden, namelijk: 

• het ondernemersoverschot (de echte 
winst); 
• de winstmarge per produkt; 
• het ruimtetekort ende ruimtebenut-
ting; 
• het arbeidstekort en de arbeidsbenut-
ting; 
De grootheden bij elkaar maken het mo­
gelijk de oorzaken vast te stellen van de 
al dan nietgunstige bedrijfsresultaten tot 
nog toe. Zo geeft bij voorbeeld het on­
dernemersoverschot een idee van het 
saldo per m2 alsmede een idee van het 
huidige produktieplan in zijn totaliteit. De 
winstmarge per produkt geeft de winst­
gevendheid van het desbetreffende pro­
dukt aan. Dat wil zeggen van de mate 
waarin het produkt of de teelt een bijdra­
ge levert aan het ondernemersover­
schot. Voor het bepalen van de winst­
marge per produkt is het nodig dat naast 
de direct toegerekende kosten ook de 
overige kosten worden toegerekend aan 
het produkt. De overige kosten zijn dan 
de arbeidskosten op basis van de ar-
beidsbehoefte per produkt en de kosten 
van de duurzame produktiemiddelen en 
de brandstof op basis van het ruimtebe­
slag van de teelt in week.m2. De ruimte­
planning waarbij het ruimtetekort en de 
ruimtebenutting zichtbaar wordt ge­
maakt, geeft aan in hoeverre de capaci­
teit van de kasruimte doelmatig wordt 
gebruikt. Dit gaat ook op voor de ar­
beidsplanning als het gaat om de vraag 
naar doelmatigheid. 

Tot zover het tweede artikel over beter 
management op potplantenbedrijven. In 
het volgende artikel gaan we nader In op 
de eindbeoordeling van het huidige pro­
duktieplan. Daarna zullen we het heb­
ben over het al of niet aanbrengen van 
verbeteringen en de vertaling in norma­
tieve cijfers van het gekozen produktie­
plan of teeltplan. 
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Beter management op potplantenbedrijven (3) 

Hef zoeken naar wcrlsGtcrinocn 
Ing. P.BIeijenberg.lMAG, Wageningen 

In het vorige en tweede artikel van 
de serie „Beter management op 
potplantenbedrijven" hebben we 
de beoordeling, ofwel de analyse 
van het huidige produktieplan be­
handeld. Deze eerste fase van het 
plannen, hier fase A genoemd, 
sluiten we af meteen eindbeoor­
deling, dat we evalueren noemen. 
Daarbij stellen we ons de vraag: 
gaan we akkoord met het huidige 
teeltplan, of zijn er verbeteringen 
mogelijk? Zeggen we daarop ja, 
dan treedt fase B in werking, waar­
in we naar verbetering zoeken. 

In het vorige artikel hebben we geleerd 
dat we gegevens moesten verzamelen 
van het bedrijf zelf en de teelten op dat 
bedrijf. Daarna werd het mogelijk een 
teeltplan of produktieplan op te stellen. 
Doordat de teler zo duidelijk en nauwe-
keurig als mogelijk is zijn gegevens heeft 
verwerkt in het huidige teeltplan, krijgt hij 
waardevolle informatie voor het nemen 
van beslissingen. Zo kan hij besluiten het 
teeltplan te handhaven of hij kan beslui­
ten dit te veranderen. In afbeelding 1 
staan de punten genoteerd die de teler 
nodig heeft om het huidige teeltplan ten­
slotte te beoordelen. Is hij daarover te­
vreden dan kan hij dit plan definitief 
uitvoeren (direct door naar fase C). Heeft 

Indien de teler traditionele teelten wil vervangen moet hij een aantal vragen eerst ophelderen 

hij hierover twijfels of acht hij verbeterin­
gen mogelijk, dat kan hij nu beter dan 
ooit zichtbaar maken waar en hoe moet 
worden veranderd om tot een beter re­
sultaat te komen. Voor het perfectione­
ren van het produktieplan zijn nu vier 
praktische hulpmiddelen ingebracht, 
namelijk: 
• het saldo per eenheid produkt (dus per 
klant) en per week m2. Dit gegeven wordt 
gebruikt voorde kwantitatieve bezetting 
van de tabletten. Dus hoeveel planten 
perm2 tablet; 
• voor de bepaling van de omvang van 
de partij en voor het verkrijgen van een 
doelmatige ruimtebenutting kan gebruik 
worden gemaakt van een balkenplan-
ning (kasruimteplanning); 
• een begroting van het ondernemers-

fbeelding ilnglj LT" >r,\'.' 
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A.4. Evaluatie huidige produktieplan 
1 -ondernemersoverschot 
2-winstmarge per produkt 
3-ruimtetekort en ruimtebenutting 
4-arbeidstekort en arbeidsbenutting 
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overschot geeft een idee van de winstge­
vendheid van het teelt- of produktieplan; 
• de winstmarge per produkt kan wor­
den gebruikt voor de kwalitatieve bezet­
ting van de tabletten. Dus voor de beslis­
sing over het wel of niet opnemen van het 
produkt in het produktiepakket (het ge­
teelde sortiment). 
Is de teler echter niet tevreden met de 
keuze van het huidige teeltplan, dan is 
nu het moment aangebroken naar verbe­
teringen te zoeken. 

Verbeteringen aanbrengen 
We zitten in fase B. De teler is niet tevre­
den met de huidige situatie en gaat den­
ken aan wijziginen in het produktieplan. 
Hiervoorworden berekeningen gemaakt 
waarin de risico's zijn verwerkt die zich 
kunnen voordoen bij de uitvoering van 
het plan. Dit moet gebeuren op basis van 
goede teeltgegevens. In afbeelding 2 
staat uitgebeeld hoe de teler stelselma­
tig te werk moet gaan bij het wijzigen van 
het produktieplan. Bij het aanbrengen 
van verbeteringen in het huidige produk­
tieplan kunnen zich vier mogelijkheden 
voordoen, namelijk: 
1. het bedrijf heeft de verwachting dat 
bepaalde prod ukten ook in de toekomst 
een lage of zelfs negatieve winstmarge 
zullen blijven vertonen. In dat geval kan 
de teler de traditionele Produkten ver­
vangen door nieuwe (vraag 2, afbeelding 
2). Indien de teler een nieuw produkt wil 
introduceren in het produktiepakket, zal 
hij een aantal vragen bevestigend moe­
ten beantwoorden, namelijk: 
— is de afzetmogelijkheid van het pro­
dukt voldoende? (vraag 3, afbeelding 2); 
— is de voorlopige winstmarge van het 
produkt voldoende? (vraag 4, afbeelding 
2); 
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3-ruimtebehoefte per eenheid produkt 
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de benodigde ruimte van ieder produkt 
(balkenplanning) 

2-per periode de arbeidsbehoefte en het 
arbeidsaanbod 
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B . 4 . Evaluatie nieuw produktieplan 
1 -ondernemersoverschot 
2-winstmarge per produkt 
3-ruimtetekort en ruimtebenutting 
4-arbeidstekorten arbeidsbenutting 
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2. het is echter ook mogelijk „zwakke" 
Produkten geheel of gedeeltelijk te ver­
wijderen en de aantallen van de overige 
..sterke" traditionele Produkten te ver­
groten; 
3. de „open" ruimte kan doelmatiger 
worden benut door een vergroting van 
de omvang van de partij van de traditio­
nele Produkten; 
4. de beschikbare ruimte kan doelmatig 
worden benut door te voorkomen dat 
Produkten elkaar in een aantal plan­
ningsperioden „wegdrukken". Hierdoor 
kunnen deze zich niet handhaven tot het 
einde van de teelt. 
In alle gevallen zal de teler een nieuw 
teeltplan moeten opstellen. Zie onder­
deel B3 van deze fase B (afbeelding 2). 
Niemand hoeft zich in deze fase met de 
hoop te vleien dat het opgestelde plan, 
waarbij is rekening gehouden met een 
aantal voorwaarden en beperkingen, het 
voor die omstandigheden meest perfec­
te plan is. Er blijft nog alle reden over het 
teeltproces in de toekomst te verbete­

ren. Dit zal vaak samengaan met het 
verbeteren van de teeltgegevens en het 
daardoor opheffen van onvolkomenhe­
den. Om dat te bereiken zal het nieuwe 
produktieplan moeten worden vertaald 
in normatieve cijfers. 

Normatieve cijfers 
Daarmee zijn we beland in fase C van de 
planning. De teler komt hiertoe als hij 
tevreden is met het gewijzigde teeltplan. 
Dit bereikt hij door op het eind van de 
vorige fase B het nieuwe teeltplan te 
evalueren (eindbeoordeling geven). Zie 
hiervoor onderdeel B4 van fase B in 
afbeelding 2. Als hij tevreden is met het 
teeltplan of produktieplan op basis van 
het ondernemersoverschot, de Winst­
marge per produkt, het ruimtetekort en 
de ruimtebenutting, het arbeidstekort en 
de arbeidsbenutting, is voor hem het 
moment aangebroken het gewijzigde 
produktieplan te vertalen in normatieve 
cijfers. De bedoeling hiervan is dat tot op 

het eind van de planning het bedrijf zijn 
activiteiten doelmatig uitvoert. Het doel 
van de planning is niet het opstellen van 
een perfect plan. Dit is namelijk al ge­
beurd in de vorige fase (B) bij het aan­
brengen van de verbeteringen. De plan­
ning in fase C betekent hier het vastleg­
gen van bepaalde doelstellingen in ter­
men van kosten, produktie-aantallen, 
omzet, arbeid en kasruimte per plan­
ningsperiode. Deze geven richting aan 
de activiteiten, straks in de uitvoerings­
fase D. Tevens zijn de cijfers in de plan­
ning belangrijk voor het weer later 
beoordelen en bijsturen van het gekozen 
produktieplan. Planning werkt in dit ver­
band verplichtend als alle betrokkenen 
in het potplantenbedrijf het als een uitda­
ging zien de doelstellingen waarte ma­
ken. 

In het volgende en laatste artikel zullen 
we aandacht besteden aan de uitvoering 
van (fase D) en de controle op (fase E) 
het produktieplan. 
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Beter management op potplantenbedrijven 

ü©i f eeif plan 
clo@iticiriclif uitwoGrGn 

Ing. P. Bleijenberg, IM AG, Wageningen 

In dit vierde en laatste artikel van 
de serie over het management op 
potplantenbedrijven zijn we aan­
gekomen bij het uitvoeren van het 
gekozen teeltplan, dat we vaak 
ook produktieplan noemen. Voor 
het uitvoeren van het plan is een 
goed overleg noodzakelijk tussen 
de teler en zijn personeel. Vervol­
gens moet het teeltplan voortdu­
rend worden gecontroleerd en zo­
nodig bijgestuurd. Door het teelt­
plan doelgericht uit te voeren en te 
bewaken schept het bedrijf een 
doelgerichte kans op rende­
mentsverbetering. 

In de voorgaande drie artikelen hebben 
we allereerst de huidige situatie van het 
bedrijf beoordeeld door het huidige 
teeltplan op te stellen (fase A). Daarna 
hebben we gezocht of hierin verbeterin­
gen mogelijk waren. Waar dat mogelijk 
was hebben we dat uitgewerkt in een 
nieuw gekozen teel* 'on (fase B). Was 
dit naar tevredenhei J, dan kon de teler 
dit vertalen in normatieve cijfers, zoals 
zoveel mag die teelt kosten in die periode 
en zoveel arbeid is uitgetrokken voor die 
teeltfase in diezelfde periode (fase C). 
Nu we zover zijn komen we in fase D van 
de planning, namelijk het uitvoeren van 
het gekozen teeltplan of produktieplan. 

De uitvoering 
In fase C zijn dus de activiteiten vertaald 
in normatieve cijfers. Het bedrijf heeft 
zich hiermee als het ware tot taak gesteld 

in een bepaalde planningsperiode be­
paalde doelstellingen te bereiken. Op 
basis hiervan kan de teler voor de uitvoe­
ring ervan per week of per maand werk­
plannen maken. Hierin legt hij vast welke 
stappen en maatregelen moeten worden 
genomen en hoe veel tijd eraan mag 
worden besteed. Dus bij voorbeeld wan­
neer en hoe lang oppotten en wanneer 
en hoe lang toppen, of uitzetten of vul 
zelf maar in. Het werkplan is dus tevens 
een taakstelling voor het personeel. 
Daardoor krijgen de medewerkers ook 
een duidelijk inzicht in hun taakomvang. 
Het is belangrijk dat het werkplan in goed 
onderling overleg wordt uitgevoerd. Al­
dus kan het werkplan een bijdrage leve­
ren aan een betere arbeidsmotivatie. Het 
gedrag van de medewerkers hangt na­
melijk af van de methode van taakstelling 
en de overdracht ervan. De plaats van 
fase D is terug te vinden in afbeelding 1. 

Vakblad Bloemisteri j 22(1982) 
50 



Beter management op potplantenbedrijven 

C o n t r o l e r e n en b i j s tu ren 

Deze laatste fase van de planning, fase 
E, staat ook afgebeeld in afbeelding 1. 
Dit is het sluitstuk van het gekozen pro-
duktieplan. In deze fase E worden de 
werkelijke resultaten, die zijn verzameld 
en opgeschreven in de vorige fase D, 
vergeleken met de normatieve cijfers uit 
de planning. Met andere woorden: in 
fase E vragen we ons steeds af of we 
datgene hebben bereikt wat we wilden 
bereiken. Het is belangrijk dat bij het 
verwezenlijken van het plan de resulta­
ten ervan binnen de grenzen bewegen 
van de planning. In dat geval is er sprake 
van evenwicht tussen planning en uit­
voering. De teler hoeft dan niet bij te 
sturen en kan doorgaan met het uitvoe­
ren van het produktieplan. Zijn de pres­
taties echter niet in overeenstemming 
met de normatieve cijfers uit de plan­
ning, dat wil zeggen wijkt de prijs per 
eenheid produkt, de ruimtebenutting, de 
kosten, de te produceren aantallen en­
zovoorts in gunstige of ongunstige zin af 
van de doelstellingen, dan kan de vraag 
worden gesteld of we het gekozen pro­
duktieplan moeten handhaven (vraag 7 
uit afbeelding 1 ). Wordt hierop bij een 
herwaardering van het produktieplan 
bevestigend geantwoord, dan kan de 
teler zich afvragen of de vastgestelde 
afwijkingen zijn ontstaan tijdens de uit­
voering van het plan. Zoals bij voorbeeld 
door een te lage prestatiegraad, een 
ondoelmatige organisatie (wachttijden, 
leegloop, te laat uitvoeren) of door on­
voldoende beheersing van hetteeltver-
loop. In dergelijke gevallen moet de teler 
de uitvoering van het werk aanpassen 
(D1 in afbeelding 1 ). Zijn de verschillen 
niet toe te schrijven aan de uitvoering, 
dan kunnen de normatieve cijfers uit de 
planning worden gecorrigeerd (vraag 8, 
afbeelding 1). 

Uit het controleren en bijsturen vloeit 
een aantal taken voort voor de teler, 
namelijk: 
• door een betere beheersing van het 

teeltproces, het verkrijgen van betere 
teeltgegevens en door het meer erva­
ring opdoen met de vertaling van teelt-
plannen, moeten de teeltgegevens en 
normatieve cijfers steeds worden bij­
gesteld. Tijdens ons onderzoek is ge­
bleken dat de verkregen gevoelsmati­
ge teeltgegevens30 tot 40 % afwijken 
van de werkelijke situatie; 

• bij veranderde omstandigheden bin­
nen en buiten het bedrijf (bij voorbeeld 
bij nieuwbouw of uitbreiding) zal het 
gekozen teeltplan tussentijds moeten 
worden herzien. 

Een goed management vereist een goed overleg 
met de medewerkers op het bedrij! 
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Aldus kan door een beter management 
de manier van werken van het bedrijf 
worden beoordeeld en bijgestuurd. Het 
bedrijf krijgt daardoor de beschikking 
over goede teeltgegevens en normatieve 
cijfers die het zo broodnodig heeft. 

N a b e s c h o u w i n g 

Tijdens het onderzoek op potplantenbe­
drijven Is een methode voor een beter 
management ontwikkeld en in een vra­
genlijst vastgesteld. Hierin wordt staps­
gewijs aangegeven welke teeltgege­
vens en beheerstechnieken nodig zijn 
voor het vor» ?*n, uitvoeren, controleren 
en bijsturen , de activiteiten op het 
bedrijf. Voor i<et verzamelen en ordenen 
van de benodigde gegevens, voor het 
beoordelen van de huidige en de toe­
komstige situatie en het zichtbaar ma­
ken van de knelpunten, is aan de vra­
genlijst een overzichtelijke formulieren­
sei toegevoegd voor het rekenwerk. 
Doordit alles zal de teler meer moeten 

doen aan administratie en aan overleg 
met het personeel. Dit is noodzakelijk, 
wil de teler voorkomen dat het bedrijf 
door onvoldoende inzicht te maken 
krijgt met een langdurig lage rentabili­
teit. Dit kan worden veroorzaakt door 
slechte ruimtebenutting (kwantitatieve 
benutting), of door teelten met een te 
lage winstmarge (kwalitatieve benut­
ting), of door ondoelmatige uitvoering 
van de teeltplannen. De opgezette me­
thode is bedoeld ais een leerproces voor 
potplantentelers. Daarbij ontstaat een 
ontwikkeling van gevoelsmatig werken 
naar planmatig telen. Bijkomstig is dat 
de teler meer inzicht krijgt in de moge­
lijkheden van automatiseringsmidde-
len, die momenteel door het IMAG wor­
den ontwikkeld. De publikatie „Een 
stapsgewijze handleiding voor het pot-
plantenbedrijf " zal nog dit jaar, of an­
ders begin volgend jaar verschijnen. 
Voor andere bronnen van informatie be­
schikt de auteur over een uitgebreide 
literatuurlijst. 
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Verzamelen en verwerken gegevens 
leidt tot inzicht in kostenopbouw 
H.Jansen 
Consulentschap voor de Tuinbouw Aalsmeer-
Utrecht, Aalsmeer 

Het totale pakket van kosten dat 
moet worden gemaakt voor een 
produkt, vanaf de beginfase van de 
teelt totdat het kan worden 
afgeleverd, is uit diverse 
kostensoorten opgebouwd. Er zijn 
kosten die direct in verband staan 
met het produkt dat men teelt, bij 
voorbeeld plantmateriaal en 
stookkosten. Er zijn echter ook 
kosten die In geen enkel verband 
staan met het te telen produkt en 
die altijd doorgaan, onafhankelijk 
of men produkten teelt of de zaak 
leeg laat staan. 

In dit artikel worden de kosten van de 
duurzame produktiemiddelen en de alge­
mene kosten besproken. Tevens wordt 
aangegeven hoe de gegevens hiervoor 
zijn te verzamelen en te verwerken om 
een duidelijk inzicht te krijgen in de kos­
tenopbouw van het bedrijf en hoe deze 
worden herleid tot week m'-kosten. 

Kosten duurzame 
produktiemiddelen 
Elke investering in duurzame produktie­
middelen, ook wel dpm genoemd, 
brengt kosten met zich mee. Deze kosten 

gaan altijd door of moeten altijd worden 
gemaakt, ongeacht wat men doet: telen 
of het bedrijf periodiek geheel of gedeel­
telijk leeg laten liggen. Dit zijn de vaste 
jaarkosten van het bedrijf. Voor de be­
paling hiervan moet het bedrijf — de 
grond, de glasopstand en de inrichting 
ervan, de verwarmingsinstallatie, de be­
drij f sgebouw(en), de machines, de trans­
portmiddelen en dergelijke — worden 
gewaardeerd op basis van de vervan­
gingswaarde. Dat wil zeggen dat men 
hiervoor die waarde moet invullen die 
men op het rr. ncnt van het gebruik 
moet betalen bij vervanging. Dit houdt 
in dat deze waarden jaarlijks meestal 
weer moeten worden aangepast door 
verandering van de prijs die dan voor 
het betreffende produktiemiddel moet 
worden betaald. 
De vaste jaarkosten van het bedrijf wor­
den gevormd door afschrijving, rente en 
onderhoud. 

Afschrijving 
Afschrijving op duurzame produktie­
middelen is nodig voor continuering van 
het bedrijf in de toekomst. Elk produk­
tiemiddel is zowel aan technische als eco­
nomische slijtage onderhevig. Het eco­
nomische slijtageproces speelt in de 
meeste gevallen een aanzienlijkere rol 
dan de technische. Bij het bepalen van de 
hoogte van de afschrijving is de econo­
mische levensduur bepalend. Zo worden 
kassen afgeschreven in veertien jaar, ter­
wijl deze in technisch opzicht dan nog 
niet zijn versleten. Er wordt afgeschre-

Tabel 1 . Bepaling van de jaarkosten van potplantenbedrijf niet 8.000 m* kassen ^ V > ' * " . . ' . " . • -
f' ' "4-*?'." ̂ /î V-*'- f?' ' 

h Produkt!«- v. -s^v Vervanging*. 
( wri«Mel - -. ƒ ?'' V..,.,-- 'Tr.\ waarde ' -,. 
ï. Grond 1,5 ha ^ . -,;,>ry. 225.000^. 
!. Kassen 8.000 mz~ 

Afschrijving 
H bedrag--. H bedrag ' H bedrag 

.« 9 -+; 20.200,,? 20.200'. .••«: 
.._; 440.000 : . 7 . : 30.800*.' 4V i r 19.800. •*.<> 2J200 • 52.800 , 

^ ,Bonate la6 .800m' -^< 442.000 > . f . 10 ; 44.200, 4Vt , 19.900 -y-,2. f^. 8.800 : - i 72.900— 
»Overigedpm - i^y-4^..- 868.000s;.-.:f ;;,•• 76.600 ^- - *» ;XJU??; j . . - * r> : 23.700yv 139.500^ 
t T o t a a l . - : - - . ;.V :--'... 1.975.000. . ;S~. 151.800--.- .;•? 98.900 j .:•..:. 34.700 .;-.0 285.400:.;. 

r«! 

t Algemene kosten. 44.000 
, Kosten dpm * algemene kosten. : > •n-v-^iK.i *ï-ic?v^;". •»•' 329.400 

! Tabel 2. Herleiding van de Jaarkosten van de dpm en de algemene kosten bij een technische ruimte-. *'. 
' benutting van 85%,naar bruto- en netto-m8?:.- ,.>'• !?-:.> ^ ; ^ " r ' ? -- ^- • ' v- ••••* '•"-.<• i•'•"':; 
.̂_ .̂.. -.. • I •,-. •• .^-. ,s- r- perbrute-oi1 <*..-;• .-. ••'••>^>.-.-i:>< per netto-m* - ••"\. v . . 7 ^ . 

* V Perjaar 135,68. Per week f 0,69- Per jaar ƒ41,98 Per week f 0,81 
'. Iridustofdealgernerie^'^.viV.'-«->: - i , * . ••v'i .*'*,-'..'. •••• "•'-."»*."•> .•.-•.'-V-- «r-:-j . ••-• - .>.'; 
, kosten . - /'• Per jaar " / 41,18 ' Per week t 0,79 Per jaar f 48,44 Per week f 0,93 

' .•.•iv»*. -.f*.. „ • . * . y ^.< 

ven volgens een vast percentage van de 
vervangingswaarde, waarbij geen reke­
ning wordt gehouden met een eventuele 
restwaarde. 
De hoogten van de afschrijvingspercen­
tages, op bedrijfseconomische basis, zijn 
vastgesteld en vermeld in Kwantitatieve 
Informatie voor de Glastuinbouw, een 
gezamenlijke uitgave van de proef­
stations Aalsmeer en Naaldwijk en de 
consulentschappen. Op het produktie­
middel grond wordt niet afgeschreven, 
omdat de grond niet slijt. Tevens wordt 
ervan uitgegaan dat de verkeerswaarde 
ervan niet daalt. 

Rente 
Het kapitaal dat in het bedrijf is geïnves­
teerd bepaalt de kostenfactor rente. 
Over het geïnvesteerde bedrag moet ren­
te worden berekend, ongeacht of deze 
rente moet worden betaald of niet, om­
dat dit geld gedurende de exploitatie in 
het bedrijf is vastgelegd en niet beschik­
baar is voor andere doeleinden. Voor het 
berekenen van de rentekosten moet de 
rentevoet worden bepaald. Het uitgangs­
punt hiervoor is het rentepercentage dat 
door de banken wordt berekend bij het 
verstrekken van eerste hypotheek. De 
rentevoet moet dan ook periodiek wor­
den aangepast bij verandering ervan. 
Over alle duurzame produktiemiddelen 
wordt een gelijk percentage aan rente be­
rekend, waarbij onderscheid dient te 
worden gemaakt tussen die produktie­
middelen waarop wel en niet wordt afge­
schreven. 
De geldende rentevoet moet worden be­
rekend over het gemiddeld geïnvesteerde 
vermogen in duurzame produktiemidde­
len waarop wordt afgeschreven. Als 
geen rekening wordt gehouden met een 
eventuele restwaarde, komt dat neer op 
de helft van de vervangingswaarde. 
Door de rentevoet te halveren en dit te 
berekenen over de volledige vervan­
gingswaarde, wordt hetzelfde resultaatc 

bereikt. Deze berekeningswaarde wordt 
bij voorkeur toegepast. Over het in de 
grond geïnvesteerde vermogen wordt, 
ervan uitgaande dat de waarde daarvan 
niet daalt, het volle rentepercentage be­
rekend. 

Onderhoud 
Elk duurzaam produktiemiddel vereist 
onderhoud. De mate van onderhouds­
kosten varieert per produktiemiddel. 
Deze wordt bepaald door de econo-
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Personeelskosten vallen onder algemene kosten 

mische levensduur en de mate van en de 
omstandigheden waaronder hij wordt 
gebruikt. In Kwantitatieve Informatie 
voor de Glastuinbouw worden de hier­
voor te hanteren onderhoudsperecenta-
ges voor de diverse produktiemiddelen 
vermeld. 

Algemene kosten 
Naast de kosten van de duurzame pro­
duktiemiddelen of de vaste jaarkosten, 
zijn er ook andere kosten die geen ver­
band houden met het te telen produkt. 
Deze worden dan onder de algemene 
kosten gebracht. Hieronder vallen bij 
voorbeeld de administratie en de kosten 
van de boekhouding, telefoon, verzeke­
ring, grondonderzoek, meerkosten eer­
ste 30.000 m' gas, elektriciteit, perso­
neelskosten, autokosten, veilingcontai­
ner- en afvalcontainerhuur. 
Enkele onderdelen die hier zijn genoemd 
behoeven nadere toelichting. Met be­
trekking tot de kosten voor elektra moet 
worden opgemerkt, dat, als er in het 
teeltplan gewassen zijn opgenomen die 
moeten worden belicht, de elektriciteits-
kosten hiervoor aan het betreffende ge­

was moet worden toegerekend. Onder 
personeelskosten worden niet de betaal­
de lonen gerekend, maar uitgaven ten 
bate van de medewerkers/sters. Als 
voorbeelden kunnen worden genoemd: 
het ter beschikking stellen van koffie, 
kosten verbonden aan een jaarlijks feest-
avondje, gratificatie aan het einde van 
het jaar en reiskosten. Tevens dient er op 
te worden gewezen dat de kosten van 
een personenauto alleen voor dat deel 
ten laste van het bedrijf moet worden ge­
bracht, waarvoor deze ook daadwerke­
lijk wordt gebruikt. De algemene kosten 
zijn uit de boekhouding te halen. 

Berekening vaste jaarkosten en 
algemene kosten 
In tabel 1 is een voorbeeld uitgewerkt 
voor het bepalen van de vaste jaarkosten 
van een potplantenbedrijf met 8.000 m1 

kassen. Deze bedragen, bij de hier geko­
zen uitgangspunten, ƒ 285.400,- per 
jaar. Telt men hier de algemene kosten 
bij op, die gesteld zijn op ƒ 44.000,- per 
jaar, dan komt men uit op een bedrag 
van ƒ 329.400,«. Dit bedrag staat los van 
de produkten die men teelt en blijft nage­

noeg gelijk, ongeacht of het bedrijf con­
stant vol staat met gewassen of periodiek 
geheel of gedeeltelijk leeg ligt. 
Bij herleiding van deze kosten per m1 

kasoppervlakte komen deze uit op 
/ 35,68, inclusief de algemene kosten is 
dat ƒ 41,18. Per week per m1 kas is dat 
ƒ 0,69, respectievelijk ƒ 0,79, of de week 
m2-kosten zijn f 0,69, respectievelijk 
ƒ 0,79. (tabel 2). 

De bedrijfsomvang en de opzet en inrich­
ting van het bedrijf bepalen in belang­
rijke mate de hoogte van deze kosten. 
Een andere factor die ook in deze be­
schouwing moet worden opgenomen, is 
de verhouding van het aantal netto-m1 

ten opzichte van het bruto aantal m2. Dit 
wordt de technische ruimtebenutting ge­
noemd. Die benutting wordt weergege­
ven in procenten per netto-m1 van de 
bruto oppervlakte. De formulie hiervoor 
is netto-m1: bruto-m1 X 100%-. . . %. 
Stel dat het in tabel 1 voorgestelde be­
drijf een netto^oppervlakte heeft van 
6.800 m1, dan wordt de technische ruim­
tebenutting 6.800 m1: 8.000 m1 X 100% 
= 85%. 
Uiteindelijk moeten de hier genoemde 
kosten worden vergoed uit 85% van de 
bedrijfsoppervlakte, dus ook worden 
herleid per netto-m1. Deze komen dan uit 
op 100/85 X de kosten per bruto-m1. In 
het hier gehanteerde voorbeeldbedrijf 
komt dat uit op een netto week-mMcos-
ten van ƒ 0,81, respectievelijk / 0,33. 
Bepalend zijn uiteindelijk de netto week-
m2-kosten die zelfs binnen hetzelfde be­
drijf kunnen variëren. Het is zaak inzicht 
te krijgen in de week-mMcosten van het 
eigen bedrijf als totaal en in onderdelen. 

Het pakket van kosten dat moet worden 
gemaakt voor een produkt, vanaf de be­
ginfase van de teelt totdat het kan wor­
den afgeleverd, bestaat uit verschillende 
kostensoorten. Zo zijn er de kosten van 
de duurzame produktiemiddelen (grond, 
glasopstand etcetera) die de afschrijving, 
de rente op het geleende kapitaal en het 
onderhoud omvatten. Deze worden ook 
wel de vaste jaarkosten genoemd. Daar­
naast zijn er de algemene kosten, waar­
onder onder meer de administratie, de 
telefoon en de verzekeringen vallen. De 
bedrijfsomvang, de opzet en de inrich­
ting bepalen in hoge mate de hoogte van 
de kosten. Deze kunnen worden bere­
kend per bruto-m1 en dan worden herleid 
tot de nettokosten per m\ Inzicht in de 
nettokosten per week per m1 is van groot 
belang. 
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Telen, tellen en meten van potplanten 

Peter Jacobs 
Consulentschap voor de Tuinbouw, 
Midden-Holland 

Bi] de teelt van potplanten is 
het, in tegenstelling tot de 
groente- of snijbloementeelt, 
vaak moeilijk om een goed in­
zicht te verkrijgen in de opper­
vlakte die door één plant van 
het begin tot het einde van de 
teelt wordt ingenomen. Een ie­
der weet hier wel de oorzaak 
van. Elke teeltfase heeft name­
lijk zijn eigen oppervlaktebe-
nutting, om nog maar te zwij­
gen van de hoeveelheid teelten 
die op één bedrijf kunnen voor­
komen. Het op papier bijhou­
den van de verschillende teel­
ten leidt tot verbeterde bedrijfs­
voering. 

Om een goed inzicht in de ruimtebehoef­
te van een teelt te krijgen, moet het een 
en ander van deze teelt worden verza­
meld. Een aantal teeltgegevens behoort 
tot de parate kennis en kan men direct 
noteren. 
De praktijk wijst uit dat het niet zinvol is 
om meteen alles te gaan registreren. Ver­
standiger is het om met één gewas, ras of 
opgepotte partij te beginnen en deze dan 
ook werkelijk van het begin tot het einde 
van de teelt nauwlettend te blijven vol­
gen. Dit kost zeker in het begin de nodi­
ge tijd. Heeft men het onder de knie, dan 
kunnen meer partijen genoteerd worden. 
Het is verstandig dat het gehele jaar door 
te doen, zodat men seizoensinvloeden 
met betrekking tot teeltduur en plantom-
vang van verschillende rassen per soort 
eruit haalt. 

Uitgangsmateriaal voor 
planning 
Voor het bepalen van de ruimtebehoefte 
is het noodzakelijk dat per partij het vol­
gende wordt verzameld: 
• het aantal opgepotte, gezaaide, ver-
speende planten bij aanvang van de 
teelt; 
• voor iedere teeltfase noteren hoeveel 
planten per netto-m1 teeltruimte staan 
(eventueel nameten met de duimstok) en 
hoeveel weken iedere fase duurt; 
• het uitvalpercentage: bij een aantal 

teelten wordt dit per teeltfase bekeken; 
• het aantal af te leveren planten per op­
gezette partij. 
Men kan de gegevens beschouwen als 
uitgangsmateriaal voor de planning. Be­
langrijk is dat de verzamelde gegevens 
overzichtelijk worden genoteerd. Het 
volgende voorbeeld is een methode om 
de ruimtebehoefte te noteren. Deze partij 
krijgt nummer 14 mee. 

Voorbeeld 
Oppotten in > ceknummer 14: 10.300 
planten. 
Teeltfasen: fase 1: vanaf oppotten tot 
wijderzetten 49 planten per netto-m2 ge­
durende acht weken. 
Fase 2: vanaf wijderzetten tot afleveren 
21 planten per netto-m2 gedurende 
twaalf weken. 
Uitval 3 %, waarvan 2 % bij het wijder­
zetten en 1 % bij het afleveren. 
Technische ruimtebenutting (dit is ver­
houding bruto/netto oppervlakte) van 
de kas is 85 % (teelt op de grond). 
Leegloop 10 %. 
Deze gegevens zijn in tabel 1 verwerkt. 
De laatste kolom (week-m2) wordt ver­
derop in het verhaal duidelijk gemaakt. 
Gaandeweg zet men de ruimtebehoefte 
van een aantal partijen op papier. Aan 
de hand van deze geregistreerde ruimte­
behoefte van de partijen en de beschik­
bare teeltoppervlakte op het bedrijf, stelt 
men het teeltplan samen. Hoe betrouw­
baarder de eigen teeltgegevens zijn, hoe 
beter het teeltplan sluit. Praktijkervaring 
heeft geleerd dat men de eerste jaren de 
planning moet bijsturen, maar tenslotte 
wordt de afwijking tussen planning en 
realiteit steeds kleiner. 

Balkenplanning 
Om een teeltplan goed te kunnen beoor­
delen, is het verstandig om het uit te te­
kenen in een relatiediagram of balken­
planning zodat het overzichtelijk tot ui­
ting komt. In het diagram (zie figuur) 
wordt de tijd in weken horizontaal tegen 
het netto-beteelbaar oppervlak verticaal 
uitgezet. Het beteelbaar oppervlak kan 

per afdeling, per grondbed of per tablet 
worden genomen. Het is verstandig de 
afzonderlijke kappen en/of tafels per af­
deling te nummeren, bij voorbeeld tafel 
3 in afdeling 2 krijgt nummer 203 of kap 
13 in afdeling 4 krijgt nummer 413. Door 
de teelten met verschillende kleuren in te 
tekenen komt een teeltplan zeer over­
zichtelijk naar voren. 
Een planbord is ook gemakkelijk om 
mee te werken. Knelpunten zijn bij deze 
weergave duidelijk te zien. Bij knelpun­
ten denken we aan ruimtegebrek of te 
weinig plantmateriaal én het daarbij op­
tredende arbeidstekort of arbeidsover-
schot. 
De figuur geeft een weergave van een ge­
deelte van een relatiediagram waarin 
partijnummer 14 (tabel 1) grijs is. Elk ta-
feloppervlak is 100 m \ 

Omzetbegroting 
Als het gehele teeltplan is vastgesteld, is 
het niet moeilijk meer om uit te rekenen 
hoeveel planten geproduceerd en afgele­
verd worden. De prijsverwachting moet 
men inschatten, vaak is dit een kwestie 
van ervaring van voorgaande jaren (ta­
bel 2). 
De omzetbegroting wordt per vierweke-
lijkse periode vastgesteld, men vult het 
aantal in en de prijs die verwacht wordt. 
Als voorbeeld is partijnummer 14 van 
voorbeeld 1 genomen. 

Nacalculatie van opgestelde 
teeltplan 
Op snijbloemen- en groenteteeltbedrij-
ven is registratie van belang door cijfers 
tussen bedrijven met dezelfde teelt met 
elkaar te vergelijken. Door de grote ver­
schillen tussen potplantenbedrijven is dit 

f, Tabel 2. Een omzetbegroting 
LteelKv.rx 

tïïï£& 

. begroting 25-28 • 
per 4-wekelljkM periode £4 
29-32 33-36 37-40 totaal^ 

aantal,-.;" 4.000 6.O0O.-V**-?V;*Ï*£Ï 

f Prijst 
| bedrag 

F • bedras 
OriiLif.'-:.:-. 

' • L » V "V* '*~'~ 3.'-
'** 12.000" 19.500*-

3,25 '^Xcrärfce;^ 
•:,, »..'««ly« 

• bedrag.- aantal x prijs ,V; ^ \ ; ^ £ ^ . 3 j 

l ^r<v>.-j..J«r-''Ä;,';i.r>i-:-;i.7^e1,T.»-.'.r.v.. 
Tabel 1. Berekening-van de ruimtebehoefte haatte M potplanten.>;>#.:-. fr-. ?~ : .*~r% 

e; fase^teeitfase r••-<• • weeknr. v; aantai ; ,_• aantal pL ,.. v aantal. 

E t.. - oppotten-'.. 14, 10.300.:,-; V ' - *9~*-.. Moi-;*-.' 8. 

aantal - .\ week-m* - * £ * 
weken -* ( i tijd x oppl) f? 

*T3J2T^<3! 
wijderzetten - 2 2 ^ ^ i 10.100 . - . - i ^ 21 . 481.0- 10 

1,3. ó' afleveren "•vV.jrf • 32:rr V* 10.000?- f > 21 
Totaal.» - \ Z* >' —. *wf*--v—-;*.,-

476,2 
T Ï S T X 

4.810—»J* 

Zü 
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nauwelijks mogelijk. Daarom is het van 
belang dat de opgestelde planning en be­
groting met de werkelijkheid wordt ge­
controleerd en vergeleken. Doet men dit 
op het einde van het lopende jaar, dan 
achterhaalt men nauwelijks verschillen. 
Afhankelijk van de bedrijfssituatie 
houdt men nauwelijks de verschillen. 
Afhankelijk van de bedrijfssituatie 
houdt men wekelijks bij hoeveel van elke 
partij is afgeleverd en wat de opbrengst 
ervan is. In het begin van de registratie 
geeft het soms problemen om aan het 
einde van een teelt de verschillende par­
tijen van elkaar te onderscheiden, omdat 
de partijen in elkaar verlopen. Men kan 
dan voor zichzelf een stelregel hanteren. 
Dit kan bij voorbeeld zijn dat 80 % van 
een teelt tijdens de aflevering goed wordt 
gevolgd. In de loop van de tijd schat men 
ook de laatste 20 % goed in. 
Men tekent de werkelijke situatie ook in 
het relatiediagram. Oorzaak van de af­
wijkingen worden nu sneller achter­
haald. 

Nettoweek-m* 
Op het eerste gezicht lijkt „nettoweek-
m2" een lastig begrip. Dit bleek ook in de 
praktijk zo te zijn. Eenvoudig gezegd be­
tekent één week-m2 dat gedurende één 

week 1 m2 netto beteelbaar oppervlak 
wordt gebruikt, oftewel hoeveel weken 
een plant beslag legt op een netto-m2 

kasruimte. Het aantal week-m2 bepaalt 
men door het aantal weken te vermenig­
vuldigen met het aantal m1 dat een pro-
dukt/partij beslag legt op de ruimte, zo 
kan men aan de hand van de netto-op­
pervlakte het aantal te telen planten be­
rekenen. Bekijken we voorbeeld 1 nog-

• maals dan blijkt dat 10.000 leverbare 
planten 7.444 netto- vv»k-m2 in beslag 
nemen. Heeft de ondernemer de beschik­
king over 1.000 netto-m2 dan kan hij 
jaarlijks: 52.000 ( « 1.000X52 weken) 

7.444 week-m2 

X 1.000 planten •» 72.000 planten afle­
veren 

Voorbeeld 2 
In eerste instantie zet men de zwakke en 
sterke produkten op een rijtje. 
Produkt A: 
• opbrengst f 3.000,- per 1.000 planten; 
• teeltduur veertien weken; 
• eerste fase: zes weken; 64 plant per m2; 
• tweede fase: acht weken; 22 planten 
per m2. 
Produkt B: 
• opbrengst ƒ 5.000,- per 1.000 planten; 
• teeltduur zeventien weken; 

p-'Tabel 3. Berekening van het aantal wéek-fir. bij voorbeeld 2 js,;*y- v.„*.•>;•"* ., •'•-?-•'. i 
j ; Produkt v.v'j '.••*'O f» 
r; A (per 1.000 planten) ,-?vy :•; 

aantal pl/m* > aantal weken, aantal netto-m* week-m',. 
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n.1*»*^ i' filate Je ,» •, Hm ,-•** *• U l . ' i f c » * * » * * , . 

458 

Produkt B: 52.000 
803 

• eerste fase: acht weken; vijftig planten 
per ma; 
• tweede fase: negen weken; veertien 
planten per m2 (tabel 3). 
De ondernemer beschikt over 1.000 net­
to-m2, oftewel 52.000 netto-week-m2 

jaarlijks. De volgende rekenmethode 
laat zien welk produkt het meeste op­
brengt. 
Produkt A: 52.000 x 10QQ p , a n t e n _ 

114.000 planten X 
ƒ 3,- - ƒ 342.000,-

X 1.000 planten — 
65.000 planten X 
ƒ 5,- - ƒ 325.000,-

In eerste instantie is men snel geneigd om 
voor produkt B te kiezen, terwijl dit met 
behulp van het netto-week-m2 niet de 
juiste oplossing blijkt te zijn. Dit is nog 
maar een eerste stap in het beslissingscri­
terium, de toegerekende kosten, de kos­
tenpost arbeid, vraag en aanbod enzo­
voort spelen hier bij ook een belangrijke 
rol. 

In dit artikel is een aantal punten met be­
trekking tot de bedrijfsvoering op papier 
gezet. Om de ruimtebehoefte te bepalen, 
worden teeltgegevens verzameld. Staan 
deze gegevens genoteerd dan kan de 
ruimtebehoefte worden weergegeven in 
week-m2. 
Daarnaast zet men het teeltplan op pa­
pier, gespecificeerd in produkten, partij-
nummer of weeknummer van oppotten 
en aantallen. Het teeltplan tekent men in 
een relatiediagram of balkenplanning. In 
de volgende stap wordt het plan in cijfers 
vertaald. Om knelpunten te achterhalen 
moet de werkelijke situatie in cijfers en 
relatiediagram worden bijgehouden. 

f » j W e e l w r . / l J ^ a , ; ^ M 15 16 17 18 19̂ 20 21,22 23 24 25 26 27 28 29 30 31,32 33 34 35 36 37 . 
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\ 1, Viatel 1 • ' ' ' • ' * - * » ' ' ' ' ' • *- -i i i r---- . . . . . - - ^ . « J - I . . - ' . .^^^.„1»^,:. .^ M I \ \ 
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Figuur. Weergave van een relatiediagram met tabel 1 als voorbeeld 
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Berekening saldo van wezenlijk 
belang voor samenstelling teeltplan 
Ing. C. J. J. van 't Klooster 
Consulentschap voor de Tuinbouw 
Aalsmeer-Utrecht 

Ing. P. L. M. Jacobs 
Consulentschap voor de Tuinbouw 
Midden-Holland 

Saldoberekeningen worden In de 
snijbloemen- en potplantenteelt 
veel gebruikt om verschillende 
teelten op een juiste manier met el­
kaar te kunnen vergelijken. Een 
saldoberekening bestaat uit twee 
delen. In de eerste plaats is een be­
rekening van de opbrengst nodig 
en vervolgens worden de toegere­
kende kosten bepaald. Daarnaast 
is de arbeidsbehoefte vaak zo be­
langrijk dat een saldo bijna altijd 
vergezeld gaat van dit gegeven. 

In het kader van bedrijfsvoering op pot­
planten- en snijbloemenbedrijven wor­
den ten eerste gegevens verzameld om 
een goed sluitend teeltplan te kunnen sa­
menstellen. Daarna wordt van de afzon­
derlijke teelten bekeken in welke mate zij 
de vaste kosten dekken. De volgende 
stap is bepaling van het saldo per gewas. 

Aan de hand hiervan kan worden beke­
ken hoe een teeltplan aangepast moet 
worden ter verbetering van de bedrijfsre­
sultaten. 

Opbrengsten 
Een eerste aanzet voor een saldobegro­
ting is het bepalen van de opbrengst. Dit 
gebeurt per vier weken, overeenkomstig 
de gang van zaken op de veiling. Per pe­
riode van vier weken bepaalt men de 
produktie en de gemiddelde prijs per 
eenheid produkt. Dit moet voor de gehe­
le teeltperiode gebeuren. De totale geld­
opbrengst van de teelt is nu gemakkelijk 
te bepalen (zie de tabel). Indien mogelijk 
noteert men de opbrengst per soort of 
per opgepotte partij. Dit kan problemen 
geven omdat verschillende partijen tege­
lijkertijd worden geveild. Men zal dan 
met gemiddelde prijzen of verschillende 
codes moeten werken. In de snijbloemen 
werkt men met stuks per m \ Vermenig­
vuldigd met de prijs geeft dat de op­
brengst per m2. Bij de potplanten noteert 
men per opgepotte partij of per teelt, 
aantal stuks, prijs en opbrengst. Bij be­
grotingen van opbrengsten moet men zo 

veel mogelijk van eigen gegevens uit­
gaan. 

Toegerekende kosten 
Toegerekende kosten (ofwel directe kos­
ten) zijn kosten die direct verband hou­
den met de teelt van het betreffende ge­
was. Deze kosten variëren per te telen 
gewas en moeten op het bedrijf worden 
bepaald of uit de boekhouding worden 

Tabel Satdot- --"-"f 

Tee!t: 
Pfc>.ntrt*imf' . 
Ooc;c'.per.oda: 
Cp*-.rcnT- S:u«i 

Pourra 1 £5 
FotirfaZ S3 

ing: per rrr* (exd. BTW) ' 

Freesia 'Baflerina' ••.-•• 
week 29 t/m «reek 32 "' 
week 49 t/m week 8 . ,'.-> 

Prijs Geldop- Arfcetd Gas 
brenqst uren/ m1 ; 

•• •-.;.-:--.- i^BOm2*; •••;. 

0.23 9,10 , 90 3,7'. 
0,30 9,00 150 3,2 

Pcrinria 3 

Perior!« 4 . * .. . • ' '." 
PcriocaS . : , ..-.-•• , . ..•;. ; 

; Periode G 

' Periode Tv-
.. Periode 8 J v ;-.-..': 

Periode 9.-yv,..v..--
Periode 10 .«-<-

" Periods 11 •. - ', 
Periode 12 -
Periode 13-. 35 

f Totaal (A) .. 100 

•::i . -,, • .• • 60 . 0.0 ; 
10 . 0,0 
10 0 4 

;>:;•• - .10 . .. 1,5 
• .;;.•;...•*• tO . 2.6 
0,25 8.75 - 90 3,5 

2 6 , 8 5 , 4 5 0 15,0 
. . . • . . . . , - • . . . , 

. Toegerekende Hoeveel- ^ prfj , - Bedrag 
; kosten (per m2) f. hek* ,> ;,.;-. :.";.. 

v Plantmateriaal 

Brandstof . , • 
'Mest •• . 

Bestrijding 
• Ontsmetting-..., \ 

Ov. materiaal 

Werk derden --
. Vrachtkosten ..,..... 

Fusthuur . - -

Verpakking 

, Heffingen +w. •••:; 
, Veilingkosten 6%-
•t Fterrte omL verm.. 

£ Totaal (B)->.*' .v 

, Saldo (A-B), „. .,. 

' Arbeid .-^v-.";-.-.•* 
" 0.45 uur x f 25.-" 
' - • - . ' ••• •:••-. ' • - . ' - i 

S» (.. 0,04t 3,16 

15 m* . 0.45 k • . 6 .75. 

. .r ••-, ,-••./> .:,-. 0,25--' 
, . ' < : 0,65 

3nr" . 0,45 1.35 ; 

' -•• » .-..-.f'.:--. •• 1.70 

• ,; ,.••-.-f • • — 

• ' • ; ' : • ' • • • ' - . • • . — -

. .; \. • . — 
. . ' • " — • 

ï^iïfë-:,:, :''..: i,eYi 
y y ^ v y : , < ; V i \ - > • 0,27. -

• « - C . i . A V - r . ' - . , 1 5 . 7 4 

••:,^-.-:<:'.,V.--... • 11 .U .'• 

•-'.••.;•• : ' • J XQ.14 . 

Uitgangspunten: > ; ' ; . - ' " ''• '.-•. „V 
Bossen in de kas ' . ; , - .>'".•:- VI, 
Verkoop + aankoop nieuwe rassen / 0,70/m* 
Kosten drogen, schonen, sorteren, preparatie en 
korte nabehandeling f 0,041/sluk'. • 
Grondkoeling~ . ' . 

Kwantitatieve informatie voor de glastuinbouw 
1985-19S8. ••"••' • ' • - . . 

gehaald. Bij meerjarige teelten zoals Al-
stroemeria en Freesia moeten deze kos­
ten over de gehele teeltperiode worden 
berekend. De toegerekende kosten staan 
in de tabel vermeld. Daarnaast kennen 
we op het bedrijf de vaste kosten (kosten 
duurzame produktiemiddelen en algeme­
ne kosten). Deze kosten drukken altijd 
op het bedrijf, onafhankelijk van de teel­
ten die er staan. Een aantal posten zullen 
we hieronder behandelen. De kosten no­
teren we per partij, per m2 of per 1.000 
planten. 

• Plantmateriaal 
De kosten voor plantmateriaal worden 
bepaald door het aantal planten dat is 
opgezet, vermenigvuldigd met de prijs 
per stuk. Bij het zelf vermeerderen ver­
meldt men niets om dubbeltellingen te 
voorkomen. 
• Brandstoflcosten 
De brandstofkosten vormen een belang­
rijk deel van de totale produktiekosten. 
Bij potplanten is het van belang deze 
kosten zo goed mogelijk toe te kunnen 
rekenen per produkt en per teeltperiode. 
Hebben we te maken met één tempera­
tuur, dan zal de toerekening meestal 
geen grote problemen opleveren. Bij 
meerdere temperatuurregimes zal een 
procentuele verdeling moeten worden 
gemaakt, daarbij rekening houdend met 
de energiebesparende maatregelen. Er 
bestaat ook een energieprogramma. Via 
de bedrijfsvoorlichter kan vrij nauwkeu-
ring per periode het gasverbruik op het 
bedrijf worden bepaald. De benadering 
blijft echter globaal. 
Hier volgt een voorbeeld van een bereke­
ning: 

bedrijf 6.000 m2Xoppervlaktebenutting 
85% •= 5.100 m2 netto beteelbaar opper­
vlak. Beschikbare nettoweek-m2 = 
5.100X52 = 265.200 nettoweek-m2. 
Gasverbruik 60 m J /m 2X 6.000 m2 *» 
360.000 m1 per jaar. De gaskosten wor­
den gemiddeld verdeeld over het jaar. 
Gasverbruik per nettoweek-m2 = 
360.000 : 265.200 week-m2 = 1,35 mJ 

per nettoweek-m2. Stel de ruimtebehoef­
te van een produkt bedraagt inclusief 
10% leegloop: 900 nettoweek-m2. Het 
brandstofverbruik voor die teelt be­
draagt dan 900X1,35 «= 1.215 m1 gas. 
• Mest/bestrijding 
Meestal gaat men uit een normbedrag of 
van gegevens uit de boekhouding, zeker 
omdat het vaak om relatief kleine bedra­
gen gaat. De kosten van chemische 
grondontsmetting worden ook meegeno­
men. Bolontsmetting zit vaak bij het 
plantmateriaal inbegrepen. 
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Bedrijfsvoering 

• Overige materialen 
Hieronder worden mosstokken, tonkin-
stokjes, ijzerdraad, styromull, scheur-
bandjes en dergelijke verstaan. 
• Vrachtkosten 
Bij vrachtkosten wordt niets vermeld als 
men eigen vervoer heeft. Deze kosten 
komen bij de algemene kosten tot uiting. 
Wel moet met de keuze van de teelt of 
grootte van de potmaat rekening worden 
gehouden met de transportkosten. De 
transportkosten worden wel opgenomen 
als men de produkten door collectieve 
vervoerders naar de veiling laat brengen. 
• Werk door derden 

Dit is werk dat door de ondernemer aan 
andere wordt uitbesteed, bij voorbeeld 
loon werk. 
• Rente omlopend vermogen 
Onder rente omlopend vermogen wordt 
verstaan de rentekosten over het geld dat 
nodig is voor de aanvang van de teelt tot 
het moment van verkoop. Het zijn kost­
ten in de vorm van plantmateriaal, pot­
ten, potgrond, brandstof en dergelijke. 
Het gaat vaak om Hatief lage bedragen 
en blijkt dat een bedrag ter grootte van 
1% van de bruto-opbrengst in de meeste 
gevallen deze kosten goed benadert. Bij 
meerjarige gewassen wordt de rente be-

Saldoberekeningen worden veel gebruikt om verschillende teelten met elkaar te vergelijken 

paald over het gemiddelde geïnvesteerd 
vermogen in de plantopstand. 

Saldo 
In het voorgaande is aangegeven hoe de 
berekening van de opbrengsten en de 
toegerekende kosten tot stand komt. 
Door de opbrengsten te verminderen 
met de toegerekende kosten, blijft het 
saldo over. Dit bedrag dient voldoende 
te zijn om de algemene kosten, de ar­
beidskosten en de kosten van de duurza­
me produktiemiddelen te kunnen dek­
ken. Met deze berekeningsmethode is op 
een bedrijf goed te overzien wat de con­
sequenties van verschillende teelten of 
teeltplannen zijn. Voor een eerlijke ver­
gelijking moet echter ook de arbeidsbe-
hoefte worden meegenomen. Het kan 
heel goed gebeuren dat een teelt of een 
ras met een laag saldo erg gunstig is door 
een lage arbeidsbehoefte. Andersom kan 
een teelt met een hoog saldo zoveel werk 
geven dat deze in het teeltplan beter niet 
kan worden opgenomen. Bij combinatie-
teelten zullen de meeste bedrijven ook op 
moeten passen dat eventuele produktie-
pieken niet samenvallen. 

In de snijbloemen worden de saldo's per 
m2 berekend (zie tabel). In voorgaande 
artikelen uit deze reeks heeft men kun­
nen lezen dat dit op potplantenbedrijven 
wat ingewikkelder ligt. Er zijn namelijk 
grote verschillen in teeltduur, teeltfasen 
en de ruimtebehoefte per produkt. Om 
de saldo's en arbeid van de teelten toch 
onderling te kunnen vergelijken herleidt 
men het saldo en de arbeid tot saldo, re­
spectievelijk arbeid per week-m2 (week-
m2 is de oppervlakte maal het aantal we­
ken dat een teelt op die oppervlakte 
staat). Formule voor deze berekening is: 
saldo per produkt : aantal week-m2 per 
produkt = saldo per week-m2. Dezelfde 
berekening geldt voor de arbeid. Ver­
mindert men het saldo met de arbeid, 
dan zal het bedrag dat overblijft een ba­
sis zijn waarop beslissingen ten aanzien 
van het teeltplan worden gemaakt. 

Het saldo ontstaat als de toegerekende 
kosten van de opbrengst afgetrokken 
worden. Toegerekende kosten zijn kos­
ten die direct met de teelt te maken heb­
ben, De belangrijkste kosten zijn plant­
materiaal, brandstof, verpakking en vei-
lingkosten. Zwakke en sterke produkten 
kan men analyseren door gebruik te ma­
ken van de saldo-methode. Hierin kan 
arbeid een belangrijke rol spelen. 
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BEDRIJFSECONOMIE 

Ho© w®w%®f®w ilk 
iGdriifsresulft 

Bij een ondernemer komt regelmatig de vraag boven: doe ik het 
wel goed en hoe kan ik mijn bedrijfsresultaat verbeteren? Inzicht 

in uw bedrijfsvoering kunt u krijgen door met de bedrijfsvoorlichter 
een Bedrijfseconomisch Advies op te stellen. Aan de hand 
daarvan kunt u dan een verantwoorde beslissing nemen. 

Al een aantal jaren is bij de voorlich­
tingsdienst van het Ministerie van Land­
bouw en Visserij de formulierenset Be-
drijfeconomisch Advies in gebruik. In de­
ze set staan vragen gebundeld die 
beantwoord moeten worden om door te 
kunnen rekenen: 
• wat de stand van zaken op dit moment 
is met betrekking tot opbrengsten, kos­
ten, arbeidsbehoefte en -bezetting, be­
drijfsresultaat en financiële positie; 
- wat de opbrengsten en kosten zijn en 
daarmee de bedrijfsresultaten die gerea­
liseerd kunnen worden; 
- of een voorgenomen investering glo­
baal te financieren is. 
Hiermee is dan een stuk informatie ge­
bundeld, die de keuze om de huidige si­
tuatie te verbeteren of te veranderen ook 
kwantitatief kan ondersteunen. 

Werkwijze 
Het opstellen van zo'n Bedrijfsecono­
misch Advies vraagt veel tijd van de be­
drijfsvoorlichter en ondernemer. De 
voorlichter zal in ieder geval twee maal 
een uitgebreid gesprek met de tuinder 
hebben. In het eerste gesprek moet op 
een rijtje gezet worden hoe groot het be­
drijf en de arbeidsbezetting is en wat de 

' toestand van de kassen en installaties 
is. Daarna moet bekeken worden wat de 
afgelopen drie jaren de teeltplannen wa­
ren en hoe hoog de verschillende op­
brengsten en kosten waren. 
Hiervoor kan gebruik worden gemaakt 
van de boekhouding en van de gegevens 
uit de eigen bedrijfsregistratie. Met deze 
gegevens kan bekeken worden wat de 
knelpunten op het bedrijf zijn. 
De knelpunten en de oorzaken daarvan 
zullen vergeleken moeten worden met 
de uitkomsten van bedrijven met verge­
lijkbare teelten en teeltplannen. Hier­
voor kunnen de gegevens gebruikt wor­
den van de vergelijkingsgroepen die bij 
de verschillende veilingen onder andere 
opbrengsten en arbeid bijhouden. 
Een ander hulpmiddel is het boek 'Kwan­
titatieve Informatie voor de Glastuin­
bouw'. Hierin wordt elk jaar voor een 
groot aantal teelten aangegeven, wat de 
opbrengsten, de aan de teelt toegere­
kende kosten, het gasverbruik en de ar­

beidsbehoefte zijn op een modern en 
goed geleid bedrijf. 
De verschil''' : die bij deze vergelijking 
dan boven ta, .-i komen,zijneen indicatie 
voor de zwakke en de sterke punt en van 
het bedrijf. 
Met deze uitkomsten in de hand kunnen 
dan een aantal mogelijke aanpassingen 
of veranderingen geformuleerd worden 
om de zwakke punten te verbeteren. 
Daarbij moet dan bekeken worden welke 
teelttechnische aanpassingen nodig 
zijn. Ook moet bekeken worden of er in­
vesteringen nodig zijn en om welke in­
vesteringsbedragen het gaat. Op deze 
manier is dan zicht gekregen op de hui­
dige situatie en mogelijke veranderingen 
hierin. 

Met deze kennis kan de voorlichter op 
zijn kantoor uitrekenen wat de gevolgen 
van de voorgestelde oplossingen zijn. 
Speciale aandacht wordt daarbij be­
steed aan: de opbrengsten, de toegere­
kende kosten, het gasverbruik, de ar­
beidsbehoefte en de gevolgen hiervan 
voor de verdeling over eigen arbeid en 

vaste of losse krachten, de kosten van 
rente, afschrijvingen en onderhoud en 
globaal of voor de nieuwe investeringen 
voldoende financieringsruimte aanwezig 
is. 
Uiteindelijk kan dan berekend worden 
wat voor de verschillende oplossingen 
de te verwachte bedrijfsresultaten zullen 
zijn. 

Advies 
Aan de hand van de uitkomsten van zijn 
berekeningen zal de voorlichter een 
voorstel doen of er veranderd moet wor­
den en zo ja, welke verandering het bes­
te bedrijfsresultaat kan geven. Dit voor­
stel wordt met al de berekeningen in een 
rapportje opgenomen: het Bedrijfseco­
nomisch Advies. 
In het tweede gesprek wordt dit rapport 
uitgebreid met de ondernemer doorge­
sproken. Hierdoor ontstaat bij de onder­
nemer een goed inzicht in de bedrijfs­
economische gevolgen van de doorgere­
kende veranderingen en kan hij onder 
andere met deze kennis de beslissing 
nemen om een van de veranderingen al 
dan niet uit te voeren. 
De hierboven beschreven werkwijze voor 
het geven van een advies bij belangrijke 
beslissingen is de afgelopen jaren ont­
wikkeld door medewerkers van de Con­
sulentschappen in Algemene Dienst 
voor de Glastuinbouw en onderzoekers 
van de afdeling Bedrijfssynthese van de 
proefstations in Naaldwijk en Aalsmeer. 
Op dit moment wordt geprobeerd een 
computerprogramma te ontwikkelen, 
waarmee het rekenwerk en de rapporta­
ge geautomatiseerd kan gebeuren. Hier­
mee kunnen in de toekomst nog makke­
lijker de gevolgen van belangrijke beslis­
singen worden door gerekend. 

P. Vermeulen 
Proefstation Naaldwijk 

Bedrîjfseconomîsch Advies 
: Regelmatig komen bij een teler, de_,"•?,>;;,gen kan de bedrijfsvoering de ko-

è i volgende vragen op: ; 
; - Kan de huidige teelt verbeterd wor-_'_ 
'den? .-.-;. ••:• : •'•-,•:. \•'. •;-:r: .-; ' v,~.' 
-Zal ik overschakelen op andere teel-
.ten? .-•••'>..-./ •.. . ; - ; ; i - ? • ' - ' r - . 
yZalikop substraat overgaan?'_ , if- • 
•Zal ik CO, gaan doseren?J~"•'*' - ." 
• Zal ik óp buisverwarming overstap­
pen? , ;. ' ,.; *' .;• h.a-:-; -. • •,[•• • 
-Zal ik mijn kassen vernieuwen, en 
zoja welk kastype dan 3,20 m of 4,00 
m kap met of zonder tralie?, ... ;,4 
-Zal ik verkopen 'en een hieuw bedrijf 
beginnen? -.;• -y:'-*k-';',:.;^/', •-•.-*•';•: 
-Zal ik meedoen aan de reconstruct 
ve? • •: .'•• -;--^--•-,"• '•"'• 
• Zal ik meer vast personeel aanne- ; 

men? ;. .. ; . • ; • . ' ., -.*:_• 
-Enzovoorts.. "•: " ~-\:'-'r ••-»••" s.-'t' 
Door de antwoorden op al deze vra­

mende jaren meer of minder ingrij­
pend veranderen. '•*;';' TV-;S-' ? " 

• • Om een weloverwogen keus te kun-
; nen maken, zullen al deze veranderin-
; ' gen op een rij gezet moeten worden. 
••: De gevolgen hiervan op opbrengsten, 
'•' kosten, arbeiden financieringsposi­

tie zullen doorgerekend moeten wor- ' 
den. Dit moet zowel voor de situatie 
op dit moment als voor de veranderde 

! •' situaties gebeuren. Door de huidige 
. en de veranderde situaties te vergelij-

J
: ken kan pas een goede afweging wor-

den gemaakt. .:- . . . - , . 
In dit artikel wordt aangegeven hoe 

•••' de bedrijfsvoorlichters in uw regio 
; daarbij kunnen helpen door het op­

stellen van het zogenaamde Bedrij fs-
'. economische Advies. • " -
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Managementinformatie is meer dan 
kennis van bedrijfsgegevens 
Ir. E. van Rijssel 
Proefstation voor de Bloemisterij, Aalsmeer 

Ing. J.K. Nienhuis 
A. A. van der Maas 
Proefstation voor de Tuinbouw, Naaldwijk 

Informatie en gegevens zijn termen 
waarmee de teler steeds vaker 
wordt geconfronteerd. Belangrijk 
is dat hij weet waarover het gaat, 
zodat er zinvol mee kan worden 
omgegaan. Gegevens moeten wor­
den omgezet in informatie waar­
mee bedrijfsdoelstellingen kunnen 
worden nagestreefd; omzetten in 
managementinformatie. 

De Nederlandse teler is een coöperatief 
ingestelde ondernemer. Onder het motto 
'samen sterk' heeft de glastuinbouw een 
respectabele internationale positie opge­
bouwd. Al heel vroeg zijn de veiling­
coöperaties opgericht om als eenheid 
sterk te staan tegenover de handel en niet 
tegen elkaar te worden uitgespeeld. De 
Vereniging van Nederlandse Tuinbouw 
Studiegroepen (NTS) bestaat ook al ja­
ren om door kennisuitwisseling nieuwe 
ontwikkelingen op te pakken en tot een 
succes te maken. In 1985 is de Stichting 
voor Informatieverwerking in de tuin­
bouw (SITU) opgericht om ook op dit 
gebied stimulerend en coördinerend te 
kunnen optreden. 
Een alledaags voorbeeld moet duidelijk 
maken dat gegevens verwerken tot infor­
matie wel eenvoudig lijkt maar dat daar, 
veelal onbewust, veel kennis bij komt 
kijken. U bevindt zich op de weg en ziet 
in de berm een verkeersbord met daarop 
het getal 70, dat is een gegeven. Gelukkig 
heeft u verkeersles gehad, zodat dit gege­
ven iets voor u betekent. Dat verkeers­
bord staat er als mededeling aan ieder die 
langskomt. Omdat iedereen in zijn leven 
dergelijke mededelingsborden tegenkomt 
wordt er reeds op de basisschool ver­
keersles gegeven. Voor iedereen beteke­
nen deze mededelingsborden dus iets, 
maar ze zijn niet voor iedereen bedoeld. 
Het bord maximumsnelheid 70 km per 
uur is specifiek voor automobilisten en 
niet voor fietsers of voetgangers. Om te 
beoordelen of de mededeling relevant is, 
moet men dus de eigen situatie bezien. 
Hierbij kan worden besloten dat de gege­
vens geen informatie opleveren. Infor­
matie over de situatie ter plekke is mede 

van invloed of men zich aan de maxi­
mumsnelheid wil houden. Tot slot zal 
men voor- en nadelen afwegen van tijd­
winst en het risico om bij voorbeeld een 
bekeuring op te lopen. 
Omgaan met gegevens vereist dus: 
• kennis opbouwen en bijhouden; 
• kennen van de eigen situatie; 
• kennen van individuele en meer alge­
mene randvoorwaarden; 
• bewust zijn van de (persoonlijke) doel­
stellingen. 

Kennis aanleren en gebruiken 
Omgaan met gegevens vereist in de eer­
ste plaats dat de gegevens begrepen wor­
den. Als het verkeersbord wordt vervan­
gen door het kasklimaat dan is het een 
voorbeeld uit de eigen situatie. Omgaan 
met temperatuurgegevens betekent ken­
nis van meten. Dat lijkt logisch, zo aan­
nemelijk dat vaak wordt vergeten om er­
bij stil te staan. Hoe vaak ziet een teler de 
klimaatgegevens van een collega en 
denkt hij dat zijn kennis voldoende is om 
die gegevens te begrijpen. 
Gelukkig wordt er veel gemeten volgens 
standaardmeetmethoden, de tempera­
tuur wordt gemeten in graden Celcius en 
de buistemperatuur wordt gemeten in de 
centrale aanvoerleiding van de stook-
groep. Er zijn echter verschillen, zoals de 
hoogte in de kas waarop wordt gemeten, 
het al dan niet gebruiken van een boven-
verwarming of het al dan niet afslaan 
van de circulatiepomp, zodra de warmte­
vraag van de kas wegvalt. Verkeerd be­
grepen gegevens leiden tot onjuiste infor­
matie en soms tot nare gevolgen als 
bloemknopverdroging of slechte vrucht­
zetting. 
Bij kennis gaat het niet alleen om het 
kennis hebben, maar ook om daar op het 
juiste moment aan te denken en het snel 
kunnen toepassen. Leren betekent daar­
om niet alleen erover lezen of lezingen 
aanhoren maar ook oefenen, het aanle­
ren van enige routine in het toepassen 
van kennis. Leren gaat snel wanneer 
reeds aanwezige kennis kan worden ge­
bruikt; bij het leren bedienen van een 
nieuwe televisie is bekend welke knopjes 
erop zitten. Het leren bedienen van een 
ander merk klimaatcomputer vereist veel 
specifieke kennis. 
Verdere standaardisatie zal het overscha­
kelen naar een nieuw programma, een 
ander werk, alsook het gebruik maken 
van gegevens van collega's vereenvoudi­
gen. De taak die de SITU daarin op zich 
genomen heeft, verdient daarom steun 

vanuit de praktijk. Alleen samen zijn te­
lers voldoende sterk om de meest ge­
wenste standaards in toekomstige syste­
men opgenomen te krijgen. 

Eigen situatie 
Een ondernemer neemt beslissingen 
waarvan hij aanneemt dat deze wel­
overwogen zijn. Uit de ervaring met be-
drijfsregistratie blijkt echter dat onderne­
mers voor verrassingen komen te staan 
als ze de cijfers van hun eigen bedrijf on­
der ogen krijgen. Het gasverbruik blijkt 
bij voorbeeld in weken met donker weer 
in het voorjaar veel hoger dan men 
dacht. Stoken met het ondernet blijkt 
niet altijd goedkoper dan stoken met het 
bovennet, aanschaf van een condensor 
leidt niet automatisch tot een 10 à 15 % 
lager gasverbruik. 
Kennis omtrent de eigen situatie wordt 
regelmatig overschat en daardoor wor­
den gegevens niet goed geïnterpreteerd. 
Bedrijfsregistratie is een goed hulpmiddel 
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om de bedrijfseigen kennis te vergroten. 
Kennis, hoe goed ook, blijft echter 
slechts één onderdeel bij het verwerken 
van gegevens tot informatie. 

Randvoorwaarden 
De mogelijkheden en beperkingen van 
bij voorbeeld het klimaatprogramma en 
de verwarmingsinstallatie bepalen mede 
hoe telers op gegevens, die zij van colle­
ga's of vertegenwoordigers krijgen, rea­
geren. Het type condensor dat is geïnstal­
leerd was mede afhankelijk van de ruim­
te in het ketelhuis. De aansluiting op een 
eigen net of opname in het bestaande 
verwarmingscircuit was onder meer af­
hankelijk van de aanwezigheid van 
meerdere verwarmingsnetten en de rege­
ling ervan. Soms zijn de randvoorwaar­
den door de ondernemer te beïnvloeden, 
bij voorbeeld de grootte van het ketel­
huis, 9oms zijn ze een gegeven, bij voor­
beeld geen gasaansluiting in buitengebie­
den. In alle beslissingssituaties is het han­

dig om de randvoorwaarden te kennen 
om bij de uitvoering van plannen niet 
voor verrassingen te komen staan. 

Persoonlijke en 
bedrijfsdoelstellingen 
Het karakter, de leeftijd en de ervaring 
van elk mens zijn anders en bepalen voor 
een deel het gedrag. Uitbreiding met een 
nieuwe kas b-" >• oerbeeld wordt niet snel 
gedaan door « jn teler van 60 jaar zonder 
opvolger, ot door een teler die nogal wat 
tegenslag heeft gehad met de personeels­
bezetting of door een teler die toch al niet 
zo gelukkig is met zijn schuldenlast. Bij 
alle beslissingen moet de ondernemer 
zich bewust zijn van zeer persoonlijke 
doelstellingen, en in firmaverband ook 
van bedrijfsdoelstellingen, om gegevens 
te kunnen verwerken. Enkele voorbeel­
den zijn de wensen om hobby's te kun­
nen uitleven, verwachtingen omtrent het 
inkomen, de wijze van omgaan met per­
soneel, met geleend geld, enzovoort. 
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Managementinformatie als middel 
Vertegenwoordigers die langskomen met 
informatiemateriaal brengen gegevens 
over de door hen te verkopen produkten. 
Dit overbrengen van gegevens is natuur­
lijk geen doel op zich, maar een middel 
om te verkopen. Als een teler zelf naar de 
NTV gaat en daar folders vergaart en 
aanvullende gegevens verzamelt is dat 
evenmin een doel op zich. 
Een teler verzamelt gegevens en verwerkt 
ze tot informatie ten behoeve van het be­
palen eigen positie, het opstellen van 
plannen, het evalueren of de doelstellin­
gen kunnen worden behaald en het con­
troleren of volgens plan wordt gewerkt. 
Gegevens op een bepaalde manier ver­
werkt tot informatie, vormen een middel 
om plannen op te stellen. Het plan dat 
uiteindelijk tot stand komt is geen doel 
op zichzelf maar is weer een middel om 
richting te geven aan het denken (doel­
stellingen) en handelen van de onderne­
mer. 
Nu is de teler op een glastuinbouwbedrijf 
geworden tot een ondernemer die flexibel 
inspeelt op nieuwe ontwikkelingen en 
wijzigende prijzen van produkten en pro-
duktiemiddelen. Daarbij wordt veelal 
slechts weinig of geen winst gemaakt. 
Voor het voortbestaan van het bedrijf en 
van de teler als zelfstandig ondernemer is 
het van belang om enigszins vooruit te 
kunnen kijken. Leren omgaan met een 
stroom van gegevens hoort daarbij en er 
komen allerlei hulpmiddelen om de on­
dernemer daarin bij te staan. 

Managementinformatie is meer dan op­
schrijven wat er op het eigen bedrijf ge­
beurt of het verzamelen van folders op 
een vakbeurs. Er worden enorm veel ge­
gevens over een ondernemer uitgestort 
via de krant, de televisie, de vakpers en 
via directe persoonlijke contacten. Om al 
deze gegevens te kunnen plaatsen en te 
verdelen in belangrijk en niet belangrijk 
is in de eerste plaats kennis nodig. Beoor­
delen is in eerste instantie begrijpen wat 
de gegevens betekenen, maar daarbij 
komt het kennen van de eigen situatie en 
de eigen wensen. Dit artikel is bedoeld 
om telers bewust te maken dat gegevens 
niet meer zijn dan een middel om een 
doel te bereiken. De gegevens moeten 
worden bekeken, beoordeeld en ver­
werkt tot informatie, zodat ideeën kun­
nen worden uitgewerkt tot plannen. Het 
maken en uitvoeren van plannen is de 
kern van bedrijfsmanagement, omdat 
plannen richting geven aan het denken 
en handelen van de ondernemers. 
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Automatisering heeft zowel plaats 
bij de teler als in zijn omgeving. In 
de huidige situatie sluiten in veel 
gevallen de ontwikkelde computer­
systemen niet op elkaar aan, wat 
een remmend effect heeft op een 
verdere uitbouw van de informati­
ca in de tuinbouw. Om de ontwik­
keling op automatiseringsgebied 
te stimulerenis het van belang 

. overeenstemming te bereiken tus­
sen alle belanghebbenden over zo­
wel technische als inhoudelijke za­
ken. Met de ontwikkeling van een 
informatiemodel voor de glastuin­
bouw wordt een stap in de goede 
richting gezet om tot inhoudelijke 
afspraken te komen. 

De basis van het ondernemerschap is het 
nemen van beslissingen. Deze beslissin­
gen kunnen effect hebben op lange, mid­
dellange (een tot twee jaar) en korte ter­
mijn. Andere benamingen hiervoor zijn 
respectievelijk strategische, tactische en 
operationele beslissingen. Een strategi­
sche beslissing kan betrekking hebben op ' 
de bedrijfsuitrusting, een tactische beslis­
sing op het teeltplan voor het komende 
seizoen en een operationele beslissing op 
een uit te voeren teelthandeling. Voor 
een goede besluitvorming is informatie 
nodig. Een deel van de informatie is bij 
de teler aanwezig in de vorm van kennis 
en ervaring. 
Bedrijfsgegevens, teelt-, opbrengst- en fi­
nanciële gegevens van de voorgaande 
teeltseizoenen zijn op het bedrijf aanwe­
zig. Dit zijn zogenaamde interne gege­
vens die leiden tot interne informatie. De 
overige informatie wordt van buiten het 
bedrijf verkregen (externe informatie). 
Informatieoverdracht kan op vele manie­
ren geschieden: via voorlichting, advi­
seurs of studieclubs, vakpers, etcetera. 

De laatste jaren begint ook de automati­
sering van de informatievoorziening van 
de grond te komen. Op dit gebied mogen 
grote ontwikkelingen worden verwacht, 
mits hiervoor de juiste voorwaarden 
worden geschapen. 

Een voorbeeld van automatisering bin­
nen het glastuinbouwbedrijf is de kli-
maatcomputer. Recente ontwikkelingen 
van geautomatiseerde gegevensuitwisse­
ling tussen externe organisaties en het 
tuindersbedrijf zijn systemen zoals Tele-
fleur, Floratel en TeleVBA. Hiermee 
kunnen veilinggegevens over opbreng­
sten en prijzen en dagoverzichten wor­
den opgevraagd. In een videotexexperi-
ment, opgezet voor bedrijfsvergelijking 
van teeltomstandigheden, vindt centrale 
gegevensverwerking plaats die vervol­
gens in de vorm v«ii\ overzichten bij de 
deelnemende telers op het beeldscherm 
wordt geprojecteerd en desgewenst uitge­
print. Duidelijk is dat niet alleen op het 
tuindersbedrijf zelf maar ook in de 'om­
geving' wordt geautomatiseerd. Van de 
zijde van dienstverlenende organisaties is 
een uitbreiding van het service-pakket 
aan de telers te verwachten. Denkbare 
toekomstige ontwikkelingen zijn bij 
voorbeeld: 
• een geautomatiseerde vastlegging van 
de aanvoergegevens door de veilingen; 
• leveranciers van gewasbeschermings­
middelen werken met geautomatiseerde 
adviessystemen voor de ziektebestrij-
ding; 
• banken bieden service met program­
ma's voor optimale liquiditeitsplanning. 

Huidige automatisering 
In de huidige situatie heeft een soort 
eiland-automatisering plaats, zowel bin­
nen het bedrijf als bij de externe organi­
saties van verschillende deelsystemen die 
niet op elkaar aansluiten. Een duidelijk 
streven is om te komen tot geïntegreerde 
systemen met een goede communicatie 
tussen deelsystemen. Momenteel is in de 
glastuinbouw behoefte aan een koppe­
ling tussen procescomputer (klimaat-
computer) en bedrijfscomputer en aan 
een koppeling tussen bedrijfscomputer 
en informatiesystemen van externe orga­
nisaties zoals veilingen, boekhoudbu-
reaus en leveranciers. Een goede en snelle 
gegevensuitwisseling kan worden gezien 
als een van de voorwaarden voor een 
modern bedrijfsmanagement. Om te ko­
men tot een zogenaamd geautomatiseerd 
communicatie-netwerk moeten afspra­
ken worden gemaakt tussen leveranciers 
van computers en programmatuur on­
derling en met exteme organisaties. Om 
de ontwikkelingen op automatiseringsge­
bied te stimuleren is het van belang over­
eenkomsten te bereiken over zowel tech­
nische als inhoudelijke zaken. Wat be­

treft de inhoudelijke afspraken kan het 
informatiemodel voor de glastuinbouw 
hierin voorzien. 

Informatiemodel 
Een informatiemodel is een systemati­
sche beschrijving van het bedrijf van een 
individuele teler, gezien vanuit het oog­
punt van informatievoorziening. Het 
model is opgedeeld in een procesmodel 
en een datamodel. Het procesmodel be­
schrijft de activiteiten (processen) die op 
een bedrijf plaatsvinden en geeft de daar­
bij benodigde informatie aan en de gege­
vens die een activiteit opleveren. Het da­
tamodel bestaat uit een beschrijving van 
de basisgegevens die voor de activiteiten 
nodig zijn en door die activiteiten wor­
den opgeleverd en tevens een beschrij­
ving van de samenhang tussen de gege­
vens (gegevensstructuur). 

De inhoud van een informatiemodel 
vormt het uitgangspunt voor een zekere 
mate van standaardisatie en uniforme­
ring in het gebruik van gegevens. Tevens 
vormt het informatiemodel een inhoude­
lijke basis voor het ontwikkelen en het 
toetsen van computerprogramma's. In 
de figuur 1 is de samenhang tussen en 
binnen de hoofdfuncties uit het proces-

. model globaal aangegeven. De activitei­
ten op een bedrijf zijn onderverdeeld in 
drie hoofdfuncties, te weten planning, 
operationeel beheer en control. De func­
tieplanning omvat de besluitvorming 
voor de lange en middellange termijn 
(respectievelijk strategische en tactische 
planning). De dagelijkse besturing van 
het glastuinbouwbedrijf valt onder het 
operationeel beheer. Dit is onderver­
deeld in 'operationele planning' en 'uit­
voering gecoördineerd'. De laatste func­
tie is gesplitst in het proces 'inventarisa­
tie', waar aan de hand van het produk-
tieplan en de stand van het gewas be­
paald wordt wat er moet gebeuren, en 
'uitvoering', waar de handeling daad­
werkelijk wordt uitgevoerd, gepaard 
gaande met registratie hiervan. Bij de uit­
voering wordt aanspraak gemaakt op 
schaarse produktiemiddelen zoals arbeid 
en ruimte (potplanten). Daarom is het 
noodzakelijk dat de werkzaamheden 
vooraf op elkaar worden afgestemd. 
De vergelijking van de strategische en 
tactische planning met de resultaten van 
de uitvoering, ook wel evaluatie ge­
noemd, vindt plaats op basis van versla­
gen of overzichten. Op deze manier 
wordt de gang van zaken op het bedrijf 
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nader bekeken en zo nodig worden op 
grond hiervan plannen voor het ko­
mende jaar of jaren bijgesteld. Dit alles 
valt onder de functie control. 

Rol van SITU in project 
Uitwerking van het informatiemodel 
vindt plaats in twee fasen, een globale en 
een gedetailleerde. Inmiddels is het glo­
baal informatiemodel gereed gekomen en 
is in januari een aanvang gemaakt met de 
detailleringsfase. De werkgroep die het 
globaal model heeft opgesteld bestond 
uit medewerkers van proefstations in 
Naaldwijk en Aalsmeer, het ministerie 
van Landbouw en Visserij, het LEI 
(Landbouw Economisch Instituut), de 
takorganisatie SITU (Stichting Informa­
tieverwerking Tuinbouw) en het Labora­
torium voor Bloembollenonderzoek in 
Lisse. Bij de gedetailleerde uitwerking 
van het model is de betrokkenheid van 
dienstverlenende instellingen en het toe­
leverende en verwerkende bedrijfsleven 
groter. De inbreng van de overheid is 
minder geworden. De projectleiding van 
de detailleringsfase is in handen van de 
SITU. Uitgangspunt van de SITU is het 
behartigen van de belangen van de telers 
bij de ontwikkeling van de automatise­
ring. Doelstellingen van deze stichting 
zijn het invoeren en coördineren van ont­
wikkelingen en activiteiten op het gebied 
van al dan niet geautomatiseerde infor­
matieverwerking voor het bedrijfsmana­
gement van het individuele tuinbouwbe­
drijf en het stimuleren van uniformiteit 
en standaardisatie van op de markt zijn­
de informatiesystemen. 
De activiteiten van de SITU worden op­
gezet en uitgevoerd in samenwerking met 

belanghebbende organisaties en partijen 
in de tuinbouw. Het gebruik van compu­
tersystemen door een ondernemer loopt 
via 
• het handmatig verzamelen en verwer­
ken van bedrijfsgegevens met behulp van 
formulierensets; 
• het gebruik maken van verwerking 
van bedrijfsgegevens op centrale compu­
ters (veiling, boekhoudbureaus) middels 
postverzending; 
• het gebruik van videotexapparatuur 
voor de centrale verwerking van be­
drijfsgegevens en voor het raadplegen 
van externe beschikbare informatie in 
databanken; 
• het gebruik van microcomputer op het 
bedrijf voor het zelfstandig verwerken 
van de bedrijfsgegevens met videotex-
koppeling m >:\ ; erne systemen ten be­
hoeve van de jv5;evensuitwisseling met 
de omgeving. 
Een informatiemodel geeft een beschrij­
ving van wat er gebeurt op een bedrijf, 
maar er wordt geen aandacht geschon­
ken aan de wijze waarop iets wordt uit­
gevoerd. Uitgangspunt van het model is 
dat verschillende bedrijfstypen uit alle 
sectoren in de glastuinbouw met het inf o-
model kunnen worden beschreven, zodat 
een zeker abstractieniveau moet worden 
aangehouden. Als voorbeeld kan de 
functie voeding en watergift worden ge­
nomen, zoals beschreven in het model. 
Niet nader omschreven is of dit handma­
tig wordt uitgevoerd, via een eb en 
vloedsysteem of middels een regenleiding 
of druppelsysteem. Op deze manier 
wordt ruimte gelaten voor verschillende 
bewerkingsmethoden en veroudert het 
model minder snel door technische ont­
wikkelingen. Het gedetailleerde informa-
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tiemodel kan dienen als basis voor een 
betere afstemming van de toepassingen 
van informatiesystemen en computer­
programma's, kan bijdragen aan een ge­
coördineerde ontwikkeling van systemen 
en kan dienen als uitgangspunt voor 
standaardisatie van koppelingen tussen 
verschillende computersystemen. 
Een gedetailleerd informatiemodel voor 
de glastuinbouw sluit goed aan bij het SI-
TU-beleid en vormt momenteel een be­
langrijk onderdeel van de SITU-activitei-
ten. 

Projectuitvoering 
Om de detailleringsfase gestructureerd te 
doen verlopen is het globaal informatie­
model opgesplitst in gedeelten, die afzon­
derlijk worden uitgewerkt. Begin januari 
is gestart met de uitwerking van een on­
derdeel genaamd 'uitvoering'. Dit heeft 
betrekking op de teelttechnische hande­
lingen die worden uitgevoerd aan het ge­
was en produkt. Het betreft de teeltmaat-
regelen vanaf de produktie van plantma-
teriaal, voorzover dat plaatst heeft op 
het eigen bedrijf tot en met de oogst en 
afzet van het produkt. Behalve de daad­
werkelijke handeling bestaat 'uitvoering' 
uit registratie en directe bewaking van de 
uitgevoerde activiteiten. Dit betekent dat 
deze cluster een zeer nauwe relatie heeft 
met de registratie van teeltomstandighe-
den, opbrengsten en arbeid. Deze vastge­
legde gegevens bieden de mogelijkheid 
tot bedrijfsvergelijking met collega's en 
tot het opstellen van bedrijfsbegrotingen. 
Het ligt in de bedoeling dat de uitwerking 
in het voorjaar afgerond wordt met een 
publikatie waarin de gedetailleerde be­
schrijvingen van de processen en gege­
vens en de overige gemaakte afspraken 
zijn beschreven. Het informatiemodel is 
een gemeenschappelijk model, omdat het 
alle sectoren binnen de glastuinbouw, te 
weten groenten, snijbloemen, bolbloe-
men en potplanten omvat. Om dit te rea­
liseren worden bij de detaillering uit elke 
sector enkele referentiegewassen geno­
men die de desbetreffende sector verte­
genwoordigen. 

Deskundigen uit verschillende sectoren 
worden bij de uitwerking van het infor­
matiemodel betrokken. Van hen wordt 
specifieke kennisinbreng verwacht. Het 
model is op korte termijn ten voordele 
van de teler bedoeld, maar het is juist in 
eerste instantie belangrijk dat de detaille­
ring van het globale infomodel in over­
eenstemming met de sof tware-leveran-
ciers en de externe organisaties geschiedt. 
Wanneer aan deze voorwaarde wordt 
voldaan bestaat een goede kans dat het 
eerste rapport over 'uitvoering' wordt 
opgepakt en wordt gebruikt bij een ver­
dere ontwikkeling van programma's en 
systemen ten behoeve van bedrijfsregis-
tratie, bedrijfsvergelijking en bedrijfsbe-
groting. 
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Van traditioneel naar modern ondernemerschap 

Registratie van groot belang voor 
goede bedrijfsvoering 
Ir.LF.Gijsbers 
Consulentschap voor de Tuinbouw Midden-
H o l l a n d ^ 

De Consulentschappen voor de 
Tuinbouw Aalsmeer-Utrecht en 
Midden-Holland hebben in hun 
voorlichtingsprogramma 1985 -
1986 de voorlichting over het on­
dernemerschap weer hoog op de 
ranglijst geplaatst. Zi] hebben 
voor dit onderwerp het thema 
„Van Improvisatie naar Planning" 
gekozen. Dit thema geeft aan, op 
welk aspect van het moderne on­
dernemerschap zij de aandacht 
willen vestigen. In een reeks arti­
kelen maken zij duidelijk, wat no­
dig is voor een planmatige be­
drijfsvoering. Op deze manier 
kunnen ter beschikking staande 
hulpmiddelen bij de uitvoering en 
de controle van plannen, zo goed 
mogelijk worden aangewend. 

In een reeks van negen artikelen wordt 
achtereenvolgens aandacht geschon­
ken aan een aantal onderdelen van mo­
derne bedrijfsvoering. Allereerst komt de 
opzet en inrichting van het bedrijf, dus 
de bedrijfsorganisatie aan de orde. De 
criteria op grond waarvan de organisatie 
van het bedrijf kan worden beoordeeld, 
worden besproken. In de tweede plaats 
is er aandacht voor de verschillende 
onderdelen van de bedrijfsadministratie 
en voor de vraag hoe deze gegevens te 
gebruiken. In een slotartikel zal worden 
ingegaan op de vraag hoe het inzicht in 
de sterke en zwakke punten van het 
bedrijf vergroot kunnen worden en hoe 
uit deze gegevens conclusies te trekken 
zijn. Het ligt in de bedoeling voorjaar 
1986 dit onderwerp in een voorlichtings­
bijeenkomst te bespreken. Het is nuttig. 
om deze artikelenreeks voor deze verga­
dering te bewaren. 

Waarom deze aandacht 
Voor onze voortdurende aandacht voor 
het ondernemerschap zijn er duidelijke 
argumenten. De tijd ligt nog niet ver 
achter ons, dat land- en tuinbouw geken­
merkt konden worden als zeer traditio­
nele bedrijfstakken. In de landbouw ver­
schilde de traditie van streek tot streek. 
Dit is bij voorbeeld te zien aan de typisch 

streekeigen bedrijfsgebouwen. Maar 
ook in de tuinbouw zijn er de verschillen­
de produktiecentra, die allemaal hun ei­
gen traditionele produktiepatroon heb­
ben. De tuinbouw in Rijnsburg verschilt 
van die in het Westland en de bloemen­
teelt in Aalsmeer van die in Roelof-
arendsveen. Deze bedrijfsverschillen 
komen voor een deel voort uit de moge­
lijkheden en beperkingen van de ver­
schillende produktiecentra. Voor een 
deel zijn ze ook te verkla ren als een vorm 
van onderlinge na" ioing, dooreen ze­
kere groepsvorming. Steeds meerech-
ter, laateen ondernemerzich bij zijn 
beleidsbeslissingen niet meer leiden 
door het heersende, regionale bedrijfs-
patroon, maar komt hij op grond van de 
hem ter beschikking staande gegevens 
tot een naar eigen inzicht verantwoord 
bedrijfstype. Het moderne ondernemer­
schap ontstaat. Het vraagt om gebruik 
van bij dit ondernemerstype noodzakelij­
ke hulpmiddelen. 

Van improvisatie naar planning 
De laatste decennia hebben de snelle 
technisch-economische ontwikkelingen 
geleid tot een sterke vermindering van 
het aantal agrarische bedrijven en een 
sterke produktietoename op de reste­
rende bedrijven. In de tuinbouw is het 
totale aantal bedrijven minder afgeno­
men door de sterke groei van de afzet­
mogelijkheden. Het is verbazingwek­
kend, hoe lang deze produktiestijging 
binnen de bestaande bedrijfstypen en 
bedrijfsuitvoeringen kon worden gerea­
liseerd, zonder dat er een algemene ont­
wikkelingsstrategie aan ten grondslag 
werd gelegd. Bedrijven die op deze ma­
nier zijn gegroeid, vertonen meestal een 
merkwaardig rommelig patroon. De be­
drijfsgebouwen zijn gegroepeerd als de 
huizen in een oud dorpje. 
In de ontwikkeling van ieder bedrijf komt 
echter een moment, dat verbeteringen in 
de bedrijfsvoering niet meer te verwe­
zenlijken zijn zondereen algehele reor­
ganisatie. Vaak komt men voor die be­
slissing te staan bij ingrijpende bedrijfs-
veranderingen, zoals bedrijfsverplaat-
sing of bedrijfsovername. Het is echter 
ook heel goed mogelijk, dat doorstijgen­
de energiekosten of stijgende arbeids­
kosten een algehele bezinning op kosten 
en opbrengsten noodzakelijk wordt. Is 
men eenmaal tot die conclusie geko­
men, dan blijkt het werken met nauwkeu­
rige cijfers van zo grote betekenis voor 
de bedrijfsvoering, dat men het niet meer 

zonder deze gegevens kan stellen. De 
behoefte aan'het instrumentarium van 
een modern ondernemer is duidelijk ge­
bleken. 

Ondernemersmentaliteit 
Aan deze wijziging in bedrijfsvoering ligt 
een wijziging in ondernemersmentaliteit 
ten grondslag. Het vraagt van een onder­
nemereen hele omschakeling, wanneer 
hij besluit bij zijn beslissingen kwantita­
tieve gegevens te gebruiken. Hij laat niet 
meer zijn feeling als kweker en zijn erva­
ring in het vak als en ig argument gelden, 
maar is bereid, zijn beslissingen zo goed 
mogelijk na te rekenen. Dat kan wel.eens 
voor onaangename ervaringen zorgen. 
Het is niet gemakkelijk je rijk te rekenen, 
wanneer je de cijfers op een rijtje zet. 
Integendeel, vaak blijkt pas uit de cijfers 
hoeveel inspanning het kost om een be­
drijf verder te ontwikkelen. Daarom is 
voorlichting over het onderwerp „Mo­
dern ondernemerschap" ook erg moei­
lijk. Het gaat daarbij immers niet alleen 
om nuttige informatie, maar om het 
bereiken van een mentaliteitswijziging. 

Wezenlijk vooreen planmatige 
bedrijfsvoering 
Wezenlijk voor een planmatige bedrijfs­
voering is, dat men overvoldoende 
kwantitatieve informatie beschikt. In het 
verleden was het vaak voldoende, wan­
neer een ruwe schatting van kosten en 
opbrengsten uitwees, dat een investe? 
ring economisch verantwoord geacht 
kon worden. Nu het aantal mogelijke 
ontwikkelingen is toegenomen, is het 
noodzakelijk een zo nauwkeurig moge­
lijk investeringsvolgorde vast te stellen. 
Hetzelfde geldt ook bij de keuze van een 
teeltplan. Ook bij vollegrondsbloemen-
teelt, waarbij de weerrisico's erg groot 
zijn, dient toch een begroting van kosten 
en opbrengsten op papier gezet te wor­
den. Alleen dan is later na te gaan of men 
niet geneigd is de resultaten te optimis­
tisch te begroten. 
De NTS heeft vorig jaar een bundel regi­
stratieformulieren uitgegeven. Deze zijn 
bekend onder de naam „Het Groene 
Boek". Vooral bij vergelijking met ande­
re bedrijven is het gebruik van uniforme 
formulieren noodzakelijk. Maar ook voor 
eigen administratie is het gemakkelijk, 
dat er al weloverwogen formulieren be­
schikbaar zijn. De uitgave van dit boek 
bewijst ook, dat allerwegen veel belang 
aan de registratie wordt gehecht. 
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Moderne rekentechnieken 

De intrede van de computer in het agra­
risch bedrijf heeft de kwantitatieve cijfer­
matige benadering van bedrijfsgege­
vens sterk bevorderd. Toch is voor een 
moderne bedrijfsvoering niet de reken­
machine, maar de mentaliteit van de 
ondernemer beslissend. Wel is het mo­
gelijk met behulp van moderne reken­
technieken de bedrijfsgegevens tijdig op 
tafel te krijgen. Boekhoudbureaus kun­
nen nu veel sneller gegevens ter be­
schikking stellen en ook de afzetgege-
vens van de veilingen komen prompt ter 
beschikking. Maar steeds blijft voorop 
staan, dat de ondernemer weet welke 
cijfers hij voor zijn bedrijfsvoering moet. 
gebruiken en welke keuze hij uit het 
beschikbare cijfermateriaal moet ma­
ken. 

Bureauwerk 
In het Vakblad voor de Bloemisterij van 
21 juni schreef Paul Welling in een artikel 
over modern ondernemerschap dat de 
taak van een ondernemer zeer veelzijdig 
is en dat een goede uitvoering van het 
moderne management meebrengt, dat 
veel managers „weg moeten van de 
werkvloer", dat wil zeggen minder mee 
kunnen doen aan de directe uitvoering 
van het werk. Deze conclusie is juist: de 
ontwikkeling naar een planmatige be­
drijfsvoering in de tuinbouw maakt een 
sterke ontwikkeling door en vraagt van 
de ondernemer een duidelijke omscha- * 
keling. Deze omschakeling houdt be­
langstelling voor cijfermatige gegevens 
van het bedrijf in waardoor het werk van 
een modern ondernemer moet steeds 
meer achter het bureau plaatsvindt. 

Nog niet ro lang geleden waren de land­
en tuinbouw traditionele bedrijfstakken. 
De manier waarop een bedrijf geleid 
werd, hing ten dele af van factoren als 
streektraditie en „feeling". Meer en 
meer echter, beslist de ondernemer op 
grond van hem ter beschikking staande 
gegevens en daarmee ontstaat modem 
ondernemerschap. Dit vraagt om ge­
bruik van allerlei noodzakelijke hulp­
middelen. Wezenlijk voor een planmati­
ge bedrijfsvoering is dat de ondernemer 

. over voldoende kwantitatieve informatie 
beschikt. Met de intrede van de compu­
ter is die ontwikkeling sterk bevorderd. 
De ondernemerzal steeds meer tijd ach­
ter zijn bureau doorbrengen dan op de 
werkvloer. 
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Hoofdartikel 

c^i*l|fspc&lsti?dtlc 
©Il ÜGClBfä|SS" 

Het Dagelijks Bestuur van 
het Centraal Bureau heeft 
in zijn vergadering van 27 
februari jl. besloten voor 
1985 ƒ50.000,— ter be­
schikking te stellen als 
bijdrage in de exploita­
tiekosten van de SITU. 
Deze Stichting Informa­
tieverwerking Tuinbouw 
is onlangs opgericht door 
de NTS en heeft met name 
ten doel de automatise­
ring van bedrijfsregistra-
tie op individuele tuin­
bouwbedrijven te begelei­
den en te stimuleren. Bij 
dit besluit heeft het Dage­
lijks Bestuur overwogen 
dat de veilingorganisatie 
weliswaar geen recht­
streekse verantwoorde­
lijkheid voor dit type acti­
viteiten ten behoeve van 
individuele telers heeft, 
maar wel een afgeleide 
verantwoordelijkheid. 
Ook de veilingen komen 
met de problematiek van 
bedrijf sregistratie, be-
drijfsvergelijkihg en der­
gelijke in aanraking, al­
leen al door het feit dat bij 
deze activiteiten mede ge­
bruik wordt gemaakt van 
veilinggegevens, die in 
veilingcomputers zijn op­
geslagen. 

Dit vereist uniformiteit in het 
vastleggen en bewerken van 

gegevens. Als de opbrengstgege-
vens tussen telers onderling van 
één veiling of van telers van ver­
schillende veilingen worden 
vergeleken, is die uniformiteit 
onmisbaar. Dat bedrijfsregi-
stratie een zinnige zaak is, hoeft 

op deze plaats niet duidelijk te 
worden gemaakt. Bedrijfsregi-
stratie is echter maar half w •• k 
als met de resultaten daarna 
geen bedrijfsvergelijking wordt 
uitgevoerd. 
Bedrijfsvergelijking, met name 
het vergelijken van opbrengst-
gegevens (produktie in hoeveel-

. heid en geld per m') tussen telers 
van dezelfde produkten is vooral 
bij kasgroenten in Zuid-Holland 
ingeburgerd. Er zijn zelfs hier en 
daar al projecten waarbij in de 
bedrijfsvergelijking ook de be­
langrijkste kostenfactoren wor­
den meegenomen. Bijvoorbeeld 
de belangrijke elementen van de 
factor arbeid per 1.000 m' en het 
energieverbruik per 1.000 m*. 
Het vergelijken van deze kosten­
factoren tussen telers en daar­
naast de belangrijkste op-
brengstgegevens per 1.000 m' 
per type teelt per produkt levert 
voor de betrokken telers al erg 
veel informatie op waarmee zij 
hun teelt kunnen begeleiden. 

Automatisering 
Een zeer beperkt aantal telers 
volgt met een eigen bedrijfsregi-
stratiecomputer zeer gedetail­
leerd de kosten en opbrengstge-
gevens van hun teelten. Het aan­
tal telers dat nu in georganiseerd 
verband bedrijfsregistratie en 
daarmee ook bedrijfsvergelij­
king uitvoert, is wat groter. Deze 
telers zijn vooral aangewezen op 
het met de hand bijhouden van 
de gegevens. In een enkel geval 
(Delft/Westerlee) worden de 
verzamelde gegevens op een vei-
lingcomputer verwerkt en ont­
vangen de deelnemende telers de 
vergelijkende kosten- en op-
brengstcijfers per teelt perio­
diek thuis. In een ander geval 
wordt dit werk - zowel het note­
ren van gegevens door de telers 
als het verwerken tot vergelij­
kende cijfers - per groep telers 
helemaal met de hand gedaan. 
Boekhoudbureaus zijn bij dit ty­
pe verwerking nog nauwelijks 

betrokken. Veilingen verstrek­
ken in het algemeen voor dit doel 
geen gegevens aan boekhoudbu­
reaus. 

Bedrijfsregistratie 
zet door 
Duidelijk is dat de bedrijfsregi­
stratie als kompas voor de be­
drijfsvoering doorzet. De grote 
vraag voor de toekomst is hoe 
men het extra werk dat hieraan 
voor de teler is verbonden zoveel 
mogelijk beperkt kan houden. 
Hoe kan dit werk op het eigen 
bedrijf zo efficiënt mogelijk 
worden uitgevoerd? Hoe kan het 
verwerken van de verzamelde 
gegevens zo efficiënt gebeuren 
dat een snelle bedrijfsvergelij­
king is gewaarborgd? 

Twee hoofdlijnen 
• De eerste mogelijkheid is het 
opzetten van een bedrijfsregi­
stratie van alle kosten- en op­
brengstelementen in een bedrijf, 
niet ten behoeve van bedrijfs­
vergelijking. Als de tuinder dit 
wil, zal hij wellicht ook bij een­
voudige teelten dagelijks en we­
kelijks enige tientallen factoren 
willen bijhouden. Wij kunnen 
ons voorstellen dat die tuinder 
dan snel aan een bedrij fscompu-
ter denkt. Dit kan nog zinniger 
zijn op een bedrijf met een inge­
wikkelde opzet (bijvoorbeeld bij 
potplanten met een uitgebreid 
assortiment). 
• Een tweede mogelijkheid is 
het opzetten van een bedrijfsre­
gistratie van een beperkt aantal 
kosten- en opbrengstfactoren. 
Bijvoorbeeld enige hoofdgege-
vens over de verrichte arbeid per 
1.000 m', de energiekosten en de 
overige kosten en opbrengstge-
gevens in hoeveelheid en gul­
dens. 
Het verzamelen van deze hoofd­
elementen in de kosten en op­
brengsten zal vooral voor een 
bedrijfsvergelijking bij een een­
voudige lang lopende teelt (to­
maten, komkommers) al vol­

doende zijn. In dit soort gevallen 
lijkt een bedrijfsregistratiecom-
puter, gezien de huidige kosten 
van computer en programma's, 
een duur en ingewikkeld middel 
om het gestelde doel te bereiken. 
Bij het uitvoeren van een een­
voudiger type bedrijfsregistra­
tie en bedrijfsvergelijking lijken 
twee methoden mogelijk: 
1. De telers noteren de benodig­
de cijfers met de hand op formu­
lieren en sturen deze ingevulde 
formulieren wekelijks in naar 
een centrale instantie (veiling of 
boekhoudbureau), die met een 
eenvoudig programma deze 
weekgegevens verwerkt en de 
vergelijkende overzichten we­
kelijks na enige dagen naar de 
telers terugstuurt. Het voordeel 
hiervan is: weinig kosten voor de 
teler en de centrale verwerkende 
instantie. De nadelen van deze 
methode zijn: de telers moeten 
vrij lang wachten op hun uitge­
werkte gegevens en de veiling of 
het boekhoudbureau moet zelf 
nog flink wat intoetswerk ver­
richten voordat de verwerking 
in de computer kan beginnen. 
We willen hierbij nog een op­
merking maken. Als geen cen­
trale computer wordt ingescha­
keld, is de ongelukkige die de 
van de tuinders wekelijks ont­
vangen gegevens met de hand 
moet verwerken helemaal veel 
tijd kwijt. 

2. De telers toetsen wekelijks 
via een eigen viewdata-terminal 
hun kosten- en opbrengstgege-
vens rechtstreeks in de vei-
lingcomputer of boekhoudbu-
reaucomputer in. Deze stelt di­
rect na afloop van de werkweek 
via één centraal vervaardigd 
programma per produkt de be­
nodigde gegevens voor een be­
drijfsvergelijking samen. Deze 
gegevens per week zijn na afloop 
van dit heel snel afgewerkte pro­
ces via viewdata opvraagbaar. 
De voordelen van deze methode 
zijn een snellere verwerking van 
de gegevens en geen verlies van 
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tijd door verzending via de post. 
Bepaalde zeer essentiële facto­
ren - bijvoorbeeld het gasver-
bruik - kunnen zelfs dagelijks 
door de teler worden ingetoetst 
en door de centrale computer 
worden verwerkt, zodat de be­
trokken telers dagelijks dit ele­
ment kunnen wegen. Een laatste 
voordeel is dat teler alvast went 
aan een verwerking via de com­
puter zonder het omvangrijke 
kosten- en tijdsbeslag dat een 
bedrijfsregistratiecomputer be­
tekent. 
Juist omdat bedrij fsvergelij king 
meestal het doel van bedrijfsre-
gistratie zal zijn, is het via deze 
werkwijze veel beter en sneller 
mogelijk tot een automatisering 
van deze bedrijfsvergelijking te 
komen dan via de weg van be-
drijfsregistratiecomputers. De 
enkele teler die toch een be­
drijfsregistratiecomputer heeft, 
kan uiteraard ook aan deze ma­
nier van inzenden en verwerken 
van gegevens meedoen en mee­
lopen in deze methode van be­
drijfsvergelijking, terwijl hij 
met zijn eigen computer zijn 
eigen volledige bedrijfsregistra-
tie kan uitvoeren. 
Voor de pas opgerichte SITU 
lijkt het belangrijk wanneer de­
ze verschillende automatise­
ringmethoden van bedrijfsregi-
stratie ' en bedrijfsvergelijking 
nader worden onderzocht en de 
in de praktijk lopende projecten 
worden begeleid. 

Taak veilingen 
Niemand weet nu nog of en in 
welke mate de veilingen met na­
me bij het automatiseren van de 
bedrijfsregistratie zullen wor­
den betrokken. Eerst moet de 
vraag worden beantwoord hoe 
centrale computers op de beste 
manier ten dienste van de be­
drijfsregistratie kunnen worden 
ingeschakeld. Deze centrale 
computers zijn in ieder geval no­
dig voor een bedrijfsvergelijking 
per teelt in dezelfde regio of wel­
licht zelfs tussen verschillende 
regio's. 
Hier rijst dan weer de vraag: Op 
welke centrale computer, die 
van de veilingen of die van bij­
voorbeeld boekhoudbureaus? 
Een advies kan moeilijk worden 
gegeven. Eén advies willen we 
echter wel geven. Zorg er altijd 
voor dat de gegevens van indivi­
duele telers bij een teelt in één 
veilinggebied in één centrale 
computer in dat gebied worden 
verwerkt. Of dit dan via een cen­
trale computer van een boek-
houdbureau (zie plannen hier­
voor in Noord-Brabant) of via 
een centrale computer van een 
veiling gebeurt, is minder be­
langrijk, al lijkt het in de meeste 
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gevallen logischer dat de vei-
lingcomputer hiervoor wordt 
gebruikt. Over dit probleem zal 
binnenkort in veilingverband 
overleg worden gevoerd, onder 
andere • in de COVAM-ad-
viescommissie waarin een aan­
tal veilingen is vertegenwoor­
digd. 
Een ander advies kunnen wij de 
veilingen nu al geven. Ga niet 
zelf als individuele veiling pro­
gramma's ontwikkelen voor be­
drijfsregistratie per teelt voor de 
eigen leden. Als er programma's 
voor veilingcomputers moeten 
komen, bijvoorbeeld voor be­
drijfsregistratie en dergelijke, is 
het beter dat dergelijke pro­
gramma's centraal worden ont­
wikkeld. Naar behoefte kunnen 
deze dan aan geïnteresseerde 
veilingen tegen betaling be­
schikbaar worden gesteld. Ook 
hier ligt een taak voor de SITU: 
Richting gevend optreden, net 
als bij het ontwikkelen van pro­
gramma's voor individuele be-
drijfsregistratiecomputers. 

Bedrijfsregistratie is maar half 
werk, als met de resultaten daar­
na geen bedrijfsvergelijking 
wordt uitgevoerd. Dit geldt 
vooral ook voor arbeidsgegevens 

Samenvatt ing 
Duidelijk is dat de automatise­
ring van bedrijfsregistratie en 
bedrijfsvergelijking op verschil­
lende manieren kan gebeuren. 
Wij pleiten voor oplossingen die 
per tuinder niet te duur uitval­
len, die de snelheid van verwer­
king en de distributie van essen­
tiële gegevens waarborgen en 
die de grootst mogelijke unifor­
miteit bij de te gebruiken pro­
gramma's per teelt of produkt 
opleveren. 
Wanneer veilingen op dit gebied 
service aan hun leden leveren of 
gaan leveren, lijkt het zinnig dat 
deze veilingen gezamenlijk pro­
beren op dit terrein een automa­
tiseringsbeleid uit te stippelen 
in nauw overleg met de SITU. 
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Bijna een jaar geleden 
richtte de Vereniging van 
Nederlandse Tuinbouw-
studiegroepen (NTS) de 
Stichting Informatiever­
werking (SITU) op. Dit 
werd gedaan naar aanlei­
ding van de ervaringen 
die met het project 
„Automatisering Be­

drij fsregistratie" werden 
opgedaan. Dit project 
vond in de afgelopen drie 
jaar plaats. Later sloten 
nog twee tuinbouworga­
nisaties zich bij de SITU 
aan. Dat waren de Ne­
derlandse Fruittelers Or­
ganisatie (NFO) en de 
Koninklijke Algemene 

Vereniging voor Bloem-
bollencultuur (KA VB). 
Het bestuur van de SITU 
bestaat uit tuinders die 
door deze drie organisa­
ties zijn afgevaardigd. 
Zij hebben allen op hun 
eigen bedrijf al veel erva­
ring met bedrijfsregi-
stratie opgedaan. 

Uniforme uitgangspunten 
hoofdtaak van de SITU 
Zoals de naam al zegt, houdt 

de SITU zich bezig met ont­
wikkelingen die zich voordoen 
op het gebied van het verwerken 
van informatie op en rond het 
tuinbouwbedrijf. Voor deze 
stichting zijn de wensen en eisen 
van de tuinders het uitgangspunt. 
Dit geldt bijvoorbeeld bij het op­
zetten van formulieren voor be-
drijfsregistratie die met de hand 
wordt uitgevoerd, maar ook bij 
het opzetten van een goed com­
puterprogramma wanneer de be-
drijfsregistratie wordt geautoma­
tiseerd. Bedrij fsregistratie staat 
bij de SITU centraal. Dat zal in 
dit artikel duidelijk naar voren 
komen. Allereerst zal echter 
worden ingegaan op de achter­
grond en de doelstelling van deze 
stichting. 

Project van de NTS 
Om het automatiseren van be-
drijfsregistratie te stimuleren, is 
de NTS in 1983 begonnen met 
een automatiseringsproject. Dit 
project werd in samenwerking 
met bloemenveiling Westland, 
groenteveiling De Kring, het on­
derzoek en de voorlichting opge­
zet. Acht tuinders - drie groente­
telers, vier snijbloementelers en 
een potplantenteler - deden er­
aan mee. Deze tuinders kregen 
van de NTS subsidie bij het aan­
schaffen van een bedrijfscompu-
ter en een computerprogramma 
voor bedrijfsregistratie. De com­
puters en programma's werden 
door twee leveranciers geleverd. 
De tuinders hebben nu twee sei­
zoenen geregistreerd met behulp 
van een computer. Daarbij de­
den zowel de tuinders, als de le­
veranciers en de NTS veel erva­
ring op. In ieder geval is duidelijk 
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geworden dat het maken van een 
goed computerprogramma niet 
zo eenvoudig is. Alle wensen van 
de tuinders kunnen niet zomaar 
in een goed werkend programma 
worden gerealiseerd. Hierbij valt 
te denken aan het automatisch 
invoeren van opbrengstgegevens 
van de veilingcomputer in de 
computer met een programma 
voor bedrijfsregistratie. Dit geldt 
eveneens voor het koppelen van 
de procescomputer aan de be­
drij fscomputer, zodat gegevens 
over het klimaat automatisch 
worden geregistreerd. 
Dit zijn twee voorbeelden van 
wensen van deelnemende tuin­
ders die moeten zijn gerealiseerd 
voordat bedrijfsregistratie op 
een computer voor een tuinder 
de moeite waard wordt. Een 
groot aantal gegevens kan in dat 
geval automatisch in de compu­
ter worden opgeslagen en ver­
werkt. Aan het invoeren van de 
gegevens hoeft de tuinder dan 
minder tijd te besteden. 
Tot nu toe besteedden de deelne­
mers aan het project zeker zoveel 
tijd aan bedrijfsregistratie als de 
tuinders die het allemaal nog 
„met de hand" doen, namelijk 
gemiddeld twee uur per week. 
Omdat het automatiseren van 
bedrijfsregistratie een ingewik­
kelde zaak is, heeft de NTS dit 
project niet verder uitgebreid. 
Nadat de SITU was opgericht, is 
het project aan deze stichting 
overgedragen. 

Doel 
Het doel van de SITU is in eerste 
instantie dat voor de bedrijfsregi­
stratie in de tuinbouw uniforme 
uitganspunten ontstaan. Dit 
geldt zowel voor de bedrijfsregi­

stratie die met de hand wordt ge­
daan als voor de bedrijfsregistra­
tie die met de computer wordt 
gedaan. Deze uniformiteit is een 
noodzaak, omdat veel gegevens 
worden geregistreerd die met ge­
gevens van anderen moeten kun­
nen worden vergeleken. Wan­
neer de ene tuinder zijn op­
brengst uitdrukt in kg per m2 en 
de ander in stuks per m\ is dat 
lastig als de bedrijven met elkaar 
worden vergeleken. Het wordt 
nog vervelender als de ene pro­
cescomputer de gemiddelde tem­
peratuur op een andere manier 
berekent dan de procescomputer 
van een andere tuinder. De cij­
fers kunnen dan niet met elkaar 
worden vergeleken. 
Verschillende bedrijven en in­
stellingen zijn op dit moment ac­
tief bezig met het automatiseren 
van bedrijfsregistratie. Een aan­
tal leveranciers biedt computers 
met programma's aan en een 
aantal veilingen en boekhoudbu-
reaus bieden de tuinder de moge­
lijkheid de gegevens centraal te 
verwerken. De SITU wil samen 
met deze bedrijven en instellin­
gen een aantal proefprojecten 
beginnen om binnen de verschil­
lende takken van tuinbouw te ko­
men tot uniformiteit bij de be­
drijfsregistratie. Uit dergelijke 
proefprojecten zullen ook duide­
lijk de wensen van de tuinders 
naar voren komen; zowel op het 
gebied van de inhoud van het 
computerprogramma als over de 
begeleiding door de leveranciers 
en voorlichters. De stichting zal 
voorlopig dus niet zelf met com­
puterprogramma's op de markt 
komen. Via de proefprojecten 
zal zij proberen de belangen van 
de tuinders te behartigen, samen 

met alle betrokkenen: leveran­
ciers, boekhoudbureaus, veilin­
gen, studieclubs, het onderzoek 
en de voorlichting. 

Belang van registreren 
De basis voor het automatiseren 
van bedrijfsregistratie ligt op het 
bedrijf van de tuinder. Een tuin­
der registreert gegevens over zijn 
gewas, de teeltomstandigheden, 
de opbrengsten, de gemaakte ar­
beidsuren en dergelijke. Vroeger 
kon een tuinder de meeste gege­
vens onthouden zonder dat al te­
veel werd opgeschreven. Men ge­
bruikte hiervoor nog wel eens de 
achterkant van een sigarendoos. 
Naarmate de bedrijven groter 
werden, werden ook de teelten 
ingewikkelder (klimaatregeling, 
teelt op substraat). Het wordt 
steeds belangrijker gegevens op 
te schrijven, zodat ze later nog 
eens kunnen worden geraad­
pleegd. Bedrijfsregistratie is niet 
iets dat op zichzelf staat. Een 
tuinder moet veel beslissingen 
nemen. Vaak heeft dat betrek­
king op ingewikkelde zaken die 
ingrijpende (financiële) gevolgen 
kunnen hebben. Voor het nemen 
van een goede beslissing is veel 
informatie nodig. 
Het kan bijvoorbeeld gaan om de 
keus van een nieuw ras, het inzet­
ten van los personeel in een 
piekperiode of het kiezen van 
een nieuw schermdoek. Bij de 
laatste beslissing maakt een tuin­
der gebruik van de volgende in­
formatie. 
• Het gasverbruik op zijn eigen 
bedrijf. 
• Ervaringen die met het scher­
men op het eigen bedrijf zijn op­
gedaan, bijvoorbeeld met een 
vast folie-scherm in de eerste we­
ken van de teelt. 
• Ervaringen van collega's die 
een zelfde teelt uitoefenen, maar 
bijvoorbeeld een beweegbaar 
doek of folie-scherm gebruiken. 
• Adviezen over de kosten en 
besparingsmogelijkheden van di­
verse typen schermdoek. 
• Verwachtingen over het ver­
loop van de gasprijs. 
Naarmate een tuinder over deze 
punten meer informatie tot zijn 
beschikking heeft, zal hij een be­
tere beslissing kunnen nemen. 
Uit dit voorbeeld blijkt wel dat 
bedrijfsregistratie daarbij een 
belangrijk hulpmiddel is. Het is 
op die manier een onderdeel van 
de bedrijfsvoering. Behalve dat 
wordt geregistreerd, komen ook 
de bedrijfsvergelijking en be­
drij fsbegroting aan de orde. Be­
drijfsvergelijking wil zeggen het 
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vergelijken van gegevens van het 
eigen bedrijf met die van colle­
ga's. Bedrijfsbegroting houdt in 
het begroten van de kosten en 
baten van een investering. Dit al­
les leidt tot een betere bedrij fis-
voering (figuur). '•-.,., 

Met de hand 
Veel tuinders noteren gegevens 
over hun bedrijf. Sommige tuin­
ders schrijven daarbij meer op 
dan een ander. De ene tuinder 
registreert alleen de opbrengst 
van zijn produkten, een ander re­
gistreert naast de opbrengst ook 
gegevens over het klimaat, de ar­
beidsuren en het gasverbruik. 
Het plannen en begroten van 
teelten wordt slechts door een 
kleine groep tuinders gedaan. 
De SITU besteedt veel aandacht 
aan bedrijfsregistratie die met de 
hand wordt uitgevoerd. Ook al 
heeft de tuinder in de toekomst 
de beschikking over een bedrijfs-
computer, dat wil nog niet zeggen 
dat niets meer zal worden opge­
schreven. Veel gegevens zullen 
eerst met de pen op papier moe­
ten worden gezet voordat ze in de 
computer kunnen worden opge­
slagen en verwerkt. Denk maar 
eens aan de werknemers die de 
arbeidsuren opschrijven of het 
noteren van EC- en pH-waarden 
in de steenwolmat pp verschillen­
de meetpunten. 
De glastuinbouw kent nu al zo'n 
drie jaar de zogenaamde „groene 
set". Met deze set formulieren 
kan een tuinder zijn hele be­
drijfsregistratie uitvoeren. De 
onderdelen opbrengst, teeltom-
standigheden, het gasverbruik en 
de arbeid wórden het meest ge­
bruikt; andere onderdelen wor-

.den door veel minder tuinders 
gebruikt. Voor de vollegronds-
groenteteelt en de fruitteelt be­
staat sinds een jaar nu ook een 
dergelijke set. De „groene set" 
kan bij de plaatselijke Raboban-
ken worden besteld. . 
De tuinders die de set gebruiken, 
hebben ieder jaar nieuwe wen­
sen. Daarbij gaat het om veran­
deringen in of een uitbreiding 
van de formulieren. De SITU wil 
deze wensen verzamelen via de 
gewassencommissies van de NTS 
en de voorlichters die de bedrijfs-
registratie-groepjes begeleiden. 
De wensen zullen zoveel moge­
lijk worden verwerkt in de 
nieuwe uitgave van de formu-
üerenset voor het volgende teelt­
seizoen. 

Elektronische kaartenbak 
In de toekomst zal bedrijfsregi-
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stratie steeds meer en beter met 
een computer kunnen worden 
uitgevoerd. Een computer-pro-
gramma hiervoor moet een goe­
de structuur hebben, waarmee 
gegevens kunnen worden opge­
slagen die de tuinder registreert. 
Dit geldt met name voor gege­
vens over de teelten op het be­
drijf en de algemene gegevens, 
bijvoorbeeld over de werkne­
mers, de bedrijfsuitrusting en de 
leveranciers. We noemen dit een 
„bedrij fsdatabank". Een data­
bank is in feite niets anders dan 
een goed ingedeelde kaartenbak 
in het geheugen van de compu­
ter. Uit deze databank of „elek­
tronische kaartenbak" moeten 
allerlei overzichten die de tuin­
der wenst kunnen worden ge­
maakt. Bijvoorbeeld periode­
overzichten van de geregistreer­
de arbeid of opbrengst. Met be­
hulp van gegevens uit de data­
bank kunnen in de toekomst 
allerlei aanvullende analyses 
worden gemaakt, bijvoorbeeld 
een bedrijfseconomisch advies 
door de bedrijfsvoorlichter of het 
uitvoeren van de loonadministra­
tie door de boekhouder. Via da-
ta-communicatie gaan de gevens 
naar de computer op een proef­
station of naar het boekhoudkan-
toor. Op verzoek van de tuinder 
vindt daar de analyse plaats. De 
resultaten kunnen via dezelfde 
weg weer terug worden gestuurd 

naar de databank van de tuinder. 
Deze communicatie kan aanvan­
kelijk via de post gaan, maar later 
ook via de telefoon. Op dit mo­
ment is dat het geval bij Viditel 
van de PTT, waarbij de Data­
bank Tuinbouw en Handel van 
het CBT is aangesloten. Wan­
neer bedrijfsregistratie met een 
computer voor de tuinders een 
optimaal rendement moet ople­
veren, zullen de programma's 
wel aan een aantal eisen moeten 
voldoen. 
• De structuur van het program­
ma moet goed zijn (net zoals de 
indeling van een kaartenbak). 
Aanvullende programma's kun­
nen dan op de databank worden 
aangesloten en er kan een koppe­
ling plaatsvinden met de klimaat-
computer voor het registreren 
van gegevens over het klimaat. 
• Bij de programma's van ver­
schillende leveranciers moeten 
bepaalde begrippen en regels 
voor het rekenen hetzelfde zijn, 
met name in verband met de be-
drijfsvergelijking. Dit zijn twee 
voorbeelden van uniformiteit die 
de SITU wil realiseren. 

Centraal verwerken 
Wanneer gegevens bijvoorbeeld 
op een computer van een veiling 
of van een boekhoudkantoor 
worden verwerkt, spreken we 
van „centrale verwerking". Vo­
rig jaar is een aantal boekhoud-

Ir.H.P.Zwinkels, coördinator van 
de SITU. Deze slichting heeft tot 
taak ontwikkelingen op het gebied 
van bedrijfsregistratie en bedrijfs­
voering te stimuleren en te bege­
leiden , r • 

bureaus met deze service aan de 
tuinders begonnen. Het gaat om 
deelnemers van bedrijfsvergelij-
kings-groepen die gegevens over 
de opbrengst, de arbeid en het 
gas- en elektriciteitsverbruik op 
de computer laten verwerken. 
Bij de start van het nieuwe teelt­
seizoen begonnen de drie West-
landse groenteveilingen samen 
met de betreffende studieclubs 
ook met het centraal verwerken 
van gegevens op de computer. 
Groepjes van zo'n zeven tuinders 
zullen de geregistreerde en op de 
veiling verwerkte gegevens tij­
dens excursies op de bedrijven 
met elkaar gaan vergelijken. 

Eigen computer 
Waarschijnlijk zullen veel tuin­
ders uiteindelijk over een eigen 
computer op het bedrijf willen 
beschikken. Wanneer er goede 
programma's op de markt zijn en 
de koppeling met andere compu­
tersystemen is mogelijk, is het de 
moeite waard dat een tuinder zijn 
registratie op het bedrijf met een 
eigen computer uitvoert. Op het 
gebied van computers en pro­
gramma's is steeds meer moge­
lijk en de kosten daarvoor wor­
den lager. Daarom zal het voor 
tuinders interessant worden. Zo­
ver is het nu nog niet. We staan 
nog maar aan het begin. Net als 
in de zeventiger jaren toen de 
eerste klimaatcomputer op de 
markt kwam. Het duurde een 
aantal jaren voordat een door­
braak was bereikt en veel tuin­
ders een klimaatcomputer 
kochten. 

Tenslotte 
In de komende jaren kunnen we 
nog heel wat ontwikkelingen te­
gemoet zien bij het automatise­
ren van bedrijfsregistratie en be­
drijfsvoering. De meeste tuin­
ders zullen uiteindeijk - mis­
schien over vijf of over tien jaar -
een computer op het bedrijf heb­
ben waarmee ze bedrijfsregistra­
tie kunnen uitvoeren. De SITU 
zal deze ontwikkelingen stimule­
ren en begeleiden. Daarbij zullen 
de wensen en eisen die de tuin­
ders aan een geautomatiseerd 
systeem stellen in acht worden 
genomen. 

IR. H. ZWINKELS 
SITU, Honselersdijk 
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CAD/Proefstation Naaldwijk 

Meteen aantal collega's-glastuinders kunt u tijdens de NTVvan 
gedachten wisselen over bedrijfsregistratie. Zij zijn daartoe aanwezig in 

de stand van de NTS. 
Bedrijfsregistratie biedt u de juiste basis voor het nemen van 

verantwoorde beslissingen. De collena's waarmee u kunt praten hebben 
al een jarenlange positieve ervaring. .^ t het registreren van gegevens. In 

dit artikel geven we u alvast wat meer informatie over bedrijfsregistratie als 
ondergrond voor een goed gesprek. 

Bedrijfsregistratie is de juiste basis voor 
verantwoorde beslissingen. Daarvoor 
dient u — naast de informatie via vakbla­
den, studieclub, voorlichting en de han­
del — over voldoende gegevens te be­
schikken om tot een vergelijking te ko­
men met uw eigen bedrijf. Daarnaast 
heeft u de gegevens van uw eigen bedrijf 
nodig om tot een beter inzicht te komen: 
hoe staan de zaken er nu eigenlijk wer­
kelijk voor? 

Op uw bedrijf spelen zich een hele­
boel zaken af. U moet uw teelt plannen, 
de arbeid organiseren, overleg voeren 
met het personeel, overleggen met uw 
bedrijfsvoorlichter. Al deze zaken gaan 
al dan niet naar uw zin of u zou wel eens 

wat meer invloed op het verloop willen 
hebben. Dat kan, als u uw beslissingen 
beter neemt, als u beter in staat bent om 
uw bedrijf te besturen of als u meer 
inzicht hebt over de arbeid en over de 
kosten. 

Er is maar één manier om een beter 
inzicht in uw eigen bedrijf te krijgen en 
dat is het verzamelen van gegevens, 
cijfers over uw bedrijf. Wat zijn de ar­
beidskosten, hoeveel gas wordt er ver­
stookt in de wintermaanden, hoeveel 
kosten worden gemaakt? Naast de be-

hter. Al deze zaken gaan in de Kring is een aantal tuinders al 
ir uw zin of u zou wel eens vertrouwd met bedrijfsregistratie 

schikbaarheid van deze gegevens, is het 
ook van belang te weten wat deze cijfers 
gaan doen als er binnen het bedrijf wat 
verandert. 

Stel, u gaat andere nachttemperatu-
ren instellen of u neemt een ander ras. 
Dan is het van belang dat men weet wat 
bij voorbeeld in deze nieuwe situatie het 
gasverbruik is en hoeveel uren zijn nu in 
het gewasverzorgen gegaan? Men kan 
alleen maar een nieuwe situatie beoor­
delen als men over cijfers beschikt van 
de nieuwe teelt of teeltsltuatie en als 
men over cijfers beschikt van voorgaan­
de Jaren. Hoe zou men anders kunnen 
weten of men een goede en „voordeli­
ge" beslissing heeft genomen? Nog-
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maals, elke beslissing heeft hoe dan ook 
gevolgen voor de opbrengsten en kos­
ten. 

Het is mogelijk dat u op basis van de 
gegevens die u hebt verkregen uw teelt-
plan gaat bekijken. Men zou wel eens 
vragen kunnen stellen over de arbeids-
bezetting. Zou het bijv. niet beter zijn om 
in een bepaalde periode los personeel 
aan te trekken? Dat kan dan mogelijk het 
besluit betekenen om met minder vast 
personeel te werken. Deze beslissingen 
kan men alleen maar nemen als men 
over cijfers beschikt. Kortom, u moet 
geleidelijkaan meer inzicht krijgen In 
het bedrijfsgebeuren. 

Het registreren van gegevens heeft 
primair de bedoeling om het eigen in­
zicht te vergroten. Maar er kan op korte 
termijn meer mee gedaan worden. De 
eigen beslissingen kan men baseren op 
gegevens van voorgaande jaren. Een 
andere mogelijkheid is om diezelfde ge­
gevens eens te vergelijken met die van 
een collega. Collega's die eenzelfde 
teelt hebben en op dezelfde datum ge­
plant hebben. Van belang is dan, dat 
men op een rijtje heeft wat de opbreng­
sten en kosten zijn, in vergelijking met 
die van een collega. Óp deze eenvou­
dige manier zijn al grote verschillen aan­
toonbaar te maken en kunnen er „al 
lampjes gaan branden". Natuurlijk zal 
men zeggen, dat als men verschillen ziet, 
men ook weleens de oorzaak wil weten. 
In dergelijke gevallen zal men met elkaar 
meer moeten gaan registreren. 
Bij voorbeeld de aangehouden tempera­
turen, het gasverbruik, arbeidsuren voor 
gewasverzorging en voor het oogsten, 
uren dat er geschermd is, enz. U kunt wel 
nagaan, hoe meer er geregistreerd en 
met elkaar vergeleken wordt, des te 
meer en sneller krijgt u inzicht in uw 
eigen bedrijf. 

Anders gezegd, door het registreren en 
vergelijken, maakt men de beste leer­
school die er is. 

Hoe registreren? 
Goed, u bent overtuigd van het registre­
ren. De volgende vraag is nu: maar hoe 
dan? Het eenvoudige antwoord is: alle 
registratie is goed als het maar ordelijk 
en overzichtelijk is. Maar de ervaring 
leert dat dat meestal niet zo is. Het ge­
zegde: „de achterkant van een sigaren­
doos" is niet uit de lucht gegrepen. Ge­
gevens die men verzamelt zouden 
eigenlijk cumulatief (samengevoegd en 
oplopend) moeten zijn, en de bedragen 
behoren per m* te zijn weergegeven. 
Om hierbij wat hulp te bieden is er door 
de Consulentschappen en de Proef­
stations een registratieboek samenge­
steld, waarin op duidelijke wijze zeer veel 
bedrijfsgegevens kunnen worden vast­
gelegd. Zoals straling, watergift, bemes­
ting, arbeid en opbrengsten, brandstof, 
temperaturen, ziektebestrijding en an­
dere bedrijfsgegevens. 
We bevelen dit boek bij u aan. Als u nu 

Een groep die aan bedrijf svergelijking 
doet, gaat ook wel eens bij elkaar „tui­
nen" 

toch gaat registreren, doe dat dan direct 
goed. Iets afleren is veel moeilijker! 

Hoe gebeur aetal? 
Het centrale thema van de NTS tijdens 
de tuinbouwbeurs, bedrijfsregistratie, 
wordt u getoond tijdens de beurs. Met 
een aantal collega's kunt u daar eens 
praten over hun ervaringen met het regi­
streren. 
In de praktijk zijn al veel groepen bezig 
met registreren van bedrijfsgegevens. In 
het algemeen zijn dit arbeidsboekhou-
dingen die tot doel hebben om meer 
inzicht te krijgen in de arbeid die nodig is 
voor een bepaalde teelt of bepaald ge­
was. 
Wat wordt er genoteerd? Dat zijn hande­
lingen en eenheden per aantal planten 
en vierkante meters en het aantal uren 
dat die handelingen vereisen. 
Zoals al eerder gezegd, kan men dit 
individueel doen. Als men dit enige tijd 
doet, dan krijgt u wel inzicht in het ver­
loop van het bedrijfsgebeuren, maar 
men weet nog niet of men wel op de 
goede weg is. Twee mogelijkheden ge­
ven dit wel. De eerste is dat men de 
gegevens gaat vergelijken met normen 
(bij voorbeeld taaktijden) of de arbeids-
begrotingen, zoals die in Groente en 
Fruit staan. Een tweede mogelijkheid is 
te vergelijken met anderen. Dit vergelij­
ken kan natuurlijk gepaard gaan met 
erover praten, hetgeen u snelle aankno­
pingspunten geeft om de zwakke punten 
in de bedrijfsvoering op te sporen. 

Tot nu toe is dit registreren nog hand­
werk, weliswaar met behulp van een re­
kenmachine. Later hierover meer. 
Er is een aantal groepen dat dit registre­
ren heeft ingebouwd en wel zodanig dat 
men de gegevens gebruikt om er begro­
tingen mee te maken. Een voorbeeld 
daarvan is de chrysantengroep. Men ge­
bruikt deze begrotingen om aan de hand 
van de geregistreerde gegevens te kij­
ken wat er gebeurt, controleren dus, een 
zodanig bijsturen. Aan het eind van de rit 
is men dus weer in staat om een begro­
ting voor het volgend jaar te maken. 
In de Kring zijn er in de groenteteelt 
enkele groepen die aan bedrijfsvoering 
doen. Dat wil zeggen, ze begroten de 

opbrengsten en de kosten (dus meer dan 
alleen de arbeid) en gedurende het sei­
zoen bewaken ze de cijfers. 

Bij de veilingen zijn er ook mogelijk­
heden. Bij enkele veilingen worden cen­
traaal opbrengsten geregistreerd van de 
tuinders die aan het systeem meedoen. 
Per vier weken krijgen de deelnemers 
een overzicht. In dit overzicht kan elke 
deelnemer aflezen wat zijn resultaten 
zijn in vergelijking met anderen. Uiter­
aard gebeurt dit anoniem. Op andere 
veilingen worden pogingen onderno­
men om een dergelijke systeem ook van 
de grond te krijgen. 
Het is raadzaam dat de studieclubs bij de 
veilingen er op aandringen om dit regi­
streren ook mogelijk te maken. Mis­
schien kunnen we in de toekomst eens 
gegevens van de verschillende studie­
clubs vergelijken. Om te laten zien hoe 
een overzicht er uitziet, tonen we u een 
overzicht van komkommers (plantperio-
de 21/12-31/12) per 3/12/'82 van de 
veiling Bleiswijk. Maar het kan natuurlijk 
ook met andere gewassen en met bloe­
men. Met dit systeem is bedrijfsvergelij-
ken mogelijk maar toch willen we een 
waarschuwende vinger opsteken. Con­
clusies trekken op grond van deze enke­
le cijfers is gevaarlijk; er is meer voor 
nodig. Een andere analyse kan gemaakt 
worden als men over meer cijfers van het 
bedrijf beschikt. Beschikt u over vol­
doende gegevens dan kan men eens 
contact opnemen met de bedrijfsvoor-
lichter, om zonodig uw bedrijf eens na­
der te analyseren. 

Registreren in de toekomst 
Registreren is nog hoofdzakelijk hand­
werk. Dit heeft dan ook beperkingen. De 
gegevens die men verzamelt moeten 
nog eens verwerkt worden. Dit vraagt tijd 
en inzicht. Toch hopen we op de NTS-
stand een computer te presenteren, een 
huiscomputertje, dat beslist een onmis­
baar hulpmiddel zal worden bij en voor 
het registreren van de bedrijfsgegevens. 
Men kan zich voorstellen dat men aan 
het eind van de dag de gegevens verza­
melt en ze binnen enkele minuten in de 
computer tikt. Men kan direct daarna de 
juiste gegevens weer uit de computer 
halen, opgeteld en al. Langs deze weg 
willen wij u dan ook oproepen om toch 
vooral de NTS-stand eens te bezoeken, 
want daar zal een „huiscomputer" staan 
ter ondersteuning van het registreren. 

Samenvatting 
In de eerste plaats te registreren voor 
het ondernemerschap onontbeerlijk. 
Dat is de basis om te komen tot betere 
beslissingen. En gezien het belang 
daarvan, willen we oproepen om toch 
vooral te gaan registreren, hoe dan ook. 
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Op elk bedrijf worden wel op een of andere manier 
gegevens vastgelegd. Het is een goede zaak als er eens 
bij stil wordt gestaan waarom dit gebeurt. Moet meer, 
minder of anders worden geregistreerd en kunnen de 
verzamelde gegevens eventueel beter worden benut? 

M g W l W ^ t f J I ^ 

Een tuinder is met allerlei din­
gen bezig. Werkzaamheden 

als oogsten, sorteren, de gewas-
verzorging en onderhoudswerk­
zaamheden worden puur met de 
hand gedaan. Wanneer deze han­
delingen niet zouden worden uit­
gevoerd, komen uit het bedrijf 
geen opbrengsten. Bij deze 
„handarbeid" spelen vaak ook 
gezinsleden en/of werknemers 
een rol. Voor het laten draaien 
van een bedrijf is echter nog 
meer nodig. Het dagelijkse werk 
moet worden gepland. Er moet 
worden beslist hoe het gewas 
wordt behandeld en hoe het kli-

Waarom registreren? 
maat wordt geregeld. Kortom, er 
moeten beslissingen worden ge­
nomen over de gang van zaken 
op het bedrijf. Dit kunnen beslis­
singen zijn over wat er deze week 
moet gebeuren (korte termijn), 
hoe volgend jaar bepaalde din­
gen anders moeten worden ge­
daan (midden lange termijn) en 
hoe het bedrijf zich in de komen­
de jaren moet ontwikkelen (lan­
ge termijn). Dit hele gebied van 
„beslissingen nemen over de in­
zet van de bedrijfsmiddelen" 
wordt aangeduid als de bedrijfs­
voering. Het nemen van beslis­
singen (bedrijfsvoering) kan niet 
zomaar op goed geluk worden 
gedaan. Op een bedrijf moeten 
goed doordachte en wel overwo­
gen beslissingen worden geno­
men. Als een komkommerteler 
overweegt op een ander teeltsys-
teem over te gaan, zal hij moeten 
afwegen wat die overgang naar 
een ander systeem aan produktie 
kan opleveren, welke gevolgen er 
voor de hoeveelheid arbeid aan 
vastzitten en wat de teelttechni-
sche gevolgen zijn. Hoe zal het 
gewas bijvoorbeeld de zomer 
kunnen doorkomen? 
Het nemen van goed gefundeer­
de beslissingen kan alleen nadat 
de volgende drie stappen zijn 
doorlopen: 

• Bedrijfsregistratie. 
• Bedrijfsvergelijking. 
• Bedrijfsbegroting. 
Bedrijfsregistratie staat dus aan 
de basis van goede beslissingen. 
Deze laatste worden op een be­
drijf elke dag genomen. Dat kun­
nen beslissingen voor de korte 
termijn zijn, maar ook beslis­
singen voor de middellange en 
lange termijn, waarvan de gevol­
gen lange tijd merkbaar blijven. 
Elke dag komen een groot aantal 
gegevens op de tuinder af. U 
kunt proberen deze gegevens te 
onthouden en daar later uw be­
slissingen op te baseren. Het gro­
te probleem is echter dat uw ge­
heugen vaak de beperkende fac­
tor is. Dit had men vroeger ook al 
in de gaten. De achterkant van 
een sigarendoos werd daarom 
dankbaar gebruikt voor het note­
ren van bepaalde belangrijke ge­
gevens. Het aantal tuinders dat 
sigaren rookt is echter niet groot 
meer. Om de grote hoeveelheid 
informatie die op ons afkomt 
toch te kunnen „onthouden", 
moeten de gegevens op een of 
andere manier worden opgesla­
gen. Dit is meestal op papier, 
maar het kan ook in het geheu­
gen van een bedrij fsregistra-
tiecomputer of de computer van 
een veiling of boekhoudbureau. 

Registreren is niet alleen het ver­
zamelen van gegevens en het op­
slaan daarvan. Ook het verwer­
ken van de gegevens in een over­
zichtelijke en bruikbare vorm 
hoort daar bij. 
Het overzichtelijk opslaan van 
gegevens houdt bijvoorbeeld in 
dat de verzamelde gegevens van 
de EC en pH in de steenwolmat 
op een verzamelstaat worden ge­
schreven, zodat kan worden te- • 
rug gekeken welke schommelin­
gen in de tijd voorkwamen. Als i 
dit niet overzichtelijk gebeurt, is ! 
een goed overzicht volgend sei- ! 
zoen een flinke klus. | 
Het overzichtelijk opslaan van 
gegevens houdt ook in dat infor­
matie over de opbrengsten, het 
gasverbruik, het voedingsniveau, 
de stooktemperatuur, enzovoort 
bij elkaar wordt gehouden. Hier­
bij kan het groene registra-
tieboek een bruikbaar hulpmid­
del zijn. 
Overzichtelijk registreren alleen 
is niet voldoende. Het moet ook 
in een bruikbare vorm gebeuren. 
De verkregen gegevens moeten 
kunnen worden vergeleken met 
die van andere jaren, verschillen­
de afdelingen en ook met die van 
andere bedrijven. Daarom moet 
de produktie bijvoorbeeld wor­
den teruggerekend naar kg of 

72 



WEEKBLAD GROENTEN EN FRUIT 12 SEPTEMBER 1986 

stuks per m2, het gasverbruik 
naar m' per nv en de benodigde 
arbeid naar uren per 1.000 m\ 
Dit zijn zogenaamde kengetal­
len. Hierbij is het zeer aan te be­
velen als op de verschillende be­
drijven dezelfde kengetallen 
worden registreerd. Op die ma­
nier kunnen ook makkelijk en op 
een snelle manier gegevens van 
verschillende bedrijven met el­
kaar worden vergeleken. Als op 
het ene tomatenbedrijf de pro-
duktie wordt uitgedrukt in bakjes 
per roe en op het andere in kg per 
m2 wordt het vergelijken er niet 
makkelijker op. 

Waarom registreren? 
Het is makkelijk een heel plei­
dooi te houden voor het registre­
ren van gegevens en hoe dit moet 
gebeuren. Belangrijker is het 
antwoord op de vraag wat ermee 
kan worden gedaan en waarom 
we het dus zouden doen? Hier 
volgen een paar voorbeelden. 
Tijdens een paprikateelt krijgt u 
op een bepaald ogenblik veel last 
van neusrot. Als u de analyse-
verslagen van de voedingstoe­
stand op een rij hebt, kunt u zien 
of de calciumvoorziening op een 
bepaald ogenblik slecht is ge­
weest. Met behulp van het over­
zicht van de door u geregistreer­
de gegevens over de temperatuur 
en vochtigheid kan worden nage­
gaan of de verdamping van het 
gewas te groot is geweest. Als de 
hoeveelheid neusrot in twee af­
delingen verschilt, kunt u door 
het vergelijken van de geregi­
streerde gegevens de mogelijke 
oorzaken van dit verschil opspo­
ren. Op basis van de conclusies 
die dan kunnen worden getrok­
ken, kunnen maatregelen wor­
den genomen. 

Veel telers willen aan het einde 
van het seizoen weten wat hun 
totale opbrengst en produktie is 
geweest. Als deze informatie per 
m2 wordt uitgedrukt, kan deze in­
formatie elk jaar en met elk be­
drijf worden vergeleken. Als de 
produktie lager is dan in voor­
gaande jaren, is het interessant te 
weten in welke periode het ver­
schil is ontstaan. Een goede re­
gistratie van de produktie kan 
hierbij behulpzaam zijn. Als per 
m2 meer is geproduceerd, is het 
ook goed als het gasverbruik 
daartegen wordt afgezet. Kort 
gezegd: met behulp van een goe­
de, overzichtelijke registratie 
kunnen fouten of juist goede din­
gen worden opgespoord. Daar 
kan vervolgens lering uit worden 
getrokken. 

In de glastuinbouw is het een 
goed gebruik veelvuldig met an­
deren te overleggen. Dat kan zijn 
met voorlichters (rijks en/of par­
ticulier), vertegenwoordigers en 
vooral ook met collega's. De vele 
excursiegroepjes zijn hiervan een 
goed voorbeeld. 
Dit overleg is alleen dan optimaal 
als cijfermateriaal op tafel kan 
worden gelegd. 
• Is de produktie tussen twee af­
delingen verschillend? Een ver­
schil van 10% kun je niet zien. 
• Waarom heeft het ene bedrijf 
een hogere vroege produktie? 
De gemiddelde nacht- en etmaal-
temperatuur van een aantal voor­
gaande weken spelen hierbij een 
rol. 
• Wat is het belang van een goe­
de sorteeropstelling? Alleen een 
goede registratie van de benodig­
de arbeid per honderd kg of hon­
derd stuks kan uitsluitsel geven. 
• Een andere reden om te regi­
streren is dat hierdoor voor on­
derzoek en voorlichting gegevens 
beschikbaar komen. Het LEI 
kan van deze informatie gebruik 
maken bij het opstellen van 
groepsgemiddelden van teelten 
en teeltsystemen. Doordat een 
aantal tuinders registreert, ko­
men deze gegevens beschikbaar 
en kunt u uw bedrijfsgegevens 
vergelijken met die van een ge­
middelde groep. De rubriek ar-
beidsplanning in dit blad kan op 
een gelijke manier worden 
benut. 
In het recente verleden is een on­
derzoek uitgevoerd naar het ef­
fect van registreren op de op­
brengsten. Hieruit kwam duide­
lijk naar voren dat op de bedrij­
ven waar wordt geregistreerd, ge­
middeld betere bedrijfsopbreng­
sten worden behaald dan op be­

drijven waar weinig of geen gege­
vens worden vastgelegd. 

Vervolg 
Deze opsomming heeft u onge­
twijfeld overtuigd van het nut 
van registreren. In de komende 
drie weken zullen in dit blad een 
aantal artikelen volgen met als 
doel u wegwijs te maken in deze 
materie. Het volgende artikel 
gaat over de teelt en teeltomstan-
digheden. Vervolgens wordt een 
artikel gepubliceerd over ar­
beidsuren en arbeidskosten en 
het laatste behandelt de prakti­
sche uitvoering. Let dus de ko­
mende weken op de kop „Waar­
om bedrijfsregistratie"? 

ING. H. COOUMANS 
Consulentschap Naaldwijk 
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Teelt en teeltomstandigheden 
Op glastuinbouwbedrij­
ven is steeds meer appa­
ratuur aanwezig die in­
formatie over de teelt en 
de teeltomstandigheden 
geeft. Voorbeelden daar­
van zijn de klimaatcom-
puter, C02-meters en 
EC- en pH-meters. Naast 
deze apparatuur vormen 
ook uw eigen waarne­
mingen en die van uw 
medewerkers een waar­
devotie bron van infor­
matie. AI deze informatie 
(getallen en waarnemin­
gen) kan dienen als basis 
bij het nemen van be­
paalde beslissingen in het 
lopende teeltproces. Deze 
worden ook wel als ope­
rationele beslissingen 
aangeduid. De informa­
tie is echter alleen goed 
bruikbaar als het over­
zichtelijk, systematisch 
en regelmatig wordt vast­
gelegd. Daarbij hoort 
ook het omrekenen van 
„ruwe" informatie naar 
kengetallen. 

Een kengetal is een gegeven 
over het bedrijf dat tot een 

standaard eenheid is herleid. Bij­
voorbeeld de plantdichtheid in 
planten per m2, de watergift in 
liters per m1 en de EC in mS per 
cm. De geregistreerde informatie 
vertelt u iets over het volgende: 

• Verlopen allerlei aspecten van 
de teelt zoals u dat wilt? 
• Hoe gaat het op uw bedrijf in 
vergelijking met de nonnen en in 
vergelijking met collega's? 
In het bedrijfsregistratieboek 
zijn vier rubrieken opgenomen 
waarin gegevens over de teelt en 
de teeltomstandigheden kunnen 
worden vastgelegd. Dit zijn ru­
briek 2 voor algemene teeltgege-
vens, rubriek 3 voor teeltomstan­
digheden, rubriek 4 voor infor-
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matie over de analyse van grond/ 
voedingsoplossing en bemesting 
en rubriek 5 voor het vastleggen 
van gegevens over de gewasbe­
scherming/behandeling. Waar­
om informatie in deze rubrieken 
wordt vastgelegd, wordt hierna 
zoveel mogelijk verduidelijkt. 

Algemene gegevens 
Deze rubriek bevat gegevens die 
in een teeltcyclus maar één keer 
moeten worden vastgelegd. 
Denk hierbij aan de zaai- en 
plantdatum, het ras, de plant­
dichtheid, de datum van de eerste 
oogst, enzovoort. Een dergelijk 
overzicht geeft, als het jaar na 
jaar consequent wordt ingevuld, 
een goed beeld van de teelttech-
nische ontwikkeling van uw be­
drijf. Deze informatie kan nuttig 

zijn bij het verklaren van ver­
schillen in het bedrijfsresultaat, 
zowel door uzelf als door externe 
adviseurs. 

Teeltomstandigheden 
Een kas met een gewas is eigen­
lijk net een grote fabriek, waar de 
produktiefactoren licht, energie, 
water, voeding en C02 voor de 
produktie van bladeren en/of 
vruchten worden gebruikt. Hier­
voor zijn allerlei processen nodig 
die de tuinder moet besturen en 
controleren. De rubriek teeltom­
standigheden geeft de mogelijk­
heid veel kengetallen over die 
processen te registreren. Het 
doel hiervan is meer inzicht te 
krijgen in de niveaus, de omvang 
en de effecten van de produktie­
factoren ofwel de teeltomstan-

Wanneer de EC en pH bij de wortels 
of in het drain-water regelmatig wor­
den gemeten en geregistreerd, kan 
op tijd worden achterhaald wanneer 
de instelling van deze waarden in 
het toegediende water niet juist is 

digheden. De geregistreerde ge­
gevens kunnen aanwijzingen ge­
ven over de groei en conditie van 
het gewas. De straling is de be­
langrijkste leverancier van ener­
gie: met de straling worden alle 
assimilaten gevormd. Het is zin­
vol te weten hoeveel stralings­
energie van dag tot dag in de kas 
komt. Omdat de straling ook de 
belangrijkste motor voor de ver­
damping is, bestaat er meestal 
een vaste verhouding tussen stra­
ling en wateropname. Als na een 
controle blijkt dat die verhou­
ding plotseling sterk verandert, 
moet er bij u een rood lampje 
gaan branden. Is er Pythium in 
het spel, giet ik wel op de juiste 
manier? Ook alles wat met de 
voeding verband houdt, vraagt 
veel aandacht. Om ervan verze­
kerd te zijn dat uw gietsysteem 
steeds gelijkmatig water geeft. 
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moet dat op verschillende plaat­
sen in de kas continu worden ge­
controleerd. Het meten van 
drainwater op één punt in de kas 
is beslist onvoldoende. Een dage­
lijks juist uitgerekend percentage 
drainwater vertelt of uw regeling 
juist heeft gefunctioneerd. 
Als de EC en pH bij de wortels of 
in het drainwater regelmatig wor­
den gemeten en geregistreerd, 
kan op tijd worden achterhaald 
wanneer de instelling van deze 
waarden in het toegediende 
water niet juist is. Behalve het 
licht bepaalt ook het tempera-
tuurregime het verloop van de 
groei: de snelheid van de groei en 
de opbouw van het gewas. Het 
effect van een bepaalde tempera-
tuurinstelling of -verandering is 
niet altijd direct zichtbaar aan het 
gewas. Daarom is hiervoor een 
regelmatig bijgewerkt logboek 
van belang. Zo kunt u later na­
gaan hoe eventuele afwijkingen 
zijn ontstaan. U kunt bovendien 
ook vergelijken met collega-tuin­
ders. „Hoe doen zij het en hoe 
doe ik het? Waarom gaat het bij 
hen zoveel beter/slechter dan op 
mijn bedrijf?" 

Analyse 
grond/voedingsoplossing 
en bemesting 
De bemesting is een proces dat 
nauwgezet wordt gevolgd. Het 
gaat er hierbij om dat u de twaalf 
voedings-ionen (en soms nog wat 
ballast aan natrium en chloor) in 
zo'n verhouding en hoeveelheid 
aan de plant geeft dat het wortel-
stelsel steeds door een juist sa­
mengestelde voedingsoplossing 
is omgeven. Voor inzicht in het 
verloop van die samenstelling en 
de controle op het effect dat u 
met allerlei voedingsaanpassin­
gen hoopt te bereiken, is een 
overzichtelijke registratie onont­
beerlijk. Wanneer u uw cijfers 
aan de streefcijfers (normen) wilt 
toetsen en met collega's wilt ver­
gelijken, is het zaak dat deze 
massa getallen uniform wordt 
vastgelegd. 

Gewasbescherming 
Het noteren van gegevens over 
de gewasbescherming is om een 
aantal redenen van belang. Door 
te registreren tegen welke ziekte 
of plaag een bestrijding is uitge­
voerd, ontstaat een aardig over­
zicht wanneer bepaalde proble­
men optreden. Als u dan nader­
hand verschillende teeltjaren 
met elkaar vergelijkt, valt het 
vaak op dat een bepaalde ziekte 
of plaag steeds in dezelfde perio-
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de naar voren komt. Gewapend 
met deze kennis kan in het 
nieuwe teeltjaar meer gericht 
worden bekeken of de plantbela-
ger al aanwezig is. De beste resul­
taten worden nog steeds behaald 
als een ziekte of plaag vroegtijdig 
wordt onderkend en direct de 
juiste maatregelen worden ge­
nomen. 
Een ander belangrijk aspect dat 
de moeite waard is om op papier 
vast te leggen, is het resultaat van 
een behandeling. Neem enige da­
gen na de behandeling even de 
tijd het behaalde resultaat kri­
tisch op een rijtje te zetten. Heeft 
het middel gedaan wat u ervan 

sende weersomstandigheden en 
eventueel in het kort ook de 
weerssituatie in de voorafgaande 
periode. De conditie van het ge­
was is eveneens een belangrijk 
gegeven en noteer bovendien of 
de behandeling 's ochtends of 
's avonds is uitgevoerd. Ook zijn 
binnen een gewas verschillen in 
rasgevoeligheid bekend. ..Door 
het vastleggen van al dit soort er­
varingen kan deze waardevolle 
informatie in de toekomst wor­
den benut. 
Enigszins afhankelijk van het ge­
was, wordt in de glasgroenteteelt 
veel tot zeer veel van een biologi­
sche bestrijding gebruik ge-

Meten is weten, maar zorg ervoor dat u deze gegevens altijd makkelijk 
en overzichtelijk kunt terugvinden 

verwachtte? Zo ja, prachtig! Valt 
het resultaat tegen, probeer dan 
te achterhalen waar dat door 
komt. Schrijf dit ook op. Verge­
lijk de behaalde resultaten ook 
eens met die van collega's. Wan­
neer er een algemene tendens 
van minder goede resultaten bij 
een bepaald middel bestaat, kan 
dit een aanwijzing zijn voor de 
ontwikkeling van resistenties bij 
het te bestrijden organisme. 
De omstandigheden waaronder 
een gewasbehandeling wordt uit­
gevoerd, hebben eveneens dik­
wijls grote invloed op het resul­
taat. Hierbij moet worden ge­
dacht aan het beoogde bestrij-
dingseffect èn eventuele schade 
aan het gewas. Schrijf daarom 
ook - kort - de omstandigheden 
in het verslag. Noteer de heer-

maakt. Het inbrengen van na­
tuurlijke vijanden heeft alleen 
kans van slagen als deze zich on­
gehinderd in stand kunnen hou­
den en vermeerderen. Een veel 
voorkomende oorzaak'van mis­
lukkingen is het feit dat de para­
sieten of predatoren door bestrij­
dingsmiddelen worden gehin­
derd. Hierbij kan allereerst aan 
een acuut effect na een behande­
ling met een bestrijdingsmiddel 
worden gedacht. Ook het soms 
langdurige na-effect van bestrij­
dingsmiddelen moet niet worden 
onderschat. 

Tot slot 
Ook het telen van uw gewas is 
een ingewikkeld samenspel van 
allerlei processen. Van het grote 
aantal beslissingen dat u hierbij 
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Het effect van een bepaalde tempe-
ratuurinstelling of -verandering is 
niet altijd direct aan het gewas te 
zien. Daarom is hiervoor een regel­
matig bijgewerkt logboek van be­
lang 

neemt, zullen er zeker een aantal 
fout zijn. De grote verschillen in 
opbrengst tussen gelijkwaardige 
bedrijven wijzen hier onverbid­
delijk op. Inzicht in en overzicht 
op alle facetten van uw teelt, on­
dersteund door het registreren 
van teelt en teeltomstandighe-
den, kunnen het aantal foute be­
slissingen verkleinen. Zo komt u 
tot betere bedrijfsresultaten. 

ING. P.A. MOERMAN 
Consulentschap Naaldwijk 
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Arbeidsuren en arbeidskosten 
Jaarlijks worden op een 
tuinbouwbedrijf enorm 
veel uren gemaakt. Op 
een hetelucht-bedrijf met 
sla en tomaten gaat het 
bijvoorbeeld om onge­
veer 6.000 uren per ha. 
Een bedrijf met een vroe­
ge stookteelt tomaten, 
waar bovendien wordt 
tussengeplant, komt zon­
der veel moeite aan 9.000 
uren per ha. Daarbij is de 
teeltwisseling inbegre­
pen. Als de arbeidskos­
ten van een vroege toma­
tenteelt worden bere­
kend en de kosten van 
een uur arbeid worden 
op ƒ 20,- gesteld, gaat het 
om een bedrag van ƒ 18,-
per m2. 
Dat is reden genoeg om 
heel bewust met de factor 
arbeid om te springen. 

De laatste jaren werd erg veel 
aandacht besteed aan het 

beperken van het energiever­
bruik. Weinig ondernemers zul­
len zich realiseren dat het bespa­
ren van een minuut arbeid per m2 

op dit moment evenveel oplevert 
als een besparing van 2 m' aard­
gas per m2. Een besparing van 
1% op de totale arbeidsbehoefte 
komt op hetzelfde neer als een 
besparing van 1 m' aardgas per 
m2. 

Uitvoering 
Door meer bewust met de factor 
arbeid om te gaan, kan het be­
drijfsresultaat worden verbeterd. 
De vraag is dan: „Hoe moet dit in 
de praktijk"? Op die vraag is 
eigenlijk maar één antwoord mo­
gelijk: Registreer het aantal ar­
beidsuren, verwerk deze infor­
matie op een overzichtelijke ma­
nier en vergelijk de gegevens met 
die van voorgaande jaren of met 
collega's die eventueel een ander 
teeltsysteem hanteren. 
Zoals ook in de twee vorige arti­
kelen in deze serie al werd bena­
drukt, blijkt weer eens dat regi-
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streren de basis is voor een be­
wuste bedrijfsvoering. 
Hoe moet het registreren van ar­
beid nu worden opgezet? 
Als u alleen op uw bedrijf werkt, 
betekent arbeidsregistratie niet 
meer dan dat het aantal uren, 
verdeeld over de verschillende 
werkzaamheden, regelmatig op 
papier wordt gezet. „Regelma­
tig" is in dat geval een keer per 
week of liever nog dagelijks. In 
het laatste geval ligt de informa­
tie die moet worden vastgelegd 
immers nog fris in het geheugen. 
Wanneer het alleen aan het eind 
van de week wordt opgeschre­
ven, worden vaak grove schattin­
gen van de gemaakte uren aan 
het papier toevertrouwd. Dit is 
niet bevorderlijk voor een be­
trouwbare registratie. Het moet 
een dagelijkse gewoonte 
worden. 
Op een bedrijf lopen meestal 
echter meer mensen rond dan al­
leen de ondernemer. Het is dan 
belangrijk dat op een centrale 
•plaats - waar iedereen voor zijn 
vertrek langs komt — werk-
briefjes worden opgehangen. 

Deze briefjes moeten iedere dag 
worden ingevuld. Hiermee krijgt 
u tevens een overzicht van het 
aantal uren die zowel vaste als 
losse arbeidskrachten hebben ge­
werkt. Dat is handig als het op 
uitbetalen aankomt. 

We geven u een tip. Vraag één 
van uw werknemers hier toezicht 
op te houden en laat hem of haar 
de informatie van deze werk-
briefjes op een weekoverzicht 
noteren. Hierdoor worden de 
werknemers bij het registreren 
betrokken. Het is belangrijk dat 
niet alleen u van het nut van ar­
beidsregistratie bent doordron­
gen, maar ook het personeel. Op 
die manier is iedereen gemoti­
veerd dagelijks gegevens te no­
teren. 
Bij alles wat wordt geregistreerd, 
is het belangrijk dat de gegevens 
overzichtelijk worden verza­

meld. Het beoogde doel wordt 
alleen werkelijkheid als deze ver­
zamelde gegevens snel en zonder 
veel zoekwerk kunnen worden 
bekeken. Een verzameling werk-
briefjes voldoet niet aan deze 
omschrijving. 
Het „groene boek" kan u daarbij 
van dienst zijn. Hierin zijn for­
mulieren opgenomen waarop u 
de gewerkte uren per handeling 
en het aantal verwerkte eenhe­
den (kg, stuks) van elke dag kunt 
vermelden. Aan het eind van de 
week kunnen per handeling de 
totalen worden berekend. 
Een tweede formulier in het 
groene boek stelt u in staat een 
overzicht per periode van vier 
weken te maken. 
Het is moeilijk de mogelijkheden 
van de arbeidsformulieren uit het 
groene boek in een paar woorden 
aan te geven. Het beste advies is 
dan ook de formulieren zelf op 
hun bruikbaarheid te contro­
leren! 

Werkprestatie 
Op de formulieren in het groene 
boek kunnen behalve het aantal 
gewerkte uren ook het aantal 
verwerkte eenheden worden ver­
meld. Daarbij kan het gaan om 
het aantal ingedraaide planten of 
het aantal kg's dat werd geoogst 
en gesorteerd. 
Waarom worden de verwerkte 
eenheden geregistreerd? Om 
hierop een antwoord te kunnen 
geven, moet eerst bekend zijn 
wat het begrip taaktijd inhoudt. 
De taaktijd geeft aan hoeveel tijd 

onder bepaalde omstandigheden 
aan een bepaalde handeling mag 
worden besteed. 
Hierbij is rekening gehouden 
met de noodzakelijke rust, per­
soonlijke verzorging, bijkomen­
de handelingen en storingen. De 
taaktijd heeft betrekking op 
werk dat in een normaal tempo 
en met een normale vaardigheid 
wordt uitgevoerd. Een taaktijd is 
dus een gemiddelde werksnel-
heid die wordt uitgedrukt in het 
aantal minuten dat nodig is om 
bijvoorbeeld honderd eenheden 
te verwerken. 
De taaktijden zijn via tijdstudies 
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k/door het IMAG bepaald. Er zijn 
-: [dus taaktijden voor verschillende 
({'werkzaamheden bekend. Als nu 
? jdoor middel van registratie be­
ekend is hoeveel uren is gewerkt 
't 'en hoeveel eenheden in die tijd 
'\zijn verwerkt, kan worden bere­

kend wat de werksnelheid is ge-
c iweest. Door deze werksnelheid 
. ôp uw bedrijf te vergelijken met 
' :de werknorm, krijgt u een idee 
'over de arbeidsprestaties die op 
'uw bedrijf worden geleverd. 
•Een rekenvoorbeeld kan dit dui­
delijker maken. In 7,5 uur is 
.1.410 kg tomaten geoogst. Dat 
:komt neer op 450 minuten over 
11.410 kg, ofwel 32 minuten per 
: 100 kg. Als van taaktijden zou 
'zijn uitgegaan, had het oogsten 
35 minuten per 100 kg mogen 
kosten. Dit betekent dus dat de 
prestatie 35/32 x 100 = 109% 
heeft bedragen. 

Doel registreren 
Uit dit voorbeeld blijkt dat u met 
behulp van arbeidsregistratie 
(uren en eenheden) een idee 
kunt krijgen van de arbeidspres­
taties op uw bedrijf. Daaruit kan 
vervolgens lering worden ge­
trokken. 
Als de arbeidsprestaties hoger 
zijn dan wat als gemiddeld wordt 

• beschouwd, weet u dat er op een 
.goede manier wordt 'gewerkt. 
Zijn de prestaties echter lager, 

; dan is de vraag „Waarom"? op 
«zijn plaats. 
;•• Zijn er veel onervaren arbeids-
'; krachten? 
;•;• Worden de hulpmiddelen goed 
: gebruikt? 
I * Is de werkmethode wel goed? 
^Wanneer dit nodig is, kunnen 
. eventueel maatregelen worden 
^genomen. 
S Het voorgaande is maar eert 
voorbeeld van de mogelijkheden 
waarvoor geregistreerde gege­
vens van de arbeid kunnen wor-

: den gebruikt. Er zijn nog meer 
mogelijkheden, waaronder het 
opstellen en aanpassen van een 
jaarplan. Wanneer de benodigde 
arbeidsuren een heel seizoen op 
een rij worden gezet, weet u voor 

• het volgende seizoen in welke pe­
rioden knelpunten voorkomen. 

•U kunt dan ruim van tevoren op 
zoek gaan naar tijdelijke arbeids­
krachten. Ook kan worden ge­
probeerd door het oplossen van 

• de knelpunten het teeltplan zo te 
veranderen dat wel voldoende 
losse krachten beschikbaar zijn. 
Een goed voorbeeld hiervan is de 
tussenplanting bij tomaten. Uit 
een arbeidsregistratie blijkt dui­
delijk wanneer pieken voorko-
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men en hoe hoog die zijn. Be­
kend is dan hoeveel extra ar­
beidskrachten moeten worden 
aangetrokken of dat in twee of 
drie keer moet worden russenge­
plant. 

Werkmethoden vergelijken 
Door gegevens over de arbeid 
met die van collega's te vergelij­
ken, kunnen verschillende werk­
methoden worden beoordeeld. 
Als de arbeidsprestatie bij het 
sorteren laag is, kan men zich bij­
voorbeeld afvragen of de sorteer-
opstelling wel goed is. 
Welke voordelen biedt een buis-
railsysteem? Zijn er snellere me­
thoden om het gewas uit te rui­
men? Welke methode kost bij 
het stomen van steenwol de min­
ste tijd? Dit zijn vragen die kun­
nen worden beantwoord wan­

dat men weet wat de benodigde 
arbeid heeft gekost. Uiteindelijk 
gaat het er op een bedrijf niet om 
dat zo weinig mogelijk uren wor­
den gedraaid, maar dat de ar­
beidskosten bij een zo optimaal 
mogelijke produktie zo laag mo­
gelijk worden gehouden. 
Met ervaren krachten zijn hoge 
prestaties mogelijk. De kosten 
per uur kunnen echter wel erg 
hoog zijn. Met behulp van veel 
vakantiekrachten kunnen de kos­
ten relatief laag worden gehou­
den, mits de prestatie voldoende 
is. Deze arbeidskrachten vragen 
al meer tijd bij het geven van in­
structies en aan controle met als 
doel de kwaliteit van de werk­
zaamheden op een goed niveau 
te houden. 
Door de arbeidskosten te regi­
streren en de kosten per uur te 

neer arbeidsgegevens die op ver­
schillende bedrijven zijn verza­
meld met elkaar zijn vergeleken. 

Beloning naar prestatie 
Als zowel het aantal gewerkte 
uren als de hoeveelheid verwerk­
te eenheden bekend zijn, kan de 
prestatie worden bepaald. Met 
behulp van de geregistreerde ge­
gevens kunnen werknemers naar 
prestatie worden beloond. Ook 
kan worden bekeken welke prijs 
reëel is voor aangenomen werk. 
Om het beeld van de factor ar­
beid op een bedrijf helemaal 
rond te krijgen, is het ook nodig 

berekenen, kan het reilen en zei­
len op twee of meer bedrijven op 
een verantwoorde manier met el­
kaar worden vergeleken. 
Als de arbeidskosten per uur be­
kend zijn, kan bij een eventuele 
investering in hulpmiddelen die 
de teler werk uit handen nemen, 
worden berekend of dit bedrijfs­
economisch gezien interessant is. 
Bedrijfsregistratie betekent ook 
met het oog op de factor arbeid 
dat u weet waar u mee bezig bent! 

ING. H. COOUMANS 
" Consulentschap Naaldwijk 
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Praktische 

Telers die het nut van be-
irijfsregistratrie (nog 
meer) zijn gaan inzien, 
willen we een aantal aan­
wijzingen geven voor de 
praktische . uitvoering 
hiervan. Registreren is 
geen doel op zich, maar 
een middel om tot betere 
beslissingen te komen. ' 
Dat middel werkt alleen 
als er op de juiste manier 
gebruik van wordt ge­
maakt. Ook dan nog zult 
u zelf conclusies uit de re­
gistratie moeten (kun­
nen) trekken en in daden 
moeten omzetten. Infor­
matie alleen maar op­
schrijven en er vervol­
gens niets mee doen, 
heeft dus weinig zin. 

Om teleurstellingen te voor­
komen, kunt u het beste met 

een beperkt aantal onderwerpen 
beginnen. Zo blijft het overzich­
telijk en verslikt u zich niet in de 
cijfers. Uw vraag: „Waar begin ik 
dan mee ?" kan worden beant­
woord aan de hand van het lijstje 
in tabel 1. Hierin wordt een aan­
tal aspecten in een bewust geko­
zen volgorde opgesomd die kun­
nen worden geregistreerd. 
U kunt beginnen met een of meer 
van de genoemde aspecten, 
waarna dit volgend jaar verder 
kan worden uitgebreid. De erva­
ring leert dat men steeds nieuws­
gieriger wordt als men eenmaal 
met registreren en vergelijken 
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begint. Dat is voldoende motiva­
tie om volgend jaar met een meer 
uitgebreide registratie te starten. 
Ook de regelmaat waarmee ge­
gevens worden vastgelegd, kunt 
u geleidelijk verhogen. Als bij­
voorbeeld uw gasverbruik op 
jaarbasis belangrijk hoger is dan 
dat van uw collega's, zult u willen 
weten in welke periode van het 
jaar dit extra verbruik belangrijk 
verschilt. Alleen dan kunt u 
waarschijnlijk een oorzaak vin­
den en er wat aan doen. 

Handelingen 
U zult zich waarschijnlijk afvra­
gen: „Wat komt er allemaal bij 
kijken ?" Het volgende overzicht 

geeft in logische volgorde de 
noodzakelijke handelingen aan. 
A) Registreren: Waarne'mingen 
doen aan het gewas. 
Meterstanden aflezen. 
Metingen doen en de bevindin­
gen opschrijven. 
B) Verwerken : Waar nodig ken­
getallen en totalen (cumula­
tieven) uitrekenen. 
C) Bewaren : Overzichtelijk op­
bergen. 
D) Vergelijken: Intern: tussen af­
delingen; met voorgaande jaren; 
met de begroting/planning/ver­
wachting. 
Extern: met collega's; met nor­
men uit het onderzoek. 
E) Begroten : Het maken van een 

planning voor de volgende pe­
riode. 
Het hele proces van A tot en met 
E wordt bedrijfsvoering ge­
noemd. Bedrijfsregistratie is hier 
dus een onderdeel van. 

Registreren 
De betrouwbaarheid van de 
waarnemingen moet bij het regi­
streren voorop staan. Bedenk dat 
een aantal meet- of waarne-
mingspunten de betrouwbaar­
heid van de informatie sterk ver­
hogen! Maak ook alles makkelijk 
afleesbaar, zodat het doen van 
waarnemingen weinig tijd kost. 
Het beste is als dagelijks tijd voor 
registratie wordt uitgetrokken. 
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Zo wordt het een gewoonte en 
wordt het niet snel „vergeten". 
Juist als het druk is, is routine erg 
belangrijk! 
Als beginner, maar ook als ge­
vorderde kunt u het beste ge­
bruik maken van het „groene 
boek". Over de manier waarop 
alles moet worden vastgelegd, 
vindt u op de tabbladen van dit 
boek een uitgebreide en duidelij­
ke toelichting. Jammer genoeg 
worden deze tabbladen door veel 
telers nog slecht gelezen! 
Een computer kan pas nuttig 
worden als u enige jaren ervaring 
met bedrijfsregistratie hebt op­
gedaan. U hoeft natuurlijk niet al 
het registratiewerk zelf te doen. 
Integendeel, veel medewerkers 
zullen dit graag en goed voor hun 
rekening nemen. Hierdoor kan 
deze taak aan anderen worden 
overgedragen en wel op zo'n ma­
nier dat de betrokkenheid van uw 
werknemers bij de bedrijfsvoe­
ring toeneemt. Dit werkt sterk 
motiverend, want het is een „ver­
rijking" van hun taak. 

Verwerken 
Geregistreerde informatie heeft 
pas waarde als dit tot kengetallen 
is verwerkt. Hoe vaker u alle cij­
fermatige informatie verwerkt, 
hoe actueler en beter bruikbaar 
deze kengetallen zijn. Het ver­
werken op zich is eenvoudig re­
kenwerk. Iedereen die weet hoe 
een calculator werkt, kan dit voor 
zijn/haar rekening nemen. 

Bewaren 
Zoeken is tijdverspilling. Zorg er 
daarom voor dat met behulp van 
wat mappen en ordners alles 
overzichtelijk is opgeborgen. 
Om te kunnen vergelijken moet 
u alle gewenste informatie snel 
kunnen vinden. 

Vergelijken 
De kassa gaat pas rinkelen als de 
kengetallen worden vergeleken 
met uw eigen bedrijf, met colle­
ga's en met de begroting. Op dat 
moment worden de eerder geno­
men beslissingen beoordeeld. 
Was het een goede of een foute 
beslissing? Alleen door het effect 
van die beslissingen meetbaar te 
maken (waarnemen — registre­
ren - kengetal) is een beoorde­
ling daarvan mogelijk. Op deze 
manier leert u wat bruikbaar is 
bij een volgende beslissing. Een 
externe vergelijking waarbij al­
leen cijfers op tafel komen, is 
meestal weinig zinvol. Door een 
gesprek met collega's kunt u het 
beste lering trekken uit het verza­

melde cijfermateriaal. 
Het is belangrijk ook uw perso­
neel hierbij te betrekken. Wat u 
zelf uit de bedrijfsvoering leert, 
leren zij dan immers ook. Zeker 
als het om arbeidsregistratie 
gaat, is dit van wezenlijk belang. 
Gebruik het niet als controlemid­
del, maar om de betrokkenheid 
van uw medewerkers te vergro­
ten en de kwaliteit van hun (en 
uw) werk met cijfers te onder­
bouwen. Door de grotere betrok­
kenheid gaan uw medewerkers 
meer doelgericht werken. Een 
instelling als: „Het is pas 8 uur, 
was het maar vast 12 uur" kan 
hierdoor veranderen in: .ïloe 
kunnen we met elkaar het beste 
bedrijfsresultaat bereiken?". 

Begroten 
Om een beoordeling, een evalua­
tie mogelijk te maken, moet er 
een begroting of planning zijn ge­
maakt. Als u begint met registre-

Ervaringen 
uitwisselen 
op studieclub­
avonden 
De vier artikelen onder de kop 
„Waarom bedrijfsregistratie" 
vormen een eerste aanzet van 
een thema dat dit seizoen op stu­
dieclubavonden verder wordt 
uitgewerkt. Dit thema is een on­
derdeel van het voorlichtings­
programma van de consulent­
schappen in Barendrecht en 
Naaldwijk. Onder leiding van 
de voorlichting zullen in deze 
bijeenkomsten ervaringen met 
bedrijfsregistratie worden uitge­
wisseld, waarbij de aanwezigen 
in kleine groepjes rond de tafel 
gaan zitten. 

ren, is het maken van een begro­
ting erg moeilijk. U kunt daarbij 
natuurlijk voor de begroting wel 
normen gebruiken die door het 
onderzoek zijn vastgesteld (bij­
voorbeeld taaktijden en kwanti­
tatieve informatie). 
Na een jaar registreren is het ma­
ken van een begroting op basis 
van de eigen gegevens goed uit­
voerbaar. 
Uit een onderzoek van de werk­
groep Management Ontwikke­
ling bleek dat een meeropbrengst 
van ongeveer 10% mag worden 
verwacht als u de beslissingen 
consequent door middel van regi­
streren, vergelijken en begroten 
evalueert. 

Hoeveel tijd kost dat nu? 
De een besteedt meer tijd aan 
bedrijfsvoeringsactiviteiten dan 
de ander. Om hiervan een indruk 
te krijgen, werd in 1985 in De 
Kring een enquête gehouden. 

Tabel 1. Prioriteitenlijst regis­
tratie. Beginnen met 1, uitbou­
wen tot 10 

1. Algemene teeltgegevens 
2. Geldopbrengst 
3. Produktieverloop 
4. Energieverbruik 
5. Teeltomstandigheden 
6. Arbeidsuren 
7. Toegerekende kosten 
8. Arbeidskosten 
9. Algemene kosten 

10. Kosten duurzame produktie-
middelen 

Van de afzonderlijke onderdelen 
registratie, vergelijking en begro­
ting geeft tabel 2 de hoeveelheid 
tijd aan die hiermee is gemoeid. 
Opvallend is dat van de vijftig 
geënquêteerden er slechts zeven­
tien een begroting maakten. 

Tot slot 
Begin niet met alles tegelijk. Als 
u eenmaal bent begonnen, blijf 
dan doorgaan. Betrek vanaf het 
begin ook uw personeel erbij .Dit 
vergroot de betrokkenheid bij 
het bedrijfsgebeuren. Zorg dat u 
op de duur in staat bent een be­
groting te maken en doe dat dan 
ook consequent. Succes ermee! 

ING. P.A. MOERMAN 
Consulentschap Naaldwijk 

Tabel 2. Het aantal bedrijven dat een bepaald aantal uren besteed 
aan registratie, vergelijking en begroting 

Uren per week 

Doet niets 
Minder dan 0.5 uur 
0.5 tot 1 uur 
1 tot 2 uur 
2 tot 4 uur 
Meer dan 4 uur 

Totaal 

Tijdsbehoefte voor 

Registratie 

6 
18 
20 
6 

50 

Vergelijking 

11 
4 

24 
8 
1 

50 

Begroting 

33 

14 
2 
1 

50 

79 



7 FEBRUARI 1986 WEEKBLAD GROENTEN EN FRUIT 

Het nut van het registre­
ren en vergelijken van 
gegevens over het bedrijf 
is de laatste jaren door 
een groot aantal onder­
nemers onderkend. Aan 
de hand van een enquête 
heeft de afdeling Be-

drijfssynthese van het 
proefstation in Naald­
wijk vorig jaar gepro­
beerd inzicht te krijgen 
in wat zoal aan gegevens 
wordt vastgelegd en ver­
geleken. 
Welke formulieren wor­

den bij het vergelijken 
van bedrijfsgegevens ge­
bruikt, wat zijn relevante 
gegevens en wat niet? 
Ook op deze vragen zou 
de enquête antwoord 
moeten geven. 

Bedrijfsvergelijking 
in de praktijk 
Vijftig groentetelers in De 

Kring werden bereid gevon­
den aan dit onderzoek mee te 
werken. De geënquêteerde tuin­
ders maken deel uit van een ex-
cursiegroep, bedrij fsregistra-
tiegroep of bedrij fsvoerings-
groep. In alle groepen worden 
gegevens vastgelegd die onder­
ling met elkaar worden vergele­
ken. Een bedrijfsvoeringsgroep 
voert dit het meest ver door. 
Naast het registreren en vergelij­
ken van zowel de opbrengsten als 
alle kostenposten, worden door 
de leden van zo'n groep ook be­
grotingen gemaakt. 

Inhoud enquête 
De enquête bestond uit vijf on­
derdelen, die inzicht moesten ge­
ven in wat wordt geregistreerd, 
wat en hoe wordt vergeleken, op 
welke manier begrotingen wor­
den gemaakt, hoe de geregi­
streerde gegevens worden ver­
werkt en welke rol viewdata bin­
nen de tuinbouw inneemt. 

Wat wordt gebruikt? 
Van de telers die werden geën­
quêteerd telen er negentien kom­
kommers, vijftien tomaten, ne­
gen paprika's, terwijl ook vier au­
berginetelers in het onderzoek 
waren opgenomen. In drie geval­
len werden bovendien zowel to­
maten als komkommers geteeld. 
De telers die hun medewerking 
aan de enquête hebben verleend, 
hebben in het algemeen al enige 
ervaring opgedaan met het regi­
streren van bedrijfsgegevens. 
Negentien van de vijftig telers 
leggen al meer dan tien jaar hun 
gegevens op papier vast. Veer­
tien deelnemers aan de enquête 
deden dit al meer dan vijf jaar, 
terwijl de overige telers hier nog 
niet zo lang aandacht aan be­
steedden. De tijd die wekelijks 

aan het registreren wordt be­
steed, varieert van minder dan 
een half uur tot meer dan twee 
uur per week. 
Wanneer we naar de hulpmidde­
len bij het registreren van gege-
gevens kijken, blijken alle papri­
katelers van het groene boek ge­
bruik te maken. Bij de tomaten-
telers gaat dit voor 80% van de 
telers op. Daarentegen maakt 
slechts 47% van de komkommer­
telers gebruik van dit hulp­
middel. 
Zesendertig procent van de on­
dervraagde telers maakt geen ge­
bruik van het groene boek, waar­
in standaard formulieren zijn op­
genomen. Vaak wordt in deze ge­
vallen gebruik gemaakt van bij­
voorbeeld agenda's, kalenders, 
enzovoort. 
Aan de andere kant is het zo dat 
bijna de helft van de telers naast 
het groene boek ook andere for­
mulieren gebruikt voor het vast­
leggen van hun gegevens. Voor­
beelden hiervan zijn de formu-
lierenset voor bedrijfsvoering en 
het vergelijkingsformulier van de 
voorlichting. 

Welke gegevens? 
In het algemeen worden enkele 
van de in het groene boek opge­
nomen rubrieken bij het registre­
ren gebruikt. Vaak gaat het daar­
bij om het gasverbruik en de 
teeltomstandigheden. Drieën­
twintig van de ondervraagde te­
lers noteren bovendien de nodige 
arbeidsgegevens, waarbij enke­
len gebruik maken van zoge­
naamde werkbriefjes. 
Naarmate meer ervaring met het 
registreren van bedrijfsgegevens 
is opgedaan, worden meer gege­
vens vastgelegd. Er worden dan 
dus meer rubrieken van de groe­
ne set gebruikt. 
De meeste telers (90%) die aan 

de enquête meededen, vergelij­
ken hun gegevens zowel met hun 
gegevens van voorgaande jaren 
als met die van collega's. Bij deze 
laatste zogenaamde externe ver­
gelijking (excursies) wordt 
meestal gebruik gemaakt van de 
vergelijkende overzichten van de 
voorlichting. Ook de overzichten 
van de opbrengsten die de veilin­
gen elke veertien dagen rond stu­
ren, spelen daarbij een belang­
rijke rol. 
Van de 33 telers die geen be­
drij f sbegrotingen maken, verge­
lijken zeven van hen gegevens 
die in het groene boek zijn vast­
gelegd. Algemene bedrijfsgege­
vens en teeltgegevens worden op 
papier niet onderling uitgewis­
seld. Wel komen deze gegevens 
in de verschillende groepen (ex­
cursie-, computer- of registra­
tiegroepjes) ter sprake. 
Ook rubrieken in vakbladen 
(46%) en de brochure „Kwanti­
tatieve informatie" (38%) wor­
den geraadpleegd om een en an­
der te kunnen vergelijken. 
De ondervraagde telers blijken 
belangstelling te hebben voor in­
formatie uit andere groepen dan 
waarvan zij zelf deel uitmaken. 
Vaak gaat het hierbij om gege­
vens van vergelijkbare bedrijven 
of van collega's die andere plant-
data aanhouden. De helft van de 
telers zou gebruik willen maken 
van de opbrengstvergelijking van 
andere veilingen, terwijl dertig 
procent van de geënquêteerden 
te kennen gaf interesse te hebben 
voor de vergelijkingsoverzichten 
van boekhoudbureaus. 

Begroten 
Zeventien van de telers die aan 
de enquête van het proefstation 
meewerkten, maken bedrijfsbe-
grotingen. Veertien van hen 
doen dit met de formulierenset 

„Bedrijfsvoering''. Deze telers 
registreren een groot aantal van 
de rubrieken uit het groene boek. 
De informatie die aldus wordt 
vastgelegd, wordt met die van 
collega's vergeleken, maar is ook 
een hulpmiddel bij het maken 
van begrotingen. 
Een aantal van deze telers (23%) 
rekent wel eens andere teelplan-
nen door. Het is opvallend dat 
men, wanneer eenmaal met een 
begrotingssysteem wordt ge­
werkt, hier in het algemeen mee 
doorgaat. 
Het maken van begrotingen lijkt 
veel tijd te kosten. Toch hebben 
veertien van de zeventien telers 
hier gemiddeld over het jaar ge­
nomen minder dan een uur per 
week voor nodig. 

Verwerken gegevens 
Onder het verwerken van gege­
vens wordt het uitrekenen van 
gemiddelden en het berekenen 
van kengetallen verstaan. 
Vierenzeventig procent van de 
telers willen hun gegevens zelf 
verwerken. Dit is niet zo verwon­
derlijk omdat zij zelf hun gege­
vens vastleggen en het verwerken 
hiervan niet veel extra tijd hoeft 
te kosten. 
Het samenstellen van vergelij­
kende overzichten laat men het 
liefst aan derden over. Drieënt­
wintig van de vijftig telers vinden 
dit een taak voor de veiling, ter­
wijl zeventien van de de onder­
vraagden vinden dat de voorlich­
ting, het proefstation, het LEI of 
de studieclub dit voor hun reke­
ning moeten nemen. In feite 
komt het erop neer dat men dit 
het liefst overlaat aan een onaf­
hankelijke instantie. 
Om de gegevens goed te kunnen 
interpreteren, vinden veel telers 
(88%) een stuk begeleiding 
noodzakelijk. De meesten vin­
den dat dit een taak van de voor­
lichting zou moeten zijn. Ook 
worden boekhoudbureaus, ban­
ken, adviesbureaus en de veilin­
gen als mogelijke begeleiders ge­
noemd. 

Viewdata 
In de enquête waren enkele vra­
gen opgenomen over de mogelij­
ke rol van viewdata in de tuin­
bouw. Eén van de vijftig telers 
die meewerkten aan het onder­
zoek was aangesloten op een 
viewdatasysteem. Vierenzestig 
procent van de telers zien moge­
lijkheden om dit systeem in te 
passen bij het vergelijken van be­
drijfsgegevens. Als argument 
hiervoor noemt men het voor­
deel van het sneller en makkelij-
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ker kunnen vergelijken vari deze 
gegevens. 

Wiskundig betrouwbaar 
Op basis van een groot aantal ge­
gevens kunnen betere conclusies 
aan de waarnemingen worden 
verbonden. Zo kan de invloed 
van het overschakelen van grond 
naar substraat op het opbrengst­
niveau alleen maar worden be­
paald als er voldoende gegevens 
zijn van bedrijven die in een be­
paald jaar zijn omgeschakeld en 
van bedrijven waar dit niet is ge­
beurd. Als verschillen tussen de 
gegevens van diverse onderne­
mers moeten worden verklaard, 
is voor de wiskundige betrouw­
baarheid een groot aantal gege­
vens noodzakelijk. In feite is een 
landelijke aanpak bij het verza­
melen van gegevens dan ook ge­
wenst. 
Hiervoor is het echter noodzake­
lijk dat de opzet van de formulie­
ren en de manier waarop de ken­
getallen worden berekend mei 
elkaar overeenstemmen. De vei­
lingen zouden dit samen met de 
SITU moeten oppakken. 
Hoe de lay-out van de formulie­
ren voor bedrijfsvergelijking er­
uit zouden moeten zien, is afhan­
kelijk van de wens van de gebrui­
kers daarvan. Uit de gegevens 
van de enquête kan ook wat dat 
betreft een aantal conclusies wor­
den getrokken. Deze conclusies 
zijn in de vorm van aanbevelin­
gen doorgespeeld naar de SITU, 
een stichting die de activiteiten 
op het gebied van bedrij fsregi-
stratie coördineert. 

Aanbevelingen 
Registratie. De gegevens zouden 
per bruto m2 moeten worden 
vastgelegd en worden vergele­
ken. De totale oppervlakte van 
het bedrijf is die van voet tot 
voet. 
Koffiepauzes worden in een aan­
tal gevallen bij bepaalde hande­
lingen mee gerekend. Voor een 
goede vergelijking zouden derge­
lijke pauzes echter apart moeten 
worden geregistreerd. De verge­
lijking heeft dan echt betrekking 
op de handeling zoals bijvoor­
beeld het dieven en indraaien van 
het gewas. 
Opbrengsten en kosten kunnen 
inclusief en exclusief BTW wor­
den vastgelegd. Om op één lijn te 
komen zou dit altijd exclusief de­
ze belasting moeten gebeuren. 
De rubriek gewasbescherming in 
het groene boek zou ook in de 
samenvatting moeten worden 
opgenomen. Voor het kunnen 
weergeven van enkele indrukken 
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Boven: Om de gegevens 
goed te kunnen interpre­
teren, vinden veel telers 
(88%) een stuk begelei­
ding noodzakelijk 

Rechts: Zesendertig pro­
cent van de ondervraag­
de telers maakt geen ge­
bruik van het groene 
boek 

op dit gebied zou bovendien een 
blanco deel aanwezig moeten 
zijn. Voor bepaalde gewassen 
zou de gewasbescherming ook in 
het vergelijkingsoverzicht kun­
nen worden meegenomen. 
De wijzigingen die in de rubriek 
teeltomstandigheden zijn door­
gevoerd, worden niet als een ver­
betering ervaren. Geprobeerd 
zal moeten worden alle onderde­
len op één of twee pagina's onder 
te brengen, waarbij bijvoorbeeld 
van een uitklapblad gebruik zou 
kunnen worden gemaakt. 
Telers willen per gewas kunnen 
registreren en vergelijken. De 
formulieren bedrijfsvergelijking 
moeten hier dan ook aan vol­
doen, met name als het om alge­
mene teeltgegevens en het regi­

streren van de arbeid gaat Met 
deze wensen is bij het uitbrengen 
van de derde druk al rekening 
gehouden. 
Het is een goede zaak als ook 
anderen op het'bedrijf bij het re­
gistreren en het vergelijken wor­
den betrokken. De ondernemer 
wordt op die manier een stuk 
werk uit handen genomen, ter­
wijl het personeel meer bij het 
bedrijfsgebeuren wordt be­
trokken. 
Vergelijken. Tuinders willen 
steeds rneer informatie. Om in­
formatie van vergelijkbare be­
drijven, bedrijven met andere 
plantdata of zelfs andere teelten 
te kunnen doorspelen, moet het 
vergelijken een meer landelijk 
karakter krijgen. 

De gegevens zouden vaker moe­
ten worden besproken. Mis­
schien kunnen tussentijds enkele 
kengetallen worden doorge­
geven. 
Wanneer we op grote schaal ge­
gevens willen kunnen vergelij­
ken, moet van een grote mate van 
uniformiteit sprake zijn. De vei­
lingen en de voorlichting zouden 
hier volgens de telers gestalte aan 
moeten geven. Bij het samenstel­
len van verschillende brochures 
en bij de informatie in de vakpers 
moet hiermee ook rekening wor­
den gehouden. 
De praktijk zou graag over meer 
uitgebreide vergelijkende over­
zichten willen beschikken. Wat 
zij precies willen, is echter niet 
duidelijk en vraagt om nader on­
derzoek. 
Begrotingen. Telers die bedrij fs-
begrotingen maken, zijn tevre­
den over de set „Bedrijfsvoe­
ring". De registratieformulieren 
van deze set worden echter niet 
gebruikt. Vaak wordt met andere 
formulieren gewerkt. Een stan­
daard set, in de vorm van het 
groene boek, kan daarin voor­
zien. 
Een aantal telers zou de kosten 
graag verder willen splitsen. 
Voor een goede vergelijking 
moet ook dit echter weer uniform 
gebeuren. 
Omdat alternatieve teeltplannen 
door deze groep telers nauwe­
lijks worden doorgerekend, moet 
hiervoor een oplossing worden 
gevonden. Het automatiseren 
van dergelijke berekeningen 
lijkt, op grond van het besparen 
van tijd, daarvoor de aangewe­
zen weg. 
Verwerking. Veel tuinders willen 
zelf hun gegevens verwerken om­
dat dit relatief weinig extra moei­
te en tijd kost. 
Dit is anders voor het samenstel­
len van vergelijkende overzich­
ten. Veel instanties komen hier­
voor in aanmerking. Uniformi­
teit is voor het kunnen vergelij­
ken op zo groot mogelijke schaal 
ook hier echter weer de meest 
belangrijke voorwaarde. 
De tuinders zijn het erover eens -
zo blijkt uit de enquête - dat voor 
het interpreteren van de informa­
tie een stuk begeleiding noodza­
kelijk is. De overheidsvoorlich­
ting zou deze taak, volgens, de 
praktijk, op zich moeten nemen. 

ING. J.K. NIENHUIS 
Proefstation Naaldwijk 
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Vergelijkend overzicht belangrijk 
voor Westlandse excursiegroepjes 
De tijd dat een bedrijfs-
voorlichter een aantal 
wapenfeiten opsomde 
over het bedrijf waar de 
deelnemers van een ex­
cursie zich op dat mo­
ment bevonden, lijkt 
voorbij. Steeds vaker 
zijn het kleine groepjes 
van ongeveer vijf tot acht 
personen die met elkaar 
gaan „tuinen". Eén van 
de leden van de werk­
groep (studieclub) voor 
het desbetreffende gewas 
fungeert daarbij als ex­
cursieleider. Het voor­
deel van het werken met 
dergelijke kleine groepen 
is dat makkelijker kennis 
en ervaringen kunnen 
worden uitgewisseld. In 
grote groepen zijn veel 
mensen immers sneller 
geneigd hun mond te 
houden. 

De gegevens van de deelne­
mers aan de excursie kunnen 

dus uitvoeriger worden bespro­
ken. Het aantal bedrijven dat in 
deze vergelijking wordt betrok­
ken, wordt door deze manier van 
werken natuurlijk wel kleiner. 
Om toch een zo groot mogelijk 
aantal bedrijven in de vergelij­
king te betrekken, is het van be­
lang dat de teeltgroepjes over 
aanvullende informatie kunnen 
beschikken. Hieraan wordt vol­
daan door in de vergelijkende 
overzichten gegevens op te ne­
men van bedrijven met dezelfde 
plant- of zaaidatum. In de prak­
tijk kunnen tijdens de excursies 
dan ook gegevens van ongeveer 
26 bedrijven naast elkaar worden 
gelegd. 

Westland op één lijn 
Bedrijfsvergelijking op grote 
schaal betekent dat bij de voor­
bereidingen heel wat hindernis­
sen moeten worden genomen. 
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Om gegevens te kunnen vergelij­
ken moet van uniformiteit sprake 
zijn, zodat geen koeien met paar­
den worden vergeleken. In het 
Westland is het vorig jaar toch 
gelukt een mogelijkheid voor be­
drijfsvergelijking op poten te zet­
ten. Dit seizoen kunnen in princi­
pe alle aanvoerders op de drie 
groenteveilingen in dit gebied 
hieraan deelnemen. Een grote 
groep telers in bijvoorbeeld 
noordoost-Nederland, die lid zijn 
van veiling Westland-Noord, 
kunnen dus ook van deze facili­
teiten gebruik maken. 

Het gaat daarbij om telers van de 
Produkten tomaat, vleestomaat, 
komkommer, paprika en auber­
gine. 
De gegevens die kunnen worden 
vergeleken, hebben betrekking 
op opbrengsten, de teelt zelf en 
arbeid. De tuinder kiest zelf met 
welke rubrieken hij wil mee­
doen. 

Volgens de laatste cijfers doen 
650 telers mee met de opbrengst­
vergelijking en 480 met het ver­
gelijken van teeltgegevens, ter­
wijl 150 telers in de arbeidsverge-
lijking zijn opgenomen. 
Om in het vergelijkend overzicht 
te worden opgenomen, is het ver­
plicht de gegevens elke veertien 
dagen voor een bepaalde tijd in 
te leveren. 
De gegevens van de voorgaande 
twee weken moeten op maandag 
in de oneven weken - dus in week 
1,3,5 enzovoort - voor 9.00 uur 
binnen zijn. De gegevens moeten 
immers ook nog worden ver­
werkt. Deze taak hebben de vei­
lingen op zich genomen. Een te­
ler die met de vergelijking van 
opbrengst-, teelt- èn arbeidsge-
gevens meedoet, levert al zijn ge­
gevens in bij zijn eigen-veiling. 
De verwerking vindt op de drie 
Westlandse veilingen plaats, 
maar de gegevens worden daarna 

In het Westland zijn er dit seizoen 480 
groentetelers die hun teeltgegevens 
vergelijken met die van collega's 

teruggesluisd naar de veiling 
waar ze zijn ingeleverd. 
Voor de hand- en spandiensten 
van de veilingen moet echter wel 
worden betaald. De opbrengst­
vergelijkingen, waarvoor de ge­
gevens afkomstig zijn van de 
computer van de veiling, worden 
voor ƒ 100 per jaar wekelijks bij 
de veilingbrieven van de deelne­
mers gestopt. De telers die bo­
vendien deelnemen aan de teelt­
en arbeidsvergelijking zijn alles 
bij elkaar ƒ 400 kwijt. 
Nog in dezelfde week kunnen op 
woensdag halverwege de middag 
de vergelijkende overzichten 
door de groepleiders van de ver­
schillende excursiegroepjes wor­
den afgehaald. Naast het feit dat 
in kleine groepjes kennis en erva­
ring beter tot zijn recht komt, 
draagt het vergelijkend overzicht 
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bij in de hoeveelheid gesprekstof 
op die middag. Een nieuwe ont­
wikkeling daarbij is dat de deel­
nemers aan de excursie naast hun 
eigen informatie ook kunnen be­
schikken over gegevens van col­
lega's die in andere excur­
siegroepjes zitten. 

Spijkers met koppen slaan 
Nadat in 1980 in het Westland 
een begin werd gemaakt met het 
op een rij zetten van opbrengst-
gegevens, kan nu dus heel wat 
meer informatie worden vergele­
ken. Vorig jaar werd trouwens 
door studieclub Delft-Westerlee 
al eenvergelijking van arbeidsge-
gevens op poten gezet. Het jaar 
daarvoor was daarmee trouwens 
op beperkte schaal al enige erva­
ring mee opgedaan. 
Ook de vleestomatentelers van 
de gezamenlijke Westlandse stu-
dieclubs hadden vorig seizoen 
iemand in de arm genomen die 
elke veertien dagen de teeltgege-
vens in de vorm van een overzicht 
op papier zette. 
Het idee dat er snel iets moest 
gebeuren om deze activiteiten in 
goede banen te leiden en zoveel 
mogelijk op elkaar af te stem­
men, werd in februari 1985 door 
de vier Westlandse studieclubs 
onderkend. 
Om op grote schaal gegevens met 
elkaar te kunnen vergelijken, is 
het van belang dat overeenstem­
ming bestaat over wat wordt ver­
geleken en hoe dit moet gebeu­
ren. Het werkgroepje, waarin 
twee vertegenwoordigers van el­
ke studieclub zitting hadden, was 
het hierover al snel eens. De mo­
gelijkheid om gegevens over op­
brengst, teelt en arbeid te kunnen 
vergelijken, werd beperkt tot vijf 
gewassen. Het beperken van het 
aantal gewassen heeft de relatief 
korte voorbereidingsperiode als 
voornaamste achtergrond. Wel­
licht kunnen volgend jaar ook 
sla- en radijstelers met de be­
drij fsvergelij king meedoen. 
Toen men het in grote lijnen eens 
was geworden over de opzet van 
de vergelijking, moest de vraag 
worden beantwoord wie de gege­
vens zou moeten verwerken. De 
keus tussen de boekhoudbureaus 
of de veilingen was al snel ge­
maakt. Studieclubleden voelen 
zich meer betrokken bij de veilin­
gen, hun eigen organisatie waarin 
men de nodige invloed heeft. 
Een tweede overweging die de 
balans naar de veilingen deed 
doorslaan, is dat er in het West­
land nu eenmaal meer boek­
houdbureaus dan veilingen zijn. 

WEEKBLAD GROENTEN EN FRUIT 

Voor een vlotte verwerking moet 
het aantal schakels echter zo 
klein mogelijk worden ge­
houden. 
De drie veilingen gingen na in­
tensief overleg akkoord met het 
voorstel, zodat met het verder 
uitwerken van het project kon 
worden begonnen. 
Er werden dan ook spijkers met 
koppen geslagen. Half augustus 
werd de commissie Automatise­
ring Bedrijfsregistratie opge­
richt. Hierin hadden vertegen­
woordigers van de vier stu­
dieclubs, de programmeurs en 
fieldmen van de drie veilingen, 
het LEI, het proefstation er dü 
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SITU zitting. 
De leden van deze commissie wa­
ren eveneens actief in werk­
groepjes die zorg hebben gedra­
gen voor de feitelijke voorberei­
ding. Zo heeft bijvoorbeeld de 
werkgroep Arbeid de formulie­
ren opgesteld voor de arbeidsver-
gelijking, maar deze werkgroep 
nam ook de verwerking van de 
gegevens die de telers inleveren 

onder de loep. Ook de andere 
onderdelen - opbrengst- en teelt-
gegevens - zijn door afzonderlij­
ke werkgroepen voorbereid. 

Instructie 
Succes is alleen verzekerd als de 
formulieren op de juiste manier 
worden ingevuld. Hier is dan ook 
de nodige aandacht aan besteed 
door alweer een andere werk­
groep, namelijk de werkgroep 
Publiciteit. 
In totaal werden zeven voorlich­
tingsavonden georganiseerd om 
de telers te instrueren die zich 
voor het vergelijken van teeltge-
gevens en arbeid hadden aange­
meld. Voor het formulier „teelt-
vergelijking" werden bijvoor­
beeld afspraken gemaakt over 
het berekenen van de gemiddel­
de dag- en nachttemperatuur 
waarbij een scherm volledig open 
moet zijn om te kunnen spreken 
van niet geschermde uren. Ook 
werd afgesproken dat het gasver-
bruik op zaterdag tussen de mid­
dag op papier moet worden vast­
gelegd. Alleen op die manier is 
het immers mogelijk identieke 
gegevens te vergelijken. Het is 
trouwens jammer dat de gemid­
delde gegevens die de verschil­
lende klimaatcomputers bereke­
nen nog steeds niet zijn gestan­
daardiseerd. 
Op die avonden was het even­
eens mogelijk suggesties te doen 
voor veranderingen in de voorge­
stelde opzet. Dergelijke opmer­
kingen werden binnen een werk­
groep besproken en al dan niet 
doorgevoerd. 
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Telers die mee­
doen aan het ver­
gelijken van ar-
beidsgegevens 
moeten dit for­

mulier correct in­
vullen en op tijd 

inleveren op hun 
veiling 

Landelijk karakter 
Het meest belangrijke doel van 
bedrijfsvergelijking is en blijft 
het verschaffen van informatie 
aan de telers zodat zij beter ge­
fundeerde beslissingen kunnen 
nemen. Zaken die op het eigen 
bedrijf kunnen worden verbe­
terd, komen vaak pas aan het 
licht wanneer harde cijfers van 
anderen op tafel komen.. In elk 
geval zullen op deze manier knel­
punten op het eigen bedrijf snel­
ler worden onderkend. De tijd 
die in het registreren en vergelij­
ken van gegevens wordt gesto­
ken, komt er dubbel en dwars 
weer uit. 
Het vergelijken van bedrijfsge­
gevens, waarmee dit seizoen in 
het Westland wordt gestart, zal 
misschien volgend jaar al een 
meer landelijk karakter krijgen. 
In andere gebieden, met name in 
De Kring, worden immers al lan­
ger activiteiten op dit terrein ont­
plooid. Belangrijk is dat dit sei­
zoen al afspraken moeten wor­
den gemaakt hoe aan een meer 
landelijk opgezette bedrijfsver­
gelijking gestalte kan worden ge­
geven. Dit hoeft niet tot al te gro­
te problemen te leiden. Voor de 
opbrengstvergelijking wordt in 
zowel De Kring als het Westland 
al gebruik gemaakt van hetzelfde 
formulier om de bedrijfsgege­
vens te verzamelen. Ook de ver­
gelijkende opbrengstoverzichten 
van respectievelijk veiling De 
Kring en de drie Westlandse vei­
lingen verschillen nauwelijks nog 
iets van elkaar. 
Voor een zo breed mogelijk op te 
zetten vergelijking van bedrijfs­
gegevens is een snelle communi­
catie tussen enerzijds de verschil­
lende gebieden en anderzijds tus­
sen de tuinder en de veiling be­
langrijk. De werkgroep Nieuwe 
Ontwikkelingen, die eveneens 
door de hiervoor genoemde com­
missie in het leven is geroepen, 
bekijkt dit seizoen de mogelijk­
heden om via viewdata gegevens 
van de tuinder naar de veiling en 
terug te verzenden. Een proef die 
dit voorjaar wordt opgezet, moet 
uitwijzen of Viditel en de data­
bank Tuinbouw en Handel hier­
bij een nuttige functie kunnen 
vervullen. 
Verwacht mag worden dat het 
landelijk vergelijken van be­
drijfsgegevens met de stand van 
de huidige techniek tot de moge­
lijkheden behoort. Met name 
een organisatie als de SITU kan 
hierbij zijn waarde tonen. 

PETER VAN DüYN 
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Kan informatie over de teelt 
dagelijks worden uitgewisseld? 
Eens even kijken welke 
gemiddelde etmaaltem-
peratuur in de afgelopen 
week door collega's is ge­
hanteerd en wat daarbij 
aan gas werd verstookt. 
Wat is meer ideaal dan de 
telefoon pakken en met 
een codenummer toe­
gang krijgen tot een com­
puter waarna vervolgens 
de gewenste informatie 
wordt opgevraagd. Deze 
snelle manier van werken 
is voor zeventien telers in 
het Westland inmiddels 
werkelijkheid geworden. 

Dit seizoen werd in het West­
land op grote schaal gestart 

met het vergelijken van gegevens 
over de opbrengst, arbeid en 
teelt. De gegevens van de voor­
gaande twee weken moeten op 
maandag in de oneven weken -
week 35,37 en 39 dus - voor 9.00 
uur op de veiling worden ingele­
verd. Deze gegevens worden op 
de drie Westlandse veilingen ver­
werkt, waarna de vergelijkende 
overzichten nog in dezelfde week 
op woensdag kunnen worden op­
gehaald. De overzichten vormen 
een goede basis om binnen de ve­
le excursiegroepjes bijvoorbeeld 
over de verschillende teeltmaat-
regelen te discussiëren. 

Nooit snel genoeg 
Interessante informatie is nooit 
snel genoeg voor handen. Van­
daar dat de commissie „Automa­
tisering Bedrijfsregistratie" 
(Westlandse studieclubs) eind 
vorig jaar een werkgroep 
„Nieuwe Ontwikkelingen" in het 
leven riep. Deze werkgroep heeft 
onder meer als taak de mogelijk­
heid te bekijken via Videotex ge­
gevens van de tuinder naar de 
veiling en weer terug te verzen­
den. Deze mogelijkheid om snel 
informatie te kunnen uitwisselen, 
moet als een aanvulling worden 
gezien op de „handmatige verge­
lijking" van het afgelopen sei­
zoen. 
De manier van werken die hier 
uiteindelijk uit kwam rollen, 

loopt vooralsnog buiten de vei­
lingen om. Wel wordt van Video­
tex gebruik gemaakt. Met deze 
techniek kan de computer van de 
individuele tuinder aan een cen­
trale computer worden gekop­
peld voor het invoeren en ver­
werken van gegevens. 
Videotex is dus een trans­
porttechniek bij het overdragen 
van informatie. Eén van de meest 
bekende voorbeelden is Viditel 
van de PTT, terwijl ook de bloe-

vicebureau gebruik worden ge­
maakt. Dit bureau stelt tegen be­
taling hun Videotex computer 
voor derden beschikbaar. Hoe 
gaat een en ander nu in de prak­
tijk in zijn werk? 
Een teler belt het nummer van 
het servicebureau. Op het beeld­
scherm, een gewoon tv-toestel 
met Videotex apparatuur, ver­
schijnt het verzoek een toegangs­
code in te typen. Deze drempel 
dient als beveiliging van de inge-

menveilingen in ons land via Te-
lefleur, Floratel en TeleVBA in­
formatie aanbieden. Het verschil 
is alleen dat de Westlandse telers 
niet zozeer alleen informatie op­
vragen via de computer, maar 
juist informatie aanbieden om 
door de computer te laten ver­
werken. Met een medium als Vi­
ditel is dus in vergelijking veel 
meer sprake van tweerichtings­
verkeer. 

Informatie op zondag 
al beschikbaar 
Met een financiële bijdrage van 
het CBT en de know how van de 
databank Tuinbouw en Handel 
kon van de diensten van een ser-

voerde gegevens. Vervolgens 
verschijnt op het beeldscherm 
het zelfde invulformulier dat de 
deelnemers voorheen bij hun vei­
ling inleverden. Daarbij gaat het 
dus om informatie over de inge­
stelde en gerealiseerde tempera­
turen, de luchtvochtigheid, het 
aantal geschermde uren, EC, pH, 
enzovoort. Ook het ongecorri­
geerde gasverbruik in de voor­
gaande week wordt ingevoerd. 
Bij de verwerking van dit gege­
ven wordt het gasverbruik gecor­
rigeerd met de factor zoals die op 
de laatst ontvangen gasrekening 
is vermeld. 
De opbrengsten worden echter 
nog niet in dit overzicht opgeno-
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men. Voorlopig komt deze infor­
matie nog langs de gebruikelijke 
weg (veilingen) bij de telers te­
recht. Wanneer de koppeling tus­
sen de verschillende veilingcom-
puters een feit is, verschijnen ook 
de opbrengstgegevens via de cen­
trale computer op het beeld­
scherm van de individuele teler. 
Grote fouten bij het invoeren 
worden direct geconstateerd. In 
het programma zijn hiervoor be­
veiligingen opgenomen. Als een 
teler per ongeluk een gemiddelde 
etmaaltemperatuur van 28°C in­
voert, wordt dit niet geaccep­
teerd. In het programma zijn bij­
voorbeeld grenswaarden van mi­
nimaal 17 en maximaal 23°C op­
genomen. Het op deze manier 
verwerken van teeltgegevens be­
tekent dus dat de huidige papie­
ren rompslomp, waarbij alle ge­
gevens nog eens worden nagelo­
pen, nagenoeg vervalt. 
Wanneer de teler al zijn gegevens 
heeft ingevoerd, vraagt de com­
puter of hij hiermee akkoord 
gaat. Na een positief antwoord 
verschijnt zijn informatie samen 
met die van collega's uit zijn 
groep - die hun gegevens al eer­
der op dezelfde manier hadden 
aangeleverd — in een vergelij­
kend overzicht. Als de deelne­
mers van een excursiegroep bij­
voorbeeld afspreken dat ieder­
een op zondag voor 18.00 uur zijn 
informatie invoert, is na dat tijd­
stip een volledig vergelijkend 
overzicht beschikbaar. Via het 
Videotex-systeem kan ook dage­
lijks informatie over de teelt wor­
den uitgewisseld. 
De tekst die op het beeldscherm 
verschijnt, wordt met een printer 
op papier gezet. Een probleem­
pje is dat het aantal tekens per 
regel op het beeldscherm tot 
veertig is beperkt. Hierdoor kun­
nen minder teeltgegevens naast 
elkaar worden gezet dan op de 
uitdraai van de veiling het geval 
is. Omdat toch met dezelfde in­
formatie wordt gewerkt, worden 
de gegevens in vier tabelletjes 
onder elkaar afgedrukt. In de 
toekomst kan dit met een print-
programma in de MSX computer 
worden opgelost. 

Enorm enthousiast 
Het Videotexproject ging op '1 
juni in de praktijk van start. Om­
dat het vooralsnog om een proef 
gaat, is het aantal deelnemers be­
perkt gehouden. De zeventien 
paprika- en vleestomatentelers 
maken deel uit van in totaal twee 
excursiegroepjes. 
Vleestomatenteler Paul Bol 

(Monster): „Het enthousiasme is 
enorm. Na de eerste week waren 
alle deelnemers razend enthou­
siast en nu, na tien weken, is dat 
nog steeds het geval. De paprika­
telers hebben het bijvoorbeeld 
zelfs een keer gepresteerd om 
zondags om 10.30 uur alles al op 
een rijtje te hebben." 
Collega's uit het hele land die het 
systeem in de praktijk hebben 
zien functioneren, willen volgend 
seizoen al graag in dit geheel 
meedraaien. Paul Bol verwacht 
dat het aantal potentiële deelne­
mers volgend seizoen fors zal toe­
nemen. Van wervingsacties is 
echter nog geen sprake. ,ol: 
„Zolang je niet kunt garanderen 
dat het systeem foutloos functio­
neert, kun je hier niet aan begin­
nen. Bovendien verkeert het hele 
project ook volgend seizoen nog 
in de proeffase". Wel is het zo dat 
de grote belangstelling aangeeft 
dat deze manier van werken in de 
nabije toekomst betaalbaar en 
dus haalbaar zal zijn. 
Hier wordt dan ook hard aan ge­
trokken. De commissie „Auto­
matisering Bedrijfsregistratie" 
probeert bijvoorbeeld de relatief 
hoge kosten die het servicebu­
reau in rekening brengt, terug te 
dringen door met een ander be­
drijf of instantie in zee te gaan. 
Hierover zal half september defi­
nitief een beslissing worden ge­
nomen. 

Om sneller over het (meer ac­
tuele) vergelijkende overzicht te 

De teler voert zijn gegevens in op de plaatsen waar kruisjes zijn gezet 

wat worden geïnvesteerd. Een 
eenvoudige MSX computer, mo­
dem en printer vergen daarbij 
zo'n ƒ 1.100,-. Sommige telers 
schaffen voor dit doel ook een 
kleine zwart-wit monitor aan 
waardoor nog enkele honderden 
guldens bij dit bedrag moeten 
worden opgeteld. Er is trouwens 

l u . ,v , .w j . . . , -- al Videotex apparatuur vanaf 
kunnen beschikken, moet wel | ƒ 730,— beschikbaar. Met de-

Teeltvergelijking 

1 Overzicht 
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1 001 
002 
003 
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l 005 
1 006 
1 007 
f 008 
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TEMP. 
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18.7 
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18.5 
18.9 
18.7 
19.0 
18.7 
19.2 

18.8 

ge met 
dag 

19.8 
19.6 
20. 1 
19.3 
20. 1 
19.4 
20.2 
19.7 
20.4 

19.8 

datum 
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en 
nacht 

17.4 
17.1 
17.3 
17.3 
17.2 
17.9 
17.4 
17.0 
17.6 

17.4 

7921a 

090986 week 36 
1111 joule 08002 

^ 
wor­
tel" 
20.0 
19.0 
20.0 
18.0 
19.5 
20.4 
20.0 
22.0 
20.5 

19.9 

R.L. V.% 
etm d. n. 

81 76 85 
' 79 79 79 

81 79 84 
78 77 79 
79 78 80 
60 79 81 
82 60 84 
80 79 82 
75 74 77 

79 78 81 

In totaal worden vier van dergelijke overzichtjes geprint, waarmee alle 
gegevens van de teelt op een rij staan 

zelfde apparatuur kan informatie 
van de Viditelcomputer (abonne­
mentskosten ƒ 40,- per jaar) wor­
den opgevraagd. Behalve prijs-
berichten en informatie van 
voorlichting en onderzoek, kun­
nen in de nabije toekomst ook de 
analyseresultaten van het Be­
drij fslaboratorium voor Grond­
en Gewasonderzoek met dit me­
dium worden opgevraagd. Snel­
heid staat bij dit alles voorop. 
Door de SITU is bij de overheid 
een subsidie voor toepassingen 
van Videotex in de glasgroente­
teelt en de fruitteelt aange­
vraagd. 

Dit seizoen is in het Westland op 
grote schaal gestart met het verge­
lijken van gegevens over de op­
brengst, arbeid en teelt. Éen keer 
per twee weken worden de beno­
digde gegevens in de veilingcom-
puters ingevoerd en verwerkt. 
De technische ontwikkelingen 
gaan echter dermate snel dat het 
nu al mogelijk is wekelijks, direct 
nadat de laatste gegevens zijn in­
gevoerd, een vergelijkend over­
zicht van de betreffende groep te 
krijgen. Over een proef met dit 
systeem in het Westland zijn de 
deelnemers nog steeds razend en­
thousiast. Over de resultaten van 
deze vorm van bedrijfsvergelij-
king zullen we u uiteraard op de 
hoogte houden. 

PETER VAN DUYN 
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VITAK biedt akkerbouwer actuele 
praktijkinformatie 

(i Flevoland en Noord-Holland wordt dit 
oorjaar gestart met een informatiesys-
eem dat op ieder gewenst moment actue-
» informatie kan geven die van belang is 
p een akkerbouwbedrif. 

let Videotex-project voor de Akkerbouw 
cortweg VITAK) is een directe vorm van 
ommunicatie. Via de telefoon krijgen de 
eelnemers aan het project, op een tv-beeld-
:herm de gevraagde informatie. De informa-
e is afkomstig van een centrale computer. Er 
ehoeven geen formulieren te worden ver-
tuurd. 
ifhankelijk van het programma dat is aange-
raagd krijgt de projectdeelnemer advies, of 
ijvoorbeeld een extra bemesting of bespui-
ng van een gewas zinvol is. Hierbij kunnen 
an belang zijn: het groeistadium van het ge-
;as, prijs van de (kunst)meststof, de extra op-
rengst en de prijs van het te oogsten pro-
ukt. Er zijn ruim 170 akkerbouwers in Flevo-
ind en de Wieringermeer die meedoen in de 
roefperiode, die twee jaar duurt. Daarna 
/ordt bekeken of het project ook landelijk 
an start kan gaan. 
»e coördinatie van het project is in handen 
an de Stichting Informatie Verzorging Ak­
erbouw (SIVAK). Het initiatief voor VITAK 
omt echter van de Vereniging voor Bedrijfs-
oorlichting IJsselmeerpolders (WBIJ) en het 
onsulentschap voor de Akker-en Tuinbouw 
IAT) in Emmeloord/Lelystad. 

edrijfsvergelijking 
en van de deelnemers aan het project in de 
omende twee jaar is de heer Geluk. Zijn ak­
erbouwbedrijf van 48 ha onder de rook van 
agele in de Noordoostpolder heeft een een-
p-drie-bouwplan, dat bestaat uit bieten (12 
a), wintertarwe (16 ha), plantuien (4 ha) en 
onsumptieaardappelen (16 ha). Geluk ziet 
uidelijke voordelen in de toepassing van het 
ITAK-programma. Volgens hem word je als 
ndernemer gedwongen om consequenter te 
'erken met bedrijfsgegevens. Voornaamste 
'instpunt vindt hij echter dat op den duur on-
erlinge bedrijfsvergelijkingen mogelijk zijn, 
oals dat op dit moment in de tuinbouw mid-
els studieclub al veelvuldig gebeurt. „Er is 
ewoon meer administratie op het bedrijf dan 
roeger, ook tijdens het groeiseizoen. Het be-
îkent wel dat je bereid moet zijn om de gege-
ens op tafel te leggen. Als dat mogelijk is 
unnen de akkerbouwers onderling daar ook 
un voordeel meedoen", aldus Geluk. 
Iet Videotex-project beperkt zich niet tot één 
ewas. Er zijn verschillende teeltbegeleidings-
n adviesprogramma's. Deze zijn in combina-
e met seizoensgebonden (teelt)informatie di­
eet opvraagbaar. Vooral de gewasbescher-
ïigsprogramma's en adviesprogramma's 
oor de onkruidbestrijding zijn hier van be­
ing. Ook biedt het Videotex-project de moge-
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Akkerbouwer Geluk uit Nagele in de NOP: „Inde 
toekomst zullen we consequenter met bedrijfsgegevens 
moeten omgaan" 

lijkheid om informatie te verkrijgen die ge­
richt is op een langere periode bijvoorbeeld 
via een programma voor de berekening van 
werktuigenkosten. 

Snelle informatievoorziening 
„De snelle informatievoorziening spreekt mij 
enorm aan. Mijn ervaring met het Epipré-pro-
gramma bij de granen is positief en dat was 

De heer Rademaker uit Lelystad verwachte veel van de 
snelle informatievoorziening die met behulp van 
VITAK mogelijk wordt 

eigenlijk de directe aanleiding om mee 
doen aan het VITAK-project." De heer Rj 
maker aan de Meerkoetenweg bij Lelysta 
van mening dat hij een stukje voorlichtinj 
zijn bedrijf terugkrijgt via het VITAK-proj 
Vooral de waarschuwingen tegen gele ro 
luizenvluchten of tegen Phytophthora 
van belang. Dergelijke teeltbegeleidingsin 
matie kan de ondernemer niet snel gen 
ontvangen, zo vind Rademaker. Bovend 
kan iedere deelnemer de informatie opvra| 
op het moment dat ze gewenst is. Rademak 
„Vooral bij de onkruidbestrijding is naar rrj 
overtuiging nog wel het een en ander te v 
dienen." i 
Hij verwacht voor het akkerbouwbedrijf wi 
tarwe, gerst, uien, suikerbieten en consurj 
tieaardappelen in het bouwplan staat, ge 
wonderen van het VITAK-project. „Ik bespi 
er geen tienduizenden guldens mee. De eer. 
paar jaar, pak ik er, naar ik schat, 2.000 ) 
5.000 gulden mee terug. Naast een beter j 
zicht in het bedrijfsgebeuren is dat in de \ 
bouwfase van het project voor mij voldoi 
de." j 
Bij de teeltbegeleidingsprogramma's kan ) 
bruik gemaakt worden van een centrale co 
puter. Volgens Rademaker is dit bij de fini 
ciële administratie van afzonderlijke bed 
ven veel minder het geval. Saldo-bereken' 
gen, bedrijfseconomische zaken en fiscale ! 
ken liggen van bedrijf tot bedrijf verschillet 
„Het zal moeilijker zijn om daarvoor een pj 
send centraal computerprogramma te oi 
werpen. Dat vraagt toch meer maatwerk, j 
gestemd op ieder bedrijf afzonderlijk", aid 
Rademaker. 1 
Groot voordeel van een teeltbegeleidingspi 
gramma vinden beide ondernemers dat m; 
gedwongen wordt om kritisch te blijven. led 
gewenst moment is het mogelijk om de eigi 
mening te toetsen. Als dat geld oplevert is d 
zeker interessant, zo is hun mening. j 

Gerrit Schrot« 
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Teeltplanning snijbloemen leidt tot 
verbetering ondernemersinkomen 
B. Hartog 
Consulentschap voor de Tuinbouw 
Midden-Holland 

Het maken van een overzichtelijk 
teeltplan wordt vaak gedaan voor 
de potplanten, maar is ook een 
nuttig hulpmiddel voor telers van 
diverse snijbloemen. 
Veelal is het geluid uit registratie-
groepen dat in de loop der jaren 
het bedrijfsinkomen verbeterd is. 
De registratie van produktiegege-
vens wordt daarbij als zeer positief 
ervaren. Men kan de toekomstige 
ontwikkelingen op het eigen be­
drijf gemakkelijker inschatten en 
problemen beter opvangen. 

In dit artikel wordt ingegaan op facetten 
van teeltplanning. Een aantal hulpmid­
delen worden gegeven die kunnen wor­
den gebruikt bij het opstellen van een be­
ter teeltplan voor het komende jaar of de 
komende jaren. 

Registreren 
Registreren is het begin van een goede 
teeltplanning. Nuttig is eigenlijk alle 
teeltinformatie. Begint men echter alles 
in één keer te noteren, dan is dit een zeer 
loffelijk streven, doch in 99 % van de 
gevallen tot mislukken gedoemd. Zet 
eerst eens op een rijtje wat nodig kan zijn 
voor het opzetten van een toekomstig 
teeltplan. Uit deze punten kan men de 
belangrijkste selecteren en die gaan bij­
houden. Het beginnen met een beperkt 
aantal zaken is beter dan niets. Het leidt 
vrij snel, als men resultaat gaat zien, tot 
registratie van meerdere bedrijfsgege­
vens. Men moet zich realiseren dat bij 
een doelmatige registratie, een kwartier­
tje per dag, men op den duur meer ver­
dient dan wanneer deze tijd wordt ge­
bruikt voor teeltwerkzaamheden. 
Door de geregistreerde gegevens te ver­
gelijken en te bespreken met andere te­
lers kan men van elkaar leren en samen 
vooruit komen. Bedenk echter dat men 
in eerste instantie voor zichzelf schrijft 
en pas later ter vergelijking met anderen. 

Teeltplan: aspecten 
Voor het samenstellen van een goed lo­
pend teeltplan is het van belang dat men 
eerst een aantal zaken op papier zet. 
Voordeel is dat men daar meteen mee 

De formulieren uit het groene boek zijn een hulp bij het registreren 

kan beginnen. Met andere woorden, dit 
teeltjaar hoeft niet verloren te zijn. Naar­
mate er meer teelten op een bedrijf voor­
komen, wordt het maken van een teelt­
plan steeds belangrijker. Op veel bedrij­
ven ontbreken echt harde gegevens. 
Hierdoor is het moeilijk planmatig te 
werken. Het is beter als er van te voren 
een plan kan worden gemaakt op basis 
van eigen ervaringen. Waar kan men 
zoal aan denken bij registratieï 

Algemene teeltgegevens 
Van belang is dat het tijdstip van plan­
ten, de plantdichtheid, de oogstaanyang 
en -eind worden vastgelegd. Verder of er 
tijdens de teelt speciale handelingen zijn 
verricht als belichten, verduisteren, 
snoeien/maaien, bespuiting met groeire-
gulatoren, teelttemperatuur, watergiften 
en gewasbescherming. Al dit soort teelt-
omstandigheden spelen een grote rol op 
de uiteindelijke opbrengst. Veelal gaan 
dit soort ervaringen grotendeels verlo­
ren, omdat men het zich wel ongeveer 
herinnert van vorig jaar, waardoor het 
ook dit jaar weer grotendeels wordt uit­
geprobeerd. 
Bij een gewas als roos is het van belang 
om bij voorbeeld bij het opstarten van 
een nieuwe teelt te noteren wat men 
heeft gedaan om de groei optimaal te la­
ten verlopen. Men kan hierbij denken 
aan: grondbehandeling en bewerking, 
ingebrachte bemesting, aantal planten 
per bruto- en netto m2 en de gewasver­

zorging gedurende het eerste jaar. Vaak 
schiet dit er helaas bij in en loopt men de 
kans het volgend jaar bij de volgende kas 
weer in dezelfde fout te vervallen. Het­
zelfde geldt bij het nemen van proeven 
met andere plantdata, teeltmedia enzo­
voort. Het nemen van proeven zonder 
de gegevens schriftelijk vast te leggen, 
leidt er vaak toe dat deze gegevens in het 
vergeetboek verzeild raken. 

Produktie en opbrengst 
De toegepaste teeltwijze kan leiden tot 
een vergroting/verkleining van de totale 
produktie. Door het grootste gedeelte 
van de algemene teeltgegevens bij te 
houden plus de produktie en opbrengst, 
kan men zich een aardig beeld vormen 
van de rentabiliteit van een bepaalde 
teelt of teeltwijze. 

Kosten 
Voor het berekenen van de rentabiliteit 
van een bepaalde teelt of teeltplan is het 
vereist dat men de beschikking heeft 
over zowel opbrengsten als kosten. Nu 
zijn de opbrengsten altijd vrij gemakke­
lijk te achterhalen van de veilingstaten. 
Het becijferen van de directe teeltkosten, 
dat wil zeggen kosten die rechtstreeks 
zijn verbonden met de teelt (plantmate-
riaal, energie, bemesting, bestrijdings­
middelen, afzetkosten en overige midde­
len) is vaak veel moeilijker. Men kan de 
totale kostenposten wel terugvinden in 
de boekhouding, wenst men echter een 
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uitsplitsing per teelt dan is het zelf bij­
houden van deze gegevens noodzakelijk. 
Voor het beter kunnen motiveren waar­
om voor een bepaalt teeltplan wordt ge­
kozen is het echter wel nodig dat men 
ongeveer kan zeggen wat het verschil 
tussen de geschatte opbrengsten en de di­
recte kosten zal zijn. Uit dit verschil, het 
saldo, moeten immers de vaste lasten en 
het ondernemersinkomen komen. 

Op het begrip saldo wordt in een later 
artikel van deze serie nog uitgebreid 
teruggekomen. 

Arbeid 
Bij het opstellen van een teeltplan, voor­
al bij meerdere teelten, is het verstandig 
om een arbeidsbegroting te maken. De 
grootste arbeidspost gaat bij de meeste 
teelten in de oogst en verwerking van de 
bloemen zitten. Dat hierop ook de in­
vloed van het weer meespeelt, zal een ie­
der bekend zijn. Toch is het verstandig 
dat men inschat op basis van vroegere 
ervaringen, in welke tijd men de arbeids-
pieken kan verwachten en waar men nog 
ruimte verwacht om andere zaken op te 
pakken. Het beperken van te rustige we­
ken kan een van de doelstellingen zijn bij 
het opstellen van een teeltplan en gezien 
de arbeidskostenontwikkeling niet het 
slechtste aspect. 

Het registreren van arbeid wordt vaak 
als moeizaam ervaren. Men begint er­
mee, maar is niet in staat het in drukke 
periodes vol te houden. Doet men het 
een week niet, dan is men er vaak uit en 
blijft het liggen. Ook hier geldt liever iets 
dan niets. Bepaal bij voorbeeld wat er op 
een dag per uur geoogst en gebost wordt. 

Door dit bij korte teelten enkele keren te 
doen, krijgt men een aardig beeld van de 
totale hoeveelheid arbeid, die nodig is 
voor de oogst. Interessant is ook te be­
kijken wat het verschil tussen de bruto 
opbrengsten de directe teeltkosten (het 
saldo) per uur is. Als men krap in de tijd 
zit is het interessant om een teeltplan uit 
te rekenen waarbij meerdere teelten wor­
den opgenomen met een hoog sal­
do/uur. Hoe uitgebreider en vollediger 
de registratie is, hoe beter men de beslis­
sing kan nemen. 

Teeltplan opstellen 
Is men al bezig met registratie van het 
bedrijfsgebeuren, dan kan er aardig wor­
den ingeschat hoe het toekomstige teelt­
plan er uit moet zien. Heeft men nog 
maar weinig op pap;er staan, dan kan 
men het teeltplan voor het komende jaar 
ook eens door derden laten bekijken, 
twee weten meer dan een. Het maken 
van een goed teeltplan gebeurt niet van 
de een op de andere dag. Er zijn vaak di­
verse alternatieven en het verzamelen 
van informatie hierover en uitrekenen 
van al die alternatieven kost tijd. Het is 
daarom verstandig tijdig te beginnen. 
Het maken van een teeltplan moet in ie­
der geval eens per jaar geschieden. Bij 
veel kortere teelten kan een aantal maal 
bijstellen op grond van nieuwe gegevens 
wenselijk zijn. Begin van elk teeltplan is 
het huidige teeltplan. 
Handig kan zijn het formulier 2a uit het 
groene boek. Dit is een algemeen formu­
lier voor de registratie van het ruimtege­
bruik, met andere woorden, welke teel­
ten elkaar opgevolgen in een bepaald 
teeltschema. Het jaar is ingedeeld in 52 
weken. Door nu per afdeling of de kas de 
teelten achter elkaar in te vullen, reke­
ninghoudend met grondbewerking en 
dergelijke heeft men voor zich een goed 
overzicht wat er per afdeling staat te ge­
beuren (zie figuur). 
In de figuur is een voorbeeld gegeven 
met twee afdelingen. In afdeling 1 wordt 
er in weeknummer 6 geplant. De oogst 
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figuur. Registratie van het ruimtegebrek/teeltschema 

begint in weeknummer 23 en het gewas 
wordt in weeknummer 34 gerooid. Begin 
van week 39 begint de nieuwe teelt. Bij 
de teelt kan het verwachte verschil tus­
sen opbrengst en directe teeltkosten wor­
den gezet (wanneer bekend), of anders 
de opbrengst. Dit kan nog worden uitge­
breid door bij de weken de te verwach­
ten arbeidsuren te zetten. Zodoende 
heeft men al een groot aantal gegevens 
op papier staan en kan vrij snel worden 
beoordeeld of en waar er knelpunten zit­
ten. De teelten kunnen niet goed aanslui­
ten of een teelt kan te lang duren voor 
een te laag saldo, de arbeidsbehoefte kan 
grote pieken en dalen vertonen. Pieken 
zijn op te vangen door bij voorbeeld 
overwerk van het eigen personeel of 
door het aantrekken van los personeel. 
Dalen moeten, zeker als men werkt met 
vaste krachten, worden voorkomen. 
Bestaan er knelpunten in het huidige 
teeltschema dan kan men die proberen 
op te vangen door diverse andere teelten 
of teeltwijzen in te passen. Streven moet 
hierbij altijd blijven de beschikbare man­
kracht en oppervlakte zo goed mogelijk 
te benutten met als eindresultaat een zo 
hoog mogelijk verschil tussen opbreng­
sten en kosten. Het maken van een der­
gelijk teeltschema werpt zeker na ver­
loop van jaren zijn vruchten af, zeker als 
het teeltplan onderbouwd wordt door 
ervaring, verkregen vanuit de eigen regi­
stratie. 

Groene boek 
Niemand is verplicht om het groene 
boek aan te houden voor de registratie 
van bedrijfsgegevens. Makkelijk is het 
echter wel en het kan ook later voorde­
len bieden als er wordt vergeleken met 
collega-telers. Ga in ieder geval registre­
ren per periode van één of meerdere we­
ken (4-wekelijkse periodes). De punten 
die in dit artikel besproken zijn kunnen 
met de formulieren van het groene boek 
goed worden bijgehouden. Begint men 
voor het eerst, dan niet alles in een keer 
proberen bij te houden, maar begin met 
een beperkt aantal rubrieken, bij voor­
beeld de rubrieken 2 algemene teeltgege-
vens, 2a teeltschema, 3b teeltomstandig-
heden, en 9a opbrengstregistratie. Meer 
is beter, maar loop vooral in het begin 
niet te hard van stapel. 

Registratie en teeltplanning leiden tot 
een overzichtelijker bedrijfsvoering en 
op den duur tot een hoger onderne­
mersinkomen. Begin rustig aan met re­
gistreren en bouw dit langzaam uit. Men 
registreert in eerste instantie voor zich­
zelf, pas later ter vergelijking met mede­
telers. Probeer de registratieformulieren 
van het groene boek aan te houden. Dit 
maakt later vergelijken met anderen een­
voudiger. Maak minstens eenmaal per 
jaar een teeltplan en controleer ook of 
dit klopt bij uitvoering. 
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Arbeidsregistratie: 
maak er werk van 
Kees van 't Klooster 
Consulentschap voor de Tuinbouw 
Aalsmeer-Utrecht 

Nu de gasprijs enigszins gestabili­
seerd en energiebesparing voor 
het grootste gedeelte uitgevoerd 
is, wordt het tijd eens naar andere 
zaken te kijken. Een grote kosten­
post is nog altijd de arbeid. De 
meeste telers weten nog betrekke­
lijk weinig over de arbeidsverde­
ling op hun bedrijf. Wil men goed 
kunnen beoordelen waar en hoe de 
arbeid beperkt of arbeidspieken 
opgevangen moeten worden, dan 
moeten goede gegevens beschik­
baar zijn. 

Het registreren van arbeid vraagt een 
hoeveelheid tijd en organisatievermo­
gen. Registratie is dan als het ware een 
investering in een stuk bedrijfsplanning. 
En juist daarom is tijden registreren zo 
interessant. In de tuinbouw heeft men 
ook te maken met arbeidstijdverkorting. 
Op grote bedrijven kan soms een extra 
werknemer nodig zijn. Maar bij kleinere 
bedrijven moet men oppassen dat er niet 
meer overuren gemaakt worden of dat 
de ondernemer en zijn gezin te veel moe­
ten worden ingeschakeld. 
Probeer liever de arbeidsproduktiviteit 
te verhogen, dat wil zeggen de arbeid die 
men beschikbaar heeft beter te benutten. 
Door een betere organisatie van het 
werk kan er in dezelfde tijd meer gedaan 

worden. Ook andere technieken of 
werkmethoden kunnen wel eens presta-
tieverhogend zijn. Geringe verschuivin­
gen in het teeltplan kunnen pieken ver­
kleinen. Als de tijden zijn genoteerd, is 
het een kwestie van cijfers vergelijken en 
conclusies trekken. De hoeveelheid werk 
is beter te overzien, het is eenvoudiger te 
plannen. Natuurlijk kan het weer de 
planning wel eens danig in de war stu­
ren, maar dat doet geen afbreuk aan de 
noodzaak van registreren. 

Hoe arbeidsregistratie werkt 
Hoe wordt zo iets nu in de praktijk aan­
gepakt? Allereerst zorgt men voor een 
systeem om de gegevens te noteren en te 
verwerken tot bruikbare getallen. Meest­
al worden de formulieren van rubriek 
6A en 6B uit het groene bedrijfsregistra-
tieboek gebruikt. De formulieren zijn bij 
iedere plaatselijke Rabobank te bestel­
len. Voor bedrijven met meerdere werk­
nemers, waar ieder voor zich formulie­
ren in moet vullen, heeft de Rabobank 
werkbriefjes gemaakt. 
Voordat de registratie van start gaat 
moet men bepalen welke werkzaamhe­
den worden opgeschreven. Gebruikt 
men werkbriefjes, dan moeten veel din­
gen zelf worden ingevuld zoals in de fi­
guur. Van rubriek 6A en 6B zijn voorge­
drukte formulieren voor anjer, chyrsant, 
Freesia, Gerbera, lelie, roos en trosanjer 
verkrijgbaar. Voor Alstroemeria en Bou-
vardia is het schema van de roos goed 
bruikbaar als men enkele handelingen 
(gaas ophalen, tussenstoppen, belichten, 
verduisteren) toevoegt. Registratie bij 
Euphorbia fulgens kan goed op chrysan-

WERKBRIEF 
Gewas, teelt, partij 

en/of afdelingsnr. 

ALSTIOEMEÛA 

'APPELUOftW' 

ATD. b 

Handeling 

Teelt: planten 

oogsten 

SORTEAEN 
A'NTAL TAK 
ÛESTRijOiNÔ 

A/gemeen: veiling 

onderhoud 

6fi\fc OPHALEN 
TutffA/iTvPPfrJ 

DtfNNFfV 
totaal 

Uren 

zo. ma. di. WO. do. vrij. za. totaal 

TJTl' 

Figuur. Het gebruik van gewone werkbriefjes is vrij eenvoudig, maar men moet wel een aantal dingen 
zelf invullen. Aan de andere kant zijn ze zo wel te gebruiken voor diverse doeleinden 
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tenformulieren en het lelieformulier is 
voor veel andere teelten te gebruiken. 
Ook zijn er formulieren zonder voorge­
drukte handelingen te verkrijgen. 
Welke dingen er moeten worden geregis­
treerd, daar zijn verschillende antwoor­
den op mogelijk. Zo kan per afdeling, 
cultivar of gewas geregistreerd worden. 
Wie dat moet doen, is weer iets anders. 
Eén persoon kan voor het gehele bedrijf 
de zaken bijhouden, maar ieder apart 
kan dat voor zich doen, waarna iemand 
aan het einde van de week de briefjes 
verzameld ën het geheel uitwerkt. Ook 
kunnen uren, aantallen of m2 bijgehou­
den worden. 

De formulieren moeten iedere dag wor­
den ingevuld, anders ontstaan er gaten 
in de informatie. Alle arbeid, ook die 
van scholieren en tijdelijke hulpen, moet 
genoteerd worden. Als de werknemers 
bij de registratie worden betrokken, 
kunnen zij zich bovendien verantwoor-
delijker voor de teelt of het bedrijf gaan 
voelen. 

Cijfers verwerken 
De uren en eenheden van de werkbriefjes 
moeten aan het eind van elke week ver­
zameld worden op de formulieren ,,per 
dag/week". De totalen per week worden 
daarna overgeschreven op de bladen 
voor registratie „per week/periode". 
Een verzamelstaat om de periodegege-
vens te verwerken tot een jaaroverzicht 
is in het groene boek niet opgenomen. 
Voor het inzicht in de arbeidssituatie op 
een bedrijf is dit toch belangrijk. Vooral 
als men besloten heeft om een arbeids-
planning te gaan maken of als in het 
teeltplan wijzigingen plaatsvinden. 
Door de gegevens van een of meerdere 
jaren te registreren is goed te bepalen 
wat de gevolgen van een verandering in 
werkmethode of teeltplan zijn. Er. kan 
met deze cijfers ook een betrouwbare ar-
beidsbegroting voor de toekomst wor­
den gemaakt. 
Door veel werkzaamheden te onder­
scheiden kan men echter de verwerking 
tijdrovend en ingewikkeld maken. Dit is 
in de meeste gevallen niet nodig. In eer­
ste instantie moet men zich tot de be­
langrijkste onderdelen beperken en is het 
verstandig overzichtelijke formulieren 
met een duidelijke opbouw te gebruiken. 
De geregistreerde gegevens vormen al­
dus een goed stuk gereedschap bij het 
„sleutelen" aan het teeltplan of de me­
chanisering binnen een bedrijf. 
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INTERVIEWS';? ^ ^ 

INVESTERINGSMIDDAGEN 

icslissGn doe je zelf, 
nierai* • • • 

U loopt rond met plannen om te Investe­
ren. Daarbij heeft u een bepaalde Inves­
tering voor ogen maar weet nog niet pre­
cies wat het gaat worden. Daarvoor 
heeft u eigenlijk nog meer Informatie no­
dig. Ook weet u dat de ervaringen en me­
ningen van collega's waardevol zijn om , 
mee te nemen in uw beslissing. Een be­
slissing die u zelf moet nemen, maar 
waarbij andere aandachtspunten van 
doorslaggevend belang kunnen zijn. 
Het consulentschap voor de tuinbouw In 
Naaldwijk organiseert daarom al gerui­
me tijd Investeringsmiddagen. Zo zijn er 
aparte middagen georganiseerd voor in­
vesteringen in kassenbouw, verwarming, 
schermen of substraat. Tijdens zo'n 
bijeenkomst geeft een technisch specia­
list objectfeve technische Informatie. 
Een bedrijfsvoorlichter of bedrijfs-
takdeskundige is daarbij aanwezig; zij 
zijn gespreksleider en leveren waar no­
dig aanvullende (teelt)technische infor­
matie. Samen met collega's kunnen tuin­
ders van gedachten wisselen over veelal 
gelijkgerichte investeringen. 
Het is de bedoeling dat pas na het be­
zoek aan de investeringsmiddag offertes 
worden aangevraagd; dus pas nadat de 
tuinder precies weet wat hij wil kopen. 
Hij kan dan de offertes goed vergelijken. 
Onlangs spraken we met vijf tuinders 
over hun ervaringen met een Investe­
ringsmiddag. 

Zij kwamen naar Bieiswijk om antwoord 
te geven op onze vragen. 

Welke voorstelling heeft u van een Inves­
teringsmiddag en waarom heeft u er een 
of meerdere bijgewoond? 
„Je hebt investeringsplannen en wilt 
meer informatie hebben om een verant­
woorde beslissing te nemen", aldus 
Klapwijk uit Berkel. „Op een dergelijke 
middag bespreken deskundige mensen 
wat er bij een investering komt kijken. Ze 
wijzen op de punten waar je als tuinder 
vooral op moet letten. Een pasklaar ant­
woord wordt niet gegeven, daar is zo'n 
middag niet voor bedoeld. Trouwens, dat 
is ook niet mogelijk In groepsverband. 
Wel is het zo dat je met de informatie die 
je op zo'n middag krijgt, aan het denken 
wordt gezet". 
Volgens Verhoef uit Waddinxveen moet 
een investeringsmiddag uitsluitend van 
adviserende waarde zijn, „ de beslissing 
moet je uiteindelijk toch zelf nemen". 

16 20 november 1986 Tuinderij 

Om welke soort Informatie zat u verle­
gen en kreeg u die ook? 
V.d Berg uit Berkel was van plan een in-
jectie-unit voor de substraatteelt aan te 
schaffen. Voor 80% was hij ervan over­
tuigd dat dit een verantwoorde investe­
ring voor zijn bedrij; zou zijn. Hij wilde op 
de investeringsmiddag horen of die keu­
ze goed was. „Je wil een bevestiging ho­
ren van Je plannen". Mede door de gege­
ven informatie heeft hij de unit gekocht. 
„De hoofdgedachte is er wel, maar juist 
op zo'n middag krijg je óf van collega's 
ôf van de specialisten nog wat leuke 
kleine dingen te horen, waar je zelf niet 
aan had gedacht". Als voorbeeld worden 
de voorzieningen bij het schoonmaken 
van het druppelsysteem genoemd. Dat 
zijn nou net van die kleine dingen waar 
je in eerste instantie niet aan denkt als 
je wel de plannen hebt over te stappen 
naar substraat. Uiteraard zijn deze zaken 
ook van groot belang en moet de tuinder 
ze meenemen in de beslissing. Verhoef 
is naar een investeringsmiddag over 
kassenbouw geweest. Hij is vooral geïn­
teresseerd in 'licht'. Daarover is ook wel 
gepraat, maar hij vindt dat men op een 
dergelijke middag voorzichtig moet zijn 
met het geven van zwart/wit informatie. 
Soms ging men ook te veel in op details 
Dat moet niet gebeuren, vindt hij, dat 
tast het doel van de middag te veel aan. 

In welk stadium van de voorgenomen in­
vestering heeft u besloten deel te nemen 
aan een Investeringsmiddag? 
In veel gevallen hebben tuinders al een 
paar offertes in huis voordat ze beslui­
ten een investeringsmiddag bij te wo­
nen. Sommigen verwachten op zo'n In­
vesteringsmiddag onder deskundige lei­
ding die offertes te vergelijken. Dit ge­
beurt echter niet en sommigen zijn daar 
eigenlijk ook wel blij mee. Anders krijgt 
zo'n middag een te individualistisch ka­
rakter en daar is het eigenlijk niet om te 
doen. 
Klapwijk wilde bijvoorbeeld in verwar­
ming gaan investeren. Hij wilde meer 
weten over een driehoekspijp. Dat onder­
werp kwam die middag aan de orde. Dan 
worden aan de hand van allerlei gege­
vens de ideeën bijgeschaafd. „Je pikt er 
wat van mee; daardoor kom je tot een 
bewustere beslissing". 
V. d. Bosch uit Zevenhuizen heeft ook in­
vesteringsmiddagen bijgewoond. Hij zat 
op dat moment niet verlegen om een spe­
ciale soort informatie. Hij is toch gegaan 
om ideeën van anderen te horen. „Uitein­
delijk word je er nooit dommer van". 
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PROGRAMMA INVESTERINGSMIDDAGEN 1987 

onderwerp datum 
begin '87 mei/juni '87 

kassenbouw 
verwarring 
verwarming (in ketelhuis) 

schermen 

substraat (incl druppelsystemen 
druppelsystemen voor de grondteelt 
bedrijfsindeling bij totale nieuwbouw 

27 januari 
28 januari 
21 januari 

22 januari 

13 januari 

20 Januar 
14 januari 

exacte datum moet 
nog worden 
vastgesteld 

Bij aanmelding van meer dan 15 personen wordt een tweede of een derde middag georganseerd. 

Aanmeldingen kunnen aan de plaatselijke studieclubs In het ZHG worden gericht. 

Heeft u overleg gehad met personeelsle­
den en/of gezin? Zo ja In hoeverre? 
Veelal praten tuinders niet over een 
voorgenomen investering. Op een een­
mansbedrijf is dat ook moeilijk. Praten 
vinden de tuinders alleen zinvol als de 
ander interesse toont. De echtgenote 
wordt veelal wel ingelicht over de inves­
tering. „ Ik heb geen personeel, maar heb 
met mijn vrouw alles doorgepraat. Sa­
men hebben we de offertes vergeleken. 
Je wilt een bevestiging horen van wat je 
gaat doen", zegt Ammerlaan. . 
Met het personeel wordt weinig vooraf 
gepraat. Of er moet een eerste man op 
het bedrijf zijn. Aan zijn mening hecht 
een tuinder veel waarde. Op die manier 
kom je tot een betere besluitvorming. In 
alle gevallen is het de tuinder, die zelf 
het besluit neemt. 

Welke waarde hecht u aan het praten In 
groepsverband, dus met collega's, over 
een Investering? 
Volgens V.d. Berg is het contact met col­
lega's zeer nuttig. „Vooral als je over 
hetzelfde onderwerp praat; dan voel je 
een stukje herkenning. Je collega's ge-

(v.l.n.r.) Jaarsma (Vakblad voor de 
Bloemisterij), v d Bosch uit Zevenhuizen, 
v.d.DMiw, Ammerlaan en Klapwijk uit Berkel 
bespreken de waarde en het nut van 
Investeringsmiddagen 

ven wat meer informatie door hun erva­
ring. Het zijn juist deze randverschijnse­
len die van zoveel waarde zijn". Ook de 
andere tuinders vonden dat ze veel pro­
fijt hadden van de mening en/of ervaring 
van andere tuinders. Wel werd opge­
merkt dat de groepen niet te groot moch­
ten zijn. 

Wat vond u van de werkwijze op een In­
vesteringsbijeenkomst? 
De opzet van een middag is in principe 
goed. Helaas waren op sommige bijeen­
komsten de groepen te groot. „Op een 
middag over kassen waren er circa 30 
mensen. Dat is echt te veel. De groep 
moet niet groter zijn dan tien à twaalf 
personen", aldus Klapwijk. 
V.d. Berg heeft een middag bijgewoond 
waar slechts drie tuinders aanwezig wa­
ren. Op diezelfde middag waren twee 
voorlichters aanwezig en drie mensen 
uit het bedrijfsleven. „Dat is niet de 
meest geslaagde opzet geweest en ove­
rigens vind ik dat de handel niet thuis­
hoort op een dergelijke bijeenkomst". 
Dit wordt nogeens onderstreept door 
Ammerlaan:„De volgende dag werd ik 
door een kassenbouwer benaderd. Die 
wilde wel eon offerte voor me uitbren­
gen". Ook de andere tuinders laten dui­
delijk blijken de aanwezigheid van de 
commercie niet op prijs te stellen. 

Tijdens de inleiding van de specialist 
vinden de tuinders het prettig om direct 
vragen te stellen. „Wel moet worden 
voorkomen dat te lang wordt stilgestaan 
bij een bepaald onderwerp. Daardoor 
gaat het verdere verhaal verloren", aldus 
Verhoef. „Belangrijk is dat de gesprek­
sleider dit op tijd signaleert en het ge­
sprek weer In goede banen leidt. Ook 
vind ik het belangrijk dat de gesprekslei­
der goed op de hoogte is van de proble­
matiek. Dan pas kan hij de tuinder goed 
begrijpen en wordt het gesprek waarde­
vol". 

Wat vond u van het gekozen tijdstip? 
„Je wilt informatie op een tijdstip, dat je 
het nodig hebt", zegt V.d. Berg. „Maar 
dit kan niet alt i jd". De meeste tuinders 
geven de voorkeur aan de herfst of aan 
januari/februari. Volgens één van de 
deelnemers is het prettig wanneer een 
middag vlak na de NTV wordt georgani­
seerd. „Dan kunnen we direct inhaken 
op nieuwe dingen die we op de beurs za­
gen". 

Heeft u nog belangstelling voor een an­
dere Investeringsbijeenkomst dan welke 
u tot op heden heeft bijgewoond? 
Alleen wanneer tuinders plannen heb­
ben-om te gaan investeren zullen zij nog­
maals een investeringsmiddag bijwo­
nen. „Ik ga niet naar een middag toe 
voor het geval dat ik misschien over tien 
jaar ga investeren", zegt v.d. Berg. Veel­
al willen tuinders toch gericht gaan. Zij 
weten nu wat er tijdens zo'n bijeenkomst 
aan de orde komt. „Wanneer ik weer ver­
legen zit om informatie, ga ik zeker " , 
vindt Klapwijk. 

Het nut van een dergelijke bijeenkomst 
is inmiddels bekend en jn veel gevallen 
heeft de middag bijgedragen aan een be­
wustere besluitvorming. 
Beslissen doe je zelf, maar ga praten 
met deskundigen en collega's. Het helpt 
u de juiste keuze voor uw bedrijf te ma­
ken. 

C.HJC.M. 
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Ùe voorbereidingen voor de komende Nederlandse 
ruinbouw Vakbeurs (NTV) zijn in volle gang. De redac-
:ies van de vakbladen zijn al vele weken met de inhoud 
iran hun NTV-nummer(s) bezig. Ook bij „Groenten en 
Fruit" is dit het geval. In dit nummer vindt u dan ook 
;en scala artikelen over energiebesparing waarbij de 
nadruk op schermen en gevelschermen ligt. Opvallend 

is dat steeds meer scherminstallaties een standaard 
onderdeel van de kas zijn geworden. Het licht dat door 
het opgevouwen schermpakket verloren gaat, kan bij 
deze systemen bijzonder klein worden gehouden. Dit is 
een zeer gunstige ontwikkeling, want hiermee wordt 
het produktieverlies dat door het lichtverlies ontstaat 
zoveel mogelijk voorkomen. 

V<BB?3UfàtîW©©ïrâ flHV@Sfei?Cll 
Deze week bieden we dus veel 

informatie over schermin­
stallaties. Volgende week zal in 
onze tweede NTV-special vooral 
aandacht worden besteed aan de 
Produkten van de standhouders 
en de vele nieuwe ontwikkelin­
gen op het gebied van mechani­
satie, klimaatregeling en derge­
lijke. 
Niet alleen de redacties van de 
vakbladen zijn al lange tijd met 
de voorbereidingen van de NTV 
bezig. Dit geldt in sterke mate 
ook voor alle exposanten. Dit 
jaar zullen dat er weer meer zijn 
dan vorig jaar. 

Ontmoetingsplaats 
Gezien het feit dat vrijwel alle 
tuinbouwtoeleverende bedrij­
ven aan deze beurs deelnemen, is 
de NTV uitgegroeid tot een ware 
ontmoetingsplaats voor verte­
genwoordigers van deze bedrij­
ven en bijna alle glasgroente- en 
glasbloementelers. De zuig­
kracht van deze specifieke 
„glasbeurs" is zo groot dat ook 
veel vollegrondsgroentetelers 
jaarlijks deze vakbeurs bezoe­
ken. Daarnaast blijkt dat elk 
jaar weer meer buitenlanders 
naar „Bleiswij k" komen. Bel­
gen, Fransen, Duitsers en Engel­
sen doen dit al jaren. De laatste 
jaren zijn Japanners, Russen en 
Arabieren echter ook al geen bij­
zondere gasten meer. 
Al met al blijkt dat de Neder­
landse Tuinbouw Vakbeurs tot 
de meest toonaangevende beurs 
voor de glastuinbouw in de we­
reld is uitgegroeid. 

Kijk en vergelijk 
Jaarlijks tellen de organisatoren 
van de NTV ongeveer 60.000 be­
talende bezoekers. Vrijwel al de­
ze mensen komen om te kijken 
en te vergelijken. Een aantal be­
zoekers beperkt zich daarbij tot 
een bepaald gedeelte van de 
stand van de toeleverende be­
drijven. Deze mensen komen 

blijkbaar alleen maar om op de 
bestaande contacten nog eens 
een toast uit te kunnen brengen. 
Als daarmee niet al teveel alco­
holica zijn gemoeid, is dat zeker 
een nuttige bezigheid. 
Het bezoek aan de NTV krijgt 
echter heel wat meer waarde als 
de produkten die de bedrijven 
leveren ook in de vergelijking 
worden betrokken. Vrijwel alle 
materialen die in de tuinbouw 
worden gebruikt, zijn namelijk 
op deze beurs te zien. Een derge­
lijk unieke mogelijkheid voor 
het bekijken en onderling verge­
lijken van de materialen van de 
diverse leveranciers krijgt u 
maar één keer per jaar. 
De toeleverende bedrijven zul­
len op de NTV hun uiterste best 
doen alle nieuwe ontwikkelin­
gen in de tuinbouw zo goed mo­
gelijk te presenteren. Met name 
de nieuwste zaken op het gebied 
van energiebesparing, sub-
straatteelt, kastypen, C02-voor-
ziening en bedrijfscomputers 
zullen veel aandacht krijgen. 
De investeringen op het gebied 
van de substraatteelt en de 
lichtere, meer geïntegreerde 
kastypen hebben vooral tot doel 
de produktie per oppervlakte-
eenheid verder te verhogen. Wat 
de produktie betreft kunnen zo­
wel op het gebied van de kwali­
teit als de kwantiteit nog be­
langrijke verbeteringen worden 
verwacht. Met name het beter 

beheersen van het kasklimaat, 
de teelt op substraat en de 
zicktenbestrijding kunnen nog 
leiden tot aanzienlijke verbete­
ringen. Hetzelfde geldt ook voor 
de veredeling. Dit is steeds een 
doeltreffend middel geweest 
waarmee tot een verbetering en 
verhoging van de produktie 
werd gekomen. In de komende 
jaren zal dit zeker het geval 
blijven. 
Alles wat met energiebesparing 
te maken heeft, zal op de komen­
de beurs opnieuw sterk in de be­
langstelling staan. De laatste ja­
ren is gelukkig steeds meer gelet 
op het verlagen van de benodig­
de hoeveelheid energie per kg-
produkt. Om deze reden wordt 
vooral het lichtverlies scherp in 
de gaten gehouden. Vandaar dat 
bijvoorbeeld dubbele dekken 
met name in de glasgroenteteelt 
slechts op zeer beperkte schaal 
ingang hebben gevonden. 

Investeren 
Door de sterk gestegen gasprij-
zen, gecombineerd met een hoge 
rente en matige prijzen, is de 
stemming onder de tuinders met 
name in 1982 tot ver onder het 
nulpunt gedaald. Dit had tot ge­
volg dat de investeringen toen 
naar een dieptepunt zakten. In 
1978 werd bijvoorbeeld nog 
ƒ500 miljoen in de glastuin­
bouw geïnvesteerd en in 1979 
zelfs ƒ 700 miljoen. In 1980 en 
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1981 daalde dit bedrag fors naar 
ƒ270 miljoen per jaar. Het 
dieptepunt werd in de jaren 
1982 en 1983 bereikt. In deze 
twee jaren werd per jaar slechts 
ƒ 180 miljoen geïnvesteerd. In 
1984 was duidelijk sprake van 
een opleving. Vorig jaar namen 
de investeringen toe tot ƒ250 
miljoen. Voor dit jaar wordt re­
kening gehouden met een verde­
re toename. In bankkringen 
denkt men dat het totaal op een 
bedrag tussen de ƒ 350 en ƒ 450 
miljoen zal uitkomen. 
In de glastuinbouw is nauwe­
lijks sprake van enige uitbrei­
ding. De investeringen hebben 
daarom vooral betrekking op 
het zogenaamde vervangen van 
kassen, het overschakelen op de 
substraatteelt en het aanbren­
gen van energiebesparende 
maatregelen. Op de NTV zullen 
veel standhouders u op deze ge­
bieden uitgebreid kunnen infor­
meren. Het is aan u de juiste be­
slissingen te nemen. Wanneer 
verder wordt gekeken dan de 
bar van de standhouders, bent u 
in staat tot het nemen van een 
meer overwogen besluit. 

Het nemen van juiste beslissin­
gen is van groot belang. Wan­
neer we bijvoorbeeld naar de 
LEI-cijfers kijken, blijken er 
ontzettend grote verschillen tus­
sen de telers voor te komen. Deze 
verschillen in de opbrengst ko­
men voornamelijk tot stand 
doordat de ene ondernemer de 
ene goede beslissing na de ande­
re neemt en een andere onderne­
mer stapelt de ene foute beslis­
sing op de ander. Via bedrijfsre-
gistratie en bedrijfsvergelijking 
kunnen in belangrijke mate ver­
beteringen worden behaald. 
Hetzelfde geldt voor een bezoek 
aan de NTV. Door het kijken en 
vergelijken kan ten aanzien van 
de te verrichten investeringen 
een meer verantwoorde keus 
worden gemaakt. 
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,<2& indelen van een 
bedrijf goed plannen 

Een efficiënt ingedeeld 
bedrijf heeft grote invloed 
op de bedrijfsresultaten. 
Het is daarom noodzake­
lijk dat een aantal aspec­
ten in ogenschouw wordt 
genomen voordat men tot 
de aankoop van een per­
ceel (soms een bedrijf) 
overgaat. De indeling van 
een bedrijf die men voor 
ogen heeft, moet passen 
bij het perceel dat wordt 
aangekocht. Deze inde­
ling moet zijn opgebouwd 
uit factoren als arbeid, 
energiekosten, bouwkos­
ten, teeltmogelijkheden 
enzovoort. Voorts moet 
worden bedacht dat het 
indelen van een bedrijf 
voor lange tijd de struc­
tuur van dit bedrijf be­
paalt. 

De teelt en verwerkingsruim­
te moeten zo optimaal mo­

gelijk worden benut. In voorko­
mende gevallen moet ook reke­
ning worden gehouden met uit­
breiding van de bedrijfsgebou­
wen. Bij de keus van het perceel 
moet eveneens worden overwo­
gen of de aanleg van een regen­
water-bassin op korte of langere 
termijn noodzakelijk is. Bij het 
kiezen van een perceel is het dus 
van groot belang of daarop vol­
gens de meest recente inzichten 
en normen een bedrijf kan wor­
den gevestigd. 

Afmetingen perceel 
Wanneer men besluit een nieuw 
perceel te kopen, moet een opti­
male verhouding tussen' lengte 
en breedte van de glasopstanden 
kunnen worden gerealiseerd. 
Volgens de huidige inzichten is 
dat 1:1. Dit betekent dus een 
vierkante bouw van de glasop­
stand. Deze norm is op een aan­
tal zaken gebaseerd. 
De arbeidskosten. Korte, inter­
ne transportpaden beperken de 
arbeidskosten. Ook nu bestaat 
ongeveer 29% van het totale kos­
tenpatroon uit arbeidskosten. 
Het is dus zaak dat hieraan de 
nodige aandacht wordt besteed. 
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Oppervlak van het pad. Bij een­
zelfde oppervlakte glas zal bij 
een vierkante opstand de lengte 
van het pad voor intern trans­
port korter zijn dan bij een 
rechthoekige opstand. Dit bete­
kent een besparing op de aanleg-
kosten en daarnaast een groter 
beteelbaar oppervlak. Ter illus­
tratie nemen we een bedrijf van 
40 m met een hoofdpad van 2 m. 
Hierbij is een pad nodig met een 
oppervlak van 5%. Bij een be­
drijf van 100 m met een hoofd­
pad van 2 m is een pad nodig met 
een oppervlak van 2%. Dat bete­

kent dus een besparing van 3%. 
Het afkoelende oppervlak. Door 
de bouw van vierkante glasop­
standen is het afkoelende opper­
vlak (de buitengevels) aanzien­
lijk kleiner. Naast andere ener­
giebesparende maatregelen 
heeft dit ertoe bijgedragen dat 
het energieverbruik sterk is ge­
daald. In 1979 was het per jaar 
50 m' per mJ glas en in 1984 was 
dit afgenomen tot 32 m' per ms 

glas. 
De bouwkosten (investeringen). 
Bij vierkante glasopstanden zijn 
de investeringen lager. Dit komt 

Veel werkzaamheden beginnen 
en eindigen in de bedrijfsschuur. 
Een goed doordachte planning 
van deze ruimte is dus zeer be­
langrijk 

onder andere door een geringere 
lengte van de gevel en opper­
vlakte van het pad. 
Een ander aspect waarmee tot 
energiebesparing kan worden 
gekomen, Ügt in het aan elkaar 
bouwen van aangrenzende glas­
opstanden. Dit geldt in be­
staande en in nieuwe glastuin-
bouw-gebieden. Het kan wor­
den gerealiseerd door het plaat­
sen van een tussengevel of twee 
afzonderlijke gevels. In het laat­
ste geval is de kans op schade en 
op conflictsituaties geringer. De 
ruimte die op die manier ont­
staat, kan zinvol worden benut 
voor het leggen van leidingen. 
Uit ervaring is gebleken dat het 
vastleggen van een dergelijke 
overeenkomst via de notaris 

Aan de plaats die voor de be­
drijf schuur, het woonhuis, maar 
ook het waterbassin wordt inge­
ruimd, moet natuurlijk ook de 
nodige aandacht worden be­
steed 
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-moet gebeuren. Dit voorkomt 
i veel problemen. In de tabel zijn 
de totale kosten aangegeven bij 
verschillende verhoudingen tus-
tsen lengte en breedte van de 
Iglasopstanden. 
iln figuur 1 is een voorbeeld uit-
"gewerkt van een bedrijf waarbij 
[de glasoppervlakte vierkant is, 
'dus een verhouding tussen leng-
ite en breedte van 1:1. Daarbij is 
lervan uitgegaan . dat ongeveer 
15.000 m'glas moet kunnen wor­
den gebouwd. Tevens is reke­
ning gehouden met ruimte voor 
;de bedrijfsgebouwen en het 
! woonhuis. Aan de achterkant is 
ruimte gereserveerd voor het 
[aanleggen van een regenwater­
bassin. Het interne pad voor 
transport sluit direct aan op de 
verwerkingsruimte. We geven u 
een verklaring van deze figuur. 
De ruimte vanaf de buitenkant 
van de berm tot aan de gevel is 
ongeveer 30 m. Voor de schuur is 
het erf aangegeven. De schuur 
heeft een afmeting van 16 x 28 m 
» ongeveer 450 m1 en het ketel­
huis 8 x 12 m = 96 m2. Achter het 
ketelhuis is een ruimte beschik­
baar voor mestbakken, pompen 
en het opslaan van kunstmest 
van 8 x 4 m = 32 m'. 
De afmetingen van de glasop­
stand bedragen 124 x ± 125 m = 
± 15.500 m2. De breedte van 124 
m is gebaseerd op een veelvoud 
van 4 m. Hierbij is het aantal 
„pootvakken" aan weerskanten 
van het middenpad gelijk. Er 
zijn in totaal 31 vakken van 4 m. 
Aan de achterkant is ruimte 
voor een regenwater-bassin en 
een schouwpad (indien van toe­
passing). Naast het ketelhuis is 
ruimte voor een tweede bedrijfs­
woning. Als dit niet aan de orde 
is, kan de glasopstand op deze 
plaats worden uitgebreid. Dit 
heeft wel tot gevolg dat een ex­
tra pad voor transport moet 
worden aangelegd. Bovendien 
zijn aanpassingen nodig bij het 
luchtmechanisme, het verwar-" 
mingssysteem en het systeem 
waarmee water wordt gegeven. 
Dit zijn voldoende redenen om 
van tevoren eens goed te over­
wegen of het wel zinvol is dat op 
deze geringe oppervlakte glas 
wordt gebouwd. 
Aan de voorkant zijn de aan-
voersloot, de bermen en de weg 
geprojecteerd. Aan de ach­
terkant bevind zich een afvoer-
sloot. Wanneer een gesloten af­
voersysteem aanwezig is, hoeft 
geen onderscheid te worden ge­
maakt tussen aan- en afvoer-
sloot. Uit de tekening blijkt dat 
de bedrijfsgebouwen aan de 
noordkant van het perceel lig­
gen. De totale afmetingen van 
het perceel bedragen in het 
voorbeeld 180 m (lengte) x 126 

m (breedte) = 22.680 m2. Bij het 
plannen van een tuinbouwvesti-
ging wordt een gemiddelde maat 
van ongeveer 2.5 ha aange­
houden. 

Bedrijfsgebouwen 
en woonhuis 
Om nadelige schaduw-invloe-
den te voorkomen of deze zoveel 
mogelijk te beperken, moet de 
ontsluitingsweg aan de noord­
kant van het perceel (bedrijf) 
liggen. Ontwerpers van tuin-
bouwvestigingen zullen hiermee 
zoveel mogelijk rekening hou­
den. De schaduw die wordt ver­
oorzaakt door de bedrijfsgebou­
wen, valt in dit geval voor een 
groot deel over het erf. De in­
vloed van schaduw heeft een na­
delig effect op de ontwikkeling 
van het gewas. Dit merken we 
ieder jaar opnieuw. Hierbij kan 
een vuistregel worden gehan­
teerd: De schaduw-invloed op 
21 december (om 12 uur) be­
draagt ongeveer viermaal de 
hoogte van het gebouw. Stel bij­
voorbeeld dat de nokhoogte van 
een gebouw 7 m is. De schaduw-
invloed is dan 4 x 7 m = 28 m. 
Voor elk jaargetijde kan deze 
schaduwinvloed exact worden 
berekend. 

De ligging van de weg is dus een 
belangrijk gegeven, omdat in 
verreweg de meeste gevallen de 
bedrijfsgebouwen hier aan 
grenzen. In veel gemeenten ge­
ven de bestemmingsplannen aan 
binnen welke strook de bedrijfs­
gebouwen en het woonhuis (of 
woonhuizen) mogen worden ge­
bouwd. Bij gevallen waarin de 
bedrijfsgebouwen niet aan de 
noordkant kunnen worden ge­
bouwd, kan door het bouwen 
van een „tussenruimte" - die 
bijvoorbeeld bestaat uit een 
kapruimte van 3.20 m - de scha­
duw-invloed voor een deel wor­
den verminderd (figuur 2). 
Voorts moeten de bedrijfsge­
bouwen (schuur) zo zijn gepland 
dat het interne transport recht­
streeks aansluit op deze ruimte. 
De transportlijnen naar de 
schuur en de verwerkingslijnen 

1 Figuur 1 
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in de schuur moeten kort en 
rechtlijnig zijn. Voorkomen 
moet worden dat werklijnen el­
kaar kruisen. Dit voorkomt veel 
ergernis en oponthoud. 

Het ketelhuis met toebehoren 
wordt doorgaans in het verleng­
de van de schuur gebouwd, zo­
genaamd twee onder één kap. De 
afmetingen moeten in overleg 
met de verwarmingsdeskundige 
worden bepaald. Voor de be­
drijfsgebouwen moet een erf 
aanwezig zijn waarop materia­
len kunnen worden opgeslagen, 

Vergelijking van de gebruikswaarde van glaspercelen bij verschil­
lende breedten. Grootte van het glasperceel 10.000m2, breedte pad 
2,50 m en de opbrengst per m2 glas per jaar 

Beteelbaar oppervlak in m2 

Extra energieverbruik 
Extra kosten per m2 

Extra investeringen kosten per m' glas 
Extra jaarkosten per m» beteelbare oppervlakte 
(10%) 
Totaal extra kosten per m2 beteelbaar oppervlak 
Gekapitaliseerd bij een rentevoet van 8% 

Breedte glasperceel en 
verhouding lengte: breedte 

100 m 
1:1 

9700 m2 

60m . 
2.8:1 

9500 m» 
2% 

/ 0,35 
ƒ 6,50 

/ 0,65 
/ 1 — 
/ 12.50 

30m 
11.1:1 

9000 m» 
10% 

/ 1.75 
ƒ10.— 

ƒ 1 — 
ƒ 2,75 
ƒ34,50 

waarop kan worden geparkeerd 
en transportmiddelen de schuur 
in kunnen draaien. In figuur 1 is 
hiervoor een ruimte van mini­
maal 12 m gereserveerd. 

Indeling bedrij f sschuur 
De indeling van een bedrijfs-
schuur is heel belangrijk. Veel 
werkzaamheden beginnen en 
eindigen in deze schuur. Er moet 
doelmatig kunnen worden ge­
werkt, zodat het onnodig oppak­
ken van produkten, fust enzo­
voort wordt voorkomen. Een 
goed doordachte planning van 
deze ruimte is dus zeer belang­
rijk. Aan de hand van een schets 
is zo'n indeling uitgewerkt. Fi­
guur 2 geeft een mogelijke inde­
ling van een schuur voor een 
groentebedrijf met een glasop­
pervlakte van meer dan 12.000 
m2. We geven u hier een toelich­
ting op deze figuur. De bedrijfs-
schuur heeft een oppervlakte 
van 28 x 12.80 m2 = ongeveer 
358 m2. De breedte van het ge­
bouw is onder andere afhanke­
lijk van de aannemer. De spant-
afstand is meestal 4 m. De vrije 
doorrijhoogte is op hoger dan 4 
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m gesteld. De constructie van de 
betonnen vloer is onder andere 
afhankelijk van de draagkracht 
van de grond en de maximale be­
lasting die wordt verwacht. In 
de meeste gevallen is een vloer 
met een dikte van 15 cm à 20 cm, 
die is voorzien van een wape­
ning, voldoende. De deuren in de 
frontgevel zijn aangegeven. Een 
loopdeur is makkelijk. In de 
achtergevel zijn eveneens deu­
ren aangegeven. Ramen moeten 
aan de zonkant worden beperkt. 

1 In de meeste gevallen zal in de 
schuur met kunstlicht worden 

1 gewerkt. Isolatie is gewenst, zo­
wel tegen het dak als de zij­
wanden. 

Samenvat t ing 
Een doelmatig ingedeeld bedrijf 
met een schuur die efficiënt 
wordt benut, is van doorslagge­
vende betekenis voor de be­
drijfsvoering. Aan deze aspecten 

rmoet veel aandacht worden be­
steed. Bij het kopen van een per­
ceel is het zaak dat van tevoren 
een indeling van het bedrijf op 
papier wordt gezet en wordt na­
gegaan of dit ook kan worden 
jerealiseerd. 
Wanneer het om een bestaand 
bedrijf gaat dat niet voldoet aan 
iet indelingsschema, moet wor­
sen bekeken of een samenvoe­

g t 

Figuur 2. Indeling schuur voor een groenten bed rijf 
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1 a. Tussenruimte, bijvoorbeeld een kap van 3.20 m (totaal 3.20 x 36 m = ± 115 m2). 2. Ruimte voor ketelhuis 8 x 
12.80 m = ± 102 m2. 3. Plaats voor vrachtauto. 4, Plaats voor sorteermachine. 5. Droogband-opvoerband 
(droogband of machine in combinatie met een watergoot). 6. Ruimte voor pallets. 7. Ruimte voor laden auto. 8. 
Ruimte voor fust. 9. Afvoerleiding met schrobputjes (goot met rooster is ook mogelijk). 10. Koelcel (ruimte). 11. 
Kantoor, indicatief aangegeven. Kan ook elders worden gepland. 12. Regelapparatuur (indicatief aangegeven). 13. 
Computerruimte. 14. Douche. 15. Toiletten. 16. Mestbakken, bestrijdingsmiddelenkast. 17. Idem. 18 + 20. Even­
tueel privé-berging. 19. Kantine. 21. Intern pad voor transport (± 2,50 m). 

ging met een aangrenzend be­
drijf mogelijkheden biedt. Een 
aantal glastuinbouwgebieden 
valt onder de beschikking Re­
constructie Oude Glastuin­
bouwgebieden. Misschien dat er 

in dit kader mogelijkheden zijn. 
In elk geval zal moeten worden 
gestreefd naar het opzetten van 
een bedrijf dat voldoende ruimte 
biedt voor de bouw van een zo 
vierkant mogelijke glasopstand, 

bedrijfsgebouwen, woonhuis (of 
woonhuizen) en eventueel een 
bassin voor regenwater. 

ING. J. OOSTHOEK 
Consulentschap Naaldwijk 
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WANNEER AAN VERVANGEN TOE? 
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WfèrTO^lfMflfö) 
De beslissing om een bestaande kas te vervangen moet onder meer op 
bedrijfseconomische gronden worden genomen. Daarbij is het verschil 

tussen de opbrengst en produktiekosten van een bestaande en nieuwe kas 
bepalend. Aan de hand van enkele praktische voorbeelden wordt deze 

vervangingsbeslissing toegelicht. 

De kas is het gezicht van het glastuin­
bouwbedrijf. Een nieuwe kas geeft al 
gauw het idee van goede verdiensten en 
voorspoed. De tuinder zal dit anders be­
kijken. Voor hem is de kas een belangrijk 
en essentieel produktiemiddel. 
De beslissing om nieuw te bouwen ter 
vervanging en/of uitbreiding is belangrijk 
en niet eenvoudig. Het bouwen van een 
kas brengt hoge investering en met zich 
mee die ook weer over een periode van 
jaren terugverdiend moeten worden. Met 
de bouw van een kas worden dus de mo­
gelijkheden en beperkingen v an de pro-
duktie voor langere tijd vastgelegd. Een 
verkeerde beslissing nu zal zich vele ja­
ren kunnen blijven wreken. 
Uit enquêtes (o.a. CBS) is gebleken dat 
ruim een kwart van het glasareaal vol­
gens de tot op heden gehanteerde be­
drijfseconomische maatstaf (15 jaar) aan 
vervanging toe zou zijn. 
Ook de verkaveling is op veel bedrijven 

Nieuwbouw vraagt «norm« Investeringen; een 
bedrijfseconomische doorlichting is nodig 

niet optimaal, maa^ dat laten we in dit ar­
tikel verder buiten beschouwing. Hoewel 
de verkavelingssituatie wel degelijk een 
belangrijke rol speelt bij de vervangings­
beslissing. We gaan in het vervolg uit van 
een goede verkavelingssituatie. 
De vraag is of we met zo'n maatstaf (leef­
tijd van de kas) voldoende uit de voeten 
kunnen bij het beoordelen van de eigen 
situatie. 

Economische levensduur 
Elke goed uitgeruste kas is onderhevig 
aan zgn. 'economische slijtage'. 
Een kas is economisch verouderd vanaf 
het moment dat de verschillen in kosten 
en opbrengsten tussen de oude (be­
staande) en de nieuwe (te bouwen) kas te 
groot worden. 
Wat is de economische levensduur van 
een kas? 
Er staan nog kassen die 25 jaar of ouder 
zijn. Vrijwel iedereen is ervan overtuigd 
dat deze op economische gronden ver­
vangen zouden moeten worden. Aan de 
andere kant worden ook wel kassen jon-
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ger dan 10 jaar vervangen. Dit laatste Is 
uiteraard geen bewijs dat een dergelijke 
kas economisch verouderd was. Het Is 
wel een signaal om de eigen bedrijfssi­
tuatie te bekijken. 
De tot op heden vaak gehanteerde maat­
staf in vele berekeningen is dat kassen 
een economische levensduur hebben 
van omstreeks 15 jaar. Terugkijkend naar 
de afgelopen periode van 15 jaren kan 
achteraf geconstateerd worden dat de 
ontwikkelingen in de kassenbouw tot 
lichtere, dichtere en ruimere kassen heb­
ben geleid. 
Kijkend naar dat verleden is het duidelijk 
dat een kas van 15 jaar oud t.o.v. een kas 
die In 1987 te koop is, minder presteert 
en dat een vervanging bedrijfsecono­
misch verantwoord is. Toch moeten we 
deze veronderstelling, zoveel mogelijk 
hard maken om hiervan uit te mogen 
gaan. We moeten daarbij kijken naar de 
factoren die van invloed zijn op de op­
brengsten en/of de kosten. 
De belangrijkste factoren zijn lichtop­
brengst, energieverbruik, ruimtebenut-
ting, arbeidsverbruik, de mate waarin het 
gewenste klimaat (temperatuur, vochtge­
halte etc.) kan worden gerealiseerd en de 
toepasbaarheid voor verschillende teel­
ten en teeltsystemen. 
Om in individuele situaties te kunnen 
zeggen of een kas verouderd is, moet de 
kas op genoemde factoren worden 
beoordeeld. 

De conclusie is dat louter de leeftijd van 
een kas niet bepalend is voor de econo­
mische levensduur, slechts een eerste 
indicatie. De enige echte maatstaf is de 
'gebruikswaarde' van de oude kas ten op­
zichte van een nieuwe kas. 
Wanneer we een uitspraak over de eco­
nomische levensduur doen, moeten we 
niet alleen naar het verleden kijken, maar 
vooral ook naar de toekomst. We moeten 
immers zoveel mogelijk de gevolgen in­
schatten bij een eventuele beslissing om 
nieuw te bouwen. 
Er zijn globaal drie mogelijkheden: 
• De economische slijtage neemt toe, dus 
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Tabel: Produktiekosten tomatenteelt per m' in een bestaande en in een nieuwe kas 

Kas 

Arbeid 
Energie 
Overige toegerekende 

teeltkosten 

— afschrijving 
— berekende rente 
— onderhoud 

— planten 
— mest, bestrijding 

+ ontsmetting 
— afzetkosten 
— overig 

Overige duurzame produktiemiddelen 
Algemene kosten 
Totaal per m* 

Opbrengsten kg per m2 

Kosten kas 
Overige kosten 
Totaal kosten 

Produktiekosten per kg tomaten 
• Ven'okas met scherm 61 % licht. 

** Moderne kas met geïntegreerd scherm 71 % licht. 
Rente 7 %. 

Gemiddeld berekende i 
Afschrijving kas 7 %. 

Onderhoud kas 0,5 %. 

ente 3,5 %. 

Bestaande 

5,95 
3,00 
0,45 
9,40 

3,70 

2,50 
4,40 
1,55 

12,15 

35 

kas* 

940 
18,50 
9,50 

12,15 
14,50 
4,40 

68,45 

9,40 
59,05 

68,45 

1,96 

Nieuwe kas 
5,95 

3,00 
0.45 
9.40 

3,70 

2,50 
4,90 
1,65 

12,75 

39 

. • • 

9,40 
18,00 
9,00 

12,75 
14,50 
4,40 

68,05 

9,40 
58,65 

68,05 

1,74 

de economische levensduur wordt korter 
waardoor van hogere afschrijvingen 
moet worden uitgegaan 
• De economische slijtage blijft gelijk, 
waardoor de afschrijvingsperiode niet 
verandert. 
• De economische slijtage komt op een 
lager niveau te liggen, waardoor met la­
gere afschrijvingen moet worden gere­
kend. 
Uit deze drie mogelijkheden zal een keu­
ze moeten worden gemaakt. 
Om die keuze te ondersteunen is het no­
dig in de toekomst te kijken naar facto­
ren die invloed hebben op de opbreng­
sten en de kosten. Daarbij is het primair 
van belang rekening te houden met de 
toekomstige marktsituatie. Een situatie 
waarbij met name de kwaliteit van het 
Produkt een nog grotere rol lijkt te gaan 
spelen dan tot op heden. 
Door het grote en gevarieerde aanbod 
wordt de consument kritischer. De brede 
toepasbaarheid van de kas kan een be­
langrijke voorwaarde zijn om flexibel op 
veranderingen in de markt te kunnen rea­
geren. 

Daarnaast gaat het bij de technische ont­
wikkelingen in en om de kas voor een 
deel om dezelfde factoren (lichtdoorla-
tendheid, energieverbruik, arbeidsver-
bruik, kasklimaat, etc.), die de laatste ja­
ren al een rol hebben gespeeld bij de ver­
betering van kassen. (Volgens deskundi­
gen zijn er nog vele verdere verbeterin­
gen mogelijk). 
Voor een ander deel kan het ook gaan om 
nieuwe factoren. Zo zullen ontwikkelin­
gen op het gebied van de automatisering 
ongetwijfeld ook van invloed zijn op de 
bedrijfsuitrusting en direct en/of indirect 
op de kas. 
De conclusie die wij hieruit trekken, is 

dat de economische levensduur van 
kassen nog wel eens korter zal blijken te 
zijn dan we tot nu toe gewend waren. 

Winstprognose 
De winstgevendheid van een kas wordt 
bepaald door de opbrengsten en de kos­
ten. De produktiekosten per eenheid Pro­
dukt bij gebruik van de bestaande kas 
moeten vergeleken worden met de pro­
duktiekosten van een nieuwe kas, om te 
bepalen of een bestaande kas aan ver­
vanging toe is. 
De produktiekosten bestaan uit afschrij­
ving, rente en onderhoud van de kas, ar­
beidskosten, energiekosten, overige 
teeltkosten, afschrijving, rente en onder­
houd van de overige duurzame produktie­
middelen en algemene kosten (o.a. elek­
triciteit e.d.). 
Rentekosten moeten gerekend worden 
omdat vermogen vastgelegd is in de kas 
en de overige produktiemiddelen. 
De waarde van een kas is in de eerste ja­
ren hoog en op het moment van vervan­
gen laag. De rentekosten worden gelijk 
over de jaren verdeeld; er wordt daarom 
gerekend met de gemiddelde rente. Door 
middel van de afschrijving worden de in­
vesteringskosten voor de kas uitge­
smeerd over de periode die een kas, eco­
nomisch gezien, meegaat. 
Op de NTV heeft u meerdere nieuwe 
kastypes kunnen zien, elk met hun eigen 
prijskaartje. Van welke prijs (nieuwwaar­
de) moet uitgegaan worden ter bepaling 
van de rente- en afschrijvingskosten? 
Om dat te kunnen bepalen moeten de 
verschillende mogelijkheden van de 
nieuwe kastypes naast elkaar worden ge­
zet. Daaruit zal een eerste (beste) keuze 
moeten worden gemaakt. 
In het voorbeeld in de tabel is gekozen 

voor een situatie waarbij op het bedrijf 
een teeltplan met tomaten wordt uitge­
voerd en waarbij gekozen wordt voor een 
modern kastype met een geïntegreerd 
scherm. Dit kastype wordt gekozen van­
wege de grote lichtdoorlatendheid en de 
goede klimaatbeheersingsmogelijkhe-
den. Een gelijkmatige temperatuurverde-
ling is mogelijk door het gebruik van ge­
vel- en geïntegreerd scherm. Bovendien 
zijn in deze kas in principe alle teelten 
mogelijk. De nieuwwaarde van deze kas 
bedraagt f 85,- per m2. Dit bedrag is ex­
clusief BTW en er is geen rekening ge­
houden met subsidies zoals de WIR-pre-
mie. 

Vervangingswaarde 
In de tabel zijn de produktiekosten per kg 
tomaten bepaald voor een door- teelt ron­
de tomaten op steenwol in een be­
staande en in een nieuwe kas. De be­
staande kas laat 61 % licht door, de licht­
doorlatendheid van de nieuwe kas is 
7 1 % . 
Door de betere lichtdoorlatendheid 
wordt in de nieuwe kas een hogere pro-
duktie verwacht. Er is van uitgegaan dat 
1 % extra licht, ongeveer 0,7% extra op­
brengst geeft. In de nieuwe kas kan bo­
vendien efficiënter gewerkt worden, ter­
wijl ook de energiekosten lager zullen 
zijn, doordat de_nieuwe kas dichter is. In 
dit voorbeeld bedragen de produktiekos­
ten f 1,96 per kg tomaten in de be­
staande kas en / 1,74 per kg tomaten in 
de nieuwe kas. De bestaande kas is dus 
economisch verouderd, de produktiekos­
ten per kg tomaten zijn immers hoger 
dan in de nieuwe kas. 

Directe opbrengstwaarde 
Wanneer in de nieuwe kas goedkoper ge­
produceerd kan worden, wil dat nog niet 
zeggen dat de bestaande kas direct ver­
vangen moet worden. Op korte termijn 
kan het aantrekkelijk zijn nog met de be­
staande kas door te gaan. Daartoe moet 
de bestaande kas gewaardeerd worden 
volgens de directe opbrengstwaarde. De 
directe opbrengstwaarde is het bedrag 
bij verkoop van de bestaande kas. 

Berekening van de produktiekosten per 
kg tomaten in een bestaande kas per m2 

bij waardering volgens de directe op­
brengstwaarde. 
Vaste kosten: 
Directe opbrengstwaarde kas 
begin van het jaar / 10,-/m2 

Directe opbrengstwaarde kas 
einde van het jaar / 7,-/m2 

Onderhoud/"V/m2 

Produktiekosten: 
Kas-afschrijving 3,-
-rente 0,70 
-onderhoud 1,-
Overige teeltkosten: 59,05 

Totaal: 63,75 
Produktiekosten per 
kg tomaten: 1,82 
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Omdat nagegaan wordt of het aantrekke­
lijk is nog een jaartje met de bestaande 
kas door te gaan, moet de daling van de 
directe opbrengstwaarde van de kas over 
dat jaar als kostenpost gerekend wor­
den, terwijl rente berekend wordt over 
het gemiddelde van de directe op­
brengstwaarde aan het begin en het eind 
van het jaar. Omdat het onderhoud aan 
de bestaande kas hoger is dan bij de 
nieuwe (de scherminstallatie moet op 
peil gehouden worden), is daarvoor / 1,-
perm2 opgenomen. 
Uit het voorbeeld blijkt dat, wanneer de 
directe opbrengstwaarde van de kas aan 
het begin van het Jaar /10,- per m2 is en 
aan het eind van het jaar gedaald is naar 
/ 7,- per m1, de produktiekosten uitkomen 
op / 1,82 per kg tomaten. De produktie­
kosten per kg tomaten in de nieuwe kas 
zijn lager (/ 1,74), de bestaande kas moet 
dus direct vervangen worden. 
Kasvervanging Is een ingrijpende inves­
tering waarmee grote bedragen gemoeid 
zijn. Een economische berekening zoals 
in het voorbeeld is een handvat bij de be­
slissing om wel of niet te vervangen. 

Investeren vraagt 
financieren 
Voor de individuele ondernemer spelen 
naast het bedrijfseconomische echter 
ook andere factoren een rol, die vooral 
samenhangen met de financiering. 
Een investering, bijv. het vervangen van 
kassen, kan op basis van berekeningen 
zoals die eerder in dit artikel zijn weerge­
geven, heel verstandig zijn. Maar indien 
het ontbreekt aan financieringsmogelijk-
heden, is een dergelijke investering voor 
die ondernemer niet haalbaar. Het ge­
volg Is dan, dat de ondernemer genoegen 
moet nemen met de bestaande situatie; 
in dit geval met een economisch verou-

Voor het vervangen van kassen moeten de 
verwachte meeropbrengsten en produktie­
kosten tegen elkaar worden afgewogen 

derde kas. 
De oorzaken van het ontbreken van een 
goede financiële basis zijn legio. Het ge­
volg ervan is bijna altijd hetzelfde, nl. het 
bedrijf voortzetten en toezien dat het 
langzaam maar zeker veroudert tot het 
niet meer verder kan. Dit is een weinig 
rooskleurige situatie. 

Rekenwerk 
Er is een categorie tuinders, die wel de 
financiële ruimte hebben om hun econo­
misch verouderde kassen te vervangen, 
maar dit bewust (nog) niet doen. Men 
voert hierbij de volgende argumenten 
aan: 'In mijn oude kas worden nog 'hoge 
produkties' gehaald en de lasten (rente 
en aflossing) van de (nagenoeg) afge­
schreven kas zijn laag' en 'Een nieuwe 
kas geeft ongetwijfeld hogere produk­
ties, maar daar staan ook evenredig ho­
gere lasten tegencver'. 
Het niet willen dragen van extra lasten 
en de twijfels of dit ook leidt tot een ho­
ger inkomen, zijn vaak bepalend voor de 
keuze om niet te vervangen. 
De vraag is, of het terecht is dat men de 
'lasten' van de oude kas laag noemt. Wel­
iswaar zijn de lasten in de zin van ver­
plichtingen (rente en aflossing) aan de 
bank laag. Maar ze bepalen, gerekend in 
bedrijfseconomische termen, zoals hier­
voor is aangegeven, niet de winstgevend­
heid (rentabiliteit) van het bedrijf. Bij de 
financiers wordt niet alleen gekeken 
naar het vermogen van de ondernemer 
(de zekerheid) maar vooral ook naar de 
verwachting. 

Confrontatie 
Ondertussen verouderen de kassen ge­
staag en op het moment dat men de 
kassen wil vervangen, heeft men mis­
schien niet de financiële draagkracht op­
gebouwd om de investering uit te kunnen 
voeren. Veelal realiseert men zich dan 
pas hoe duur een kas eigenlijk is. 
Een kas van 15 jaar oud heeft bij aan­

schaf een investering van ongeveer / 30,-
per m2 gevraagd. Fiscaal wordt op basis 
van aanschafwaarde afgeschreven. 
Het zal duidelijk zijn dat er op deze ma­
nier niet voldoende wordt afgeschreven 
om een nieuwe kas te kunnen bouwen. 
De kassen zijn duurder geworden, maar 
ook verbeterd. De bedrijfseconomische 
afschrijving, op basis van de vervan­
gingswaarde, is dus de enige methode 
om de kosten te berekenen. 
Wanneer dus het vervangingsmoment 
verkeerd wordt ingeschat, kan de conti­
nuïteit van het bedrijf in gevaar komen. 

Inruil van kassen 
De directe opbrengstwaarde van kassen 
wordt befnvloed door vraag en aanbod 
van tweedehands kassen. Wanneer veel 
ondernemers besluiten hun kassen te 
vervangen kan er een overaanbod van 
tweedehands kassen komen. Bij een 
overaanbod kan de directe opbrengst­
waarde zelfs negatief uitkomen (sloop-
kosten)! 
Elke tuinder zal dus voor zijn eigen situa­
tie de directe opbrengstwaarde moeten 
inschatten en ook de vermindering van 
die waarde voor de komende tijd. In veel 
gevallen zal dat een jaar zijn, maar bij 
kortdurende teelten zou dat eerder kun­
nen zijn en bij meerjarige gewassen zelfs 
een aantal jaren. 

Hoe het moet! 
De bedrijfseconomische berekening is 
de enig juiste grondslag voor het bepa­
len van het vervangingsmoment. Als de 
actuele financiële situatie het toelaat en 
men tuinder wil blijven, zal men moeten 
investeren op grond van bedrijfsecono­
mische berekeningen. 
Daarbij spelen de individuele omstandig­
heden, waarin de ondernemer verkeert, 
een bepalende rol bij de vervangingsbe­
slissing. 
Voor een ondernemer die geen bedrijfs-
opvolger heeft, zal zijn leeftijd bij afwe­
ging of hij nog moet vervangen, een be­
langrijk criterium zijn. 
Ook fiscale motieven oefenen invloed uit 
op de investeringsbeslissing. Behalve 
belastingtechnische zaken hebben ook 
subsidies invloed op de beslissing. Mede 
daardoor kan de vervangingsproblema-
tiek in een ander daglicht komen te 
staan. 
Bij vervangingsvraagstukken moet men 
zich niet laten leiden door een korte ter­
mijn visie. Uiteindelijk levert dat geen 
voordelen op. Door op het juiste moment 
te moderniseren, blijft het bedrijf in de 
voorste gelederen. Dit vereist dat men de 
vinger aan de pols houdt. Het (laten) ma­
ken van een bedrijfseconomische door­
lichting van het bedrijf is daarbij regel­
matig nodig. 

A. v.d. Linden 
Consulentschap Naaldwijk 

J.A.M. Mounts 
CAD-Groenten 
J.K. Nlenhuls 

Proefstation Naaldwijk 
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Uitgaande van een gemiddelde 
levensduur van een kas van 20 jaar, moet 
er jaarlijks 450 ha kassen vervangen 
worden van de 9000 ha die ons land telt. 
Heel wat ondernemers staan dus dit jaar 
voor de vraag, welk kastype zij moeten 
bouwen. 
Ook al zijn de kassen op het bedrijf 
traditioneel van een bepaald type, het is 
altijd van belang om te overwegen af het 
aanwezige type wel het meest geschikt 
is. In dit artikel stellen we de type-keuze 
kritisch aan de orde. 

Als we zinnig willen nadenken over type­
keuze, dan ontkomen we er niet aan, om 
ons te verdiepen in de essentie van de 
glastuinbouw. 
Onder glas kunnen zeer veel meer 
groeiomstandigheden worden geregeld 
dan bij andere teeltwijzen en een ander 
kenmerk van glastuinbouw is, dat er re­
latief veel handwerk wordt verricht. 
Wat de glastuinbouw gemeen heeft met 
andere produktiewijzen is dat het erom 
gaat, een inkomen te verwerven voor de 
ondernemer, zijn gezin en de medewer­
kers die op het bedrijf werkzaam zijn. 
Aan een kas moeten dus eisen worden 
gesteld op het gebied van de groeiom­
standigheden van de plant, het prak­
tisch gebruik van de kas en de mogelijk­
heid om er een positief bedrijfsresultaat 
mee te behalen. 

Regeling van 
groeiomstandigheden 
Ondergronds kunnen de vochtvoorzie-
ning en de voorziening met meststoffen 
worden geregeld. En ook de temperatuur 
van het wortelmedium kan bij veel teel­
ten onder tal van omstandigheden wor­
den geregeld. 
Bovengronds worden de luchttempera­
tuur en het koolzuurgehalte geregeld. 
Bovendien beïnvloeden we bovengronds 
de luchtvochtigheid van de kaslucht: 
door middel van eon zo good mogelijk » 
ree l ing van stoken en luchten proberen 
wij condensatie op de plant te voorko­
men en daarmee het ontstaan van ziek­
ten tegen te gaan. Het handhaven van 
een voldoende groot vochtdeficiet, is 
noodzakelijk om de plant voldoende te 
laten verdampen. Dit laatste is onder an­
dere nodig om voldoende mineralen in 
de groeipunten te krijgen. 
In deze opsomming van groeifactoren 
ontbreekt de lichtintensiteit als te beïn­
vloeden factor. Dat is niet omdat deze 
factor niet belangrijk is. Dat komt alleen 
doordat het toevoegen van licht in hoge 
intensiteiten in het algemeen gesproken 
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te duur is. Kunstlicht is zo duur, dat toe­
diening van assimilatiebelichting in het 
algemeen, economisch gezien niet mo­
gelijk is. Bij het bouwen van een kas 
moet deze gedachte ons uitgangspunt 
vormen. 
Het bovenstaande leidt tot de eerste en 
belangrijkste eis, die wij aan een kas 
stellen, namelijk: 
De kas moet een maximale lichtdoorla-
tendheid hebben 
Deze eis slaat op de keuze van het kasty­
pe. Maatreet °n om andere groeifacto­
ren te optimaliseren, zoals luchting, 
scherm en bovennet van de verwarming, 
kosten in die kas weer licht. 
Bovenstaande eis komt sommigen wel­
licht overdreven voor. Men moet zich 
echter realiseren, dat 's morgens vroeg 
en 's avonds laat de licht-intensiteit in 
de kas altijd en bij elke teelt de beper­
kende groeifactor is. In een kas, waar el­
ke morgen en elke avond een deel van de 
produktie niet gerealiseerd wordt omdat 
het kasdek minder licht doorlaat, is de 
produktie altijd minder dan in een kas, 
die op het terrein van de lichtdoorlatend-
heid geoptimaliseerd is. Aan de eis van 
de maximale lichtdoorlatendheid mogen 
wij dan ook nooit en bij géén enkele teelt 
concessies doen. 

Klimaat 
Binnen de kas moet het klimaat voor de 
plant zo optimaal mogelijk gemaakt kun­
nen worden. De niveaus van tempera­
tuur, vochtdeficiet en COs-concentratie 
moeten zo goed mogelijk op hun optima­
le waarden gehandhaafd kunnen wor­
den. En dat gedurende zo lang mogelijke 
tijd. 
Het niveau van de groeifactoren moet 
over de hele kas zo gelijk mogelijk zijn. 
Bij gesloten luchtramen is de uniformi­
teit niet van het kastype afhankelijk. Bij 
geopende luchtramen is de afstand tus­
sen de luchtramen en het gewas, en de 
verdeling van de luchtramen van belang. 
De buitenlucht en de kaslucht moeten 
voldoende gelegenheid hebben om te 
mengen, zodat er bij het gewas een ge­
lijkmatige temperatuur en een gelijkma­
tig vochtdeficiet ontstaat. De minimum 
afstand hierbij is 1,5 m. Een grotere af­
stand geeft echter een betere menging 
op plantniveau. De volgende eis aan de 
kas is daarom: 
De kas moet zo hoog mogelijk zijn 
Deze eis geldt in principe voor alle teel­
ten. 

Arbeidsomstandigheden 
In de meeste gevallen is de kas niet al­

leen de plek waar planten groeien maar 
ook de plek waar mensen hun werk uit­
voeren. Bij de bouw van een kas dienen 
wij dus ook te letten op de optimale om­
standigheden voorde mens. 
In het algemeen betekent dit dat de tem­
peratuur en het vochtdeficiet (de relatie­
ve luchtvochtigheid) binnen bepaalde 
grenzen geregeld moeten worden. 
De eisen voor een goede regeling van de 
arbeidsomstandigheden zijn niet strijdig 
met de eisen die wij aan een kas stellen 
uit het oogpunt van de plantaardige pro­
duktie. Uit het oogpunt van kassenbouw 
behoeft dit punt dus géén speciale zorg. 

Praktisch gebruik 
van de kas 
Het kastype moet zo gekozen worden, 
dat de bebouwde oppervlakte zo effi­
ciënt mogelijk gebruikt kan worden voor 
de groei van het gewas. 
De kas is ook de plaats waar veel werk 
verzet moet worden. Voor een aantal 
werkzaamheden, zoals grondbewerking, 
is een grote, vrije ruimte het handigst. 
Verder moeten er in de kas een aantal in­
stallaties gemonteerd worden. Deze in­
stallaties moeten zo geplaatst kunnen 
worden dat ze hun werk goed kunnen 
doen, maar voor de teelt en voor werk­
zaamheden niet in de weg zitten. 
Tot slot is de kas het terrein waar trans­
port plaatsvindt. Bovenstaande overwe­
gingen leiden tot de volgende eis: 
De kas moet een maximale vrije ruimte 
hebben 

Dit geldt zowel voor de hoogte als voor 
de werkvloer van de kas. De kas moet zo 
min mogelijk obstakels bevatten. Elk ob­
stakel kan een belemmering voor trans­
port en bewerkingen zijn. Een efficiente 
indeling wordt voor veel teelten belem­
merd door obstakels. 

Flexibiliteit 
De glastuinbouw kenmerkt zich door re­
latief snelle vernieuwingen en verande­
ringen. Een van de gevolgen daarvan is, 
dat wij vandaag niet weten welk gewas 
wij morgen zullen telen. Bij het bouwen 
van een nieuwe kas is het daarom goed 
met het idee van verandering rekening te 
houden. 
Indien men vandaag rozen teelt, kan 
men zeer wel morgen potplanten of to­
maten telen. Het bouwen van een kas 
waarbij de aandacht alleen en uitslui­
tend uitgaat naar het gewas dat men nu 
teelt is daarom niet aan te bevelen. Dit 
afgezien van het feit, dat er géén kas ty­
pisch voor bloemen of groenten bestaat. 
Wij dienen een zodanige kas te bouwen, 
dat zoveel mogelijk gewassen in die kas 
geteeld kunnen worden. Dit leidt ons tot 
de vierde eis: 
De kas moet zo universeel mogelijk zijn 

Economische 
overwegingen 
Behalve uit het oogpunt van de gewas­
keuze, moet een kas zo universeel moge-

99 



lijk zijn uit het oogpunt van standaardi­
sering bij de bouw en reparatie. 
Zoveel mogelijk standaardisering leidt 
ertoe, dat niet alleen de produktie van de 
kas zo goedkoop mogelijk is, maar dat 
ook in noodsituaties (stormschade, 
sneeuwschade) de reparatie van de 
kassen zo snel en zo goedkoop mogelijk 
kan verlopen. 
Zoals in de inleiding reeds is betoogd, is 
glastuinbouw allereerst economische 
activiteit. Het gemvesteerde geld in een 
kas moet daarom rente en afschrijving 
ophrenqen Dat betekent dat de kas zo 
goedkoop mogelijk gebouwd moet wor­
den en zo duurzaam mogelijk moet zijn. 
Wat het goedkope bouwen betreft, mer­
ken wij nog het volgende op. Het inscha­
kelen een goed en deskundig bouwbu­
reau leidt in vele situaties tot een verla­
ging van de bouwkosten en een verbete­
ring van het uiteindelijke resultaat. Bo­
venstaand overwegingen leiden tot de 
vijfde eis: 
De kas moet zo goedkoop mogelijk zijn 

Psychologische effect 
Een mens is een gecompliceerd wezen 
en ieder mens is anders. Er zijn tuin 
ders, die gevoelsmatig een bepaald 
kastype prefereren. Omdat het voor de 
man zelf en voor het bedrijfsresultaat 
belangrijk is dat hij met plezier naar zijn 
bedrijf gaat mag dit bij de beslissing 
over het kastype meespelen. 
De eis: 
de tuinder moet zich in een kastype 
thuisvoelen 
mag dus gesteld worden. Hoe zwaar het 
mee mag spelen is voor iedere onderne­
mer anders en dat geldt ook voor de keu-

Groeiomstandigheden 
van een plant zijn voor 
te stellen als de 
duigen van een ton. Oe 
laagste duig Is de 
groeiomstandlgheid 
die in het minimum Is. 
De inhoud van de ton 
is de produktie van de 
plant. De laagste duig 
bepaalt die. 
Op het goed geleide 
Nederlandse bedrijf is 
licht de laagste duig. 
Andere 
groeiomstandigheden 
zijn op een rendabele 
manier te verbeteren. 
Die duigen kunnen 
Itijd boven de rand 
uitsteken. 
Het is te duur om de 
duig 'licht' te 
verlengen. 0e eerste 
eis aan de kas is dan 
ook dat hij zoveel 
mogelijk natuurlijk 
licht moet doorlaten. 

ze van een 'mooie' kas. Maar, een goede 
ondernemer zal bij zijn beslissing ook 
willen weten, wat het 'thuisvoelen' en de 
'mooie kas' hem kost aan extra investe­
ring of geringere produktiemogelijkhe-
den. 

Warmtegeleiding 
De kas dient ervoor om het buitenkli­
maat te scheiden van het binnenklimaat. 
Die functie van het scheiden van de kli-
maatsomstandigheden buiten en binnen 
moet zo gocJ mogelijk vervuld worden. 
Met inachtneming van de bovengefor-
muleerde eis — de maximale lichtdoor-
latendheid — moet de kas dan ook zo 
dicht mogelijk zijn. Twee klimaten zijn 
immers alleen maar gescheiden als de 
wand daartussen zo dicht mogelijk is. 
Soms hoort men in de praktijk weleens 
het bezwaar dat een kas te dicht kan 
zijn. Die stellingname is onjuist. In elke 
kas zijn namelijk luchtramen aanwezig. 
Een te dichte kas betekent niets anders 
dan dat wij er niet in geslaagd zijn, om 
de ventilatie van de kas goed te regelen. 
Een kas die minder dicht dan mogelijk 
is, lekt meer dan nodig is. Dit geldt ook 
en vooral als het hard waait. Dit bete­
kent niet alleen extra energieverlies, 
maar ook extra vochtverlies. Er ontstaat 
een lagere luchtvochtigheid (groter 
vochtdeficiet) dan nodig is. 
In een minder dichte kas is het optimale 
klimaat onder koude omstandigheden 
moeilijker te realiseren. Behalve het di­
recte verlies aan de warmte doordat die 
weglekt, is er ook een verlies aan groei. 
Ten slotte ontstaan er in een lekke kas 
gemakkelijker temperatuur- en lucht-
vochtigheidsverschillen. 

Het bovenstaande leidt tot de laatste eis 
die wij aan een kas stellen namelijk: 
De kas moet zo dicht mogelijk zijn 
De luchtsamenstelling, het gehalte aan 
waterdamp, O, NO„ ethyleen en even­
tueel gewasbeschermingsmiddelen, 
moet dan met luchten geregeld worden. 

Het meest 
Ideale type 
Naar onze huidige inzichten is het meest 
ideale kastype de Venlokas met een vak­
maat van 4x(2x3,20 m). Vernuftige syste­
men qua opberging van een scherm ver­
groten de lichtopbrengst van deze kas. 
Bij het bouwen van andere dan Venlo-
kassen moet men de voordelen van die 
andere kassen zeer zorgvuldig afwegen 
tegen de nadelen ten opzichte van de 
Venlokas te weten: 
— de hogere investering (hogere bouw­
kosten); 
— de geringere lichtopbrengst (lagere 
waarde). 
De voordelen van de andere kas boven 
de Venlokas moeten zo groot zijn, dat 
deze beide belangrijke bezwaren afdoen­
de gecompenseerd worden. 

Samenvatting 
Wij hebben in vogelvlucht de belang­
rijkste eisen genoemd waaraan een kas 
moet voldoen. Die punten zijn de volgen­
de: 
— De kas moet een goede werkplek zijn. 
Dat betekent dat temperatuur en vocht­
deficiet binnen bepaalde grenzen gere­
geld moeten kunnen worden. In het alge­
meen is dit in elk kas realiseerbaar. 
— De kas moet een maximale produktie 

. mogelijk maken. Die eis is te vertalen in 
de eis dat de kas een maximale hoeveel­
heid licht moet doorlaten. 
— Gelet op de ruimtebenutting bij veel 
teelten, de grondbewerking en het trans­
port moet de kas een minimaal aantal 
staanders bevatten. 
— De hoogte moet zodanig zijn dat de 
meest ruimtevragende gewassen in de 
kas geteeld kunnen worden bij goede 
uniforme omstandigheden aan de top 
van het gewas. 
— Het is belangrijk om te blijven streven 
naar maximale flexibiliteit en een maxi­
male uniformiteit (standaardisatie). 
— Tot slot dient de kas zo goedkoop mo­
gelijk te zijn: goedkoop qua investering, 
goedkoop qua bouw (een goed begelei­
dingsbureau) en zo duurzaam mogelijk. 
Naar onze mening voldoet de Venlokas 
qua type het beste aan deze eisen. 

Ir. A.J. Vijverberg 
Consulentschap Naaldwijk 

Ing. J. Groen 
Consulentschap Barendrecht 

22 januari 1987 Tuinderij 23 
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Ontwikkelen van ondernemerschap 
I. 'Gezond werk' - 'Ziek werk' 

Drs. G. A Lesscher en ir. M. van Woerden-Agrarisch Onderwijs-CentrumteEmmeloord 

Vanuit hun ervaringen in cursussen MAO (Modern 
Agrarisch Ondernemerschap) en SVTO (Sociale Vaar-

•• digheids-Training voor Ondernemers) geven de schrij­
ven in drie artikelen enkele ideeën over de ontwikkeling 
van het ondernemerschap. De drie artikelen zijn: 
1. Gezond werk- ziek werk. 
2. De situatie-analyse als leermiddel voor onderne­
mers en als begeleidingsmodel voor voorlichters. 
3. Inkapselen of ontwikkelen. 
In deze aflevering de eerste bijdrage. 

'Gezond werk' en 'ziek werk' 

'Gezond werk' en 'ziek werk' zijn termen uit de wereld 
van de Agrarische Bedrijfsverzorging. Deze dienst, oor­
spronkelijk boerenhulp of bedrijfshulp geheten, richtte 
zich in het begin met name op de gevallen waar hulp 
nodig was ten gevolge van ziekte of overlijden. 
Onder 'gezond werk' verstaat men het tegen kostprijs 
aanbieden van al dan niet gespecialiseerde arbeid aan 
de leden van de dienst als daar behoefte aan is. Onder 
'ziek werk' wordt verstaan het aanbieden van arbeid in 
gevallen waar sprake is van ziekte of overlijden. Dit werk 
wordt gesubsidieerd en bovendien kan men zich tegen 
de kosten hiervan door middel van verzekering indek­
ken. De diensten ten noorden van de grote rivieren 
hebben zich ai vrij lange tijd op beide soorten werk 
gericht. In toenemende mate valt het aantal gewerkte 
uren in deze termen onder gezond werk. Wij geloven 
dat de voorlichtingsdiensten in hun beleidsontwikke­
ling gebruik zouden kunnen maken van dit concept. 
Twee instanties die zich bezighouden met de voorlich­
ting aan de Nederlandse boer en tuinder willen we hier 
nader beschouwen: 
- De Directie Bedrijfsontwikkeling, gericht op tech-

nisch-economische aspecten van het agrarisch be-
- drijf. 

- De Sociaal-Economische Voorlichting, gericht op so­
ciaal-economische aspecten. 

Meer aandacht voor 'gezond werk' 

In de Directie Bedrijfsontwikkeling, voortgekomen uit 
de vroegere Rijkslandbouwvoorlichtingsdienst, ont­
staat een groeiend bewustzijn voor de noodzaak om 
naast receptvoorlichting te komen tot vormende, zelf­
standigheid ontwikkelende voorlichting. We achten dit 
een juiste ontwikkeling, zeker waar de receptvoorlich­
ting oude stijl in bepaalde situaties voor de ontwikke­
ling van het zelfstandig ondernemerschap eerder een 

sta in de weg dan een stimulans was. 
'Gezond werk' heeft bij SEV zowel als BSA in velerlei 
situaties al vorm gekregen, te denken valt aan het op­
zetten van studiegroepen, het meewerken in allerlei 
vervolgcursussen, het organiseren en ten uitvoer bren­
gen van demonstraties en studiedagen etc. De Sociaal-
Economische Voorlichting werkt hoofdzakelijk op af­
roep. Dit wil zeggen als er vragen of problemen zijn 
wordt er hulp gevraagd. De voorlichters en voorlicht­
sters van de organisaties verrichten hiermee een be­
langrijk en noodzakelijk stuk werk, dat veel inspanning 
en energie opeist. 
Bij herhaling vinden in kringen van voorlichtingsdien­
sten gedachtenwisselingen plaats over de vraag hoe dit 
curatieve werk zich moet verhouden tot een meer pre­
ventieve aanpak. Preventief werk gebeurt door, waar 
mogelijk, mee te werken aan cursussen OJA, EVAV en 
EVTO en dergelijke, op bijeenkomsten van de leden van 
de organisatie en in de begeleiding van de bedrijfsover-
dracht. 
Heel sterk werd het nadeel van een hoofdzakelijk cura­
tieve rol aangevoeld in de 70'er jaren toen er dikwijls 
plaatselijke bedrijfsontwikkelingsrapporten werden op­
gesteld, waarin vaak Va van de bedrijven werd aange­
merkt als 'reeds voldoende ontwikkeld', V3 als 'te ont­
wikkelen' en 1/3 als 'te saneren'. De 'te ontwikkelen' 
bedrijven werden dan toegedacht aan de Directie Be­
drijfsontwikkeling, de 'te saneren bedrijven' aan de 
S.E.V. 
We zijn van mening dat beide diensten in de prioritei­
ten-vaststelling naar de toekomst krachtig aandacht zul­
len moeten schenken aan de vraag, hoe in versterkte 
mate aan preventief, 'gezond werk' gestalte kan worden 
gegeven. Het gaat dan om de vraag: "Wat hebben we 
te bieden aan bedrijven die ons niets vragen.' 
Welke veranderingen in de onderneming en de samen­
leving rechtvaardigen een verdergaande verschuiving 
van receptvoorlichting naar zelfstandigheid ontwikke­
lende voorlichting? 
Het toenemend opleidingsniveau van de agrarische on­
dernemer zal een ander verwachtingspatroon ten aan­
zien van de aard van de voorlichting doen ontstaan. Het 
aantal ondernemers met een middelbare opleiding 
neemt steeds toe. Door de snelle veranderingen in het 
bedrijfsgebeuren zal de ondernemer steeds in bewe­
ging moeten blijven. Een dynamisch ondernemer rea­
liseert zich terdege dat in zijn bedrijf het 'hoofd' van 
steeds groter belang wordt. Vormende voorlichting kan 
er naar onze overtuiging wezenlijk toe bijdragen het 
'hoofd helder te houden'. 
Wij gaan uit van het concept dat aan een agrarisch 
bedrijf technische, economische en sociale aspecten te 
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onderkennen zijn. Dit houdt in dat binnen het onderne­
merschap technische, economische en sociale vaardig­
heden en inzichten verder ontwikkeld moeten worden. 
In dit artikel gaat het nu verder met name om het soci­
ale aspect. 

Sociale aspecten 

Vooral de SEV is hierop gericht, waarbij typerend is: 
a dat zij vooral gericht is op 'gevallen', daar waar dus 

iets aan de hand is. 
b dat zij probeert te helpen door middel van begelei­

ding vooral gericht op het regelen van zaken (bij­
voorbeeld bij bedrijfsovername een goede regeling 
van de afspraken tussen ouders en alle kinderen). 

Het komt dikwijls voor dat een sociaal-economisch 
voorlichter(ster) actief aanwezig is bij bijvoorbeeld een 
boedelscheidingsgesprek, zeker als de zaken niet zo 
eenvoudig liggen. In zulke gevallen wordt hij of zij aan­
gesproken op 'agogische', ofwel volwassenen-begelei­
dende kwaliteiten. Hoewel sommigen dit ervaren als 
een moeilijk deel van hun taak zijn we met hen van 
mening dat dit zeer belangrijk is, dat in onze steeds 
minder hiërarchisch wordende samenleving een toene­
mende aandacht vraagt. 
Het sociale aspect van het agrarisch bedrijf omvat ech­
ter meer dan zaken die 'geregeld' moeten worden. 
Naast dit 'regelaspect' zien wij een ontwikkelingsas­
pect. Elke ondernemer beschikt over sociale, of liever 
sociaal-organisatorische vaardigheden. Met sociaal-or­
ganisatorische vaardigheden bedoelen we vaardighe­
den als: 
- kunnen overleggen; 
- kunnen samenwerken; 
- kunnen luisteren; 
- kunnen beoordelen van zaken; 
- zichzelf kritisch kunnen en willen vergelijken met 

anderen; 
- informatie kunnen verkrijgen; 
- vragen kunnen stellen; 
- beslissingen nemen enz. 

In cursussen SVTO (Sociale Vaardigheids-Training. On­
dernemers) en MAO (Modern Agrarisch Ondernemer­
schap), bieden we ondernemers mogelijkheden zich in 
deze zaken te ontwikkelen. Daar maken we gebruik van 
de praktijksituaties van de deelnemers zelf. Volgens een 
bepaald model, waarvan we in een volgend artikel 

graag wat meer vertellen, maken we een analyse van 
de betreffende praktijksituatie. Het zal duidelijk zijn dat 
hierbij met name aandacht wordt besteed aan het soci­
aal-organisatorische aspect. 
Heel vaak komen we praktijksituaties tegen die vragen 
om meer dan een grondige analyse, praktijksituaties die 
vragen om situatieve begeleiding, gericht op het in de 
betreffende praktijk ofgezin ontwikkelen van een goede 
overlegsfeer, op het in de betreffende praktijk of gezin 
leren omgaan niet conflicten of het ontwikkelen van 
sociaal-organisatorische vaardigheden van alle betrok­
kenen. 

'Gezond werk' aan de winkel 

Het leren, of zich bewust worden van de hiaten, dat 
plaats heeft in de cursus vraagt dan dikwijls om verdere 
begeleiding ter plekke, in het betreffend gezin, bedrijf. 
Wij kunnen onvoldoende op deze vraag ingaan. 
Hier ligt naar onze mening 'gezond werk' voor goed 
opgeleide en toegeruste voorlichter(sters), die kunnen 
functioneren als een soort organisatie-ontwikkelings­
adviseur, gericht op de schaal van het agrarisch bedrijf. 
Wij zijn er van overtuigd dat dit 'gezond werk', mits het 
van goede kwaliteit is, in een behoefte voorziet. Daarom 
moet ook niet bij voorbaat uitgesloten worden dat de­
genen die hiervan profiteren samen met de overheid de 
kosten dragen. 

Vragen 

Wij realiseren ons dat deze gedachten over doel en 
opzet van het werk van de voorlichting meer vragen 
oproepen dan beantwoorden. 
Met name organisatorische/structurele vragen zoals: 
- is 'gezond werk' voorbehouden aan diensten van de 

BSA en 'ziek werk' aan de SEV? 
- moeten SEV'(st)ers e'en speciale opleiding volgen 

om meer 'gezond werk' te gaan doen? 
- is voor een goede aanpak van zowel 'gezond werk' 

als 'ziek werk' meer integratie van de diensten nood­
zakelijk? 

De antwoorden op deze vragen zijn naar onze me­
ning waardevoller naarmate ze door de betreffende 
diensten zelf geformuleerd worden. In het volgende 
artikel willen we ten behoeve van dit 'gezond werk' een 
instrument aanbieden, met behulp waarvan ontwikke­
ling van ondernemerschap begeleid kan worden. 
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Ontwikkelen van ondernemerschap 
II Situatie-analyse als leermiddel voor ondernemers en als 
begeleidingsmodel voor voorlichters 

Drs. G. A. Lesscher en ir. M. van Woerden - Agrarisch Onderwijscentrum (AOC) te Emmeloord 

Vanuit hun ervaringen in cursussen MAO (Modern 
Agrarisch Ondernemerschap) en SVTO (Sociale Vaar­
digheids- Training voor Ondernemers) geven de schrij­
vers in drie artikelen enkele ideeën over de ontwikkeling 
van het ondernemerschap. De drie artikelen zijn: 
1 Gezond werk-Ziek werk 
2 Situatie-analyse als leermiddel voor ondernemers 

en als begeleidingsmodel voor voorlichters 
3 Inkapselen of ontwikkelen 
Het eerste artikel verscheen in het januari-nummer. In 
dit nummer verschijnt deel 2 van de serie. 

Inleiding 

In het artikel 'Van denken tot doen' beschrijft dr. F. Glasl' 
een model dat gebruikt kan worden als hulpmiddel bij 
het analyseren van organisatiestructuren. Het betref­
fende model is bedoeld voor het bedrijfsleven in zijn 
algemeenheid. 
In cursussen en trainingen voor ondernemers in de 
landbouw, (MAO en SVTO) gebruiken we dit model 
reeds enkele jaren. We hebben het zoveel mogelijk aan­
gepast aan de situatie in de landbouw. 
Wij zien twee gebruiksmogelijkheden: 
1 als leermiddel om ondernemers in te voeren in het 

systematisch analyseren van problemen in hun be­
drijf. Hierbij gaan we ervan uit dat als ondernemers 
hun vermogen tot het oplossen van problemen wil­
len vergroten twee zaken belangrijk zijn: 
a inzicht in probleemoplossingsmethodiek 
b vaardigheid in het werken hiermee 
Inzicht, 'theorie' is hierbij complementair, dat wil 
zeggen theorie niet meer dan de praktijk vraagt. 

2 Een andere gebruiksmogelijkheid zien we voor voor­
lichters, namelijk als hulpmiddel, waar zij anderen 
willen helpen tot zelfstandige beslissingen te ko­
men. 

Het model gaat ervan uit dat, als men een situatie/ 
bedrijf wil analyseren, het noodzakelijk is: 
a eerst goed na te gaan hoe het bedrijf/de situatie is 

en waardoor deze is zoals ze is. 'VERLEDEN', 
b dat men eerst daarna een situatie kan beschrijven en 

eventueel kan aangeven waar dingen mis (kunnen) 
gaan. 'HEDEN'. 

c dat men daarna ideeën/oplossingen kan bedenken 
voor de toekomst. 'TOEKOMST'. 

In schema 1 is dit weergegeven. 

Schema 1 Model van de situatie-analyse 

VERLEDEN TOEKOMST 
Analyse van de 
situatie ideeën/oplossingen 

HEDEN 

formuleren 
. van 

knelpunten 

. . 

Schema 2 De zeven stappen in het model 

1 

ongenoegen over de 
bestaande situatie 

2 • 

kijken, vragen binnen 
de technische 1 
economische ( aspecten 
sociaal/orga- ( v.h. bedrijf 
nisatorische ] 

adviseren 

kiezen van 
oplossingen 

handelingsmotieven 
beleidsopvattingen 

ideeën/ 
oplossingen 

knelpunten 

1 MFT Themanummer 7 + 8 - Uitgave NIVE 

We zullen nu verder eerst dit schema meer uitvoerig 
gaan behandelen en daarna iets meer zeggen over de 
waarde die het kan hebben als leermiddelVoor onder­
nemers en als begeleidingsmodel voor voorlichters. 
In meer uitgewerkte vorm onderscheiden we zeven 
stappen in het model. We zullen ze drie maal doorlo­
pen: 
1 schematisch (zie schema 2) 
2 met als vraag: 'Hoe kan het model gebruikt worden 

als leermiddel voor ondernemers?' 
3 met als vraag: 'Hoe kan het model een hulpmiddel 

zijn in de voorlichting?' 
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Hoe kan het model worden gebruikt als leermiddel 
voor ondernemers? 

Met name in genoemde MAO- en SVTO-cursussen ge­
bruiken we het model als een manier om sociaal/orga­
nisatorische vaardigheden te beoefenen in de praktijk. 
Elementaire vaardigheden als luisteren, overleggen, 
beoordelen, beslissingen nemen worden met behulp 
van kunstmatige oefeningen doorgenomen. In een la­
tere fase van deze cursussen kiezen we praktijksituaties 
van deelnemers, bezoeken de bedrijven en nemen dan 
de zeven stappen door. 
In de beschrijving nu zullen we steeds benadrukken wat 
de leermogelijkheden zijn. 

Stap 1 - Ongenoegen over de bestaande situatie 

Bij gebruik in cursussen stellen we meestal de vraag, wie 
er in zijn praktijksituatie iets heeft waar hij nog niet 
helemaal uit is. Bij voorkeur iets waarover een beslis­
sing genomen moet worden. 
Voorbeelden: Een deelnemer uit de tuinbouwsector, 
potplantenbedrijf, stelt zich de vraag of hij naast de 
computer voor de klimaatregeling nu ook een computer 
voor de admjnistratie moet aanschaffen. 
of: een veehouder twijfelt nog aan de volledige inzet 
van zijn zoon die hem nu 2 jaar helpt in zijn bedrijf. 
In een groep van 15 deelnemers komen na enige voor­
bereiding meestal zo'n 8 à 10 situaties met concrete 
vragen op tafel. We vormen dan groepjes van bij voor­
beeld 5 à 7 deelnemers rondom de vragenstellers en 
hebben dan meestal 2 dagen nodig om de zes volgende 
stappen te nemen. 

Stap 2 - Kijken, vragen binnen de technische, economi­
sche en sociaal/organisatorische aspecten van het be­
drijf 

Per groep bezoekt men nu het betreffende bedrijf met 
de opdracht: 'Zorg ervoor datje een zo goed mogelijk 
beeld krijgt van het geheel'. Als we dan terug zijn van 
het bedrijf laten we een beschrijving maken van wat 
men gezien heeft. In de praktijk zien we, de deelnemers 
dikwijls tot hun schrik, dat de meeste informatie is ver­
kregen over de technisch/materiële kant, enige over de 
economisch/financiële aspecten en vrijwel geen over 
de socTaaT^gartisatorische aspecten. 
DifscïïrTRëffêct motiveert de deelnemers dan de volgen­
de opdracht uit te voeren, namelijk tracht nu een com­
pleet beeld van deze situatie te verkrijgen. 
Meestal is dan een verdere vragenronde noodzakelijk 
om het beeld compleet te krijgen. Bij deze vragenronde 
wordt scherp gelet op de manier van vragen stellen. 
Stelt men de vragen of vraagt men om bevestiging van 
een veronderstelling? Vraagt men dóór, ook naar ach­
tergronden, dat wil zeggen stuurt men zelf als vragen­
steller de informatiestroom of laat men dit over aan de 
informatieverstrekker. 
Met een discussie over: 'wat is eigenlijk informatie in­
winnen', 'hoe deed men dat 's morgens', 'hoe kijkt men 
eigenlijk naar een ander bedrijf', wordt deze fase afge­
sloten. 
Leermogelijkheden zijn hier: 
* zicht krijgen op de eigen manier van kijken naar een 

bedrijf. 

* een ander bedrijf leren zien als een geheel, bestaan­
de uit verschillende delen. 

* vragen stellen. 
* het verschil tussen open vragen en gesloten vragen 

leren zien., 

Stap 3 - Handelingsmotieven/beleidsmotieven 

In de vorige fase ging het om de situatie zoals deze is, 
zoals ze wordt aangetroffen. Men kijkt als het ware ho­
rizontaal. 
Nu gaat het om iets anders. We vragen nu de deelne­
mers er achter te komen hoe en waardoor het is zoals 
het is. Hierbij vragen we in het bijzonder aandacht voor 
de ontwikkeling van het bedrijf vanuit het verleden naar 
het heden. Welk soort beleidsbeslissingen zijn hier in 
het verleden genomen? Wat is hier typerend voorcTeze 
ondernemer/familie? We vragen als het ware in de diep-
ïe te kijken, verticaal dus. 

Gevraagd wordt eigenlijk in de huid van een ander te 
kruipen, zich in die ander te verplaatsen. We vragen de 
deelnemers 'lijfspreuken' ofwel 'motto's' te formuleren, 
zodanig dat ze van de betreffende ondernemer zouden 
kunnen zijn. Opvallend is dat men dit dikwijls moeilijk 
vindt en dat men in deze fase steeds meer terughou­
dend wordt om een oordeel te vellen. Dikwijls komt 
men nu ook opnieuw met vragen, nu ook vaak 'waarom' 
vragen, veei meer dan de eerdere 'zou je niet dit of dat' 
vragen. 

Hier ervaart men aan den lijve de diepere inhoud van 
het gezegde 'hoe minder door kennis gehinderd, hoe 
gemakkelijker is het te oordelen'. In het bovengenoem­
de voorbeeld van de tuinder werd hier duidelijk dat de 
vraag 'wel of geen computer' eigenlijk maar het puntje 
was van de ijsberg. In deze fase werden motto's of 
beleidsopvattingen geformuleerd die strijdig met el­
kaar bleken te zijn. 
In het technisch-materiële: 'zorg dat je bij de tijd bent' 
en 'wat je zelf kunt doen moet je niet door een ander 
laten doen.' 

In het sociaal organisatorische: 'zoals het vroeger ging 
ging het toch ook goed' en 'alles komt terecht.' 
Bij nadere beschouwing bleek dat men nooit enige af­
spraken had gemaakt over,verantwoordelijkheden tus­
sen de twee zoons en een neef. Daarbij kwam dat er nog 
een vader, oom en opa in het bedrijf actief waren. De 
eigenlijke vraag bleek niet te zijn wel of geen computer, 
maar: 'hoe moeten wij tot zo'n overlegstructuur en door 
ieder geaccepteerde verdeling van verantwoordelijkhe­
den komen dat wij beslissingen kunnen nemen?' 
Leermogelijkheden zijn hier dus: 
* leren niet alleen 'horizontaal' naar een ander bedrijf 

te kijken, maar ook 'verticaal'. 
* leren zich te realiseren dat beleid actief, bewust aan­

wezig kan zijn, maar ook passief, niet beleefd; er is 
dan in feite geen beleid. 

Vooral de eerstgenoemde leermogelijkheid lijkt ons, 
naast de in de vorige stap genoemde, belangrijk omdat 
ook ondernemers zelf vaak beweren dat je het vak pas 
echt leert in de praktijk, door het te doen dus en door 
naar de ander te kijken. In feite gaat het dus om het 
vergroten van de vaardigheid van een ander te leren. 
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Stap 4 - Knelpunten 

Hiermee komen we in de fase waarin het gaat om het 
formuleren van de kern van de zaak. Nà waarnemen, 
vragen stellen, zich inleven, wordt de kern van het pro­
bleem of de vraag geformuleerd. Heel vaak is hier de 
oorspronkelijke vraag naar de achtergrond verdwenen 
en is men nu gericht op de oorzaken. In korte zinnen 
wordt de kern van het probleem geformuleerd, zodanig 
dat het een werkzame definitie vormt waarmee men in 
het model 'door de bocht'kan naar een meerscheppen-
de creatieve fase. 

De eerste vier fasen die men nu heeft doorlopen kunnen 
gekarakteriseerd worden als analyserend. Men komt nu 
in de construerende fase terecht. 
Leermogelijkheden zijn hier: 
* formuleren van de kern van een probleem. 
* zich bewust worden van de noodzaak de kern van de 

zaak aan te geven. 

Stap 5 - Ideëen/oplossingen 

In deze fase gaat het erom ideeën/oplossingen te be­
denken. We schrijven opzettelijjiid&eën, meervoud dus, 
omdat het van belang is uit de sfeer te blijven van fase 
1 of 2 waarin dikwijls het eerste en het meest voor de 
hand liggende wordt genoemd. We hechten er waarde 
aan 'los te komen' van het voor de hand liggende. Hier­
voor wordt gebruik gemaakt van de 'brainstormings-
methodiek'. Na een 'vingeroefening' wordt deze metho­
de ook toegepast, niet omdat het zo belangrijk is dat 
ondernemers voortaan 'brainstormend' door het leven 
gaan, wèl omdat we het van belang vinden dat men 
inziet dat men meerdere oplossingen kan bedenken 
voor een vraagstuk. 

En wat nog belangrijker is dat men weet hoe men de 
kans kan vergroten dat er ook meerdere, alternatieve 
oplossingen komen. 
Leermogelijkheden: 
* inzien dat men voor een vraagstuk, mits men dit op 

een bepaalde manier doet, meerdere oplossingen/ 
ideeën kan bedenken. 

* inzicht in het waarom van de regels van brainstor­
ming en vaardigheid in het toepassen van deze prin­
cipes. 

Stap 6 - Kiezen van oplossingen 

We komen nu terecht in het besluitvormingsproces. Dat 
wil zeggen met behulp van maatstaven, geformuleerd 
vanuit wat men in de betreffende situatie (2) en binnen 
de beleidsopvattingen (3) heeft vastgesteld. 
Met behulp van de zo geformuleerde criteria kan men 
het resultaat van stap 5 (de ideeën) wegen en zo vast­
stellen of ze als 'oplossingsidee' in aanmerking komen. 
In deze fase wordt vaak sterk aangevoeld dat als men 
op deze wijze een situatie grondig analyseert men ei­
genlijk niet met 'oplossingen' kan komen. Wat mogelijk 
is, is het aangeven van 'denkrichtingen'. De betrokkene 
zelf zal uiteindelijk moeten beslissen en de ideeën, iri 
handelingen moeten omzettönTDikwijls vragen we als 
begeleiders aan te geven wat op korte en wat op langere 
termijn moet gebeuren. 

Leermogelijkheden zijn hier: 
* de betrekkelijkheid van adviezen uit de losse hand 

leren inzien. 
* vaardigheid opdoen in het nemen van beslissingen, 

maken van keuzes. 
* het doordenken van de consequenties van ideeën. 
* leren denken op korte en langere termijn. 

Stap 7 - Adviseren 

Bij de vorige stap is reeds vermeld dat er een denkpro-
cesopgang komt over de vraag 'Wat is eigenlijk iemand 
raad geven?'. Dit is daarom het juiste moment om door 
middel van een oefening nog eens op twee heel ver­
schillende wijzen advies te geven. We gebruiken daar­
voor de uit handboeken bekende raad- en adviesoefe­
ningen. Enkele vrijwilligers die over een 'liefst niet al te 
zware zaak' wel een advies willen hebben worden ge­
vraagd zich uit de groep te verwijderen. De rest van de 
groep wordt dan als volgt geïnstrueerd: De vragenstel­
ler wordt door twee groepsleden te woord gestaan, 
respectievelijk: 

Methode A 
diagnose-receptmodel 

* niet luisteren naar de 
vraag. 

* het eerste wat je invalt 
aanbevelen. 

* probeer de ander te 
overtuigen met eigen 
argumenten. 

* niet luisteren. 

* overdonderen. 

Methode B 
luister- en vraagmodel 

* zeer goed, inlevend 
luisteren. 

* geen adviezen geven. 

* vragen en doorvra­
gen. 

* werkelijke vragen stellen, 
geen suggestieve. 

* trachten door naar de 
ander te luisteren, 
hem te helpen naden­
ken over zijn eigen 
problemen. 

Methode A is in feite niets anders dan de kortste weg 
in het model, namelijk v*an 1 naar 7. 
Methode B is het model toegepast in een gesprek dat 
werkelijk een gesprek is, dat wil zeggen waar de één 
zich werkelijk interesseert voor de problemen van de 
ander. 
Leermogelijkheden: 
* inzicht verkrijgen in de waarde van adviezen 'uit de 

losse hand'. 
* luisteren. 
* zich inleven. 

Hoe kan het model een hulpmiddel zijn in de voorlich­
ting? 

We gaan ervan uit dat het agrarisch bedrijf gezien moet 
worden als een geheel met daarin te herkennen elkaar 
beïnvloedende subsystemen: een technisch, econo­
misch en sociaal/organisatorisch subsysteem.1 Dat 
houdt in dat een wezenlijke verandering in één van deze 

' J. G. Dopmeijer, in 'Maandblad voor Land- en Tuinbouwon-
derwijs'. Januari 1979 
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Subsystemen vraagt om een benadering die niet alteen 
gericht is op het betreffende subsysteem doch op alle 
drie. 
Een uitbreiding in een nieuwe bedrijfstak moet, zowel 
door de ondernemer als zijn adviseurs, niet alleen be­
zien worden vanuit één van deze subsystemen. Nood­
zakelijk is het vanuit alle drie subsystemen hiervoor 
mee te denken. Waar een goede samenwerking is tus­
sen functionaris BSA, SEV en boekhouder, gebeurt dit 
ook. Waar dit niet het geval is hopen we dat dit artikel 
een stimulans in positieve zin mag zijn. 

Stap 1 

De voorlichter kan hier van twee valkuilen het slachtof­
fer worden. Gezegd is reeds dat mensen die in de pro­
blemen zitten meestal met oppervlakkige vragen ko­
men. Op vraag- en luistervaardigheid wordt de voor­
lichter hier aangesproken. Hij moet er dikwijls in een 
telefoongesprek achter kunnen komen of er werkelijk 
wat aan de hand is. De andere valkuil vormt zijn eigen 
deskundigheid. 
Hij kan in de verleiding komen, zeker 'als hij alles al zo 
vaak heeft meegemaakt' of van mening is dat die 'fami­
lie er nog nooit wat van heeft gemaakt', van stap 1 naar 
7 te gaan. 
Laten we hopen dat geen van beide gebeurt. 

Stap 2 

Stap 2 houdt dan in dat hij samen met de ondernemer 
en eventueel anderen inventariseert, vaststelt wat is 
hier. 
Het samen met de boer is, hoewel het overbodig lijkt, 
juist ook voor hem belangrijk, omdat hij er zo direct bij 
betrokken is dat hij door de vanzelfsprekendheid de 
nuances niet meer ziet. Het vragen stellen van de voor­
lichter kan op zich al heel verhelderend zijn voor de 
ander. 

Stap 3 

Dit houdt in dat ze nu samen een beeld vormen van de 
ondernemer als ondernemer. Welke kwaliteiten heeft 
de ander en welke niet? Is hier beleid, dat wil zeggen 
een min of meer vaste leidraad naar een toekomstig 
doel, van waaruit beslissingen worden genomen? 

We hebben in de situatie-analyses meegemaakt dat de­
ze fase indringend en soms pijnlijk kan zijn. Zeker als 
bijvoorbeeld duidelijk wordt dat het beleid, de motto's 
van de vader nog heersen, waarde betreffende onder­
nemer vindt dat hij zelf moet beslissen. Het is onze 
ervaring dat, mits deze fase met zorgvuldigheid en tact 
begeleid wordt, hier ook een stuk verheldering en be­
wustwording kan ontstaan. 

Stap 4 

Het moment is nu gekomen om samen een sterkte-
zwakte-onderzoek te doen. Dat wil zeggen in elk van de 
drie systemen vast te stellen wat sterke en zwakke pun­
ten zijn. Hier zit ook tegelijk een beveiliging in, het is 
nooit zo dat alles zwart is. We schrijven steeds samen, 
omdat daarin juist de waarde zit van het zichzelf beoor­
delen, dat waardevoller en effectiever is dan anderen 
beoordelen, dat meestal als veroordelen wordt ervaren. 
Men heeft dan het materiaal om kort en duidelijk te 
formuleren wat de kern van de zaak is. 

In het voorbeeld van de potplantenkweker bijvoorbeeld 
kwamen we in deze fase tot de conclusie dat niet de 
aanschaf van de computer hier het probleem was, doch 
het feit dat er geen door ieder geaccepteerde verdeling 
van verantwoordelijkheden bestond. 
In het geval van de veehouder met zijn zoon niet: de 
zoon is niet zo goed gemotiveerd, doch: de 22-jarige 
zoon heeft zijn verkenningsdrang en zijn behoefte aan 
uitdaging onvoldoende kunnen uitleven. 

Stap 5 

Hier gaat het er niet om de ondernemer te leren wat 
brainstormen is. Het gaat er om hem te stimuleren, 
eerst meerdere mogelijkheden, ideeën te produceren 
tegenover de meestal aanwezige neiging om meteen te 
zeggen 'dat kan niet' of 'dat lukt nooit' enz. 

Stap 6 

Eerst nadat er meerdere mogelijkheden gezien worden 
komt de fase van de besluitvorming. Uitgangspunten 
worden afgeleid uit stap 2 en 3. Met behulp van deze 
uitgangspunten wordt vervolgens een keuze gemaakt. 
Hierbij kan het zinvol zijn een plan te maken van 
a wat op korte termijn moet gebeuren. 
b wat op langere termijn moet gebeuren. 

Stap 7 

Het zal duidelijk zijn dat nu een advies in de zin van 'je 
moet dit' of 'je zou dat' overbodig is geworden. Het 
'advies' ontstaat gedurende het proces in samenwer­
king en overleg tussen ondernemer en voorlichter. 
We zien de situatie-analyse als een mogelijkheid voor 
voorlichters om hun eigen aanpak mee te vergelijken. 

We zijn ervan overtuigd dat veel voorlichters in hun 
praktijk misschien niet de zeven stappen, maar wel de 
grote lijn van het model volgen. 
We zien hierin tevens een instrument om het in het 
vorige artikel bedoelde 'gezonde werk' op een verant­
woorde wijze gestalte te geven. 
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Ontwikkelen van ondernemerschap 
III. Inkapselen of ontwikkelen 

Drs. G. A Lesscher en ir. M. van Woerden - Agrarisch Onderwijs-Centrum te Emmeloord 

Vanuit hun ervaringen in cursussen MAO (Modem 
Agrarisch Ondernemerschap) en SVTO (Sociale Vaar-
digheids-Training voor Ondernemers) geven de schrij­
vers in drie artikelen enkele ideeën over de ontwikkeling 
van het ondernemerschap. De drie artikelen zijn: 
1 Gezond werk - ziek werk. 
2 De situatie-analyse als leermiddel voor onderne­

mers en als begeleidingsmodel voor voorlichters. 
3 Inkapselen of ontwikkelen. 
Het eerste artikel verscheen in hetjanuari-nummer. Het 

tweede in het februari-nummer. In dit nummer het der­
de en laatste artikel. 

Welke relaties onderhoudt de ondernemer? 

Om aan te geven wat we bedoelen met 'sociale vaar­
digheden' voor een agrarische ondernemer, maken we 
in onze cursussen dikwijls gebruik van schema 1. Het 
schema is in feite niets anders dan het antwoord op de 

'Persoonlijke' 

Instel­
lingen/ 
organi-" 
saties 

Ondernemer 

Collega's 
vader/zoon 
vertegenwoor­
digers 
dierenarts 
loonwerker 
vrouw/dochter 

Informatie­
verschaffers: 

Schema 1 Relaties van de ondernemer 
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Verenigingsleven 
kerk 
vakantie 

Bezoeken van 
vergaderingen 
discussies 
bestuurslid 

Vakbeurzen 
fokveedagen 
bezoeken 
collega's 
cursussen 

Actieve oriëntatie 
permanent zelf initiatief nemend 

Schema 2 Ondernemers van binnenkring en buitenkring 

vraag 'Welke relaties onderhoudt de ondernemer?'. 
Als we dan vervolgens de vraag stellen: 
W a t moet hij goed kunnen?' 
'Hoe moet hij zijn?' of 
"Wat moet hij weten?' 
komen daar zaken uit als: 
- luisteren 
- zelfstandig zijn 
- samenwerken 
- overleggen 
- een ander overtuigen 
- zich kunnen en willen inleven 
- leiding geven 
- voor zijn belangen opkomen 
- zelfverzekerd zijn 
- beslissingen nemen 
- vragen stellen/informatie verkrijgen 
- zijn gedachten goed onder woorden brengen 
- met conflicten omgaan 
- doelgericht te werk gaan 
We hebben daarmee ook het object van sociale vaar­
digheidstraining voor ondernemers geformuleerd. We 
kunnen ditzelfde schema ook gebruiken om twee ver­
schillende typen ondernemers te beschrijven: 
Een ondernemer die zich als het ware inkapselt, in een 
kleine kring blijft, tegenover een ondernemer die zich 
ontwikkelt, ook buiten die kleine kring treedt. 

Het schema komt er dan uit te zien, zoals in schema 2 
is weergegeven. 
Het schema is bedoeld als een hulpmiddel om iets dui­
delijk te maken. Niet dus om aan te geven dat er slechts 
twee soorten ondernemers zouden zijn. In werkelijkheid 
zijn alle gradaties tussen de twee uitersten denkbaar. 
In de binnenkring past het beeld van een ondernemer 
die passief is in zijn relaties tot de buitenkring. Hij gaat 
geheel op in zijn werk. In extremo kan men zeggen: hij 
beperkt zich tot datgene wat gebeurt en wordt daardoor 
geheel in beslag genomen, zodat hij geen ti jd en ener­
gie overhoudt voor initiatieven naar buiten. Het is het 
beeld van de ondernemer die zich verliest in zijn werk 
en daardoor nooit tijd heeft en ook niet of nauwelijks 
krijgt voor zijn gezin en/of andere relaties. 
We schrijven 'tijd krijgt', immers tijd krijgen, mogelijk­
heden krijgen dus om eens iets anders te doen, wordt 
mede bepaald door de opbrengsten per dier/ha/m2, dus 
door de kwaliteit van zijn ondernemerschap. 
In een recent onderzoek onder tuinders1 werd aange­
toond dat er een duidelijk positief verband bestaat tus­
sen hogere opbrengsten per m2 en het hebben van 
contacten. Er zijn tuinders die ook juist om deze rede-

1 Looyé, J. 'De relatie tussen informatieverwervingen en op­
brengsten bij tomatenkwekers in De Kring'. Monster, febr. 
1983,blz.67 
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nen, de gesprekken met collega's dus, consequent zelf 
hun Produkten naar de veiling brengen. 
Tegenover het beeld van de zich inkapselende, zich 
opsluitende ondernemer, staat dat van de ondernemer 
die al te veel in de buitenkring verkeert. Bij 'al te veel' 
denken we aan het 'vergadertype', dat van het ene 
baantje naar het andere baantje stapt en het bedrijf uit 
het gezicht verliest. 
Het doorslaan in deze richting komt naar onze mening 
minder voor dan het te zeer blijven steken in de binnen­
ring. 

Het gevoel dat werken op het bedrijf echt werken is 
en dat ontwikkelen van het ondernemerschap via 
cursussen, informatiebijeenkomsten etc. meer met 
vrije tijd te maken heeft. 
Het gevoel dat wij dikwijls tegenkomen bij onderne­
mers die zich, al of niet beïnvloed door de situatie, 
al te lang in de binnenkring hebben opgehouden, in 
de geest van: 
'Ik pas daar niet meer bij.' 
'Ik ben te veel achter.' 
'Ik beleef een drempelvrees.' 

De barrière 

We zijn van mening dat er voor velen als het ware een 
barrière bestaat om van de binnenring naar de buiten­
ring te stappen. Een gezond evenwicht tussen functio­
neren in de binnenring en functioneren in de buitenring 
achten wij voor een ondernemer die zich ook als ónder­
nemer wil blijven ontwikkelen een noodzaak. 
Oorzaken van deze barrière zijn: 
1 Het feit dat de ondernemer in de land- en tuinbouw 

bereid is (en afhankelijk van de ontwikkelingsfase 
van zijn bedrijf bereid moet zijn) veel meer dan 40 
uur arbeid in zijn bedrijf te stoppen. 

2 Het feit dat de ondernemer, met name in de leeftijds­
fase van 25 tot ca. 35 jaar, net als ieder ander vanuit 
zichzelf, zijn eigen leeftijdsbepaalde prestatiedwang 
en behoefte heeft de zaken zo perfect mogelijk te 
organiseren, zich als het ware kan verliezen in het 
werk2. 

3 Het feit dat menscontact in deze tijd heel gemakkelijk 
en steeds meer vervangen kan worden door media­
contact. De kwaliteitvan menscontact heeft toch een 
andere, diepere dimensie dan mediacontact, hoe 
nuttig het laatste ook moge zijn voor bepaalde as­
pecten van het ondernemerschap. 

4 De weerstand die ontstaat bij de zich inkapselende 
ondernemer tegen het (vertekende) beeld dat hij 
heeft van degenen 'die altijd overal bij zijn', en 'over­
al vooraan staan'. 

Lievegoed, B. De levensfasen van de mens 

Helpen bij het nemen van de barrière 

Op welke wijze kunnen wij, vanuit het agrarisch volwas­
senenonderwijs, de sociaal-economische voorlichting 
en de Directie Bedrijfsontwikkeling ondernemers hel­
pen bij het nemen van deze barrière? 
* door permanent de ondernemer te benaderen met 

een overzichtelijk aanbod van cursus-en studieclub-
mogelijkheden. 

* door 'agressief', motiverende benaderingswijzen te 
gebruiken om zodoende drempelverlagend te wer­
ken. Bijvoorbeeld: 
- ongevraagd de mogelijkheden onder ogen bren­

gen via 'vertrouwenspersonen'. 
- persoonlijke benadering. 

* door in elke leeractiviteit in het programma in te 
bouwen een bezinning op verdere ontwikkelingsmo-
delijkheden na de betreffende activiteit en de zin 
daarvan. 

* door in de keuze van methodieken gedegen rekening 
te houden met het feit dat volwassenen reeds prak­
tijk- en levenservaring hebben. 

* door een zodanige aanpak en opzet van leeractivitei­
ten dat medeverantwoordelijkheid voor het leren, de 
sfeer en de leerstof ontwikkeld wordt. 

* door er voor te zorgen dat de communicatie in een 
leergroep gekenmerkt wordt door directheid, open­
heid en onderling vertrouwen. 

* door ons gedurig te realiseren dat ook wij zelf in ons 
werk te veel naar de binnen- of buitenkring kunnen 
verschuiven. 
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Binnen de glastuinbouw kunnen de opbrengsten per bedrijf met 
een factor 2 verschillen. Dat betekent dat de betere ondernemer 

per m2 per jaar tweemaal zo veel in stuks of kg produceert. Dat zijn 
enorme verschillen die in belangrijke mate kunnen worden 

teruggevoerd op de kwaliteit van de ondernemer(s). 

„Als men met ondernemers spreekt over 
de grote verschillen die er zijn in op­
brengst tussen de bedrijven, dan hoort 
men wel eens dat die verschillen veroor­
zaakt worden door de grond, de kas die 
men heeft of het klimaat waaronder men 
teelt. Zelden hoort men dat de verschil­
len worden veroorzaakt door de onder­
nemer zelf." Over de kwaliteit van die 
ondernemer sprak ir. A. Vijverberg, con­
sulent voor de tuinbouw te Naaldwijk bij 
de afsluiting van de BEVO-cursus in het 
Zuidhollands Glasdistrict, enkele weken 
geleden. 
„We moeten ons realiseren", aldus de 
heer Vijverberg, „dat de kas, de per­
ceelsbreedte waarop men tuint, het ge­
was dat men teelt en het personeel op de 
tuin, het gevolg zijn van tal van beslissin­
gen in het verleden. Als men nu een goed 
bedrijf heeft, betekent dat dat men in het 
verleden goede beslissing op goede be­
slissing heeft gestapeld. Als men nu een 
slecht bedrijf heeft, een bedrijf dat niet 
rendabel is. hangt dat niet van anderen 
af, maar is dat het gevolg van zélf geno­
men beslissingen;" 
Dagelijks nemen ondernemers belang­
rijke of minder belangrijke beslissingen. 
Bij al die beslissingen is het van belang 
ons te realiseren, dat ook beslissen een 
kwaliteitsartikel is. 

Verschillen tussen ondernemers 
„Bij de resultaten van het LEI springen 
de verschillen tussen de eenmansbedrij­
ven en de bedrijven met meer onderne­
mers in het oog. In het algemeen blijkt 
het dat bedrijven met meer dan één on­
dernemer betere resultaten behalen dan 
de eenmansbedrijven. Onderzoek naar 
de oorzaken van die verschillen is mij 
niet bekend", aldus de heer Vijverberg 
die persoonlijk veronderstelt dat het van 
groot belang is dat ondernemers op be­
drijven met meer dan een ondernemer, 
een vertrouwde discussiepartner heb­
ben. Dat betekent dat men beter gefun­
deerde beslissingen kan nemen; elke 
beslissing is immers onderwerp van dis­
cussie vooraf. Men behoeft niet alleen bij 
zichzelf te rade te gaan, maar men kan er 
met een vertrouwd iemand over spreken. 
Een tweede element dat op meermans-

bedrijven wel eens van groot belang kan 
zijn is de specialisatie. Specialisatie 
maakt het mogelijk ook op het terrein van 
kennisverzameling nmer selectief te 
werk te gaan: men K.an zich richten op 
beperkte aspecten van het ondernemer­
schap. 
„De moderne ondernemer is op de eer­
ste plaats een leider van een groep men­
sen", aldus de heer Vijverberg. In zijn 
visie is een moderne ondernemer niet 
allereerst iemand die elke beslissing zelf 
neemt; die laat voelen, dat hij de „baas" 
is maar meer iemand die zijn medewer­
kers motiveert. Hij heeft er ook oog voor, 
dat elke medewerker, naar gelang van 
zijn capaciteiten, een volwaardige baan 
heeft. 
„Een volwaardige baan", betekent, dat 
men als medewerker niet alleen uitvoer­
der van werk is, maar ook meedeelt in de 
beslissingsbevoegdheid, ook meedoet 
in het ophalen van kennis voor het be­
drijf. 
„Op het kleine, agrarische bedrijf moet 
het niet moeilijk zijn het bovenstaande te 
realiseren. Waarom zou men een van de 
medewerkers niet kunnen belasten met 
het preventief onderhoud? Waarom zou 
de ondernemer zelf altijd het transport 
naar de veiling moeten organiseren? 

MODERN 
ONDERNEMEN 
Ir. Vijverberg: 
„De grote verschillen In bedrijfsre­
sultaten komen niet tot stand door 
oorzaken van buiten het bedrijf maar 
worden veroorzaakt door de kwaliteit 
van de genomen en te nemen beslis­
singen door de ondernemer. 
Het nemen van beslissingen Is de 
centrale taak van de ondernemer. 
Specialisatie in de leiding van de 
ondernemer voert de kwaliteit van de 
informatieverzameling op. 
Discussie over de te nemen beslis­
singen voert de kwaliteit van die be­
slissingen op. 
Betrek uw partner en uw medewer­
kers In de leiding van het bedrijf" 
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Ir. A. Vijverberg 

Zou de ondernemer altijd de meest gere­
de persoon zijn om de gewasbescher­
mingsmaatregelen uit te voeren en te 
plannen?, zo vroeg de heer Vijverberg 
zich af. 
Op het kleine agrarische bedrijf moet het 
ook zeer wel mogelijk zijn om het verza­
melen van kennis — een levensvoor­
waarde voor het moderne bedrijf — geza­
menlijk uit te voeren. Het moet mogelijk 
zijn als het nieuwe programmaboekje 
van het cursus-centrum verschijnt, om 
gezamenlijk te discussiëren welke cur­
sussen door een van de medewerkers 
van het bedrijf gevolgd moeten worden. 
Als het jaaroverzicht van de NTS ver­
schijnt, moet het mogelijk zijn te discus-

. sieren over de vraag wiè welke avonden, 
wie welke excursies bezoekt. Indien men 
kans ziet medewerkers te motiveren, zal 
men op het bedrijf ook mogelijk tot bete­
re beslissingen komen. 
Dan zal men kans zien om mensen te 
motiveren mee te denken over de ont­
wikkeling van het bedrijf, 
„Persoonlijk boeit mij in hoge mate, 
meer te weten te komen over de oorza­
ken waarom het meermansbedrijf betere 
resultaten behaalt dan het één-mans-be-
drijf. Nog interessanter is de vraag hoe 
die voordelen van het meermansbedrijf 
overgebracht kunnen worden naar het 
éénmans-bedrijf. Als datgene wat ik hier­
voor heb gezegd juist is, is het tamelijk 
gemakkelijk de voordelen van het meer­
mansbedrijf over te brengen naar het 
één-mans-bedrijf", aldus ir. Vijverberg. 
„Het moet voor de agrarische onderne­
mer relatief gemakkelijk zijn de le­
venspartner meer en intensiever te be­
trekken bij de leiding van het bedrijf. Men 
heeft in de levenspartner een vertrouwd 
iemand die — binnen bepaalde grenzen 
— continu aan het bedrijf verbonden is 
en daarom ook in de leiding van het 
bedrijf op hoog niveau kan participeren. 
Men zou zijn levenspartner mede-direc­
teur van het bedrijf moeten maken. Dat is 
misschien een groot woord, maar de 
bedoeling ervan is duidelijk: méér dan 
fiscale voordelen realiseren. 
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Qndo 
Vijfentwintig jaar geleden 
kwam een ondernemer 

'meestal uit een tuinders­
gezin. Hij had een vader 
(die was gehard door de 
icware crisis en een we­
reldoorlog met alle gevol­
gen van dien. Die vader 
was van mening dat elke 
cent die je investeerde, 
.eerst moest zijn verdiend. 
Zijn moeder had van 
'kinds af aan al geleerd el­
ke cent drie keer om te 
'draaien en hem dan ver­
volgens niet uit te geven. 
Allebei waren ze gehard 

Sim in voor- en tegenspoed 
e kunnen incasseren. Ze 
eefden bovendien sterk 

bij de natuur, die voor een 
kroot deel het rendement 
•bepaalde. Met deze woor­
den begon de voorzitter 
jvan de NTS, de heer G. 
JMoor, vorige week woens­
dag zijn inleiding op de 
Xuinbouwdagen. 

Voorlichting was in die tijd 
nog vaag. Wanneer een 

voorlichter dan uit eigen bewe­
ging langs kwam met prikstok 
en zijtassen aan de fiets om de 
eventuele grondmonsters mee te 
nemen, praatte hij vaak tegen 
een muur ofwel tegen een onder­
nemer die rustig doorging met 
zijn werk omdat hij het eigelijk 
zonde van zijn tijd vond om met 
zo'n vreemde snuiter over zijn 
bedrijf te praten. Totdat bleek 
dat het bij collega's die eens wat 
nieuwe ideeën opdeden en in de 
praktijk brachten, zeker niet 
slechter ging en er ook wat stu-
dieclub-achtige activiteiten 
ontstonden die het met de voor­
lichting goed konden vinden. 
Het onderzoek op de proeftui­
nen en de proefstations werd 
bijzonder kritisch bekeken. Als 
je daar ging kijken, bleek alles er 
pmmers minder en slechter te 
groeien dan bij jezelf en ze moes­
ten het daar juist weten, was de 
(mening van. de tuinder zoln 
[kwart eeuw geleden. 
Van Wageningse instituten wist 
men alleen een bepaald mopje te 
vertellen. Er zou daar een goed 
betaalde onderzoeker — nog wel 
met een titel - rondlopen die al 
twintig jaar bezig was te promo­
veren op de snuitkeverrups in 

I@Ï? In de tuinbouw o m 

m 
z perzikbomen onder glas, terwijl 

die teelt al in geen tien jaar meer 
voorkwam. 
Overigens wist de ondernemer 
van toen zijn bedrijf uitstekend 
te runnen zonder bedrij fsregi-
stratie, zonder echte vergelij­
king en zonder veel opleiding of 
begeleiding. 
Vakkennis was echter een eerste 
vereiste. Ook toen bestond de rol 
van de vrouw overigens niet al­
leen uit meewerken, maar ook 
uit meedenken en meepraten. Ze 
diende vooral als klankbord van 
de man die zijn ideeën toch be­
vestigd wilde zien. Veel meer 
fungeerde de vrouw echter als 
klaagmuur. 
Moor: „Menig tuindersvn *.v' 
heeft moeten aanhoren dat het te 
koud was of te warm, te droog of 
te nat, te laat of te vroeg of te 
weinig of te veel. Als het dan 
goed was, zou het de dag daarop 
wel slechter gaan en wat je veil­
de was te weinig en wat je kocht 
te duur. Eigenlijk is een stand­
beeld voor die vrouwen, die dat 
een huwelijk lang hebben aan­
gehoord, wel op zijn plaats". 

De ondernemer van nu 
De jonge ondernemers zijn nu 
vaak beter georiënteerd dan 
vroeger. Ze kunnen deelnemen 
aan cursusonderwijs dat vaak 
sterk is gericht op het onderne­
merschap. Bovendien zijn er 
ontelbare gewasgerichte of 
technische cursussen. Verder 
worden de ondernemers van nu 
gesteund door de voorlichting, 
zowel van de kant van de over­
heid, de particuliere voorlich­
tingsbureaus als de toeleve­
ringsbedrijven. Gelukkig kun­
nen we constateren dat daar de 
bereidheid bestaat elkaar niet 
als concurrent, maar als aanvul­
lend te beschouwen. 
Er staan tegenwoordig steeds 
grotere bedragen op het spel en 
de materie wordt steeds inge­
wikkelder. Dit noodzaakt de on­
dernemers nog meer om veelzij­
dig te zijn, ook om zich te kun­
nen handhaven in een harder 
wordende concurrentie met col­
lega's in binnen- en buitenland. 
De ondernemer van nu ziet zich 
zelf echter vaak ook niet meer 
dan een nummer in een grote 
bank- of afzetcoöperatie en in 
toenemende mate ook in toele­
veringsbedrijven. Ook al wordt 
de bedrijfstak als innoverend 
gekenmerkt, de ondernemer 
moet het wel 24 uur per dag en 
365 dagen per jaar waarmaken. 
Moor: „Ik denk datje tuinbouw-

ondernemer moet zijn om te er­
varen dat je elk moment weer 
grote of kleine beslissingen moet 
nemen die van groot belang kun­
nen zijn op je inkomen en het wel 
of niet tuinder zijn of blijven. 
Het is daarom goed dat de on­
dernemer zich steeds meer in­
formeert. Anderzijds zal hij er­
voor moeten waken beslissingen 
niet aan anderen over te laten, 
maar deze zelf te nemen. 
Ook de vrouw van de tuinder 
komt tegenwoordig beter tot 
haar recht. Niet als klaagmuur 
of goedkope" arbeidskracht, 
maar zij kan vaak met kennis 
van zaken meepraten en is in 
toenemende mate bereid zich 
specifieke tuinbouwkennis 
eigen te maken. 

Toekomst 
Wat kan een ondernemer in de 
komende jaren nu verwachten. 
Een aanhoudende vernieuwing, 
een sterker wordende interne 
concurrentie en een toenemende 
buitenlandse concurrentie. De 
ondernemer zal zich breder 
moeten oriënteren op buiten­
landse ontwikkelingen. Niet al­
leen delegaties van de overheid 
of afzetorganisaties, maar ook 
de teler zal zich op de hoogte 
moeten stellen van wat er buiten 
de grenzen gaande is. Scholing 
en bijscholing zal in toenemende 
mate nodig zijn. Deze scholing 
zal wel heel direct op de praktijk 
moeten zijn geënt. Het zal echter 
ook voor docenten moeilijk zijn 
met de snelle ontwikkelingen in 
de tuinbouw bij te blijven.'Moor: 
„Er zou eens moeten worden be­
keken of het om de paar jaar uit­
wisselen van voorlichters en le­
raren van tuinbouwscholen mo­
gelijkheden biedt om daar waar 
nodig tot een goede praktische 
opleiding te komen." 

Voorlichting 
Wat betreft de voorlichtings­
dienst merkte de heer Moor het 
volgende op: „Ik denk dat het 
zowel in het belang van de on­
dernemer als van de voorlich­
ting is wanneer nu een periode 
van rust aanbreekt. Dat is denk 
ik alleen mogelijk als bedrijfsle­
ven en overheid om de tafel gaan 
zitten en gezamenlijk een lijn 
uitzetten. Daarin moet voor de 
voorlichting een klimaat wor­
den geschapen waarin vormend 
kan worden gewerkt. De voor­
lichters moeten dan wel over 
voldoende praktische kennis 
blijven beschikken om de taal 
van de tuinder te kunnen blijven 

spreken. De tuinder zal hem of 
haar ook als deskundig vertrou­
wensman of -vrouw moeten 
zien. Er zal ook een oplossing 
moeten worden gevonden om 
onderwijs en cursussen te kun­
nen geven." 
Samenvattend zou kunnen wor­
den gesteld dat het onderr »men 
in de tuinbouw stoelt op n ja­
renlange traditie. De or. erne-
mer stelt daarbij het bela , van 
zijn eigen bedrijf altijd voorop. 
Soms heeft hij wel eens de nei­
ging teveel naar zijn eigen erf te 
kijken. Hij is echter ook steeds 
meer bereid in het belang van 
het bedrijf samen met collega's 
tot een vergaande uitwisseling 
van kennis te komen. 
De tuindersvrouw verandert 
snel van arbeidkracht naar vol­
waardige gesprekspartner. 
De ondernemer hecht grote 
waarde aan overheidsvoorlich­
ting, omdat dat voor hem de tolk 
is naar onderwijs en onderzoek. 
Vanuit zijn meer dan honderd 
jaar oude tuinbouwverleden 
speelt de ondernemer van nu 
snel in op mee- en tegenvallers. 
Bovenal is hij echter bereid aan 
te pakken wat moet worden aan­
gepakt. 
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Ir. S. J. Hoekstra -Sociaal-Economische Voorlichtingsdienstvan de Land- en Tuinbouwbond'te Haarlem 

Het sociaal-economisch cursusonderwijs in 
Noord- en Zuid-Holland 

De Lagere Agrar i s che S c h o o l (LAS) en de M idde l ­
bare Agrar i s che S c h o o l (MAS) zijn z eker n i e t de 

l a a t s t e sport op de onderwi j s ladder van de agrar i ­
s che o n d e r n e m e r . B e ide o p l e i d i n g e n zijn e en 

g o e d e bas i s voor de agrar i s che o n d e r n e m e r , maar 
v e r d i e n e n z eker a a n v u l l i n g in de vorm van het 

agrar i sch cursusonderwi j s . 

N i v e a u en soort cursus 

Binnen het agrarische cursusonder­
wijs valt onderscheid te maken tus­
sen basiscursussen, vakgebiedscur­
sussen en bedrijfsvoeringscursus­
sen wat betreft het niveau van de 
cursus. 
De basiscursus is van het derde­
graads niveau en staat inhoudelijk 
gelijk aan en/of is een verdieping 
van de LAS. De doelgroep bestaat 
uit bezitters van een LAS-diploma 
en anders opgeleiden die tenminste 
een algemene land- of tuinbouwcur-
sus hebben gevolgd. 
De vakgebiedscursus is van het 
tweedegraads niveau en staat in­
houdelijk gelijk aan en/of is een ver­
dieping van de MAS. De doelgroep 
bestaat uit bezitters van het MAS-
diploma en anders opgeleiden die 
minstens drie jaar praktische erva­
ring hebben in de agrarische sector. 
De bedrijfsvoeringscursus is even­
eens van het tweedegraads niveau, 
en staat inhoudelijk gelijk aan een 
vervolg en verdieping van de MAS. 
De doelgroep bestaat uit gevestigde 
agrarische ondernemers en leiding­
gevend personeel die in het bezit 
zijn van een MAS-diploma of een 
getuigschrift van een vakgebieds­
cursus met een aantal jaren ervaring 
in de agrarische sector. 
Naast het niveau is een onderscheid 
te maken naar soort cursus. Te noe­
men vallen de algemene cursussen, 
de vak- en teelttechnische cursus­
sen en de sociaal-economische cur­
sussen. 

S o c i a a l - E c o n o m i s c h e 
Cur su s s en 

Met name bij de sociaal-economi­
sche cursussen valt een sterke sa­
menwerking te constateren tussen 
onderwijs, voorlichting en het agra-

risen bedrijfsleven. Deze samen­
werking uit zich met name in de bij­
drage als ;, j „ i , i t vanuit deze ver­
schillende sectoren. De meest voor­
komende sociaal-economische cur­
sussen zijn de Algemene Vorming 
Toekomstige Ondernemers (AVTO), 
de Economische Vorming Toekom­
stige Ondernemers (EVTO), de Eco­
nomische Vorming van Agrarische 
Vrouwen (EVAV) en de Sociale 
Vaardigheidstraining voor Onderne­
mers (SVTO). 

Economische Vorming 
Toekomstige Ondernemers 
(EVTO) 

De EVTO is de cursus bij uitstek voor 
de jonge agrarische ondernemer die 
zich binnenkort als ondernemer wil 
vestigen. De vooropleiding is MAS 
of vergelijkbare opleiding en erva­
ring. De belangrijkste onderwerpen 
zijn bedrijfseconomie, bedrijfsop­
volging en financiering. 
Het vak bedrijfseconomie wordt ver­
zorgd door het consulentschap en 
bestaat vooral uit het leren omgaan 
met technische en economische be­
grippen, het maken van begrotingen 
en het afleggen van bedrijfsbezoe­
ken. 
Het vak bedrijfsopvolging wordt ver­
zorgd door de Sociaal-Economische 
Voorlichtingsdienst en omvat de ge­
hele problematiek van de bedrijfs­
opvolging. Te beginnen met de 
voorfase, namelijk de manier van 
belonen en verzekeren om daarmee 
te komen tot de noodzakelijke be­
sparingen en vermogensvorming. 
Daarna wordt aandacht besteed aan 
de eigenlijke bedrijfsopvolging zo­
wel in de eigendom-, als in de pacht-
situatie, gevolgd door de veel voor­
komende geleidelijke bedrijfsover-
dracht in de vorm van maatschap of 
firma. Tevens komen aan bod de re­
latie gezin-bedrijf en het huwelijks-

goederenrecht. 
Het vak financiering wordt verzorgd 
door een kredietadviseur van de 
bankorganisatie met als belangrijk­
ste onderwerpen de verschillende f i-
nancieringsvormen, de zekerheden, 
de garantieverleningen. 
Het is een langlopende cursus van 
20 dagen van 6 lesuren. 

Algemene Vorming 
Toekomstige Ondernemers 
f A VT O) 

De AVTO is de vooropleiding voor 
de EVTO voor diegenen die niet op 
het niveau van de MAS zitten. De 
cursus richt zich dus vooral op die­
genen die een LAS of vergelijkbare 
opleiding hebben en die zich op so­
ciaal-economisch terrein verder wil­
len bekwamen. De belangrijkste on­
derwerpen zijn economie, boekhou­
den en agrarisch recht. 
Het vak economie kan het best wor-. 
den verzorgd door het onderwijs 
(economieleraar). De vakken boek­
houden en agrarisch recht worden 
verzorgd door de sociaal-economi­
sche voorlichtingsdienst. 
Ook de AVTO is een langlopende 
cursus en omvat 15 dagen van 6 
lesuren. 

Economische Vorming 
Agrarische Vrouwen (EVAV) 

De EVAV is een opstapcursus, een 
eerste oriënterende cursus voor elke 
geïnteresseerde agrarische vrouw. 
De inhoud vertoont overlappingen 
met de AVTO wat betreft de onder­
werpen boekhouden, bedrijfsover­
name en juridische aangelegenhe­
den. De diepgang is meestal minder 
vanwege de mindere lesuren en 
vanwege het niveau van de groep. 
Het niveau van de EVAV-groep kan 
echter sterk variëren afhankelijk van 
de samenstelling van de groep. Wil 
de agrarische vrouw doorgaan met 
cursusonderwijs en aansluiten op de 
bestaande cursussen dan volgt in 
zijn algemeenheid de AVTO en de 
EVTO. De duur van de EVAV omvat 
15 dagdelen van 3 lesuren. 

Sociale 
Vaardigheidstraining voor 
Ondernemers (SVTO) 

De SVTO is de cursus voor gevestig­
de ondernemers van 25 jaar en ou­
der die al enkele jaren een bedrijf 
zelfstandig geleid hebben. Een goe­
de vooropleiding is de EVTO. In de 
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cursus wordt Geoefend in elemen­
taire vaardigheden als luisteren, 
overleggen, beoordelen en het ne­
men van beslissingen. Tezamen met 
de EVTO is de SVTO een cursus die 
sterk* bijdraagt tot verbetering van 
het ondernemerschap. 
De cursusduur omvat 13 dagen van 
6 lesuren. 

L e e r m i d d e l e n e n 
e v a l u a t i e 

De cursisten komen om iets te leren. 
Dat kan zijn om kennis en inzicht te 
krijgen in een bepaald onderwerp, 
het vormen van een mening of het 
verwerven van bepaalde vaardighe­
den. Afhankelijk van de doelstelling 
en de beginsituatie van de cursist 

• (wat weten, willen en kunnen de cur­
sisten) kan de docent gebruik maken 

van bepaalde leermiddelen. Hierbij 
valt onderscheid te maken tussen 
leerstof, didactische werkvormen, 
hulpmaterialen en interactievormen 
tussen docent en cursisten en cur­
sisten onderling. 

. Bij leerstof denken we aan thema's 
en onderwerpen die in de lessen aan 
bod komen. Met didactische werk­
vormen worden de gedragswijzen 
(docent en cursist) bedoeld die ge­
richt zijn op het verwerven van ken­
nis, houdingen of vaardigheden. Er 
zijn vele didactische werkvormen, 
werkvormen ten behoeve van de 
kennismaking, werkvormen ten be­
hoeve van het duidelijk krijgen van 
de beginsituatie, ten behoeve van de 
bevordering van de motivatie van de 
leerling en werkvormen voor kennis­
doelen, meningsvorming en de ver­
werving van vaardigheden. 
Met hulpmaterialen wordt bedoeld 
het materiaal dat gebruikt wordt in 
de leersituatie. Te denken valt hier 
aan syllabi, audiovisuele middelen 
en kant en klare spelen, zoals rollen­
spelen en educatieve ganzenbord­
en kwartetspelen. Met interactie­
vormen tussen docent en cursisten 
en cursisten onderling wordt be­
doeld de activiteiten waarbij meer­
dere personen elkaar wederzijds 
beïnvloeden. Vaak worden drie ty­
pen interactievormen tegenover el­
kaar geplaatst: de autoritaire, de 
democratische en de laisser-faire 
vorm. 
Er bestaat een sterke wisselwerking 
tussen de verschillende leermidde­
len. Bepaalde didactische werkvor­
men passen meer bij een autoritaire 
interactievorm of bij de beschikbare 
hulpmiddelen of bij het soort leer­
stof en omgekeerd. Of nu de doel­
stellingen worden bereikt kan wor­
den nagegaan door middel van een 
evaluatie. Hierbij kan gekeken wor­
den naar het eindprodukt (produkt-
evaluatie) en naar de wijze waarop 
dat eindresultaat wordt verkregen 
(proces-evaluatie). 

T o e p a s s i n g e n i n de 
s o c i a a l - e c o n o m i s c h e 
c u r s u s s e n 

De genoemde sociaal-economische 
cursussen variëren sterk wat betreft 
doelstelling. De AVTO is sterk ken­
nisgericht. In de EVTO en EVAV zit 
ook een stuk meningsvorming en de 
SVTO is sterk gericht op training van 
vaardigheden. 
Bij de economische cursussen is de 
doceervorm nog steeds populair, 
maar wordt zeker niet alleen in haar 
zuivere vorm gehanteerd. De docent 
vertelt vaak vragenderwijs, formeert 
vaak kleine gespreksgroepjes met 
discussievragen (zoemgroepen) en 
maakt veel gebruik van leeropdrach­
ten. Verder wordt in de EVTO het 
rollenspel gehanteerd om de be­
drijf sovernar; . olematiek te in­
troduceren en wordt in de EVAV ge­
bruik gemaakt van educatieve gan­
zenbord- en kwartetspelen. In de 
SVTO wordt erg veel gebruik ge­
maakt van ervaringsoefeningen zo­
als het tweegesprek, het groepsge­
sprek en het discussiespel. 
Als hulpmiddelen wordt veel ge­
bruik gemaakt van de flapover, de 
overhead en bij de SVTO van opna-
me-apparatuur. De produkt-evalua-
tie vindt plaats door middel van een 
examen bij de. AVTO, een eindop­
dracht met eindgesprek bij de EVTO, 
en een quiz of toets bij de EVAV. De 
proces-evaluatie vindt meestal 
mondeling plaats op het eind van de 
cursus en eventueel ook tussentijds. 

O r g a n i s a t i e en w e r v i n g 

De organisatie en werving van de 
sociaal-economische cursus wordt 
vooral verzorgd door het Regionaal 
Overleg Orgaan Cursusonderwijs 
(ROOC) in samenwerking met het 
Provinciaal Overleg Orgaan Cursus­
onderwijs (POOC). In navolging van 
vele discussienota's en enquêtes is 
in 1981 de Nota Cursorisch Onder­
wijs in de agrarische sector uitge­
bracht. In <Jeze nota is aangegeven 
hoe de basis van het agrarisch cur­
susonderwijs kan worden verste­
vigd, door het instellen van een pro­
vinciaal cursuscoördinator en de bo­
vengenoemde organen. In het 
ROOC en POOC zijn alle betrokke­
nen bij het agrarisch cursusonder­
wijs vertegenwoordigd met name 
de agrarische scholen, de voor­
lichtingsdiensten, het agrarisch 
bedrijfsleven en de inspectie land­
bouwonderwijs. 
In Noord-Holland wordt gebruik ge­
maakt van één provinciale wervings­
brochure uitgegeven door het POOC 
en samengesteld uit de gegevens 
van de ROOC's. De brochure wordt 
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stellingen uit het agrarisch bedrijfs­
leven en kan als zodanig worden 
toegestuurd aan alle bedrijfsgeno-
ten in de provincie. 
In Zuid-Holland geeft elk ROOC 
haar eigen brochure uit. Daardoor 
zijn er wat minder mogelijkheden 
voor sponsoring en dus ook een 
minder uitgebreide versturing. Het 
voordeel is dat de brochure meer is 
toegespitst en aanmerkelijk dunner 
kan worden uitgevoerd. De wer­
vingskracht van de brochure moet 
niet overschat worden en zal zeker 
moeten worden aangevuld met bij­
voorbeeld het rechtstreeks aan­
schrijven van oud-leerlingen van 
LAS- en MAS-scholen, de aandacht 
vestigen op de brochure cursuson­
derwijs op afdelings- en kringbijeen­
komsten, het verwijzen naar de cur-
susmogelijkheden in de verschillen­
de winterprogramma's en de vak­
bladen en het aandacht vestigen op 
het cursusgebeuren bij potentiële 

cursisten door de voorlicht(st)ers in 
het veld. De meeste werving gaat 
echter uit van de mond tot mond 
reclame. 
Loopt het goed in een bepaalde 
streek dan blijft het cursusonderwijs 
populair. Een goed voorbeeld is het 
Westland, waar met wachtlijsten 
moet worden gewerkt. 

T e n s l o t t e 

Het agrarische onderwijs blijft een 
belangrijke aanvulling op het regu­
liere agrarische onderwijs. In zijn al­
gemeenheid gaat het om agrarische 
volwassenen die na de basisoplei­

ding en een aantal praktijkjaren zich 
gemotiveerd in willen zetten voor 
een stuk gerichte bijscholing. Het is 
een goede zaak dat het belang hier­
van wordt onderkend en dat de basis 
van het agrarisch cursusonderwijs 
verder wordt verstevigd door de in­
stelling van de provinciaal coördina­
tor en de cursusorganen. Naast het 
transparant maken van het argra-
risch cursusonderwijs en het meer­
jarenplan kan de cursuscoördinatie 
hopenlijk een bijdrage leveren tot 
meer uitwisseling op het gebied van 
didactische werkvormen en andere 
leermiddelen met als doel het agra­
risch cursusonderwijs nog verder te 
verbeteren. 

Bedrijfsontwikkeling 
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Ing. P.BIelJenberg.CBA Wageningen 

De organisatorische kant van het bedrijf wordt vaak maar 
stiefmoederlijk bedeeld. Produktieplannen worden veelal 

gevoelsmatig opgezet en uitgevoerd, waardoor men achter de 
knelpunten aanloopt en nieuwe voor de toekomst schept. Gelukkig 

komt er meer en meer aandacht voor registratie, wat al een stuk 
kan helpen om de zaken beter in de vingers te krijgen. 

In eerdere afleveringen over de stijl van 
leidinggeven hebben we gezien dat er 
nogal wat typen leiders bestaan, van 
zeer autoritair tot uiterst demokratisch. 
Maar, tot welk leiderstype u ook behoort, 
het resultaat van het leidinggeven moet 
uiteindelijk toch resulteren in een zo 
goed mogelijk bedrijfsresultaat. Mensen 
en middelen moeten tot een goed sa­
menspel komen: het produktieproces. 
Maar, om het samenspel doelmatig te 
laten verlopen, is produktiebesturing no­
dig. Dat wil zeggen, er moet georgani­
seerd worden, want het gebruik van ma­
terialen, produktiemiddelen en arbeid 
moet op elkaar worden afgestemd. Er 
moet gecoördineerd worden, dat wil 
zeggen, de activiteiten moeten op het 
juiste moment worden uitgevoerd en er 
zal tenslotte gecontroleerd moeten wor­
den en zo nodig ook gecorrigeerd. 
Het geheel om tot produktiebesturing te 
komen, maakt het gebruik van beheers-
technieken nodig. Beheerstechniek is 
de technische benaming voor de hulp­
middelen waarmee u als ondernemer de 
toekomstige activiteiten kunt vertalen, 
waarderen, organiseren, controleren en 
corrigeren. Daaronder behoort bijv. het 
jaarplan waarin de Produkten (bijv. to­
maten), de aantallen, de activiteiten, prij­
zen, omzet, kosten, de benodigde ruimte 
en de arbeid worden vastgelegd. 
Het is wel komen vast te staan, dat de 
manier van leidinggeven sterk bepalend 
is voor de kwaliteit en de kwantiteit aan 
Produkten en het kostenniveau. Het be­
drijfsresultaat is in grotere mate afhan­
kelijk van de manier waarop de onderne­
mer het produktieproces in de hand 
heeft, dan van de veilingprijzen. Immers, 
bij gelijke kwaliteit zijn die voor iedereen 
hetzelfde. Reden te over om toch eens 
naar uw manier van leidinggeven te kij­
ken. 
Om een goed ondernemersoverschot te 
krijgen, moet een groot aantal maatre­
gelen worden genomen en moet een 
aantal activiteiten worden opgezet. Alles 
bij elkaar vormt dat een hele waslijst van 

fundamentele t ;.'sfuncties: 
— de beheerstec sische 
— deteelttechnische 
— de commerciële 
— de financiële 
— de administratieve 
— de personele. 
In het algemeen komt er van de uitoefe­
ning van de beheerstechnische, de per­
sonele en de commerciële functie niet 
veel terecht. Daardoor ontstaan allerlei 
manco's zodat men niet weet hoe de vlag • 
er werkelijk bijstaat. En dat brengt weer 
met zich mee, dat een verantwoorde 
besluitvorming in feite niet mogelijk is en 
dat door onvoldoende organisatie en 
coördinatie de uitvoering — lees het pro­
duktieproces — ondoelmatig verloopt. 
Knelpunten en afwijkingen worden dan 
te laat of in onvoldoende mate gecon­
stateerd en dus onvoldoende bijge­
stuurd. 

Voorbereiding, uitvoering en controle 
Het produktieproces begint met de voor­
bereiding. Daarvoor moet er geschreven 
worden! Immers, u moet als leiding vol­
doende inzicht hebben in de activiteiten 
die nodig zijn, de ruimte en de arbeid. U 

Een goede administratie Ie nodig om meer 
grip op het bedrijf te krijgen. Anders blijft 
men de put dempen als het kalt al verdronken 
is 

moet deze kunnen omschrijven en verta­
len in normatieve cijfers. 
Tot de uitvoering kunnen worden gere­
kend de werkvoorbereiding, de werkuit-
gifte, het organiseren, coördineren en 
registreren. Wanneer dat planmatig ge­
beurt, geeft dat meer zekerheid over het 
doelmatig verloop van het produktiepro­
ces. 
De controle betreft de afloop van het 
produktieproces naar kwantiteit en kwa­
liteit en betreft ook de maatregelen die 
nodig zijn om op grond van allerlei infor­
matie bij te sturen. 
Wanneer de leiding van een bedrijf niet 
regelmatig en systematisch aandacht 
besteedt aan de voorbereiding, uitvoe­
ring en controle van het produktieproces 
en de planning gebrekkig is of ontbreekt 
en de hierop aansluitende informatie­
stroom aan dezelfde kwaal lijdt, moet dit 
worden beschouwd als een indirecte 
aanwijzing van een onbeheerst produk­
tieproces. 
Het is al vaker gezegd, niet alleen de 
teelttechnische, maar ook de organisa­
torische kwaliteit van het bedrijf speelt 
een belangrijke rol in het voorbestaan 
van het bedrijf. Eveneens is al eerder 
gezegd, dat het wel te begrijpen is dat de 
organisatorische kant van het bedrijf 
vaak de zwakke kant is. Dat heeft te 
maken met de teelttechnische achter­
grond van veel ondernemers. Hij is zo 
vertrouwd met het uitvoerende werk, dat 
hij zich daar maar moeilijk van kan los­
maken. En zo worden heel wat produk­
tieplannen louter gevoelsmatig opgezet 
en uitgevoerd, waarbij men veelal achter 
de knelpunten aanloopt en nieuwe knel­
punten voor de toekomst schept. 
Wat dient de leiding van een bedrijf nu te 
doen om het gekozen teeltplan te reali­
seren, het voortbestaan van het bedrijf te 
waarborgen en winst te behalen? Daar­
voor is het nodig eerst een analyse te 
makefi van de huidige situatie. Hiervoor 
dienen gegevens te worden geregi­
streerd waarmee het bedrijf, en het pro-
duktieplan kunnen worden omschreven. 
Wie „registreert" zit daarbij direct al in 
het voordeel. Maar dan dient u niet al­
leen te volstaan met het verzamelen van 
gegevens zonder deze te gebruiken voor 
de analyse van de huidige situatie of voor 
plannings- en besturingsdoeleinden. Op 
zijn minst zal toch met behulp van het 
verzamelde cijfermateriaal de positie 
van het bedrijf moeten worden bepaald. 
Hiertoe behoort het vaststellen van oor­
zaken van de tot nu bereikte resultaten, 
de belangrijkste winst- en verliesposten 
én de kwaliteit van de leider. U moet zelf 
ook in de spiegel durven zien. 
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Nemen van moeilijke beslissingen 
Besluitingsproces van acht stappen 

Ing. P.A. Welling, 
Consulentschap voor de Tuinbouw, Aalsmeer-
Utrecht 

Een teler heeft vaak heel wat be­
slissingen te nemen. Het nemen 
van beslissingen die dagelijks te­
rug komen, is over het algemeen 
niet moeilijk. Routine bepaalt 
veelal de uitkomst. Pas wanneer 
de omstandigheden veranderen, 
wordt de besluitvorming moeilij­
ker. Denk aan het ziek worden van 
één van de medewerkers, het plot­
seling niet „rond" komen met de 
arbeid of het ineens optreden van 
resistentie tegen een bepaald be­
strijdingsmiddel. In zulke geval­
len ligt de uitkomst van de beslis­
sing niet meer voor de hand. Er 
Qntstaat behoefte aan nieuwe in­
formatie en overleg. 

In de behoefte aan nieuwe informatie 
kan worden voorzien door het lezen van 
vakbladen of het bezoeken van voorlich­
tingsavonden. Voor nieuwe informatie 
over ziektebestrijding kan de teler ge­
bruik maken van de daarvoor bestemde 
gids die elke teler heeft ontvangen via 
het PVS. Ook intern overleg kan een 
hoop opleveren, evenals het lezen van 
de gewasbrochures. 

Zowel voor nieuwe informatie als voor 
overleg kan de teler in contact treden 
met de bedrijfsvoorlichter. Vaak zal het 
20 zijn dat, wanneer hij zijn probleem 
goed formuleert, de bedrijfsvoorlichter 
in staat is via de telefoon het juiste advies 
te geven. Dat advies kan gebruikt wor­
den als basis voor de te nemen beslis­
sing. 

Een bedrijfsbezoek door de voorlichter 
zal in dergelijke gevallen niet nodig zijn, 
daar de ondernemer zelf over zeer veel 
informatie beschikt. In de toekomst, 
wanneer systemen als bij voorbeeld Vidi­
tel verder worden ontwikkeld, is de on­
dernemer geheel in staat beslissingen 
zelfstandig te nemen. Het is dan de taak 
van de voorlichtingsdienst genoemde 
systemen van actuele informatie te voor­
zien. 

Moeilijke beslissingen 
Er moeten op het bedrijf ook regelmatig 
beslissingen worden genomen, die zeer 
ingrijpend zijn en dus moeilijk om te 
nemen. Te denken valt hierbij aan ver-
vangings- of uitbreidingsinvesteringen 
en aan diepte-investeringen. De onder­
nemer staat dan voor vragen als: 
— wat bereik ik met een bepaalde inves­
tering? 
— welke investering levert het hoogste 
rendement op? 
— welke inves'.eVing zou ik als eerste 
moeten doen? 
Om deze vragen te beantwoorden is veel 
nieuwe informatie nodig. De behoefte 
aan overleg om te komen tot de voor het 
bedrijf optimale beslissing is groot. Bij dit 
hele proces van besluitvorming zal de 
voorlichter optreden als begeleider bij 
de te nemen stappen. 

Acht stappen 
Wanneer er beslissingen moeten wor­
den genomen die diep ingrijpen in het 
bedrijfsgebeuren bestaat het besluitvor­
mingsproces meestal uit een achttal 
stappen die na elkaar dienen te worden 
genomen: 
1 ..Te weten komen wat er aan de hand is; 
2. Vaststellen wat je als ondernemer wil; 
3. Achterhalen hoe het probleem is ont­
staan; 
4. Bestuderen van alternatieve oplossin­
gen; 
5. Bepalen van de gevolgen van de ver­
schillende alternatieven; 
6. Kiezen van de beste oplossingsmoge-
lijkheid; 
7. Uitvoeren van de keuze; 
8. Controlen of de verwachte resultaten 
zijn bereikt. 
Het is duidelijk dat het nemen van deze 
acht stappen de nodige tijd kost. De 
stappen worden nu elk afzonderlijk be­
sproken, waarbij zal worden aangege­
ven met welke zaken men te maken krijgt 
bij het nemen van de stappen. 

Bewustwording 
De bewustwording van een bepaald pro­
bleem kan op vele wijzen geschieden. 
Een artikel in dit blad kan tot gevolg 
hebben dat men de eigen situatie als 
onbevredigend gaat ervaren. Dit kan ook 
gebeuren als gevolg van informatie van 
de bedrijfsvoorlichter of als gevolg van 
een rondje „tuinen" bij anderen (excur­
sies). De te verwachten stijging van de 

gasprijs betekent dat, indien er binnen 
het bedrijf geen aanpassingen plaatsvin­
den, men in de toekomst in de problemen 
zal komen. Op vakbeurzen, zoals bij 
voorbeeld de NTV, ziet de teler nieuwe 
mogelijkheden om een probleem waar 
hij al lang mee zat, op te lossen. 

Vaststellen doeleinden 
Een probleem bij het vaststellen van de 
doelen waarnaar wordt gestreefd, is dat 
men gewoonlijk meerdere doelen tege­
lijk nastreeft. Een voorbeeld kan dit dui­
delijk maken. De teler heeft zich ten doel 
gesteld zijn gasverbruik drastisch te be­
perken. Tegelijkertijd wil hij echter het 
beste klimaat in zijn kas voor zijn teelt 
houden. Zou hij nu besluiten tot een 
scherminstallatie of een dubbeldek, dan 
weet hij dat er in de kas een ander (min­
der goed) klimaat ontstaat. De teler zal 
nu voor zichzelf moeten bepalen welk 
doel hij als eerste na wil streven en waar­
om. Hij zal maatstaven aan moeten leg­
gen om deze doelen tegen elkaar af te 
wegen. De bedrijfsvoorlichter kan hierbij 
behulpzaam zijn door bij voorbeeld aan 
te geven welke nadelige invloeden van 
scherm of dubbeldek nog aanvaardbaar 
zijn voor het slagen van de teelt. Wan­
neer men. binnen het bedrijf te maken 
heeft met een ingewikkelde problema­
tiek zoals bij voorbeeld te hoog gasver­
bruik en krappe liquiditeit is het raad­
zaam na te gaan welke doelen men na­
streeft en waarom. Het zal dan makkelij­
ker zijn een keuze te maken uit de ver­
schillende doelstellingen. 

Bepalen van oorzaken 
Als zich een bepaald probleem voordoet 
is het noodzakelijk te weten waardoor 
dat probleem is ontstaan. Daardoor kan 
worden vermeden dat men een verkeer­
de oplossing kiest of kiest voor een op­
lossing die niet helemaal bevredigend is. 
Stel dat men wordt geconfronteerd met 
een liquiditeitstekort. Erg voor de hand 
liggend is het dan om dat te wijten aan de 
snel stijgende gasprijs, de hoge rente­
stand en dergelijke. Het zou echter heel 
goed zo kunnen zijn dat de opbrengst 
per m2 te laag is. In dat geval moeten er 
andere maatregelen worden getroffen, 
dan is energiebesparing niet de voor de 
hand liggende oplossing. 
De bedrijfsvoorlichter is er in getraind te 
helpen de juiste oorzaken van de proble­
men op te zoeken. Omdat hij op vele 
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bedrijven komt heeft hij een wat bredere 
kijk op de zaken. Wanneer hem de juiste 
(boekhoud)gegevens worden verstrekt 
is hij in staat na te gaan waardoor de 
problemen zijn ontstaan. 

Bestuderen alternatieve 
oplossingen 
Voor vrijwel alle problemen bestaan 
meerdere oplossingsmogelijkheden. 
Het is een goede zaak de verschillende 
mogelijkheden naast elkaar te zetten en 
daarbij te vermelden wat de voor- en 
nadelen van elke mogelijkheid zijn. Een 
scherm bespaart veel op de energiekos­
ten, maar is vrij kostbaar en heeft een 
nadelige invloed op het kasklimaat. Een 
rookgascondensor daarentegen be­
spaart minder energie, maar kost minder 
en kan, indien goed aangelegd, veelal 
een positieve invloed op het kasklimaat 
hebben. Om deze zaken goed op een 
rijtje te zetten is veel informatie nodig. 
Die kan op talloze wijzen verkregen wor­
den: leveranciers, voorlichtingsdienst, 
vakbladen, beurzen en dergelijke. 

Bepaling gevolgen alternatieven 
Het is niet mogelijk het voor en tegen van 
de verschillende mogelijke investerin­
gen op een juiste wijze tegen elkaar af te 
wegen, als niet van te voren is bepaald 
wat acceptabel is of niet. De teler, die 
overweegt te investeren, zal voor zich­
zelf vooraf dienen vast te stellen hoeveel 
geld hij voor die investering wil uittrek­

ken. Hij zal ook voor zichzelf moeten 
bepalen welke gevolgen van de investe­
ring op bij voorbeeld het kasklimaat ac­
ceptabel zijn en waarom. Het kan zijn dat 
een investering een nadelige invloed 
heeft op de opbrengst (b.v. schermin-
stallatie) maar toch zoveel energiebe­
sparing oplevert dat die investering wel 
weer interessant is en daarom zal wor­
dengedaan. 
Bij dit proces van afwegen van de gevol­
gen van de verschillende mogelijkheden 
kan de voorlic :3n begeleidende rol 
vervullen. Van .iem mag worden ver­
wacht dat hij voldoende kennis in huis 
heeft om bij te dragen tot een juiste 
beslissing omtrent de gevolgen van de 
verschillende mogelijkheden. De voor­
lichter heeft daartoe onder ändere de 
beschikking over een rekenmodel om de 
investeringsvolgorde te bepalen. 

Kiezen beste 
oplossingsmogelijkheid 
Wanneer de gedachtengang, zoals hier 
omschreven, doorlopen is, zal er een 
keuze kunnen worden gemaakt uit de 
verschillende mogelijkheden. Deze keu­
ze zal de beste zijn omdat men de eisen 
waaraan de keuze moet voldoen als het 
ware steeds fijner heeft gezeefd. Wat 
overblijft is in de gegeven omstandighe­
den de beste oplossing. De gekozen 
oplossing zal de gestelde verwachtingen 
het dichtst benaderen. Omdat tijdgebrek 
er vaak de oorzaak van is, dat de voor­
gaande stappen niet of niet geheel wor-

De bedrljlsvoorlichler kan aangeven welke nadelige Invloeden van het scherm nog aanvaardbaar zijn 
voor het «lagen van de teelt 

den genomen, is het in de praktijk zo dat 
de gekozen oplossing soms niet de beste 
is. 

Uitvoeren keuze 
Nadat de teler een bepaalde keuze heeft 
gedaan, breekt de uitvoeringsfase aan. 
Meestal zullen er opdrachten aan der­
den moeten worden gegeven. Het is 
raadzaam in een zogenaamd „program­
ma van eisen" aan de uitvoerder mee te 
delen op grond van welke overwegingen 
de beslissing is gevallen op een bepaal­
de investering. De uitvoerder (installa­
teur, kassenbouwer e.d.) dient die over­
wegingen ook te vermelden in zijn offer­
tes en/of bestektekening. Daardoor kan 
worden voorkomen dat in de uitvoe­
ringsfase steeds weer wordt gerede­
neerd in de trant van: „Doe dat er nog 
maar bij, want dat heb ik eigenlijk ook wel 
nodig. Is het niet nu, dan wel over een 
tijdje." Het gevolg is dat de gemaakte 
kosten de begroting ver overschrijden, 
met alle narigheid van dien. 

Controleren resultaten 
Wanneer de ondernemer vooraf de doel­
en waarnaar hij streefde duidelijk heeft 
omschreven, dan heeft hij na de uitvoe­
ring van een bepaalde investering de 
mogelijkheid na te gaan of de resultaten 
die hij verwachtte, worden bereikt. Nu 
blijkt ook de waarde van het op papier 
vastjeggen van het hele besluitvor­
mingsproces. Mocht namelijk achteraf 
blijken dat de gestelde verwachtingen 
niet zijn gehaald, dan is na te gaan op 
welk punt men van de gestelde doelen is 
afgeweken en waarom. Dat kan aanlei­
ding zijn een nieuwe beslissing te nemen 
over de dan ontstane situatie. Het hele 
proces van besluitvorming moet dan 
weer doorlopen worden. 

Samenvatting 
Op het glastuinbouwbedrijf worden 
door de ondernemer twee soorten be­
slissingen genomen, namelijk routine­
matige beslissingen over de dagelijkse 
gang van zaken en zogenaamse zware 
beslissingen die veelal betrekking heb­
ben op investeringen. In dit artikel is de 
besluitvorming over gewichtige zaken 
besproken. Dat proces van besluitvor­
ming bestaat uit acht stappen. Dit pro­
ces is niet eenmalig, maar voor de goe­
de ondernemer een voortdurende bezig­
heid. 
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Brainstormen kan ook in de tuinbouw 

I n g . P . A . W e l l i n g , Consulentschap voor 
de Tuinbouw. Aalsmeer-Utrecht 

Ook een ondernemer in de 
glastuinbouw wordt dagelijks ge­
confronteerd met problemen en 
conflicten. Elke dag maakt hi] 
nieuwe plannen. De ondernemer 
kan niet meer voortdurend een 
beroep doen op de voorlichter. 
Daarvoor ontbreekt het de voor-
lichter niet alleen aan geldelijke 
middelen, maar ook veelal aan 
tijd. De ondernemer moet meer 
zelf doen. 

Een middel om te komen tot het ontwik­
kelen van ideeën, het oplossen van con­
flicten of het vinden van oplossingen bij 
problemen is brainstormen. 
Het is eèn veel gebruikt middel op bedrij­
ven, in vergaderingen van studieclubs 
en werkgroepen, in cursussen enzo­
voort. Wil brainstormen leiden tot het 
resultaat dat ervan wordt verwacht, dan 
zal de manier waarop het wordt gedaan 
moeten voldoen aan een aantal spelre­
gels. 
Brainstormen zou je kunnen omschrij­
ven als hetombelemmerd inventariseren 
van ideeën, klachten of oplossingen in 
groepsverband. De opmerkingen, die de 
deelnemers maken, worden dbor één 
van hen opgeschreven op een bord of 
een groot vel papier, zodat alle deelne­
mers ze kunnen zien. De door een deel­
nemer gemaakte opmerking wordt door 
de anderen in eerste instantie op geen 
enkele manier beoordeeld of van com­
mentaar voorzien. Om zoveel mogelijk 
bijdragen te verwerven is het nodig dat 

i gedachten van deelnemers met een ze­
kere regelmaat (ritme) naar voren komen 
en kort worden geformuleerd in tref­
woorden. 

Commentaar belemmert 
creativiteit 
Door commentaar te leveren op gedach­
ten die naar voren zijn gekomen, belem­
mert men de creativiteit. De deelnemers 
zijn dan niet meer bezig met door te 
denken op eerdergenoemde punten, 
maar voelen zich geroepen in te gaan op 
het geleverde commentaar. Het is in de 
eerste ronde de bedoeling zoveel moge­
lijk ideeën/gedachten te noteren, zon­
der er bij stil te staan of die nu goed of 
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slecht, waardevol of belachelijk zijn. Het 
inventariseren dient op een rustige wijze 
te gebeuren. Het door elkaar praten ver­
stoort al het denkproces, daar mensen 
nu eenmaal niet twee dingen tegelijk 
kunnen doen. De aandacht moet gecon­
centreerd zijn op verderdenken. 

Straffe leiding 
Uit het voorgaande moge duidelijk zijn 
dat de eerste fase van het brainstormen 
een straffe leiding vereist. De leider moet 
elke aanzet tot reacties of een opmer­
king onmiddellijk de kop Indrukken om 
het proces niet te verstoren. Het is voor 
de leider of voorzitter van belang zich te 
realiseren dat de deelnemers gauw ge­
neigd zijn om toch commentaar te leve­
ren of te reageren op gemaakte opmer­
kingen. Elke reactie verstoort en ver­
traagt de voortgang in het brainstormen. 

Toelichting 
Na verloop van tijd komen er geen nieu­
we trefwoorden meer uit de groep naar 
voren. Het eigenlijke brainstormen is nu 
afgelopen. Er staan vele trefwoorden op 
papier. Wanneer alle deelnemers zich 
aan de spelregels houden en de leiding 
straf is. vraagt het verzamelen van ge­
dachten, klachten of oplossingen niet 
veel tijd (vijf tot vijftien minuten). Nu 
vraagt de leider of voorzitter aan elke 
aandrager van ideeën om een korte toe­
lichting op zijn voorstel(len). Er vindt 
over die voorstellen en de toelichtingen 
daarop nog geen discussie plaats. Wel 
worden de andere deelnemers ia.staat 
gesteld aan een aandrager vragen te 
stellen in de trant van: „Wat bedoel je 
daarmee?" Suggestieve vragen, die een 
beoordeling van de gedachten achter de 

trefwoorden inhouden, zijn in dit stadium 
nog niet aan de orde. 

Rubriceren 
Wanneer de bedoelingen van de vele 
trefwoorden duidelijk zijn, zal blijken dat 
met vele verschillende trefwoorden het­
zelfde of ongeveer hetzelfde wordt be­
doeld. Het is nu mogelijk de trefwoorden, 
die wat met elkaar te maken hebben, 
groepsgewijs bij elkaar te zetten (rubri­
ceren). De verschillende groepen tref­
woorden kunnen dan door de groep wor­
den beoordeeld. In de beoordeling zal 
blijken dat er veel vanzelf afvalt omdat de 
voorstellen niet terzake doende zijn. 

Discussie 
De deelnemers gaan nu discussiëren 
over de verschillende groepen van tref­
woorden. Is er sprake van een conflict, 
dan onderzoeken ze wie er klachten 
heeft en waarom. De groep gaat na wat 
de voor- en nadelen zijn van ideeën en 
oplossingsmogelijkheden. Ook wordt 
bekeken of ze uitvoerbaar zijn. Om tot 
een juiste keuze te komen uit de moge­
lijkheden is het nodig maatstaven aan te 
leggen, waaraan een oplossing moet 
voldoen. Ook nu weer zullen voorstellen 
afvallen omdat ze niet aan de maatsta­
ven voldoen. De groep kan nog wat door­
praten ov'erde overgebleven ideeën. Uit­
eindelijk moet de groep kiezen voor een 
bepaald idee en dat ten uitvoer brengen. 

Wanneer te gebruiken? 
Brainstormen is te gebruiken bij conflict­
situaties op bedrijven. Door goed brain­
stormen worden de conflicten uit de 
emotionele sfeer gehaald. Brainstormen 
is op de bedrijven ook een goed hulpmid­
del bij de planning van het toekomstige 
beleid. Door middel van brainstormen 
kunnen allerlei (teelt)technische proble­
men worden opgelost. Studieclubs en 
werkgroepen zouden gebruik kunnen 
maken van brainstormen om te komen 
tot een standpuntbepaling ten aanzien 
van een bepaalde zaak of om nieuwe 
ideeën te ontwikkelen. Ook in deze groe­
pen komen wel eens conflicten voor. 

Een belangrijk uitgangspunt van brain­
stormen is dat de ene gedachte de ande­
re oproept. Het is een hulpmiddel bij 
planning, het oplossen van conflicten, 
of het zoeken van oplossingen bij 
(teelttechnische problemen. 
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Managementniveau in glastuinbouw (1 ) 

Juiste beslissingen op 
juiste momenten 
Drs. J .T .W. Alleblas, 
Ing.J.K. Nienhuis, 
Werkgroep Management Ontwikkeling 

Een betere tulnbouwmanager kan 
een hoger opbrengstniveau beha­
len. Dat is één van de belang­
rijkste conclusies uit het rapport 
„Managementniveau in de glas­
tuinbouw", dat Is uitgebracht door 
de Werkgroep Management Ont­
wikkeling (WMO). Op het rapport 
èn de WMO werd in het eerste 
vakblad van dit jaar ingegaan. Met 
Ingang van dit nummer volgt de 
aangekondigde serie artikelen 
(vijf in totaal) over het manage­
ment In de tuinbouw. Deze week 
de eerste bijdrage: een Inleidende 
beschouwing over de te behande­
len materie. 

In juli 1982 verscheen er bij het ministe­
rie van Landbouw en Visserij een rapport 
getiteld „Managementniveau in de 
glastuinbouw". Dit rapport is uitge­
bracht door de Werkgroep Management 
Ontwikkeling (WMO). De WMO bestaat 
uit afgevaardigden van de voorlichting, 
het onderwijs, het onderzoek en het be­
drijfsleven. Het bedrijfsleven heeft in de 
werkgroep een vertegenwoordiger van 
de drie centrale standsorganisaties en 
één vertegenwoordiger vvan de Neder­
landse Tuinbouw Studieclubs (NTS). 
Het doel van de WMO is het verbeteren 
van het managementniveau van de indi­
viduele tuinbouwbedrijven. De werk­
groep tracht dit ondermeer te doen door 
coördinatie en het ontwikkelen van acti­
viteiten van de in de werkgroep verte­
genwoordigde instanties. In het rapport 
van de WMO wordt uitgebreid ingegaan 
op de managementtheorieën in het alge­
meen en wordt tevens een model be­
schreven om het managementniveau 
van de tuinders te meten. De uitkomsten 
van deze meting, die in 1980 plaatsvond, 
worden in dit rapport beschreven. 
Een van de belangrijkste conclusies uit 
het rapport is dat gemiddeld het ma­
nagementniveau van de Nederlandse 
glastuinder te laag genoemd kan wor­
den. In het rapport werden vele aanbeve­
lingen aan voorlichting, onderwijs, on­
derzoek en bedrijfsleven gedaan ten ein­
de het managementniveau te verbete­
ren. De noodzaak van deze verbetering 
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wordt aangegeven door een in het rap­
port aangetoond verband tussen het 
managementniveau en het bedrijfsresul­
taat in de vorm van het opbrengstniveau. 
In zijn algemeenheid kan worden gesteld 
dat een betere tuinbouwmanager een 
hoger opbrengstniveau zal behalen. 

Wat is management? 
Onder management verstaan we het ge­
heel van beslissingen, dat de tuinder 
neemt en waarrm > het tuinbouwbedrijf 
wordt gestuurd. Hierbij is het belangrijk 
welke doelstelling de ondernemer na­
streeft. Een jonge ondernemer, die als 
doelstelling een hoog inkomen heeft en 
een modern bedrijf op poten wil zetten, 
neemt niet dezelfde beslissingen als een 
oudere ondernemer die geen opvolger 
heeft (zie schema 1). 
De kracht van goed management moet 
dus worden gezocht in de mogelijkheid 
om bedrijfsprocessen te beheersen. Bij 
de bedrijfsprocessen moeten we bij 
voorbeeld denken aan de planning van 
de teelt (inclusief overleg met de be-
drijfsvoorlichter) of de organisatie van 
de arbeid (inclusief overleg met perso­
neel). Deze beheersing komt pas goed 
tot haar recht indien de leiding en bestu­
ring van het bedrijf effectief geschieden'. 
Hierbij is het zeer belangrijk, dat de tuin­
bouwmanager beseft dat het gaat om de 
samenwerking tussen (groepen) men­
sen en (hulp)middelen. Uit het onder­
zoek van de Werkgroep Management 
Ontwikkeling is gebleken da.t, indien het 
management (het bestuursproces) ver­
betert, de bedrijfsresultaten ook zullen 
worden verbeterd. 

tCHf M* 1: OE KERN VAN Ht f MANAGEMENT 

Managementbeslissingen 
De effectiviteit (uiteindelijk welslagen) 
van het management wordt bepaald 
door de wijze waarop beslissingen tot 
stand komen en worden uitgevoerd om 
de ondernemingsdoelstellingen te berei­
ken. Succesvolle managers hebben het 
in zich om de bedrijfsprocessen in de 
hand te houden en op de juiste wijze in te 
spelen op de bedrijfsprocessen. Het suc­
ces van het management kan dus wor­
den teruggevoerd tot het nemen van 
juiste beslissingen op juiste momenten 
(zie schema 2). 
Bij de voorbereiding en de planning van 
de managementbeslissingen zou een 
onderscheid kunnen worden gemaakt 
naar de beslissingen, die betrekking 
hebben op korte-termijndoelen en lan-
ge-termijndoelen. Een doelstelling op 
korte termijn is bij voorbeeld het op tijd 

MENSEN 
~~~~*" lACTIESl * 
^ ÇT BESLISSINGEN 1? ^ 

MIDDELEN 

r 
OPKORTE 
TERMIJN 

DOELSTELLINGEN BEREIKEN 

BEDRIJFSPROCESSEN: ^ 
— T E E L T P L A N - • -
— WERKORGANISATIE " * " 

iliiiiii 
INTERNE INVLOEDSFACTOREN: 
— PERSONEEL 
— BEDRUFSREGISTRATIE 

EXTERNE INVLOED 
FACTOREN: 
— FINANCIERING 
— PRIJS PRODUKT 

MIDDELEN 

f OP LANGE TERMIJN 
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SCHEMA ä: ACHTERGRONDEN VAN HET BtSLISSINGSPATROON 

WELKE BESLISSINGEN M O E T EEN GOED 
MANAGERNEMEN? 

1 . OP WELKE WIJZE ., 
2 . WANNEER 
3. HOE 
4. M E T WELKE FREOUENTIE 
5. OP WELKETERMIJN 
6. M E T WIENS HULP 

SCHEMA3:DEBLSUSSINGSGEBIEDENENDE TERMIJNEN 

1 . BELEIDSVOORBEREIDING, -UITVOERING 
EN-CONTROLE: 
LANGETERMIJN ; 

2 . VOORBEREIDING EN BEWAKING VAN HET 
TEELTPLAN: 
KORTE TERMIJN 

3. WERKVOORBEREIDING, -UITVOERING EN 
-CONTROLE: 
ZEER KORTE TERMIJN 

afleveren van de oogst. Een doelstelling 
met lange-termijneffecten is bij voor­
beeld het vervangen van een kas die pas 
zeven jaar oud is en waarin tegelijkertijd 
een energiescherm kan worden aange­
bracht tegen vrij hoge kosten. Steeds 
weer moet bij het beslissen worden inge­
haakt op de signalen, die vanuit de om­
geving op het bedrijf en de bedrijfspro­
cessen inwerken. 

(Middel)lange-
termijnbeslissingen 
Bij de middellange- en lange-termijnbe-
slissingen staan de aard en de omvang 
van de produktiecapaciteit van het be­
drijf centraal. 
Voorbeeld: Een bedrijf heeft een opper­
vlakte van 8.000 m2 en is vrij modern; 
uitbreidingsmogelijkheden zijn er niet; 
de ondernemer is in de dertig. De keuze­
problemen zijn groot en de ondernemer 
vaagt zich af welke beslissingen er ge­
nomen moeten worden, 
's de kas met een oppervlakte van 8.000 
m* wel voldoende in de toekomst? Is de 
bedrijfsstructuur (lengte-breedtever­
houding) wel gunstig? Is het mogelijk het 
bedrijf van de buurman te kopen en 
brengt het hoge investeringen mee om 
er één geheel van te maken? Is het nodig 
om een gedeelte te vervangen of aan te 
passen in verband met energiebespa­
rende maatregelen? Indien er nieuw ge­
bouwd moet worden, welk kastype? 
Het bedrijf is wel redelijk modern, maar 
hoe zit het met de bedrijfsuitrusting, welk 
type ketel en rookgascondensor aan­
schaffen? 
Moet de tuinder het huidige teeltplan 
blijven volgen of moet er overgescha­
keld worden? Welk problemen in inves­
teringen en financiering gaan hiermee 
9epaard? Wat zijn de gevolgen voor de 
personeelsbezetting (vast-los perso­

neel)? Moet de leiding van het bedrijf 
anders opgezet worden? 
Een kenmerk van deze (middel)lange-
termijnbeslissingen is hun complexe sa­
menhang. Vaak hebben deze soorten 
beslissingen geen zichtbaar recht­
streeks effect op de bedrijfsdoelstelling. 
De tijdstippen waarop deze beslissingen 
genomen worden vertonen weinig of 
geen regelmaat. Bij de besluitvorming 
zijn meestal meerdere mensen be­
trokken. Kenmerkend is tevens, dat ze 
gepaard gaan met veel informatiever­
werking (brochures, berekeningen, rap­
porten, gesprekken). 

Korte-termijnbeslissingen 
De korte-termijnbeslissingen hebben 
vaak een overzichtelijker planningspe­
riode, terwijl de gestelde doelen vaak 
tastbaar en meetbaar zijn. Hierbij staat 
de ondernemer voor het nemen van be­
slissingen aangaande het kiezen en ten 
uitvoer brengen van zijn, teeltplan in 
overeenstemming met de capaciteit van 
zijn produktie. De beslissingen die op 
(relatief) korte termijn genomen moeten 
worden, beogen het tot stand brengen 
en in stand houden van de bedrijfspro­
cessen in de uitvoeringsfase van de pro­
duktie. Het besluitvormingsproces kan 
belangrijk worden ondersteund door de 
beschikking over begrotingen van op­
brengsten en kosten, door inschatten 
van arbeidsbehoeften en fysieke pro­
duktie en door bewakingen (vergelijking 
van begroting en werkelijkheid) van het 
teeltplan. 
Tot de categorie korte- en zeer-korte-
termijnbeslissingen behoren ook de be­
sluiten betreffende de werkvoorberei­
ding, werkuitvoering (weekplan of 
maandplan) en voortgangscontrole (ver­
gelijking van vooraf opgestelde normen 
met de werkelijke cijfers). Het accent ligt 

hier echter op de zeer-korte-termijnbe­
slissingen. In schema 3 is een overzicht 
gegeven van de beslissingsgebieden en 
de daarop van toepassing zijnde termij­
nen. 

Verbetering van de kwaliteit van 
de beslissingen 
Bij de (middel)lange- en korte-termijnbe­
slissingen speelt een aantal omstandig­
heden binnen het bedrijfsgebeuren een 
belangrijke rol. Zo zal bij voorbeeld een 
ontwikkelingsplan van een bedrijf voor 
de komende drie jaren een betere basis 
vormen voor beslissingen dan een plan 
dat plotseling opkomt, omdat een teelt­
plan in een bepaald jaar toevallig veel 
opgeleverd heeft. Ook de personen of 
instanties die erbij worden betrokken, 
zijn belangrijk voor de kwaliteit van de 
beslissingen. Indien het plan met meer­
dere mensen is doorgesproken (boek­
houder, voorlichter, collega's) is er spra­
ke van een weloverwogen beslissing en 
niet van „paniekvoetbal". 
Tevens is het mogelijk, dat de tuinder 
schriftelijke informatiebronnen raad­
pleegt (brochure, vakbladen), kengetal­
len uitrekent of beslissingstechnieken 
gebruikt, ter ondersteuning van zijn be­
slissingen. Daarnaast kan de onderne­
mer bij deze processen inspraak of me­
dezeggenschap toestaan ten einde de 
medewerkers meer bij het bedrijfsge­
beuren te betrekken. 
Al deze invloedsfactoren kunnen, indien 
op de juiste wijze gebruikt, de kwaliteit 
van de beslissingen verbeteren, ten ein­
de de kwaliteit van het management en 
de daaraan gekoppelde bedrijfsresulta­
ten te verbeteren. 

119 



Managementniveau in glastuinbouw 

Lange-termijnbeslissingen 

Drs.J.T.W.AHeblas, 
ing.J.K.Nienhuis, 
Werkgroep Management Ontwikkeling 

De effectiviteit van het manage­
ment wordt bepaald door de wijze 
waarop beslissingen tot stand ko­
men en worden uitgevoerd om de 
ondernemingsdoelstellingen te 
bereiken. Het succes van het man­
agement kan dus worden terugge­
voerd tot het nemen van de juiste 
beslissingen op de juiste momen­
ten. In het vorige artikel stelden 
we dat al. Uit het onderzoek van de 
Werkgroep Management Ontwik­
keling Is gebleken dat goede man-
agementbeslissingen een positie­
ve invloed hebben op het bedrijfs­
resultaat. In dit artikel aandacht 
voor de beslissingen die de onder­
nemer op (middel)Iange termijn 
moet nemen. 

Lange-termijnbeslissingen zijn voor de 
ondernemer beslissingen, die van fun­
damenteel belang zijn voor de bedrijfs­
structuur of de bedrijfsprocessen. Het 
zijn beslissingen, die in de tijd gezien 
tamelijk ver grijpen en daarom veel meer 
beredeneerd en overwogen moeten 
worden dan de dagelijkse meer routine­
matige beslissingen. Bij deze beslissin­
gen moet steeds weer worden ingehaakt 
op verstoringen en signalen, die vooral 
vanuit de omgeving van het bedrijf op de 
bedrijfsprocessen inwerken. Dit kunnen 
bij voorbeeld zijn de verhoging van de 
gasprijzen, tegenvallende opbrengsten 
van het geteelde produkt of verminderde 
afzetmogelijkheden. 
Bij deze middellange- en lange-termijn­
beslissingen moet de tuinder bij benade­
ring v,an één tot vijf jaar vooruit kijken. 
Het gaat vaak over ingrijpende beslissin­
gen waarbij de aard (overschakelen naar 
andere teelt) en de omvang van de pro-
duktie-capaciteit (groter of kleiner wor­
den) van het bedrijf centraal staan. 

Leren vooruit te kijken 
Bij lange-termijnbeslissingen gaat het 
om een grote verscheidenheid aan keu­
zeproblemen. Een algemeen kenmerk 
van lange-termijnbeslissingen is hun 
complexe samenhang. De tijdstippen 
waarop ze moeten worden genomen ver­

tonen minder regelmaat dan bij voor­
beeld bij de werkplanning en veelal moe­
ten meerdere mensen bij het besluitvor­
mingsproces worden betrokken. Bij de 
definitieve standpuntbepaling moeten 
dan nog alternatieven worden doorgere­
kend met behulp van rekenmethoden of 
technieken, waarvoor deskundige hulp 
moet worden ingeschakeld. Bij dit com­
plex van factoren komt voor de tuinder 
dan niet zelden de moeilijkheid naar vo­
ren dat een rechtstreeks effect op de 
bedrijfsresultaten afwezig is. 
Lange-termijnbes! singen hebben dan 
ook vaker te makt met de continuïteit 
van het bedrijf op langere termijn, dan op 
snelle bedrijfssuccesjes. De onderne­
mer moet daarom leren om deze beslis­
singen, die veelal hun vruchten in de 
toekomst gaan geven, te beheersen en 
te gebruiken met behulp van de juiste 
informatie en met de juiste mensen. 

Soorten lange-
termijnbeslissingen 
Onder lange-termijnbeslissingen vallen 
in het algemeen de voorbereiding en 
uitvoering van beslissingen, die over een 
of meerdere jaren moeten worden uitge­
voerd. Het beleidsvoorbereidend proces 
moet dus ruim worden genomen, temeer 
daar in deze afwegingsperiode vele za­
ken dienen te worden afgehandeld. We 
denken dan aan berekeningen van de 
tuinder zelf, gesprekken met deskundi­
gen als voorlichting, boekhouder en 
banken. In zo'n voorbereidingsfase 
moet het idee van c"e lange-termijnbe­
slissingen (ook wel beleidsbeslissingen 
genoemd) als het ware rijpen. Alle moge­
lijke hulpmiddelen moeten worden inge­
schakeld om de belangrijke beslissingen 
in de toekomst verantwoord te kunnen 
nemen. 
Zonder een uitputtende opsomming te 
geven, kunnen de lange-termijnbeslis­
singen worden onderverdeeld in vijf 
soorten: -. 
1. de vervanging van een bepaald be-
drijfsgedeelte: De ondernemer vraagt 
zich af of het noodzakelijk en verant­
woord is het gehele kassenbestand of 
een gedeelte ervan te vervangen; Op 
welke termijn moet vervangen worden 
en door welk kastype?; 
2. vergroting of verkleining van het be­
drijf. Met het oog op de doelstelling van 
de ondernemer meet beredeneerd wor­
den of de bedrijfsomvang optimaal func­
tioneert; 
3. vervanging of uitbreiding van de uit­
rusting of toerusting. Hieronder vallen 

beslissingen in het kader van hulpmidde­
len bij voorbeeld kleursorteerders of be­
slissingen ten aanzien van energiebe­
sparende investeringen; 
4. de ontwikkeling van het teeltplan over 
meer dan één jaar. Aan meerjarige teel­
ten zitten ondernemers in het algemeen 
gedurende een bepaalde periode vast. 
Welke deskundige arbeid is beschikbaar 
en wat is de prijsverwachting van het 
gewas, zijn enige vragen die de onderne­
mer zich moet stellen; 
5. de bedrijfsleiding en personeelsbezet­
ting in de toekomst. Gaat de ondernemer 
in de toekomst zelf meer coördineren 
dan meewerken?; worden arbeidspieken 
in de toekomst opgevangen met losse 
arbeid? % 
Verder kan nog een aantal overige lan­
ge-termijnbeslissingen worden ge­
noemd zoals het verplaatsen van bedrij­
ven, bedrijfsbeëindiging door het ont­
breken van een opvolger of het afbou­
wen van het bedrijf vanwege de leeftijd 
van de ondernemer. 

Over hoeveel jaren een 
ontwikkelingsplan? 
In het algemeen is een termijn van twee à 
drie jaar noodzakelijk voor ingrijpende 
beslissingen, die vaak gepaard gaan met 
grote investeringen. In een aantal geval­
len zal de ondernemer echter nog verder 
vooruit moeten kijken. Hij moet als het 
ware de toekomstige gebeurtenissen 
proberen te beredeneren en met zijn 
uiteindelijke beslissingen een bedrijfs­
structuur bewerkstelligen waarmee hij 
zich wapent tegen pijnlijke gebeurtenis­
sen in de toekomst. Een voorbeeld van 
een dergelijk vooruitkijkend en vooruit­
denkend vermogen van de ondernemer 
kan worden gevonden bij de energiebe­
sparingsinvesteringen. 
Ondernemers, die op het juiste tijdstip in 
deze richting investeren kunnen de ver­
hoging van de gasprijzen gemakkelijker 
opvangen dan ondernemers die hun be­
slissingen slecht hebben voorbereid. 
Uit het onderzoek van de Werkgroep 
Management Ontwikkeling is gebleken 
dat de meeste ondernemers niet lang 
genoeg vooruitkijken. Ongeveer de helft 
van de ondernemers kijkt niet meer dan 
een jaar vooruit. Zij laten de zaken wat te 
gemakkelijk over zich heen komen, in 
plaats van de gebeurtenissen vóór te 
zijn. 

Als voorbeeld zullen we de periode 1982-
1987 nemen waarin voor een bedrijf een 
aantal energiebesparende maatregelen 
zal moeten worden getroffen. 
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Schema 1 Samenhang tussen beslissingsgebieden 
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Schema 2 Volgorde van personen of instanties, die behulpzaam kunnen zijn bij de ontwikkeling van 
de lange-termijnplannen 

Een bedrijf heeft een oppervlakte van 
10.000 m ! , waarvan 5.000 m2 zeven jaar 
oud is en 5.000 m2 twee jaar oud is. Het 
bedrijf heeft een gasverbruik van 50 m' 
per m2 en opbrengsten zijn ƒ 60,- per m2. 
Op het bedrijf is een rookgascondensor 
en het klimaat wordt met een computer 
gestuurd. 
Voor de komende jaren vraagt de onder­
nemer zich af of er moet gaan worden 
geschermd. In de nieuwe kas kan dat 
zonder aanpassingen, in het oude ge­
deelte van het bedrijf niet. Daar moet 
vanwege de licht-opbrengst-relatie ook 
worden gekeken naar andere mogelijk­
heden waar het licht geen invloed heeft 
op de opbrengsten (bij voorbeeld een 
warmtepomp). 
De ondernemer moet zich ook afvragen 
wat de financiële consequenties van dit 
alles zijn. Daarom is het raadzaam een 
ontwikkelingsplan op te stellen waarin 
bovengenoemde mogelijkheden door­
gerekend zijn. Deze ontwikkelingsplan­
nen kunnen ook doorwerken op de teelt-
planning en eventueel de werkuitvoe­
ring. 

B e w a k i n g p l a n 

Wanneer door een ontwikkelingsplan 

een voorlopige beslissing is genomen, 
bij voorbeeld de vervanging van een 
warenhuis over twee jaar, dan zal vol­
gend jaar deze beslissing met de dan 
geldende inzichten en eventueel veran­
derende omstandigheden opnieuw moe­
ten worden begroot. 
Als het plan wordt uitgevoerd zal er een 
bewaking moeten plaatsvinden en zal 
zonodig moeten worden bijgestuurd. 
Maar ook het teeltplan heeft met deze 
ingrijpende beslissing te maken (sche­
ma 1 ). Als de vervanging geschiedt zal er 
een bepaalde periode niet worden ge­
teeld. Daarna mag er waarschijnlijk een 
hogere opbrengst worden verwacht. 
Bij nieuwbouw krijgen we ten opzichte 
van de oude kas meer licht en een hoge­
re produktie, maar ook een lager gasver­
bruik als in de nieuwe kas een scherm 
wordt bevestigd. Op deze wijze zal de 
begroting van het teeltplan ingrijpend 
kunnen veranderen. In de loop van de 
tijd vraagt ook deze begroting om een 
bewaking en zonodig om een bijsturing. 

Deskund ige h u l p 

Een kenmerk van beleidsbeslissingen is 
hun complexe samenhang. Dit betekent 
dat veel informatie moet worden verza­

meld en veel moet worden gerekend. De 
ondernemer kan dat niet ajlemaal alleen 
en zal daarom deskundige hulp moeten 
inschakelen. Die hulp zal van onderne­
mer tot ondernemer kunnen verschillen 
mede door de verschillen in opleiding 
van de ondernemers. Enige algemene 
richtlijnen kunnen toch wel gegeven 
worden. 
Hiervoor is in schema 2 de volgorde 
aangegeven van de mensen of instellin­
gen, die de tuinders zouden moeten 
raadplegen om hun beslissingen zo 
goed mogelijk te onderbouwen. De num­
mers van de soorten beslissingen cor­
responderen met de in dit artikel eerder 
genoemde soorten van beleidsbeslissin­
gen. 
Bij beleidsbeslissingen worden veelal 
niet, of niet in de volgens de Werkgroep 
Management Ontwikkeling juist geachte 
volgorde, hulpverleners of adviseurs in­
geschakeld. In het algemeen bereidt de 
tuinder zijn beslissingen in familiekring 
in samenwerking met de boekhouder 
voor. Daardoor bestaat het gevaar dat 
een te éénzijdige kijk op de zaken wordt 
verkregen. In het eerder gegeven voor­
beeld is het in het belang van de tuinder 
dat bij lange-termijnbeslissingen een be­
roep gedaan wordt op bed rijfsvoorlich­
ters, of specialisten van de voorlichtings­
diensten, omdat zij de gehele bedrijfs­
structuur kunnen overzien en de techni­
sche specialisten kunnen inroepen voor 
technische zaken zoals bij voorbeeld 
een warmtepomp. Zij bezitten de des­
kundigheid voor wat betreft de bedrijfs­
structuren problemen en het energie­
vraagstuk. Ook de boekhouder of de 
belastingadviseur zou bij de informatie­
voorziening moeten worden betrokken 
omdat zij de fiscale gevolgen kunnen 
overzien en het meeste zicht hebben op 
de subsidies en de belastingwetgeving. 
Het praten met collega's en uitwisselen 
van gedachten op vergaderingen van de 
studieclubs kan nauwelijks worden ge­
mist; ervaringen met substraatteelt en 
veranderingen van het klimaat bij het 
schermen moeten bij voorbeeld worden 
doorgepraat. Bij ingrijpende investerin­
gen moeten met banken de investerings­
mogelijkheden en financieringstermij­
nen worden beredeneerd. 
Bij besluiten ten aanzien van leiding en 
personeelsvoorziening in de toekomst 
moeten de medewerkers (vreemde ar­
beidskrachten) betrokken worden. Ten 
opzichte van de verschillende soorten 
beleidsbeslissingen moet een denkpro­
ces van start gaan, waarin een beroep 
wordt gedaan op de informatie die bij 
verschillende personen of instanties 
aanwezig is. De belangrijkheid van deze 
informatie, die per soort beslissing kan 
verschillen is aangegeven in schema 2. 
Pas na nauwkeurige voorbereiding kan 
de ondernemer naar een belangrijke be­
slissing toegroeien en overgaan tot het 
verantwoord nemen van die beslissing. 
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Organisât IG moGf 

Ing. P. Bleyenberg, IMAG 

Er bestaan typische organisatiekenmerken die bij een bepaalde fase 
van een bedrijf horen. Het is daarom niet zo gemakkelijk om over „de 

bedrijfsorganisatie" te praten. In de praktijk blijkt ook steeds, dat 
veranderingen in de organisatievorm met pijn gepaard gaan. 

We kunnen pas gaan organiseren bin­
nen het bedrijf — en deze organisatie 
gaan bemannen — als we weten welke 
taken er vervuld moeten worden. Pas 
dan kunnen we de organisatiestructuur 
in kaart brengen. De totale bemanning 
en de stijl van leidinggeven moeten goed 
samenspel vertonen. Want als het spel 
binnen de gekozen organisatievorm niet 
klopt, dan ontstaan er al gauw tekortko­
mingen en wrijfpunten. De ontwikkeling 
van de organisatie moet zo zijn, dat de 
organisatie als totaliteit zo soepel moge­
lijk aansluit bij de ontwikkeling van de 
samenwerking binnen de groep. 

Historisch gezien, is de nogal wat 
veranderd in de manier waarop bedrij­
ven georganiseerd zijn. Niet alleen zijn 
de arbeidsorganisaties ingewikkelder 
geworden, maar de mens is ook in het 
arbeidsproces geëmancipeerd. De wijze 
van leidinggeven is veranderd. Men 
krijgt als leider steeds minder gedaan op 
grond van de beklede functie, dan als 
kundig leider. Bevelen en opdrachten 
dienen plaatste maken vooroverleg. 

Wetmatigheden 
In de inleiding spraken we over typische 
organisatiekenmerken die bij een be­
paalde fase van een bedrijf horen. Bij de 
ontwikkeling van arbeidsorganisaties, 
dan zijn er inderdaad bepaalde wetma­
tigheden te ontdekken. 
In de eerste fase staat het idee van „er 
moet iets gedaan worden", voorop. Het 
beleid is in deze pioniersfase niet altijd 
herkenbaar en er wordt veel geïmprovi­
seerd. De personeelszorg staat voorop 
en de baas weet van ieder de persoonlij­
ke achtergronden. 

Zijn we wat verder, dan zien we meer 
en meer specialisatie optreden. Er ont­
staat een scheiding in functie. We krij­
gen dan te maken met personeelsbe­
heer. Dat wil zeggen, er wordt gezorgd 
voor kwalitatief en kwantitatief goed per­
soneel. 

Als derde fase in de ontwikkeling kun­
nen we het punt noemen van het „plan­
nen maken". Een essentieel punt hierbij 
is, dat een ieder doorziet hoe het „eigen" 
werk samenhangt met de rest. 
In deze situatie ontstaat ereen beweging 
om de taken van de leiding te delegeren 

naar de werknemers op uitvoerend ni­
veau, waarbij deze onderling bepalen 
wat ieders taak zal zijn. In deze organisa­
tiefase worden resultaten vergeleken 
met de overeengekomen prestatienor­
men. 

Sprongsgewijs 
Opmerkelijk is, dat de hiervoor geschet­
ste organisatie-ontwikkeling niet recht­
lijnig verloopt — er komt niet steeds een 
stukje bij — maarsprongsgewijs. Het is te 
vergelijken met het groeiproces van kind 
tot volwassene. De overgang van de ene 
naar de andere organisatiefase is dan te 
vergelijken met de pubertijd. Van de ene 
naar de andere fase komt de organisatie 
dan tijdelijk in een crisissituatie te verke­
ren. 

Beleidsvorming, strategie en planning 
Het leidinggeven is door de maatschap­
pelijke veranderingen steeds aan wijzi-

Veel bedrijven zijn „klein begonnen". Er 
wordt dan veel geïmproviseerd. Men wil 
Immers snel resultaat zien liefst in de vorm 
van winst. Pas latergaat men nadenken over 
het beleid. 

P1RPI.MS 

gingen onderhevig. Maar met alleen 
maar wijzigingen in de manier van lei­
dinggeven schieten we niets op, wan­
neer ook de organisatie niet mee wordt 
ontwikkeld. We moeten toch minstens 
weten waar we mee bezig zijn: we heb­
ben een beleidsplan nodig. 

Noodzakelijk is hierbij de cijfermatige 
vastlegging van de toekomstige ver­
wachtingen. De ondernemerzal zich ook 
een doelstelling moeten formuleren. Dan 
wordt al gauw gezegd, dat het doel van 
bedrijf „winst maken" is. Maar, men zal 
toch op zijn minst moeten aangeven, op 
welke wijze men deze winst wil realise­
ren. De doelstelling „winst" is te vaag. 
Winst mist namelijk het kenmerk van 
bepaalde doelgerichtheid. Daarom zul­
len naast het hoofddoel „winst", doel­
stellingen moeten worden opgesteld die 
minimaal dienen te worden vertaald in 
een aantal te realiseren waarden. 

Het is noodzakelijk dat deze plannen 
zijn gebaseerd op het voortbestaan van 
het bedrijf. Logisch, want komt het voort­
bestaan van het bedrijf in gevaar, dan 
wordt het hoofddoel winst hierdoor on­
dermijnd. 
Bij het opzetten van een beleidsplan 
doorloopt men vijf stappen: 
• wat wil men bereiken; 
• positiebepaling van het bedrijf; 
• ontwikkeling van het beleidsplan; 
• uitvoering van het beleidsplan; 
• voortdurende herziening van het plan. 

Wat wil men bereiken 
Om de mogelijkheden die het bedrijf 
heeft, te benutten, kan worden gestart 
met een eenvoudige poging om enkele 
belangrijke activiteiten globaal in de toe­
komst te plaatsen zoals: 
• omzet; 
• produktie; 
• investeringen; 
• personeelsaantallen; 
• vermoedelijke resultaten; 
• beschikbare geldmiddelen. 
Als het gaat om de planning van waar we 
met het bedrijf heen willen, dan zullen we 
onze gedachten moeten bepalen over 
zaken als: 
• positie van het bedrijf; 
• handhaving of aanpassing van het 
teeltplan; 
• handhaving of aanpassing van de or­
ganisatie; 
• individueel of gezamenlijk inkopen; 
• concentratie of spreiding van het be­
drijf. 
Het is in ieder geval belangrijk, dat de 
verwachtingen meetbaar, bereikbaar, 
geloofwaardig, begrensd en stimulerend 
zijn. Aandacht voor het benutten van 
groeimogelijkheden is belangrijk. Een­
zijdige aandacht voor groei kan echter— 
wanneer onvoldoende wordt gelet op de 
organisatie-ontwikkeling — een aanzien­
lijke prestatiedaling te zien geven. 
In de volgende aflevering gaan we ver­
der in op het opzetten van het beleids­
plan. 
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Het zal niet al te lang meer duren, of de mogelijkheden van 
bedrijfsregistratie stellen ons in staat een goed cijfermatig 

overzichtte krijgen van ons bedrijf. Dat is een goed hulpmiddel bij 
de bedrijfsorganisatie. Goed organiseren vergt kennis van de 

organisatietechnieken. En die zijn te leren. 

Het zal al weer zo'n jaar of vijf geleden 
zijn, dat we in ons blad een artikelenserie 
hebben gewijd aan bedrijfsvoering. Er 
werden destijds ook cursussen op dat 
terrein verzorgd en een en ander sloot 
goed bij elkaar aan. Jammer was toen 
wel, dat destijds niet de hulpmiddelen 
aanwezig waren om consequent door te 
gaan met de registratie die nu eenmaal 
hoort bij een goede bedrijfsvoering. Die 
mogelijkheden zijn er nu wel en zij zullen 
in snel tempo in betekenis kunnen toene­
men. Vandaar dat we ing. Peter Bleijen-
burg van het IMAG, die destijds én de 
cursussen én de artikelen op het punt 
van de bedrijfsvoering verzorgde, heb­
ben gevraagd de draad weer op te pak­
ken. In een aantal bijdragen zal hij nog 
eens de grondzaken van de organisa­
tieontwikkeling en het leidinggeven be­
handelen. 

Wat Is wat? Bij zaken als organisatieont­
wikkeling en leidinggeven worden ter­
men en begrippen gehanteerd die regel­
matig voorkomen en waarvan men goed 
moet weten, wat er mee bedoeld wordt. 
Dat voorkomt misverstanden. We begin­
nen dus met een woorden- en begrip­
penlijst. We weten dan later precies wat 
er bedoeld wordt met zo'n woord. 

Organisatie Het bedrijf kan worden om­
schreven als een organisatie waar het 

-economisch resultaat wordt bepaald 
door doelmatigheid en gezond verstand. 
Het kenmerk van de organisatie is, dat ze 
in het leven is geroepen om een specifiek 
doelte dienen. 

Doel Het doel van een bedrijf is zoveel 
mogelijk te produceren tegen een lage 
kosten en hoge prijzen. Uit concurren-
tieoverwegingen brengen de bedrijven 
verschillende produkten op de markt. 

Produkten leder bedrijf verzorgt de pro­
dukten op een eigen manier, waardoor 
een eigen kwantiteit en kwaliteit van pro­
dukten ontstaat. Verder wordt de hoe­
veelheid produkt bepaald door de groot­
te van het bedrijf. 

MarktVaak produceert een groep bedrij-

Een goede organisatie is de grondslag voor een 
goede bedrijfsvoering 

ven voor dezelfde markt. Wat het bedrijf 
voor de produkten krijgt hangt af van het 
(exclusieve) karakter van het produkt, de 
kwaliteit en het verschil tussen vraag en 
aanbod. 

Bedrijfsproces Het kostenniveau per 
eenheid produkt ende kwantiteit en kwa­
liteit van het produkt worden beïnvloed 
door de bedrijfsvoering en de beheer­
sing van het bedrijfsproces. Om een goe­
de kwaliteit en kwantiteit te kunnen be­
reiken, dienen een groot aantal maatre­
gelen te worden genomen en een aantal 
activiteiten te worden opgezet. Deze ac­
tiviteiten onderscheiden zich in een aan­
tal fundamentele bedrijfsfuncties. 

Bedrijfsfuncties De bedrijfsf uncties heb­
ben betrekking op de beheerstechniek, 
de produktietechniek, het commerciële 
beleid, het financiële beleid, de admini­
stratie en het personeelsbeleid. 

Bepalend voor het bedrijfsresultaat De 
mate waarin de fundamentele bedrijfs­
functies worden uitgeoefend, is bepa­
lend voor het bedrijfsresultaat. Ze bepa­
len namelijk het verlies, of dat er een 
kleiner of groter netto-overschot wordt 
behaald. Het is aan de ondernemer om 
een goede organisatiestructuur op te 
bouwen én er voor te zorgen dat de 
organisatie goed werkt. 

De organisatie als structuur Het gaat bij 
de organisatiestructuur net zo als bij de 
werktuigbouwer die tot taak heeft een 
goed functionerende machine te con­
strueren. U zult er voor moeten zorgen, 
dat de juiste onderdelen op de juiste 
plaats zitten. In dit geval dus zal de on­
dernemer de fundamentele bedrijfsfunc­
ties (hiervoor besproken in de begrip­
penlijst!) over een aantal mensen moe­
ten verdelen. Dit noemen we: taakverde­
ling. De taakverdeling kan op verschil­
lende manieren plaatsvinden. 
De eenvoudigste organisatiestructuur is 
die, die is ontstaan uit een eenmanszaak, 
de lijnorganisatie. Zodra iemand perso­
neel aanneemt en arbeid, of een deel 
daarvan overdraagt, terwijl de onderne­
mer zich in de eerste plaats toelegt op 
het geven van leiding, is er sprake van 
een verticale taakverdeling. Dat kan zich 
een aantal keren herhalen. Wanneer nóg 
meer personeel wordt aangenomen, zul­
len afdelingsleiders of bedrijfsleiders 
worden aangesteld. Zo ontstaat de lijn-
organisatie. 

Het kan ook anders. We kennen ook de 
horizontale taakverdeling. Men ziet dan. 
dat op gelijkwaardige manier verschil­
lende werkzaamheden over verschillen­
de mensen worden verdeeld. In een 
groeiend bedrijf zullen de medewerkers 
die rechtstreeks onder de ondernemer 
werken in de regel niet allen hetzelfde 
doen. Eén gaat waarschijnlijk over de 
organisatie; de tweede over de produk-
tie; de derde over de administratie etc. 
Deze soort van verdeling wordt horizon­
tale taakverdeling genoemd. Het kan na­
tuurlijk nog anders, bijv. bepaalde men­
sen houden zich bezig met de bedrijfs-
handelingen die gericht zijn op één pro­
dukt. terwijl een ander dat doet voor een 
ander produkt. Ze zijn dus gespeciali­
seerd; er heeft een verbijzondering 
plaatsgevonden. 
Van de drie genoemde organisatiestruc­
turen is vaak een mengvorm aanwezig. 
Er kan bijv. sprake zijn van een verticale 
taakverdeling met bijv. een ondernemer 
en een bedrijfsleider en drie afdelingslei­
ders die bijv. „gaan" over de afdeling 
tomaten, komkommers en paprika's. De 
afdelingsleiders verbijzonderen zich dan 
op een bepaald produkt. Duidelijk zal 
zijn, dat als je met meer mensen in de 
organisatie zit, de bemanning daarvan 
zorgvuldig moet gebeuren. Daarom zal 
men over gedetailleerde taakomschrij­
vingen moeten beschikken. Maar daar­
over o.a. in een volgende aflevering. 

tuinderij 1983 123 



10OKTOBER1986 

Een ondernemer bepaalt 
wie hij als personeelslid 
in dienst neemt. Elke 
nieuwe medewerker die 
op het bedrijf komt, 
krijgt een korte instruc­
tie over wat hij moet doen 
en de hulpmiddelen die 
hij daarbij kan gebrui­
ken. Af en toe worden de 
activiteiten van de werk-

WEEKBLAD GROENTEN EN FRUIT 

nemer door de onderne­
mer beoordeeld, 's Zo­
mers is het op de meeste 
bedrijven een gekken­
huis, vooral 's ochtends. 
Eigenlijk zou een onder­
nemer zichzelf in tweeën 
moeten kunnen delen. De 
ene helft kan dan sorte­
ren en naar de veiling ry-
den en de andere helft 

kan een oogje op het per­
soneel in de kas houden. 
Zij moeten tenslotte ook 
doorgaan omdat het sor­
teren anders te traag ver­
loopt. Bovendien moet 
voorzichtig met het pro-
dukt worden omge­
sprongen. 

Leiding geven en organiseren 

Organisatie is niet meer dan 
een middel om een (be-

drijfs)doel te bereiken. In dit ge­
val zijn het de medewerkers en 
de ondernemer die met hulpmid­
delen - machines, gereedschap­
pen, kennis en vaardigheden -
proberen een bepaalde doelstel­
ling van het bedrijf te realiseren. 
Zo'n doelstelling kan bijvoor­
beeld zijn het behalen van een 
maximale winst, opbrengst of 
produktie. Dit zijn economische 
doelstellingen. Sommige bedrij­
ven hebben ook sociale doelstel­
lingen: voor iedere medewerker 
een aanvaardbaar inkomen, een 
goed werkklimaat, enzovoort. 

Leiding geven 
Een organisatie kan op twee ma­
nieren worden geleid. Dat kan 
taakgericht of doelgericht. In de 
inleiding is er duidelijk sprake 
van taakgericht leiding geven. 
De ondernemer draagt alle me­
dewerkers een taak op, voorziet 
hen daarbij van de nodige in­
structies en/of hulpmiddelen en 
controleert of zij hun taak vol­

eur het doel ,Jtet halen van een zo 
hoog mogelijke opbrengst' is, is het 
belangrijk dat het verloop van de 
opbrengst voor alle werknemers 
zichtbaar wordt gemaakt 

doende goed en snel hebben uit­
gevoerd. Deze manier van wer­
ken vraagt van de ondernemer 
nogal wat geestelijke en lichame­
lijke inspanning. Hij komt vaak 
handen, voeten, ogen en tijd te­
kort. Daarnaast worden de capa­
citeiten van de medewerkers op 
die manier onvoldoende benut. 
Zij hebben immers niet alleen 
twee handen, maar ook een goed 
stel hersens. 
Wanneer op een ander wijze lei­
ding aan medewerkers zou wor­
den gegeven, kan dat tot gevolg 
hebben dat de ondernemer men­
taal minder zwaar wordt belast, 
er ontstaat een betere sfeer en 
een betere onderlinge samenwer­
king op het bedrijf en de mede­
werkers zullen meer gemotiveerd 
zijn. Door al deze zaken samen 
zal ook het bedrijfsresultaat be­
ter zijn. Een kenmerk van deze 

manier van leiding geven is dat de 
medewerkers bij het gebeuren op 
het bedrijf worden betrokken. 
Zij denken mee over de uitvoe­
ring van hun taak en er wordt hen 
de mogelijkheid gegeven zichzelf 
en elkaar te controleren. Dit 
wordt doelgericht leiding geven 
genoemd. 

Doelgericht leiding geven 
Bij deze manier van leiding ge­
ven is het belangrijk dat regelma­
tig met de medewerkers over de 
bedrij fsdoelstelling(en) wordt 
gesproken. Als het doel „het ha­
len van een zo hoog mogelijke 
opbrengst" is, is het belangrijk 
dat het verloop van de opbrenst 
voor iedereen zichtbaar wordt 
gemaakt. Dit kan via het prik­
bord in de kantine of door een 
van de medewerkers de op­
brengst te laten registreren. Dat 
kan bijvoorbeeld degene zijn die 
ook voor het rijden naar dé vei­
ling verantwoordelijk is. 
Elk bedrijf kent daarnaast een 
haast oneindig aantal nevendoel-
stellingen. We noemen er een 
paar. Het leveren van een goede 
kwaliteit, het snel en goed uitvoe­
ren van alle teelthandelingen, het 
onder controle houden van spint, 
het schoon houden van de kanti­
ne, enzovoort. Bij het doelge­
richt leiding geven moeten de 
medewerkers ook van al deze ne­
vendoelstellingen op de hoogte 
zijn. Zo weet iedereen waarom 
hij of zij ergens mee bezig is (het 
doel is bekend). 
Elke medewerker moet ook zicht 
hebben op het resultaat van zijn 
werk. Dit kan op verschillende 
manieren. Voor de vier hiervoor 
genoemde nevendoelstellingen 
kunnen daarvoor mogelijkheden 
worden aangegeven. Daarmee 
kan elke medewerker worden ge­
confronteerd met het resultaat 

van zijn eigen handelwijze en kan 
hij zichzelf corrigeren en contro­
leren. 
Laat iemand die bijvoorbeeld 
sorteert ook het uitzoeken op de 
veiling (mee) voor zijn rekening 
nemen als dat nodig mocht zijn. 
Wanneer los personeel bij de 
oogst wordt aangetrokken, geef 
dan een van uw vaste medewer­
kers de leiding in de schuur of in 
de kas. Voer ook de arbeidsregi-
stratie samen mét de medewer­
kers uit. Betrek hen bij de plan­
ning en bij de evaluatie van de 
resultaten. Laat degene die een 
bestrijding uitvoert, ook op alle 
plaatsen in de kas in het gewas 
werken en maak hem duidelijk 
hoe spint kan worden herkend. 
Maak tenslotte een rooster voor 
het schoon maken van de kantine 
voor alle gebruikers van die kan­
tine. 
Om mee te kunnen denken en 
beslissen over hoe het werk het 
beste kan worden aangepakt, 
moet elke medewerker over vol­
doende (praktische) kennis be­
schikken. Dit kan worden be­
reikt door het voeren van regel­
matige gesprekken, het lezen van 
een vakblad (in de kantine), het 
betrokken zijn bij excursies en 
registratie en door het volgen van 
een gerichte cursus. Het kennis­
niveau van de medewerkers kan 
belangrijk worden verhoogd. 
Zorg er ook voor dat niet alleen u 
als ondernemer elk apparaat 
kunt opzoeken en bedienen, 
maar dat ook een van de mede­
werkers dat kan. Maak uzelf zo 
weinig mogelijk onmisbaar. 

Kan dat allemaal wel? 
Aan het slagen van doelgericht 
leiding geven zijn twee voor­
waarden verbonden. De onder­
nemer moet durf hebben en ver­
trouwen in zijn medewerkers en 
zichzelf. Uiteraard blijft een on­
dernemer zelf de eindverant­
woordelijkheid dragen. Het is 
niet nodig en waarschijnlijk ook 
niet aan te raden dat het roer in 
één keer om wordt gegooid. 
Praat er eens met uw medewer­
kers over. Wissel eens van ge­
dachten met collega's die deze 
manier van denken al in meer of 
mindere mate in praktijk bren­
gen. Geleidelijk aan is het dan 
mogelijk het doelgericht leiding 
geven ook in uw bedrijf door te 
voeren. Het bedrijf, de mede­
werkers en de ondernemer varen 
hier wel bij. 

ING. E. MOERMAN 
Consulentschap Naaldwijk 
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edezeggenschap 
Ing. P. Bleljenberg, IMAG, Wageningen 

Onze medewerkers hebben vaak behoefte aan erkenning. Men wil 
als volwassen en deskundig mens worden gezien. Iemand die mee 

kan praten en „erbij" wordt betrokken. Medezeggenschap dus. 
Dat wil zeggen, een wederzijdse erkende vorm van overleg waarbij 

de beslissingen van de ondernemer worden beïnvloed door de 
werknemers. 

Er zijn verschillende mogelijkheden om 
het personeel „erbij" te betrekken. In de 
voorgaande aflevering van „Bedrijfsvoe­
ring" is op één manier ingegaan. Omdat 
het al wat langer geleden is, dat die 
aflevering verscheen, nog even in kort 
waar het toen om ging. 
Door middel van planningsbesprekingen 
over het al dan niet en zo ja op welke 
wijze de doelstelling van het bedrijf zal 
worden gerealiseerd, kunnen de werk­
nemers meewerken aan de totstandko­
ming van een beleidsplan. Dat is één. 
Een andere manier van het „erbij" be­
trekken is mogelijk bij de opzef van werk­
plannen voor de dagelijkse uitvoering. 
Door zo'n plan met de werknemers op te 
stellen en te bespreken wordt het dus 
met inspraak van diegenen voor wie het 
geldt, samengesteld. Hier hebben mede­
zeggenschap en inspraak dezelfde bete­
kenis. 
In het werkplan worden alle te verrichten 
handelingen voor een periode van een 
week op een voudige wijze vastgelegd. 
Dat gebeurt door de handeling te om­
schrijven en de omvang ervan aan te 
geven. Door alle geplande uren bij elkaar 
te tellen, wordt de totaal toegestane tijd 
voor de uitvoering van het werkplan ver­
kregen. Door deze werkwijze is het werk­
pakket voor een periode van een week 
bekend. Dat geeft dus een taakstelling. 
De taakstelling die op die manier — in 
samenspraak met betrokkenen — ont­
staat, kan een bijdrage leveren tot een 
goede arbeidsmotivatie. De prestatie­
graad en de tijdige uitvoering van het 
werk worden namelijk beïnvloed door de 
methode van vaststelling van de taken 
en de inspraak van de werknemers. 
Bij het gezamenlijk opstellen van het 
werkplan is het van groot belang, dat de 
9esprekken in een sfeer van elkaar sti­
muleren en samenwerking, plaatsvin­
den. 
Voor een goede uitvoering van het plan 
is het nodig dat de groep mensen die 
voor de werkzaamheden zorg dragen, 
dit zoveel mogelijk zelf organiseren. Bij 
een wat grotere groep mensen dient er 
een taakverdeling te ontstaan. Dat wil 
zeggen, dat de taken worden verdeeld 
en dat ieder een stuk krijgt toegewezen. 
Een en ander moet natuurlijk wel goed 
Gecoördineerd worden. 

Onder coördinatie verstaan we, dat de 
groep de werkcapaciteit, gerekend naar 
omvang en kwaliteit, zo dient te kiezen 
dat het werkplan gerealiseerd kan wor­
den. 

Zelfcontrole 
Het is duidelijk dat iowel de leiding als de 
werknemers moeten kunnen zien, of de 
taken in overeenstemming met het plan 
zijn uitgevoerd. Daarom moeten de pres­
taties worden vastgelegd. Dan kan het 
werkplan worden vergeleken met de 
werkelijke waarden. Tevens kunnen de 
afwijkingen die tijdens de uitvoering zijn 
ontstaan tussen plan en werkelijkheid, 
worden besproken. 
Op die manier ontstaat er een vorm van 
zelfcontrole. Dezelfde werkwijze kan 
worden toegepast voor de planning op 
lange termijn. Bij de controle en overleg 
van het beleidsplan, gaat het om de ver­
gelijking van de prestatienormen en de 
werkelijke resultaten op het gebied van 
de arbeid, de kosten, de produktie en het 
netto-overschot. De bedrijfsregistratie-
set (u heeft er toch al een aangeschaft?) 
kan hierbij goede diensten bewijzen. 
Bij al deze zaken is een goede communi­
catie nodig. Vaak wordt er door onvol­
doende overleg en informatie nog een 
sfeer geschapen die gekenmerkt wordt 
door wantrouwen. Het is een sfeer van 
„alléén de leiding (de ondernemer) be­
hartigt de belangen van het bedrijf" en 
de werknemer is in die sfeer van iemand 
die geen interesse heeft en zich niet wil 
inspannen. Wanneer deze sfeer op het 

De medewerkers verdelen zeit de taken 
en leder krijgt een stuk toegewezen 

bedrijf aanwezig is, dan kan je een suc­
cesvolle bedrijfsvoering wel vergeten. 

Voorwaarden 
Een goede organisatie ontstaat niet van­
zelf. In een van de eerste artikelen over 
„bedrijfsvoering" is daar uitvoerig bij 
stilgestaan. Je moet als ondernemer ook 
de wil en de mogelijkheid hebben. Of 
men bijv. een participerend leiderschap 
kan toepassen, hangt af van de omstan­
digheden. Met participerend leider­
schap bedoelen we de vorm waarin de 
werknemers, medezeggenschap heb­
ben. In gevallen waarin één man verant­
woordelijk is voor beslissingen en resul­
taten, gaat het niet. 
De wijze van leidinggeven houdt tevens 
nauw verband met het mensbeeld dat 
men heeft. Hanteert de ondernemer een 
strategie waarin een krachtig en dirige­
rend gezag gezien wordt als het enige 
middel van beïnvloeding en controle, 
dan ziet deze vaak geen noodzaak om de 
arbeidsorganisatie aan te passen aan de 
maatschappelijke ontwikkeling. 
De leiding die uitgaat van de gedachte 
dat de mens wel degelijk wil werken en 
zich zal inzetten voor het bedrijf, zal de 
organisatie-ontwikkeling wél belangrijk 
vinden. 
Bij een participerende leiderschap zal de 
organisatie zich ontwikkelen tot een de­
mocratisch model. In deze organisa­
tiestructuur worden aan de taken van 
diegenen die zorgen voor de dagelijkse 
uitvoering, verantwoordelijkheden en 
bevoegdheden van de leiding toege­
voegd, zoals het opstellen van plannen, 
het zelf organiseren van de uitvoering en 
het vergelijken van het plan en de be­
haalde resultaten. Deze benadering is 
belangrijk, omdat de mate van succes 
niet alleen afhangt van de kwaliteit van 
de ondernemer, maar ook in belangrijke 
mate van de betrokkenheid van de werk-
nemess. 
Een voorbeeld van deze gezamenlijke 
aanpak is, dat de motivatie om de plan­
nen uit te voeren groter wordt, waardoor 
de doelmatigheid wordt vergroot. 
Om kort te gaan, de omschreven organi­
satie-ontwikkeling leidt tot: 
— een beter begrip, betere communica­
tie, beter samenspel en het gevoel als 
team, samen resultaten te kunnen berei­
ken; 
— zinvoller werk, meer interesse, meer 
binding met het bedrijf; 
— betere prestaties, zodat men geza­
menlijk meer kan bereiken; 
— een snelle, door iedereen te begrijpen 
terugkoppeling van ervaringen tijdens 
de dagelijkse uitvoering. 

In een volgende aflevering gaan we wat 
nader in op vormen van leiderschap. Dat 
zal dan om te beginnen gebeuren door te 
letten op de wijze waarop de onderne­
mer (de leiding) tot noodzakelijke beslis­
singen komt. 
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Wddr wordt Scunoncjoworkt 
is leiding nodig 

Ing. P. Bleljenberg, IMAG Wageningen 

Zodra een groep gaat samenwerken, blijkt de behoefte aan leiding boven te 
komen. Men kan nietzonder „voorzitter" en er is behoefte aan iemand die de 

knopen doorhakt, de spelregels hanteert en zonodig de gele kaart opsteekt en 
beslissingen neemt. Anders schieten we niet op. Er is groot verschil in 

leiderschap. Elk met hun eigen kenmerk. 

Nu het op veel bedrijven zeer druk is, valt 
het extra op, hoeveel verschillen er zijn 
tussen de bedrijven. Op het ene bedrijf is 
het altijd haasten, men komt nooit of 
steeds op het nippertje klaar. De zaken 
Jopen door elkaar en de mensen weten 
soms niet waar ze aan toe zijn. Dat horen 
ze pas op het laatste moment. Op andere 
bedrijven loopt het daarentegen als 
geolied, leder weet wat-ie te doen heeft 
en men kan de zaken goed overzien 
zodat er geen panieksituaties ontstaan. 
Op het ene bedrijf loopt de baas de hele 
dag te jagen en op het andere bedrijf is 
een korte werkbespreking voldoende 
om de zaken te laten lopen. 
Er zijn tuinders die kortweg dicteren wat 
er moet gebeuren en anderen betrekken 
er hun mensen bij. Hierin zijn allerlei 
{gradaties en het gaat er nu maar om de 
juiste weg te vinden. Daarvoor moeten 
iwe dan allereerst bij onszelf te rade 
gaan. We moeten eerst uitvinden tot 
welk „leiderstype" we behoren en ons 
dan afvragen of het op een andere ma­
nier niet beter kan. 
Nu is er voor de stijl van leidinggeven 
geen recept te geven. Eigenlijk hangt dat 

- sterk af van de omstandigheden. Déze 
bepalen de vorm van leidinggeven die op 
dat moment de voorkeur geniet, ledere 

• leider heeft echter de verantwoordelijk­
heid om vanuit de omstandigheden en 
de situatie de geschikte vorm te vinden 
en te kiezen. 
Erzijn nogal wat typen leiderschap: 
Autoritair 
Participerend 
Manipulerend 
iDemocratisch 
jControlerend 
Ondersteunend 
Motiverend 
Delegerend 
Teamgericht 
Taakgericht 
We kunnen dit lijstje nog veel verder 
aanvullen, maar het gaat in feite over de 
gradatie van autoritair naar democra­
tisch. 
Een voortvarend leider die zijn tijd niet 
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verliest aan veel gepraat en die zonder 
overleg beslissir GOH neemt, is een 
autoritaire leide/', hij beslist voor zijn 
mensen, voelt zich deskundig ten aan­
zien van het uit te voeren werk, delegeert 
weinig. Waar het een puinhoop is, is zo'n 
leider misschien een uitkomst, maar 
wanneer er orde op zaken is gesteld, is 
zijn rol meestal uitgespeeld. Met een 
benadering van zijn mensen als onvol­
wassen en onmondige kinderen, zal hij 
•op langere termijn niets bereiken. . 
Een voordeel van autoritair leiderschap 
Is de slagvaardigheid waarmee beslis­
singen worden genomen. Er gaat niet 
veel tijd verloren met praten. 
Naast de behoefte aan leiding, is er ook 
behoefte aan erkenning. Men wil als een 
volwassen en deskundig mens worden 

Het delegeren van verantwoordelijkheden 
aan medewerker« verhoogt de 
betrokkenheid bi] het bedrijf 

'gezien die mee kan praten over de zaken 
met betrekking tot de dagelijkse uitvoe­
ring. Daarom willen mensen er bij be­
trokken worden. Daarvoor is een partici­
perend leiderschap nodig. Een partici­
perend leider betrekt de mensen in de 
beslissingen, is zich bewust dat anderen 
ook deskundig kunnen zijn, wil samen­
werken en durft beslissingen te delege­
ren. Kenmerkend is, dat hij pas beslissin­
gen neemt nadat hij in het algemeen de 
betrokken personen naar hun mening 
heeft gevraagd en hun argumenten heeft 
aangehoord. Ze hebben dus invloed op 
die beslissing en beslissen in zekere zin 
ook mee. Participeren — deelnemen 
aan! 
Nadeel van participerend leiderschap is 
vermindering van slagvaardigheid. E r 
moet namelijk meer worden gepraat. 
Maar, als de beslissing werkelijk geza­
menlijk genomen wordt, zal de motivatie 
verbeteren en de doelmatigheid van de 
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uitvoering worden verhoogd. 
Maar, er is verschil tussen inspraak en 
„inspraak". De leider die voor zichzelf 
eigenlijk al een beslissing heeft geno­
men, maar uit fatsoensoverwegingen — 
voordat hij de beslissing officieel uit­
spreekt — toch maar even met zijn men­
sen gaat praten, doet formeel aan over­
leg en geeft uiterlijk kans op inspraak. 
Maar dit is schijn-inspraak ofwel manipu­
leren. 
Dergelijke manipulerende leiders ver­
oorzaken een gevoel van onmacht bij 
hun mensen. „Je kunt praten wat je wilt, 
maar hij doet uiteindelijk toch wat hij in 
zijn hoofd heeft." Het gevolg is dat de 
mensen het op den duur wel geloven en 
geen behoefte meer hebben om be­
trokken te worden bij beslissingen. Dat is 
dan het moment waarop de manipule­
rende leider in zijn ware gedaante als 
autoritair leider optreedt en dan zegt: 
„Zie je wel, de mensen willen niet mee­
doen en hebben geen zin verantwoorde­
lijkheid tedragen." 

Een belangrijk verschil tussen het autori­
tair en participerend leiderschap ligt in 
het afleggen van verantwoording. Een 
-autoritaire leider doet dat alleen naar 
boven en de participerende leider zal 
bovendien verantwoording willen afleg­
gen naar beneden. In zijn optimale vorm 
is er dan sprake van democratisch lei­
derschap. 
Hiermee wordt bedoeld, dat de hele 
groep beslist en niet de leider na de 
groep gehoord te hebben. Om deze 
vorm van leidinggeven te kunnen hante­
ren, is men in de eerste plaats afhankelijk 
van de organisatiestructuur. Is die in zijn 
totaliteit nog hiërarchisch van opbouw, 
dat wil zeggen als er maar één man 
verantwoordelijk is voor de beslissingen 
die binnen zijn groep zijn genomen, dan 
gaat het niet. 
Onder democratisch functioneren wordt 
ook wel verstaan, dat de leider verant­
woording dient af te leggen tegenover 
zijn werknemers en dat de mogelijkheid 
aanwezig is dat hij wordt gecontroleerd. 

Andere vormen van leiderschap 
'Er zijn nog tal van andere vormen van 
leiderschap. Men kan b.v. precies voor­
schrijven hoe iemand moet werken en 
hem extra belonen voor eventuele extra 
inspanningen. De nadruk bij het leiding­
geven in deze situatie ligt in het controle-
'ren hoe er gewerkt wordt en hoe de 
prestaties zijn. Met recht zou men deze 
jvorm van leidinggeven de naam van con­
trolerend leiderschap kunnen geven. 
Iets daarvan is te bespeuren in de naam 
van sommig leidinggevend personeel, 
£oals „toezichthouder". Dat riekt naar 
agentje spelen. 
Er is sprake van ondersteunend leider­
schap als er sprake is van een organisa­
tie die naar integratie streeft en waarbij 
|de leider de voorwaarden schept waar-
boor enkeling en groep zo goed mogelijk 

kunnen functioneren. 
Het gemotiveerd zijn is eigenlijk een 
voorwaarde om goed te kunnen functio­
neren. De juiste volgorde is daarom eerst 
de mensen te laten zien waarom iets 
gedaan moet worden, wat de zin ervan is 
en het duidelijk maken van het hoe van 
het werk. Dan is er sprake van motive­
rend leiderschap. 
Ook komt men wel de uitdrukking „Man­
agement by delegation" tegen. De be­
doeling is duidelijk. Hier wordt de nadruk 
gelegd op delegeren. Bij delegerend lei­
derschap worden verantwoordelijkhe­
den aan mensen overgedragen en wor­
den hen daarvoor de vereiste bevoegd­
heden gegeven. Anders gezegd: de 
werknemers voldoende ruimte geven en 
niet vallen over allerlei details, die niet zo 
belangrijk zijn. 
De laatste jaren gaat men steeds duide­
lijker zien dat leidinggeven niet alleen 
lets is naar een ' :Vidu, maar ook naar 
een groep toe. L . unstvanhetfeamge-
richt leiderschap is ook het kunnen vor­
men van een hechte band tussen de 
leden van de groep aan wie men leiding 
geeft. Als leider is men min of meer 
groepswerker. 
Er kunnen leiders zijn die een zakelijke 
instelling hebben en zich sterk bezig­
houden met vraagstukken die betrek­
king hebben op het werk. Maar het kan 
ook zijn dat ze zo vergroeid zijn met het 
werk, dat ze het gewoon niet kunnen 
laten om het uitvoerend werk zelf te 
doen. Dat geldt b.v. voor de tuinder die 
van een eenmansbedrijf naar een groter 
bedrijf is gegroeid. Zo'n leider ziet zijn 
werknemers overwegend als middel om 
het werk uit te voeren. Voor die mensen 
willen ze zorgen en hen informeren. Op 
zichzelf hebben ze niets tegen moderne 
technieken als inspraak, werkoverleg, 
taakverrijking etc. Maar dit doen ze, om­
dat het uiteindelijk toch het werk ten 
goede komt. Het werk staat centraal. 
Een goed werkklimaat scheppen en de 
mensen een kans geven zich te ontwik­
kelen zijn voor hen middelen die je nodig 
hebt om het werk gedaan te krijgen. 
Deze stijl van leidinggeven duidt men 
aan met taakgericht leiderschap. 
Daar tegenover staan leiders die naar de 
andere kant doorslaan. Zij besteden erg 
veel aandacht aan hun werknemers, om­
dat zij mensen belangrijker vinden dan 
werk. Dit type sociaal leider veronder­
stelt dat een arbeidsorganisatie waar 
een goede sfeer heerst en waar de men­
sen voldoening vinden in het werk, de 
doelmatigheid van de organisatie is ge­
garandeerd. Maar, daar is meer voor 
nodig dan mensen die aardig met elkaar 
omgaan en die goed gemotiveerd zijn. 
We komen hiermee op het terrein van de 
organisatie terecht, waar we in een vol­
gend artikel op terug komen. 

Het gulden midden 
Zetten we de uitersten tegenover elkaar, 
dan kunnen we zeggen dat zowel het 

taakgerichte als het mensgerichte lei­
derschap hun goede kanten hebben. 
Ontsporing dreigt, waar één van de bei­
den teveel nadruk krijgt. Het werk is 
belangrijk, maar mensen mogen nooit 
als sluitpost worden gezien. Een leider 
bereikt resultaten door mensen. Hij dient 
aandacht te besteden aan de behoeften 
van de organisatie en de behoeften van 
de mens. Het gaat om integratie, het tot 
één geheel maken, van de eisen die de 
organisatie stelt en de behoeften van de 
mensen die het werk uitvoeren. Geïnte­
greerd leiderschap zet zich in voor het 
werk en de mensen. 
Uitgaan van het integratieprincipe wil bij 
het leidinggeven zeggen: voorwaarden 
scheppen waardoor de werknemers in 
hun dagelijks werk ook aan hun trekken 
komen. Er zal gelijkwaardige aandacht 
moeten worden besteed aan de verschil­
lende facetten van het beleid, waarin zijn 
opgenomen de financiële, econo­
mische, commerciële, informatieve en 
sociale doelstellingen. Tevens zal echter 
ook gelijkwaardige aandacht moeten 
worden besteed aan de mogelijkheden 
en de behoeften van de werknemers. 
Kenmerk van het moderne leiderschap is 
dat de macht niet meer bij één persoon 
berust, maar zoveel mogelijk wordt ge­
spreid over de gehele groep. 

in het kort 
De vorm van leidinggeven op een bedrijf 
kan worden beoordeeld naar de wijze 
waarop de leider beslissingen neemt, 
namelijk: 
— Men doet het alleen (autocratisch lei­
derschap). 
— Men doet het alleen en praat de werk­
nemers naar de reeds genomen beslis­
sing toe (manipulerend leiderschap). 
— Men overlegt eerst zoveel mogelijk 
naar de betrokken werknemers en ver­
werkt hun ideeën in de te nemen beslis­
sing (participerend leiderschap). 
— Men bereidt de besluitvorming voor en 
laat de uiteindelijke beslissing aan de 
groep over (democratisch leiderschap). 
De vorm die het leidinggeven kan aanne­
men, hebben we van verschillende kan­
ten benaderd. In werkelijkheid is voorde 
stijl van leidinggeven geen recept te ge­
ven. Het hangt af van de omstandighe­
den, ledere leider heeft echterde verant­
woordelijkheid om vanuit de omstandig­
heden en de situatie de geschikte vorm 
te vinden en te kiezen. 
Uit menselijke overwegingen gaat de 
voorkeur uit naar democratisch leider­
schap, maar de vraag is of we al zover 
zijn dat we kunnen komen tot een derge­
lijke gemeenschappelijke besluitvor­
ming. 
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Prestatie werknemer afhankelijk van 
zijn kunnen en willen 
Ing. P.A. Welling, 
CT Aalsmeer-Utrecht 

De prestaties van werknemers op 
een kwekerij kunnen variëren. Het 
verschil in de prestaties is afhan­
kelijk van wat de werknemer kan 
en wit. Het kunnen heeft te maken 
met de opleiding van de werkne­
mer en het willen met zijn motiva­
tie. 

Op een kwekerij zijn twee mensen aan 
het werk, A en B. A heeft weinig opleiding 
genoten en hij heeft enorm veel plezier in 
zijn werk. B heeft de middelbare tuin­
bouwschool doorlopen. Hij is vaak cha­
grijnig en prikkelbaar. Hij werkt omdat hij 
toch ook wat voor de kost moet doen. 
Beiden zijn door de ondernemer inge­
huurd om hetzelfde werk te doen, bij 
voorbeeld plukken, sorteren en bossen. 
Na verloop van tijd constateert de onder­
nemer dat er een duidelijk verschil zit 
tussen de dagelijkse prestaties van de 
beide mannen. Om er achter te komen 
waaraan dat precies ligt, nodigt de on­
dernemer de mannen een keer uit voor 
een gezamenlijk gesprek. 
In dat gesprek blijkt dat A het prima naar 
zijn zin heeft, het werk leuk vindt en er 
elke dag weer keihard tegenaan gaat. B 
daarentegen heeft het niet zo naar de 
zin. Hij vindt dat het werk dat hij moet 
doen eigenlijk veel te min is voor iemand 
met zijn opleiding. Daarom heeft hij er 
niet zo veel zin in zich tot het uiterste in te 
spannen. B zou liever werk doen dat 
meer een beroep doet op zijn gevoel 
voor verantwoordelijkheid. Hieruit blijkt 
dat de prestatie van de werkende mens 
afhankelijk is van wat hij kan én afhanke­
lijk is van wat hij wil. 

Kunnen 
A kan minder dan B, door zijn geringere 
opleiding. B wil minder doen dan hij kan. 
omdat hij vindt dat hij werk moet doen 
dat niet in overeenstemming is met zijn 
opleiding. 
Wat mensen kunnen is in bedrijfssitua­
ties veelal een gegeven omdat het afhan­
kelijk is van de opleiding die men geno­
ten heeft. De ondernemer heeft de mo­
gelijkheid het kunnen van zijn medewer­
kers te vergroten door ze aan cursussen 
en trainingen te laten deelnemen. 

Willen 
Dat mensen iets kunnen, leidt op zich 
nog niet tot een hoge prestatie. De wer­
kende mens moet ook de bereidheid 
hebben het eigen kunnen in een bepaal­
de mate aan te wenden. Bereid zijn tot 
iets is gelijk aan iets willen. We noemen 
dat ook wel motivatie. Motivatie is de 
mate (tempo) waarin men een bepaalde 
taak wil uitvoeren. Willen is iets dat te 
maken heeft met het gedrag van men­
sen. 

Formule 
Het is nu niet meer moeilijk de prestatie 
die door de werkende mens wordt gele­
verd in een eenvoudige formule uit te 
drukken: De geleverde prestatie is het 
produkt van de capaciteit (het kunnen) 
van de werker en van zijn motivatie (het 
willen). Eerder is gezegd dat de motivatie 
te maken heeft met het menselijke ge­
drag. Door het menselijke gedrsg te 
beïnvloeden is het mogelijk de motivatie 
te beïnvloeden. Het menselijke gedrag 
wordt beïnvloed door het al dan niet 
bevredigen van de verschillende soorten 
behoeften die de mens heeft. 

Drie soorten behoeften 
De mens kent zeer vele behoeften. Deze 
zijn in drie groepen in te delen. Op de 
eerste plaats komen de behoeften die 
kunnen worden omschreven als de eer­
ste levensbehoeften: voedsel, drinken, 
warmte, bescherming en dergelijke. De­
ze behoeften worden ook wel de fysiolo­
gische behoeften genoemd. 
De tweede groep behoeften vormen de 
zogenaamde sociale behoeften. Daar­
onder worden verstaan de behoeften tot 

• een groep te behoren, contacten te heb­
ben met andere mensen. We willen door 
onze medemens worden geaccepteerd. 
Als derde categorie behoeften kunnen 
de psychologische behoeften worden 
genoemd. Hieronder horen de behoefte 
aan zelfontplooiing, aan creatief bezig 
zijn. 
Vroeger dacht men dat vooral de mate 
waarin de behoeften uit de eerste groep 
werden bevredigd, bepalend was of de 
werkende mens bereid was een goede 
arbeidsprestatie te leveren. Men han­
teerde een negatief beeld van de mens. 

De gemiddelde mens zou niet bereid zijn 
tot het dragen van verantwoordelijkheid, 
hij moet geleid worden. De daarbij beho­

rende wijze van leiding geven was sterk 
autoritair. 
Op de bedrijven heerste een grote mate 
van discipline. De ondernemer diende er 
door loon te betalen voor te zorgen dat 
de werknemer zich kon voorzien in zijn 
eerste levensbehoeften. De werknemer 
van zijn kant zou dan gemotiveerd zijn 
een goede arbeidsprestatie te leveren. In 
deze opvatting is het loon voor de werk­
gever een kostenpost waarop bezuinigd 
dient te worden. 

Geen ontevredenheid 
Recentere onderzoekingen hebben aan­
getoond, dat het voorzien in de eerste 
levensbehoeften van de werknemer niet 
leidt tot motivatie. In de westerse staten 
zijn eten en drinken voor iedereen verze­
kerd. Het voorzien in de eerste levensbe­
hoeften, als ook het zorgen voor redelij­
ke arbeidsvoorwaarden en werkomstan­
digheden resulteert alleen bij de werkne­
mers in een toestand van geen ontevre­
denheid. Wanneer de werknemer in 
staat wordt gesteld om in zijn werk ook 
zijn sociale en psychologische behoef­
ten te bevredigen dan is hij gemotiveerd 
om een goede arbeidsprestatie te leve­
ren. 

Ander mensbeeld 
Wil de werknemer ook zijn sociale en 
psychologische behoeften in zijn werk 
kunnen bevredigen, dan is het nodig dat 
de leiding van een bedrijf uitgaat van een 
ander mensbeeld als eerder beschre­
ven. Een positief mensbeeld is dan no­
dig; een beeld dat duidelijk maakt dat de 
mens wel degelijk wil werken. De mens 
heeft zijn werk nodig om zijn eigen doel­
stelling op sociaal en psychologisch vlak 
te bereiken. 
Van de leiding van een bedrijf wordt in dit 
beeld verwacht, dat de doelstellingen 
van het bedrijf én de doelstellingen van 
de werknemers zo veel mogelijk in el-
kaars verlengde liggen. 
Door zich in te zetten voor het bereiken 
van de doelstellingen van het bedrijf be­
reiken de werknemers ook de realisering 
van hun eigen doelstellingen. Door het 
werk komt de werknemer tot zelfont­
plooiing, zijn persoonlijke rijpheid groeit. 
De werknemer is betrokken bij het werk. 
Op zijn creativiteit wordt een beroep 
gedaan. Wanneerde werkomstandighe­
den slecht zijn, komt de werker niet tot 
zelfontplooiing, zijn arbeidsmotivatie is 
dan niet groot. 
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Meer betrokkenheid werknemer 
vergroot motivatie 
Ing. P.A. Welling, 
CT Aalsmeer-Utrecht 

Als een teler besluit veranderin­
gen door te voeren op zijn bedrijf, 
dan behoeft de organisatie binnen 
het bedrijf aanpassing om soepel 
te blijven draaien. De medewer­
kers dienen hierbij te worden be­
trokken. Hun interesse wordt ver­
groot als ze op de hoogte zijn van 
het hoe en waarom. 

Elke ondernemer heeft voor zichzelf be­
paalde bed rijfsdoelen geformuleerd. Dit 
kunnen onder meer zijn: winst, inkomen, 
continuïteit, werkgelegenheid, aange­
naam bezig zijn, rozen telen en anjers 
telen. Vaak zijn de doelstellingen van 
een bedrijf vaag geformuleerd. Meestal 
|zijn ze alleen bekend bij de ondernemer. 
Slechts zelden liggen de bedrijfsdoelen 
vast op papier. 
De genoemde doelen zijn doelen op lan­
ge termijn. Uit deze lange termijndoelen : 
dienen doelen op korte termijn te worden 
afgeleid. Vooral bij de vaststelling op 
korte termijn 'dienen de medewerkers 
betrokken te worden. De interesse van 
Üe medewerkers wordt vergroot wan­
neer ze op de hoogte zijn van het hoe en 
waarom. 

Eij vaststelling van doelen op korte ter-
lijn bij voorbeeld een teeltplan (of aan-
assing van de verwarming), dienen de 

medewerkers niet alleen in kennis ge­
steld te worden van de gewenste uitvoe-
|p>g. Van de medewerkers zal ook infor­
matie moeten komen over bij voorbeeld 
hoeveel plantmateriaal nodig is voor de 
jjitvoering; welke hulpmidddelen er no­
te zijn; wie van de medewerkers een 
bepaalde taak het beste kan uitvoeren. 
De ondernemer zelf beschikt niet over 

~jlle noodzakelijke informatie. Door de 
pedewerkers er bij te betrekken zullen 
-e zich inspannen de in overleg vastge­
stelde doelen te verwezenlijken, zeker 
I'anneer ze mee profiteren van de baten 
an het opgestelde plan ten opzichte van 
et oude plan. 

Ilannen schriftelijk vastleggen 
se gemaakte plannen, en ook de be­
drijfsdoelen, moeten op papier worden 
|ezet. Daardoor zijn ze voor iedereen 
innen het bedrijf toegankelijk. Plannen 
•n doelen die alleen bestaan in de ge-

dachtengang van de ondernemer, zijn 
niet toegankelijk en vatbaar voor allerlei 
misverstanden wanneer ze aan anderen 
worden meegedeeld. Het op papier zet­
ten van doelen en plannen schept even­
eens een controlemogelijkheid tijdens 
de uitvoering. De ondernemer en zijn 
medewerkers kunnen, wanneer er afge­
weken is van de uitgestippelde lijnen, 
nagaan waarom er afgeweken is en wat 
de gevolgen zijn van de afwijking(en). 

Aanpassingen . urganisatie 
Wanneer er binnen het bedrijf iets veran­
dert door bij voorbeeld verschuivingen 
in het teeltplan of bedrijfsvergroting.dan 
behoeft de organisatie binnen het bedrijf 
aanpassing om soepel te blijven draaien. 
Een slecht lopende organisatie wekt fru­
straties op en is een bron van spannin­
gen. Het is een goede zaak veranderin­
gen in de bedrijfssituatie met de mede­
werkers te bespreken. Zij overzien vaak 
beter de gevolgen voor de dagelijkse 
uitvoeringvan het werk. 

Functie-en taakomschrijvingen 
Binnen het glastuinbouwbedrijf moet 
een behoorlijk aantal functies zoals 
teelttechniek, personeel, financiën en 
administratie worden verricht. Die func­
ties dienen goed te worden omsch reven, 
niet alleen in de huidige situatie, maar 
ook voor een toekomstige situatie. Dit 
voorkomt onduidelijkheden en tegen­
strijdigheden, waardoor de een de ander 
niet voor de voeten gaat lopen en werk­
zaamheden niet, heel slecht of dubbel 
worden gedaan. 

Het It goed alt taken van werknemers worden 
afgewisseld zodat ze niet steeds met hetzelfde 
bezig hoeven te zijn 

Aan elke functieomschrijving is een 
puntsgewijze lijst met taken toegevoegd 
die bij de functie behoren. Met de werk­
nemers overleggen hoe de verschillende 
taken uitgevoerd gaan worden, vergroot 
de motivatie, wanneer dat plaatsvindt in 
een sfeer van samenwerken en elkaar 
stimuleren. Een groot deel van de ver­
antwoordelijkheid voor de uitvoering 
komt zo te liggen bij de medewerkers. 
Het dragen van die verantwoordelijkheid 
zal ze geleidelijk moeten worden ge­
leerd. 

Taakuitvoering 
Vaak liggen in de bloemisterij de eisen 
die door het werk gesteld worden aan 
een werknemer, lager dan hij aan zou 
kunnen. Het is dan zaak te zorgen voor 
meer afwisseling in het werk, niet de hele 
tijd sorteren, maar ook bossen, niet al­
leen maar stek steken, maar ook opzoe­
ken voor de veiling. 
Taken kunnen ook verzwaard worden 
door er meer verantwoordelijkheden en 
bevoegdheden aan toe te voegen. Een 
voorbeeld: de werknemer die belast is 
met de uitvoering van de ziektebestrij-
ding ook zelf laten bepalen wanneer en 
hoe die dient te worden uitgevoerd. 
Daarvoor is een stuk opleiding nodig. 

De ondernemer kan taken steeds per 
werknemer opdragen. Hij zou ook aan 
een groep werknemers kunnen zeggen: 
„die 6n die taken moeten worden ge­
daan. Aan jullie laat ik over wie wat 
doet". De groep beslist vervolgens hoe 
de taken onderling worden verdeeld. 

Op hoogte stellen van resultaten 
Wanneer een mens iets doet, dan wil hij 
weten wat voor resultaten dat heeft. Dat 
geldt ook voor werknemers. Zij willen 
weten of de gestelde doelen bereikt zijn. 
Indien de gestelde doelen niet gehaald 
zijn zullen telers en medewerkers zich 
gezamenlijk moeten afvragen waaraan 
dat gelegen heeft om daarvan wat te 
leren voor de toekomst. 

Goed overleg over de resultaten van de 
uitvoering van werkzaamheden dient het 
bedrijfsbelang en het belang van de 
werknemers, mits dit overleg plaatsvindt 
in een sfeer van wederzijds vertrouwen. 
Zowel het bedrijf als de medewerkers 
realiseren dan hun doelstellingen (bij 
voorbeeld respectievelijk winst en per­
soonlijke ontwikkeling). 
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Motivatie van medewerkers 
U droomt er waar­
schijnlijk ook wel eens 
van dat uw medewer­
kers altijd precies dat­
gene doen wat u van 
hen verlangt. Helaas is 
de werkelijkheid vaak 
anders. Om dat zoveel 
mogelijk te voorko­
men, is het belangrijk 
te weten wat motivatie 
is, waardoor uw mede­
werkers worden gemo­
tiveerd en hoe in uw 
bedrijf „middelen tot 
motivatie" kunnen 
worden gehanteerd. 

Motivatie kan worden om­
schreven als: de instel­

ling van uw medewerkers, die 
meebrengt dat zij bewust en 
uit eigen wil meewerken aan 
het nastreven van het doel van 
het bedrijf. Ze zullen dit al­
leen doen als ze hiermee aan 
hun eigen, individuele be­
hoeften tegemoet kunnen 
komen. 
Uw bedrijfsdoel is dat, wat u 
met uw bedrijf wilt bereiken: 
een zo hoog mogelijke pro-
duktie van bijvoorbeeld to­
maten, een optimale rentabi­
liteit, enzovoort. 

Waardoor wordt iemand 
gemotiveerd? 
Iedereen heeft een aantal be­
hoeften die hij zal proberen te 
bevredigen. Een bekende ge­
dragswetenschapper, Maslov, 
rangschikte deze behoeften in 
vijf categorieën: 
• De primaire levensbehoef­
ten, zoals voedsel, kleding, 
warmte en onderdak; 
• De behoefte aan zekerheid: 
de primaire levensbehoeften 
moeten ook in de toekomst 
zeker zijn gesteld; 
• De behoefte aan gewenste 
sociale contacten: het kunnen 
behoren tot die groep van 
mensen waartoe men wil be­
horen; 
• De behoefte aan waarde­
ring: als mens betekenis heb­
ben, als individueel persoon 
in de ogen van anderen, maar 
ook naar eigen inzichten; 
• De behoefte aan zelfont­
plooiing: in het werk (of daar­
buiten) dingen kunnen doen 
die naar eigen en andermans 
ideeën zinvol zijn. 
De eerste twee categorieën 

behoeften worden gevormd 
door basisbehoeften, de laat­
ste drie door motiverende be­
hoeften. In het algemeen 
geldt dat als één of meer cate­
gorieën behoeften zijn ver­
vuld, de inspanningen erop 
zijn gericht de daaropvolgen­
de te vervullen. Met andere 
woorden: als aan de eerste 
twee categorieën behoeften is 
voldaan, zullen de volgende 
(motiverende) behoeften op 
de voorgrond treden. U heeft 
als ondernemer de beschik­
king over een aantal middelen 
tot motivatie, die op de be­
hoeften van uw medewerkers 
moeten worden afgestemd. 

Middelen tot motivatie 
Om de motivatie te vergroten, 
kunnen twee middelen wor­
den gehanteerd. Ten eerste is 
dat geld (inclusief andere ma­
teriële zaken) en ten tweede 
een „motiverende werksitua­
tie". Van beide volgt hier een 
aantal voorbeelden. 
Geld en andere materiële za­
ken. Hieronder vallen onder 
meer: 

• Een voor het verrichte werk 
redelijke beloning; 
• Als het werk zich daarvoor 
leent een vorm van presta­
tiebeloning; 
• Gebruik van produkten van 
het bedrijf; 
• Studieverlof voor cursussen 
en dergelijke; 
• Een bonus bij goede be­
drijfsresultaten, enzovoort. 
Deze middelen hebben alleen 
effect als voor de betrokkene 
het verband duidelijk is tus­
sen de stimulans en zijn inzet 
voor het werk. 
Een motiverende werksitua­
tie. Hieronder valt een einde­
loze reeks aangrijpingspunten 
di' o motivatie kunnen ver­
groten. Sommige daarvan zijn 
tastbaar (zoals de eerste twee 
voorbeelden), andere (zoals 
de daaropvolgende vijf) niet. 
Hierbij kan worden gedacht 
aan: 
• Goede hulpmiddelen om 
het werk op een prettige ma­
nier uit te voeren (gereed-

schap, beschermende kleding, 
voldoende verlichting, een re­
delijke omgevingstempera­
tuur, een goede werkhouding, 
enzovoort); 
• Een goede kantine met 
smakelijke koffie die in alle 
seizoenen bij een normale 
temperatuur kan worden ge­
nuttigd; 
• Het toekennen van verant­
woordelijkheid aan medewer­
kers die dit willen en kunnen, 
zodat zij meer zelfstandigheid 
hebben bij het uitvoeren van 
hun taken; 
• Zorgen voor afwisseling in 
de werkzaamheden. Laat niet 
één persoon de hele dag het­
zelfde werk uitvoeren. Rou­
leer de taken tussen de mede­
werkers en uzelf om het wer­
ken plezieriger te maken; 
• Voorkom als dat mogelijk is 
extreem lange werkdagen. 
Zeker bij warm weer ligt de 
prestatie aan het eind van de 
dag door vermoeidheid aan­
toonbaar lager; 
• Betrek uw medewerkers op 
tijd bij plannen voor verande­
ringen. Dan zullen ze ook be­
reid en in staat zijn mee te 
helpen het doel te bereiken 
dat u met het investeringsplan 
voor ogen heeft; 
• Aandacht voor de persoon­
lijke omstandigheden van uw 

medewerkers zal 
doorgaans zeer 
op prijs worden 

gesteld. 
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Hoe pakt 
< u het aan? 

Om inzicht te 
krijgen in wat 

uw medewerkers 
motiveert, 

zult u eerst moeten 
vaststellen 

wat hun individuele behoef­
ten zijn: zowel hun basisbe­
hoeften als hun motiverende 
behoeften. Als de basisbe­
hoeften overheersen, is het 
belangrijk eerst aan deze 
wensen tegemoet te komen. 
Als de motiverende behoef­
ten van uw medewerkers u be­
kend zijn, kunt u hen gericht 
hierop bepaalde taken en/of 
bepaalde verantwoordelijk­
heden toewijzen. Probeer zo 
aan hun individuele behoef­
ten tegemoet te komen, dat 
elke medewerker gemoti­
veerd is zijn best te doen. 

ING. P.A. MOERMAN 
Consulentschap Naaldwijk 
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Drie oplos-methoden 

Conflicten goed oplossen leidt tot 
motivatie 
Ing. P.A. Welling, 
Consulentschap voor de Tuinbouw, 
Aalsmeer-utrecht 

In elke menselijke relatie ontstaan 
op gezette tijden conflicten. Die 
conflicten zijn niet te vermijden. 
Wanneer een conflict tussen men­
sen op de juiste wijze wordt opge­
lost, hoeft de relatie tussen die 
mensen er niet onder te lijden. 
Vaak wordt de verhouding er beter 
van, omdat beide partijen weten 
waar ze aan toe zijn, wat weer kan 
leiden tot arbeidsmotivatie. 

Vaak komt tijdens trainingen vergader­
techniek (zoals die door de NTS zijn 
georganiseerd) en tijdens manage-
mentcursussen de vraag naar voren: 
hoe lossen we een conflict op, dat ont­
staan is in een groep, bij voorbeeld in 
een werkgroep, gewascommissie of bin­
nen het bedrijf. Alvorens die vraag te 
beantwoorden, is het nodig te bekijken 
waardoor een conflict ontstaat. Conflic­
ten worden geboren doordat de behoef­
ten van de een in strijd zijn met de be­
hoeften van de ander. 
Enkele voorbeelden: de voorzitter van 
een vergadering wil vlot vergaderen, om­
dat hij na afloop nog ergens heen wil. 
Een aantal leden van de groep vindt het 
prettig elkaar weer te zien en wil gezellig 
met elkaar kletsen. 
De ondernemer wil dat het oogsten snel 
gebeurt, zodat daarna ook nog wat aan 

ziektebestrijding kan worden gedaan. 
De medewerker die de ziektebestrijding 
moet uitvoeren heeft daarin geen zin, 
omdat hij het een vervelend karwei vindt 
en omdat het zijn gezondheid schaadt. 
Behoeften leiden tot een bepaald ge­
drag. Zo zal de voorzitter kort en zakelijk 
vergaderen, terwijl een aantal groepsle­
den in een ontspannen sfeer met elkaar 
van gedachten wisselt en er ruim de tijd 
voor neemt. De ondernemer zal de 
oogstwerkzaamheden snel verrichten. 
De medewerkn'-'lie belast is met de uit­
voeringvan u réktebestrijding, zal de 
oogstwerkzaa<.iheden zo lang mogelijk 
rekken. Het conflict ontstaat doordat het 
gedrag (als voortvloeisel van een be­
hoefte) van de een in strijd is met dat van 
de ander. Dat is zeer vaak onvermijdelijk. 
Beiden zijn bij het probleem betrokken, 
beider behoeften staan op het spel. Het 
probleem ligt dus niet ofwel bij de ene 
persoon, ofwel bij de andere persoon. 
Het conflict ligt in de relatie van beide 
individuen tot elkaar, hoe goed die ver­
houding ook wezen mag. 

Drie methoden van oplossen 
,Om de beschreven conflicten opte los­
sen, zijn er drie methoden: 
• deik-win-methode; 
• dejij-wint-methode; 
• degeen-verlies-methode. 
Het uitgangspunt bij het gebruiken van 
de eerste twee methoden is macht of 
gezag. Een van beide partijen is zich 
ervan bewust dat de andere partij voor 
de bevrediging van zijn behoefte afhan­
kelijk is van die ene partij. Een situatie die 

op veel bedrijven nogal eens voorkomt. 
De baas is zich ervan bewust dat zijn 
medewerker voor de bevrediging van 
zijn behoeften (werkgelegenheid, inko­
men) afhankelijk is van hem. De baas 
gebruikt bij het oplossen van conflicten 
die wetenschap, omdat hij macht heeft. 
De baas zal tegen de medewerker zeg­
gen: „Jij moet snel oogsten, want daarna 
moetje nog aan ziektebestrijding doen" 
(de ik-win-methode). 
Bij dejij-wint-methode zijn de rollen om­
gedraaid. De voorzitter van de vergade­
ring realiseert zich, dat hij die groepsle­
den, die gezellig met elkaar willen praten 
en het zakelijk vergaderen op de tweede 
plaats pas belangrijk vinden, niet naar 
zijn hand kan zetten, omdat die dan het 
lidmaatschap van de groep opzeggen. 
Dat wil hij voorkomen omdat hij er dan in 
zijn eentje voor zou staan. De groepsle­
den winnen het omdat ze de macht heb­
ben om de groep niet langerte laten 
voortbestaan. 

Nadelen van ik-win- en 
jij-wint-methode 
De oplossingen van conflicten volgens 
de ik-win-of jij-wint-methode zijn altijd in 
het voordeel van een partij. De andere 
partij krijgt de oplossing opgedrongen. 
Er wordt niet of nauwelijks geluisterd 
naar hetgeen de partij die de oplossing 
opgedrongen krijgt, te zeggen heeft. 
Iemand die een oplossing opgedrongen 
krijgt en in die oplossing niets herkent 
dat bijdraagt tbt bevrediging van zijn 
eigen behoeften, is niet gemotiveerd om 
de opgedrongen oplossing uit te voeren. 

Opgedrongen oplossingen kunnen in het uiterste geval leiden tot bij voorbeeld vertragende sabotage 
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In het ergste geval zal hij de uitvoering 
van die oplossing saboteren. 
Zo zal de medewerkertoch de oogst-
werkzaamheden zo langzaam mogelijk 
uitvoeren om niet te hoeven spuiten. De 
voorzitter zal herhaaldelijk opmerken 
dat de anderen de vergadering niet zo 
moeten ophouden. Zowel bij de ik-win-
methode als bij de jij-wint-methode is er 
veel controle nodig op de uitvoering van 
de opgedrongen oplossing. Omdat die 
controle erg duur is, is men bij voorbeeld 
in de industrie in veel bedrijven afgestapt 
van deze methoden van conflictoplos­
sing. Bewust gekozen wordt voor de 
derde methode. 

Geen-verlles-methode 
Wanneer voor de oplossing van conflic­
ten gebruik wordt gemaakt van de geen-
verlies-methode, dan redeneren de be­
trokkenen niet vanuiteen machtspositie. 
Uitgangspunten zijn dan: beide partijen 
hebben elkaar nodig en beide partijen 
zijn erop uit de onderlinge relatie van 
lange duurte laten zijn. Werkgeveren 
werknemer hebben elkaar nodig om hun 
doelen (winst en inkomen) te realiseren. 
De voorzitter en de werkgroep hebben 
elkaar nodig, ook de volgende keer moe­
ten ze samen optrekken. 
De benaming van deze methode om con­
flicten op te lossen (geen-verlies-metho-
de) geeft aan hoe er aan oplossingen 
gewerkt wordt. Geen van beide partijen 
verliest, beide winnen. Er wordt gezocht 
naar oplossingen die voor beide partijen 
aanvaardbaar zijn en die beide partijen 
in hun waarde laten. Overde uitvoering 
van de aldus tot stand gekomen oplos­
sing worden afspraken gemaakt. 
Voorwaarde voor het welslagen van de­
ze methode van conflictoplossen is, dat 
partijen goed aan elkaar duidelijk maken 
waar hun behoeften liggen en goed naar 
elkaar willen luisteren. De baas zal niet 
tegen de medewerkerzeggen: „Jij moet 
die oogstwerkzaamheden snel doen, 

want je moet daarna nog spuiten", maar 
„Ik wil datje die oogstwerkzaamheden 
vlot doet, omdat ik wil dat jij daarna gaat 
spuiten". De medewerker zal daar tegen 
inbrengen: „Maar ik wil helemaal niet 
spuiten, want dat is schadelijk voor mijn 
gezondheid". De baas kan nu opmer­
ken: „Ik heb pas een nieuw spuitmasker 
gekocht, dat aan de modernste eisen 
voldoet en dat voldoende bescherming 
biedt. Je zag er toch altijd tegen op om te 
spuiten zonder masker, hè?" De mede­
werker zal daarmee akkoord gaan want 
hij had een vreselijke hekel aan spuiten 
zonder goede lichaamsbescherming. 
Zo zal de voorzitterzijn behoefte aan een 
vlotte vergadering voorleggen aan de 
groep. Die zal kenbaar maken dat be­
hoefte bestaat aan een bepaalde gezel­
ligheid.Het compromis kan zijn dat . 
wordt besloten vlot te vergaderen om 
daarna nog in er ! intieme sfeer aan de 
bar te blijven hangen, terwijl de voorzit­
ter zijns weegs gaat. Wanneer beide 
partijen in de gekozen oplossing iets van 
zichzelf herkennen, dan zal de motivatie 
groot zijn om de gekozen oplossing tot 
een goed einde te brengen. Er is immers 
geen sprake van verlies. Er zijn alleen 
maar winnaars. Controle op de uitvoe­
ring is niet of nauwelijks nodig. 

Geen scheidsrechter willen 
spelen 
Vaak worden ondernemers geconfron­
teerd met conflicten onder personeelsle­
den. In werkgroepen kunnen problemen 
ontstaan tussen individuele leden. Voor 
betrokkenen is vaak de neiging groot om 
die conflicten volgens de ik-win- of jij-
wint-methode op te lossen. Iemand 
treedt dan op als scheidsrechter, maar 
de vraag is of die wel in staat is om tot een 
evenwichtige afweging te komen. 
Bij betrokkenheid bij conflicten tussen 
andere betrokkenen is het verstandiger 
aan de hand van de geen-verlies-metho-
de tot een oplossing te komen. De be­

trokkene is dan geen scheidsrechter, 
maar bemiddelaar, die ervoor zorgt dat 
geen van beide partijen verliest. De be­
middelaar zorgt ervoor dat de ruziema­
kers naar elkaar luisteren, rekening hou­
den met eikaars behoeften, afspraken 
maken die voor beiden acceptabel zijn. 

Voor welke methode kiezen 
Van jongs af aan zijn veel mensen opge­
voed met machtsdenken. Ouders zijn de 
baas over de kinderen. De onderwijzer 
bepaalt hoe kinderen in een klas zich 
hebben te gedragen. In het bedrijf 
sch rijft de baas de wet voor. Daardoor 
ligt het voor de hand dat veel mensen 
voor de oplossing van hun conflicten de 
ik-win- of jij-wint-methode kiezen. Kie­
zen voor de geen-verlies-methode houdt 
in dat de tegenpartij als volwaardig wordt 
beschouwd. 
Als iemand van plan is deze methode te 
gaan gebruiken om conflicten in het be­
drijf op te lossen, dan is het raadzaam 
daarvan tevoren mededeling te doen. 
Anders is de kans groot dat deze manier 
van conflicten oplossen wordt opgevat 
als een nieuwe manierom medewerkers 
de zin van de baas te laten doen. Wel is 
het zo dat deze methode de onderlinge 
verhouding kan verrijken, immers beide 
partijen weten precies wat ze aan elkaar 
hebben. 

Samenvatting 
In elke menselijke relatie—dus ook op . 
het tuinbouwbedrijf — komen conflicten 
voor. Er zijn drie manieren om deze 
conflicten op te lossen. Wanneer men 
de geen-verlles-methode wil gaan ge­
bruiken, dan moet men in staat zijn te 
achterhalen welke bedoelingen er ste­
ken achter de uitspraken van degene, 
metwie men In conflict Is. Toepassing 
van deze methode leidt tot betere onder­
linge verhoudingen en dientengevolge 
tot een grotere arbeidsmotivatie. 

war 
Door naar elkaar te luisteren kan worden gekomen tot aanvaardbare oplossingen en een vlotte afhandeling van het werk 

Vakblad voor de Btoemisteri)-7 (1985) 

132 



f l j ^ -

Goede hulpmiddelen 
JLlErJIL%ILv?jLli 

tot v©rliclitïiigr 6n 
iyl^y ggiKßijßjL JÜTl_Cj ^ / CMÎI fliDclQ 

H e glasgroenteteelt worden veel appa-
iten en machines gebruikt die tot doel 
|lri>en het werk te vergemakkelijken en 
Herlichten. Veel van deze hulpmidde-
Äiebben tevens een positieve invloed 
P de kwaliteit van het werk en leiden 

Ï: tot een besparing op de hoeveelheid 
id. Ondanks de voordelen zijn veel 

u~ deze zaken nog geen gemeengoed op 
He bedrijven. Nog vaak worden bedrij-

Kaangetroffen waar op betrekkelijk 
radige wijze of met slechts geringe 
teringen een hoop is te verbeteren. 

Mfl TonHendrix, IMAG/Proefstation 
ouw onder Glas, (Naaldwijk) 

Jrbeid is bij alle glasgroententeelten de be-
jpttijkste kostenpost Afhankelijk van de 
Jplgiebehoefte van het gewas en het jaarge-
5ts waarin wordt geteeld, omvatten de ar-
»eidskosten ongeveer 30-50 % van de totale 
jgj*»ijs. Het wekt toch wel enige verbazing 
HBi op veel bedrijven zo „slordig" met de 
braid wordt omgesprongen. Bedoeling van 
lit artikel is een aantal toepassingsmogelijk-
lafen van enkele meer of minder belang­

hulpmiddelen te behandelen. Hierbij is 
^onderscheid gemaakt in hulpmiddelen, 
»elke bij meerdere gewassen en werkzaam-

" >n kunnen worden gebruikt (de all-round 
[middelen) en in hulpmiddelen welke 

^hts bij een bepaald gewas of bepaalde 
^ndeling (kunnen) worden gebruikt (de spe-
ifcike hulpmiddelen). 

•Ground hulpmiddelen 
Een zeer bekend voorbeeld van een all-
fojld hulpmiddel is het „buisrailsysteem". 
^ W werc* dit alleen bij de tomatenteelt toe-
Bfci>ist. Momenteel wordt het buisrailsysteem 
bn alle belangrijke hoogopgaande gewassen 
fi^uikt De voordelen spreken voor zich: 
HHbetere werkhouding bij veel werkzaam-
"Suen (zittend oogsten en bladbreken), 
Btaand werken in plaats van lopen op stelten 
rv**et geheven armen werken, meer tegelijk 

gieren, gemakkelijk to verplaatsen in de 
Kadenz. 
De voordelen worden niet alleen tijdens de 
P"*** behaald. Ook bij het opruimen/plant-
p i maken is vooral bij de teelt op substraat 
*5« behoorlijke arbeidsbesparing mogelijk. 
Door de combinatie van buisrail en sloopta­

bletten kunnen in één keer grote hoeveelhe­
den materiaal worden vervoerd. Dit leidt bij 
dergelijke volumineuze transporten tot aan­
trekkelijke besp^-ingen op arbeid. Boven­
dien vermindei ;- overslag behoorlijk het­
geen sterk arbeicu verlichtend werkt. 
Een ander all-round hulpmiddel is de zoge­
naamde „slarail". Deze is bij alle gewassen te 
gebruiken waarbij grote aantallen fust ge­
transporteerd moeten worden, zoals, sla, an­
dijvie, Chinese kool, ijssla, paksoi enz. Door 
de volle dozen/kratten direct in de kap op de 
pallet (op de slarail) te zetten wordt minstens 
een overslaghandeling (soms meerdere) 
voorkomen. Dit leidt naast arbeidsverlichüng 
veelal ook tot arbeidsbesparing. 
De „vierwielige plukwagen" is eveneens een 
all-round hulpmiddel. Op bedrijven die niet 
over een buisrail beschikken, is dit het aan­
gewezen transportmiddel bij de oogst indien 
het transport niet te volumineus is (komkom­
mer). In vergelijking met losse manden zijn er 
grote voordelen zoals minder tilwerk, een 
snellere verplaatsing en bovendien kunnen 
grotere aantallen eenheden per keer worden 
meegenomen. In bepaalde gevallen kan de 
wagen bovendien als opstap worden ge­
bruikt. Ten opzichte van de tweewielige 
plukwagen bestaat het voordeel dat bijsturen 
minder noodzakelijk is, het verplaatsen snel­
ler verloopt en het verplaatsen minder kracht 
kost omdat men de wagen niet aan een zijde 
behoeft op te tillen. In vergelijking met de 
monorail is het een voordeel dat een plukwa­
gen minder snel te ver wegloopt waardoor de 
weglegafstanden te groot worden (of men 
met de Produkten gaat gooien). Een goed lo­
pende monorailwagen wil nog wel eens een 
keertje doorlopen. 
Eveneens min of meer all-round hulpmidde­
len zijn de werktuigen die worden gebruikt 
bij het opruimen en plantklaarmaken van de 
teeltruimte. Vooral bij de teelt op substraat 
(steenwol) treffen we erg veel handige hulp­
middelen aan. In deze fase van de teelt moe­
ten grote volumes materiaal in en uit de kas 
worden gebracht. Hierbij is het van belang 
dat gelijktijdig grote aantallen kunnen wor­
den meegenomen, waarbij overslag van het 
ene op het andere transportmiddel moet wor­
den voorkomen. Slooptabletten, hefmasten, 
buisrailwagens, pallets en (hand)pallettrucks 
kunnen hierbij goede diensten bewijzen. De­
ze middelen kunnen nooit te groot zijn mits ze 

De buisrail maakt zittend werk (oogst, bladbreken) 
mogelijk 

maar behoorlijk hanteerbaar zijn. Belangrijk 
is dat ze goed transportabel zijn, hetzij van 
wielen voorzien, hetzij geplaatst op onder­
stellen die van wielen voorzien zijn. 
Genoemde kenmerken gelden ook voor de 
hulpmiddelen die bij het planten worden ge­
bruikt. Ook hier geldt zo groot mogelijk, ge­
makkelijk verplaatsbaar enz. Etagewagens 
waarop de planten rechtop in de bakken zijn 
getest, zijn wat dit betreft min of meer ideaal 
(speciaal in combinatie met buisrailwagens). 

Specifieke hulpmiddelen 
tfe meeste hulpmiddelen die in de glas­
groenteteelt worden gebruikt, zijn all-round. 
Slechts enkele zijn dusdanig specifiek dat ze 
slechts bij één teelt worden gebruikt Zo'n 
specifiek hulpmiddel is de „trostriller". Deze 
wordt alleen bij de tomaten gebruikt 
Dit werktuig is de laatste jaren nogal veran­
derd. Na de op batterijen werkende triller 
kwam de triller die op accu's werkte. Dit be­
tekende een redelijke arbeidsverlichting. In 
plaats van de batterijen in de hand te dragen, 
draagt men nu een accu in een tasje om de 
heup. Het apparaat op batterijen woog onge­
veer 500 gram. Door de triller aan te sluiten 
op een accu verminderde dit tot ongeveer 
450 gram. Deze trillers hebben als nadeel dat 
ze erg veel geluid produceren. Enige jaren 
geleden kwam een geluidsarme triller op de 
markt hetgeen het werken ermee veel ple­
zieriger maakte. Deze werkt eveneens op 
een draagbare accu. 
Bij de nieuwste generatie trillers is deze accu 
vervangen door oplaadbare batterijen in de 
triller. Hierdoor vervalt het snoer tussen de 
accu en de triller, hetgeen de bewegingsvrij­
heid sterk bevordert Deze laatste trillers met 
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Het combineren van bepaalde handelingen en 
werkzaamheden leidt in de meeste gevallen tot 
arbeidsbesparing 

oplaadbare batterijen wegen ongeveer 400 
gram, dit is nog minder dan de oudere trillers 
die op een accu werkten, terwijl nu de accu 
(oplaadbare batterij) in de triller is opgeno­
men. 
Een groep min of meer specifieke hulpmid­
delen treffen we aan bij de substraatteelt. 
Vooral bij het opruimen/plantklaarmaken 
worden deze gebruikt. Ze worden slechts 
voor een bepaalde bewerking gebruikt, zoals 
bij voorbeeld inhoeslijnen, gatenboorders 
enz. Zeer zinvolle hulpmiddelen zijn onder 
andere de hoesbekken met verende bek, de 
gatenboor op basis van de pompschroeve-
draaier met verlengde steel, de draineerstok 
met aanslag om constant op dezelfde hoogte 
het gat te maken, de afroller voor de grondfo-
lie enz. 
Ook zeer specifiek zijn de „stelten". Die wor­
den alleen bij gewassen gebruikt die aan een 
meer dan normale draadhoogte worden ge­
teeld. Stelten hebben als voordeel dat de 
werkhouding behoorlijk wordt verbeterd. 
Men hoeft niet meer met gestrekte of boven 
de schouder geheven armen te werken, het­
geen erg vermoeiend is. Bij werkzaamheden 
boven schouderhoogte verdient het gebruik 
van stelten de voorkeur boven het werken 
met geheven armen. Lopen op stelten is min­
der vermoeiend dan werken met de handen 
boven schouderhoogte. 

Arbeidsorganisatie 
De genoemde hulpmiddelen dragen alle in 
meer of mindere mate bij tot een verlichting 
van de arbeid. Bovendien wordt in de meeste 
gevallen tevens een arbeidsbesparing ver­
kregen. Zelfs al wordt geen directe arbeids­
besparing verkregen, dan nog leidt een ver-
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lichting van de arbeid op langere termijn 
vaak tot een arbeidsbesparing omdat men 
minder snel vermoeid raakt. Alleen al uit dien 
hoofde is het zinvol om na te gaan of alle mo­
gelijkheden optimaal worden gebruikt bin­
nen het bedrijf. Veelal zal blijken dat dit niet 
op alle onderdelen het geval is. 
Behoudens de toepassing van deze modeme 
hulpmiddelen is op veel bedrijven nogal wat 
te verbeteren op het terrein van de arbeid en 
met name de manier van werken en de ar­
beidsorganisatie. 
Nog te vaak mankeert er iets aan de instructie 
van de medewerkers. Te snel wordt aange­
nomen dat de mensen het werk wel kennen. 
Bekijken we de werkenden op een bedrijf 
eens aandachtig, dan zien we dat bijna een 
ieder hetzelfde karwei op een andere ma­
nier uitvoert. Omdat maar één manier van 
werken het beste is, houdt dit in dat de mees­
te werkenden er een minder efficiënte ma­
nier van werken op na houden. Dit is veelal 
een gevolg van een minder goede instructie. 
Ook aan de motivatie van de medewerkers 
ontbreekt het nogal eens. Weten de mensen 
waarmee ze bezig zijn, waarom ze een be­
paalde handeling verrichten, wat het resul­
taat ervan is, waarom het zus of zo dient te ge­
beuren, enz.? De motivatie hangt nauw samen 
met de instructie. 
Een andere belangrijke zaak is de werkme­
thode. Is degene die de medewerkers in­
strueert voldoende op de hoogte van de bes­
te werkmethode? Weet hij in hoeveel tijd een 
bepaald karwei ongeveer kan worden ge­
klaard (taaktijd) en weet hij hoeveel tijd dat 
werk bij hem op het bedrijf kost? Alleen dan 
is een uitspraak mogelijk over de effectiviteit 
waarmee wordt gewerkt en kan zonodig 

doelgericht aan verbeteringen worden ge 
werkt. _ 
Zelfs met de beste hulpmiddelen kan ve l 
keerd worden gewerkt. Zo blijkt het gunst • 
te zijn om bij werkzaamheden boven in hei 
gewas alle handelingen in een werkgang vj± 
te voeren, bij voorbeeld in een keer dieve 
indraaien/trossnoeien en de planten lat 
zakken bij de teelt aan hoge draad. Dit geldt 
voor alle werkzaamheden die vlak bij elka 
moeten worden uitgevoerd, zoals onder a 
dere ook het geval is bij het indraaien en to.' 
pen van paprika's en aubergines. 

ldl 
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Tijdig 
Ook is het van belang de werkzaamheden : f 
dig uit te voeren. Worden bepaalde werk­
zaamheden te laat of met een te lage freque 
tie uitgevoerd, dan kost dit in veel gevall 
extra tijd in plaats van dat het een besparii, • 
oplevert. Te laat dieven en indraaien bij voor­
beeld kost in de meest gevallen extra tii^-
omdat de dieven moeilijker uitbreken en o: I 
dat de stengel vaak scheef van het touw ï * 
weggegroeid, waardoor het indraaien voor­
zichtiger moet gebeuren om breken te voor­
komen. 
Ook belangrijk is de werkvolgorde, zo;^ 
eerst bladbreken en dan pas de planten laten 
zakken. Laat men de planten eerst zakkp 
dan komen de bladeren die weggeha? 
moeten worden te laag te hangen of ze l 
men zelfs tussen de stengels terecht waar-' 
door het weghalen extra wordt bemoeilijk^ 
Denk eerst na voordat aan een bepaald k I 
wei wordt begonnen en voer het niet klakl ,1 
loos zo uit omdat het altijd zo gebeurde. Blijf 
kritisch zowel op uw eigen werk als op dat 
van de andere werkenden. 

I 
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De loonkosten 
Een belangrijk element bij de 
kosten wordt gevormd door de 
loonkosten per eenheid produkt. 
Ab de lonen evenveel stijgen als 
de produktie per werknemer, ne­
men de loonkosten per werkne­
mer niet toe. Tot 1982 gebeurde 
echter het omgekeerde: de loon­
som per werknemer steeg aan­
merkelijk meer dan de arbeids-
produktiviteit. 

Sinds 1974 stegen in Nederland 
de lonen jaarlijks 7% meer dan 
de produktie per werknemer. 
Deze stijging van de loonkosten 
werd door het Nederlandse be­
drijfsleven weer gedeeltelijk in 
de prijzen doorberekend. Dit 
had weer meer inflatie tot gevolg. 
Onder invloed van de internatio­
nale concurrentie en de recessie 
konden de toename van de loon­
kosten maar voor een deel wor­
den doorberekend. Dit tastte 
daardoor het rendement en het 
weerstandsvermogen van de be­
drijven aan. 

Duisenberg: .In 1983 en 1984 
daalden de loonkosten per een­
heid produkt. In de afgelopen 
twee jaar nam de stijging van de 
loonsom per werknemer echter 
weer toe. De loonkosten stegen 
de laatste twee jaar dus weer 
sneller dan de arbeidsproduktivi-
teit. Desondanks bleven de ren­
dementen in de bedrijven rede­
lijk op peil. Hiervoor waren de 
lagere koers van de dollar, de la­
ge invoerprijzen en de sterk ge­
daalde energieprijzen verant­
woordelijk. Aangezien er aan de­
ze dalingen vroeg of laat zeker 
een einde zal komen is er alle 
reden ook in de komende jaren te 

Duisenberg bij opening NTV: 

Toename loonkosten moet kleiner blijven 
dan stijging arbeidproduktiviteit 
In de tuinbouw vormen 
de loonkosten een be­
langrijk onderdeel van 
de kostprijs. Met name 
op de glastuinbouwbe­
drijven kan de post voor 
de benodigde arbeid op­
lopen tot ongeveer 40% 
van de kostprijs. Daarom 
is in het kader van de de­
ze week gehouden Neder­
landse Tuinbouw Vak­
beurs (NTV) veel aan­
dacht — ook in dit blad — 

Sinds 1974 - het eerste jaar-.r-
de NTV - i* er op b" 

cieel-economisch gebied "1 
veranderd. In dat jaar werden we 
bijvoorbeeld geconfronteerd met 
de eerste energiecrisis. Deze cri­
sis luidde de langste periode sinds 
de Tweede Wereldoorlog in van 
afnemende economische groei en 
oplopende werkloosheid. De 
oliecrisis in 1974 werd later ge­
volgd door een tweede ronde van 
sterke stijgingen van de olieprijs. 
De eerste oliecrisis was wel de 
aanleiding tot de economische te­
ruggang, maaT zeker niet de eni­
ge oorzaak. Duisenberg: .Door­
dat jaren achtereen de reële 
loonstijging de groei van de ar-
beidsproduktiviteit ruimschoots 
had overtroffen, waren de win­
sten van de bedrijven flink uitge­
hold. Dat had ook negatieve ge­
volgen voor de vermogensstruc-
tuur. De inflatie kwam al vóór de 
olieprijsstijging dicht in de buurt 
van de dubbele cijfers en bereik­
te na de oliecrisis inderdaad de 
10%. De loonkosten waren in 
ons land bovendien sterker geste­
gen dan in het buitenland. Na 
1974 werden de economische 
fundamenten aanvankelijk nog 
verder ondergraven." 

Herstel 
Met vertraging kwam er volgens 
de directeur van de Nederland-
sehe Bank zowel nationaal als in­
ternationaal meer inzicht in de 
oorzaken van de economische te­
ruggang. Geleidelijk had dit ook 

aan dit onderwerp be­
steed. 
Tijdens de officiële ope­
ning van de veertiende 
vakbeurs ging ook de In­
leider, dr. W. F. Duisen­
berg, afgelopen dinsdag 
nader op dit onderwerp 
in. Hij benadrukte dat in 
de komende jaren de 
loonkosten per werkne­
mer niet harder mogen 
stijgen dan de toename 
van de arbeidsprodukti-

het aanpassen van het beleid van 
ile overheid en de sociale part­
ners tot gevolg. Sinds 1983 kun­
nen we daarom weerspreken van 

viteit. Als de arbeidskos­
ten per werknemer snel­
ler stijgen dan de pro-
duktiviteit betekent dit 
Immers een daling van de 
rendementen van de be­
drijven. Door het mati­
gen van de loonkosten is 
— volgens de directeur 
van de Nederlandsche 
Bank — de concurren­
tiepositie van veel bedrij­
ven in Nederland sterk 
verbeterd. 

enige economische groei. De in­
vesteringen en werkgelegenheid 
zijn ook in vergelijking met ande­
re landen fors toegenomen. Deze 

blijven streven naar een stijging 
van de arbeidsproduküviteit, die 
binnen de stijging van de loon­
kosten blijft. 
De loonkosten per eenheid pro­
dukt zijn in de Nederlandse in­
dustrie - ten opzichte van het 
moment waarop deze het meest 
ongunstig was - gemiddeld 20% 
minder gestegen dan bij al onze 
concurrenten. Door het matigen 
van de loonkosten is daardoor in 

om tand sprake van een sterke 
verbetering van de concurren­
tiepositie-. 

Energie- en rentekosten 
Ook de bewegingen van de olie-
en gasprijzen hebben in sterke 
mate bijgedragen aan het aan­
vankelijk oplopen en tater weer 
verminderen van het inflatietem-
po. De tuinbouwsector heeft de 
schommelingen in de olieprijzen 
zelf fors aan de lijve ondervon­
den. In 1974 kostte een kubieke 
meter aardgas zeven cent: tien 
jaar Uier met minder dan 46 
cent. Inmiddels is door de ge­
daalde olieprijzen de gaspnjs 
voor de tuinbouw weer op onge­
veer zeventien cent per kubieke 
meter gekomen. Bij het huidige 
verbruik levert dit de Nederland­
se glastuinbouw - in vergelijking 
met mot de hoogste pnjs die ooit 
door de tuinbouw moest w«*iden 
betaald - een besparing op van 
ƒ 800 miljoen. 

De rente voor leningen op tan­
gere termijn (de zogenaamde 
„lange rente"*) bereikte in 19.SI 
een top van ruim 11.5%. Sind* 
die tijd is de rente duidelijk ge­

daald tot net boven de 6%. Dui­
senberg: -Een dergelijke daling 
van de rente betekent op »at lan­
gere termijn een aanzienlijke 
besparing van kosten voor het 
bedrijfsleven. Voorde gezamen­
lijke glastuinbouwbedrijven in 
Nederland bedraagt deze jaar­
lijkse besparing ongeveer ƒ 250 
miljoen". 

Conclusie 
Aan het eind van zijn economi­
sche uiteenzetting concludeerde 
de directeur van de Nederland­
sche Bank dat het matigen van de 
loonkosten en het beperken van 
de inflatie veel hebben bijgedra­
gen aan het bereiken van een sta­
biele pajsvorming. Duisenberg: 
„Het beleid van de Nederland­
sche Bank is erop gericht het be­
reikte op het gebied van prijssta­
biliteit en het m gang gezette her­
stelproces van onze economie 
vast te houden. Onze bank kan 
dal echter met alleen. Afgezien 
van buitenlandse invloeden zal 
het zonder het voortzetten van de 
matiging van de inkomens en het 
saneren van de uitgaven van de 
overheid niet lukken". 

Onderstaand wordt na­
der ingegaan op de uit­
eenzetting die dr. Dui­
senberg gaf. In zijn „col­
lege** besteedde hij voor­
al aandacht aan het stabi­
liseren van de prijs. 
Daarbij kwamen onder 
andere de onderwerpen 
inflatie, loonkosten, 
energiekosten en rente­
kosten aan de orde. 

resultaten zijn vooral bereikt 
door de gematigde ontwikkeling 
van de lonen. 
Hierdoor is met name de concur­
rentiepositie ten opzichte van het 
buitenland belangrijk verbeterd 
en zijn de winsten van het be­
drijfsleven flink toegenomen. De 
winsten en de rendementen zijn 
weer op het niveau van 1974. De 
teruggang van de laatste tien jaar 
n ongedaan gemaakt. Duisen­
berg waarschuwde echter voor 
een te groot optimisme, omdat de 
rendementen nog lang niet vol­
doende zijn om voldoende weer* 
«andsvermogen te hebben. Hij 
benadrukte dat een verdere ver­
betering van de economie alleen 
kan worden bereikt door een 
voortgaande matiging van de 
lonen. 

Prijsindex 
Tussen 1974 en nu verdubbelde 
de prijsindex van de gezinscon­
sumptie. Dit is de meest gehan­
teerde maatstaf voor de inflatie. 
In de praktijk houdt het in dat de 
koopkracht van de gulden in ver­
gelijking met 1974 is gehalveerd. 
Volgens de directeur van de Ne­
derlandsche Bank zaten we in 
1974 met een prijsstijging van te­
gen de 10% op de rand van ecu 
galopperende inflatie. Momen­
teel kunnen we globaal pratet 
van prijsstabiliteit. Hiermee i» 
voor het eerst sinds meer dat 
dertig jaar deze belangrijke doel 
stelling van de economische poli 
tick bereikt. 

135 
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Bedrijfsvorm heeft gevolgen 
voor de arbeidsbehoefte 
Nu in een groot aantal 
gebieden de recon­
structie op gang komt, 
wordt weer volop ge­
discussieerd over de 
beste vorm van het be­
drijf. Ook de kapleng-
te staat hierbij ter dis­
cussie. In dit artikel 
wordt aan de hand van 
enkele voorbeelden de 
invloed van de be­
drijfsvorm op de ar­
beidsbehoefte uitge­
werkt. Voor zes ver­
schillende bedrijfsvor­
men worden de ver­
schillen in arbeidsbe­
hoefte berekend. 

Om de invloed van de leng­
te en de breedte van een 

glasopstand op de arbeid te 
verduidelijken, worden als 
voorbeeld zes bedrijven geno­
men waarvan de lengte van de 
kop- en zijgevels variëren. De 
lengte van de kopgevel vari­
eert van 20 tot 160 m en die 
van de zijgevel van 64 tot 512 
m. 

Bij het berekenen van de ver­
schillen in arbeid zijn ook de 
lengte van het middenpad, het 
aantal looppaden en de be-
teelbare oppervlakte van be­
lang. Deze gegevens staan 
voor de hier geschetste zes be­
drijyen in tabel 1. 

Grotere loopafstand 
loopt in de papieren 
De bedrijfsvorm heeft in de 
eerste plaats invloed op de af­
stand die op het bedrijf wordt 
afgelegd. Elke werknemer 
loopt minstens acht keer per 
dag van de schuv naar een 
werkplek en teruj. L e tijd die 
hiermee is gemoeid, is afhan­
kelijk van de lengte van het 
middenpad. Bij bedrijf 1 gaat 
het daarbij om 532 meter en 
bij bedrijf 6 om slechts 84 me­
ter. In het eerste geval zal 
daarom dagelijks ruim zeven 
keer zoveel tijd nodig zijn als 
op bedrijf 6. Op jaarbasis be­
draagt dit verschil 95 uur per 
arbeidskracht. 

In tabel 2 is voor de verschil­
lende bedrijfsvormen weerge­
geven hoeveel tijd nodig is om 
acht keer per dag in of uit de 
kas te lopen. Per jaar gebeurt 
dit ongeveer 1.600 keer. Op 
een bedrijf van ruim een hec­
tare werken in ieder geval drie 

* 'trt* ' 

i*î*5*K*\ 
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mensen. Het verschil in ar­
beidsbehoefte tussen bedrijf 1 
en bedrijf 6 bedraagt alleen 
hierdoor al bijna 300 uur per 
jaar. Bij een groter aantal 
werknemers neemt dit ver­
schil alleen maar toe. 

Handelingen 
aan het begin van het 
looppad 
De arbeid bij de verschillende 
bedrijfsvormen wordt ook be­
paald door het aantal looppa­
den, ofwel het aantal kappen. 

Met 
hetzelfde 
werk meer 
produktie 
Om het effect hiervan aan te 
kunnen geven, is in tabel 3 en 
4 voor de oogst van tomaten 
en komkommer de arbeidsbe­
hoefte voor een aantal hande­
lingen uitgerekend. Bij de 
oogst heeft een aantal van de 
handelingen aan het eind van 
elk pad plaats. Hierdoor 
neemt de frequentie van deze 
handelingen recht evenredig 
toe met het aantal paden. Bij 
de oogst van tomaten moet 
van het pad naar de voorraad­
wagen en terug worden gelo­
pen. In de tussentijd worden 
de kratten of manden in de 
voorraadwagen geleegd. Ook 
bij het oogsten van komkom­
mers moet de monorailwagen 
worden verplaatst van de ene 

naar de andere kap en moeten 
de plukbakken worden op- en 
afgeladen. Wanneer een mo-
torwagen wordt gebruikt, 
moet de wagen bovendien re­
gelmatig worden verplaatst 
om de loopafstand zoveel mo­
gelijk te beperken. 
De hoeveelheid tijd die voor 
deze handelingen nodig is, 
neemt af bij een geringer aan­
tal paden. Zo blijkt uit tabel 3 
dat het aantal uren dat nodig 
is voor het van en naar de 
voorraadwagen lopen met de 
plukwagentjes bij het oogsten 
van tomaat, afneemt van 625 
uur per jaar voor bedrijf 1 tot 
80 uur voor bedrijf 6. De uren 
die nodig zijn voor het ver­
plaatsen van de voorraadwa­
gen zijn in beide situaties res­
pectievelijk 85 en 10 uur. De­
ze twee handelingen werken 
alleen al een verschil in ar­
beidsbehoefte van ruim 600 
uur per jaar in de hand. Tabel 
4 laat zien dat het verschil in 
arbeidsbehoefte bij de oogst 
van komkommers tussen be­
drijf 1 en 6 met 170 uur per 
jaar wel kleiner, maar nog 
steeds aanzienlijk is. 
Bij een geringer aantal kap­
pen, wat bij een zelfde opper­
vlakte een grotere kaplengte 
betekent, wordt wel meer 
produkt per pad geoogst. 
Hierdoor is bij de oogst van 
tomaten op bedrijf 5 en 6 per 
pad een extra krat nodig. Het 
totaal aantal keren dat een 
krat moet worden geleegd, 
neemt dus eveneens toe. Hal­
verwege het pad moet boven­
dien nog de volle krat onder­
op worden gezet. Voor be­
drijf 5 en 6 moet bijvoorbeeld 
voor dit laatste respectievelijk 
75 en 45 uur per jaar worden 
ingecalculeerd. 
Bij de komkommers speelt 
een zelfde probleem. Als de 
plukbakken halverwege het 
pad vol zijn, moet terug wor­
den gegaan om ze te legen. Bij 
bedrijf 4 en 5 moet dat één 
keer per pad gebeuren en bij 
bedrijf 6 twee keer per pad. 
Dit kost voor deze bedrijven 
respectievelijk 80, 80 en 165 
uur extra. "?•>• •••'•< -•.-«•..-.,. •• 

Transport, 
naar de schuur 
Het transport naar de schuur 
vraagt bij een langer midden­
pad natuurlijk meer tijd. 
Voor tomaten neemt de tijd 
voor het transport af van 215 
uur per jaar voor bedrijf 1 tot 
40 uur voor bedrijf 6. Voor de 
komkommers gaat het tussen 
beide bedrijven om een ver­
schil van 45 uur per jaar. 
Het tussentotaal van de tabel­
len 3 en 4 geeft aan dat de 
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Tabel 1. Beschrijving van de zes voorbeeldbedrijven met 
^verschillende vormen en enkele voor de arbeid belangrijke 
Jpnmerken 

•fengte 
• g e v e l 
^ ïc lusief 
3 m pad) 

^ n g t e 
•pgevel ' 
•aplengte 
T&ntal 
kappen 

Jgngte 
HaaenDad 
Biclusief 
20 m schuur) 
Oppervlakte 

M s 
Bteelbare 
^pervlakte 
Beteelbare 
JJDpervlakte 
• % tov -
• mxl28m 

m 

m 
m 

m 

m' 

m* 

% 

Bedrijf 

1 

• • " ' . ' • : -

2 0 

512 
8.5 

' • ; . . ' • ,i 

320 
- i U , \ ' ' 
•;- • ; . ' • > * 

532 

10240 
, , . p . , . . 

8704 

' •'''- \ -

\- ; v 

•'•88'. 

2 

40 

256 
18.5 

160 
• • ; • 

. * • • • ' 

' - • * 

276 
' • . - . • : • ; 

10240 
* y - -

9472 

*~ '•• •: 
96 

3 

60 

169.6 
28.5 

106 
". . •• 

\ .,:->• > 

, . 'C 

190 

10176 
• • • 

9667 

' \r . 

99 

4 

80 

128 
38.5 

80 

' . , : f t • ' : 

• : H ' 

148 
' - . • - • 

10240 

9856 

• • ' . ' " ' . ' -

100 

5 

100 

102.4 
48.5 

64 
• • • •• 

* • • ' . - / ' • 

'.'..-. 
122 

1024O 

9932 

. -

101 

6 

160 

64 
78.5 

40 

84 

10240 

10048 

102 

Ibel 2. Aantal uren per jaar nodig voor het van of naar de 
)rkplek lopen In de kas voor de zes bedrijven met verschu­
lde vormen . . v •..••••;'••-'•••' 

—en/jaar voor 
totaal bedrijf voor; 

[Inen uit kas lopen 
^^n/man/jaar •' 

lm bij 3 man V 

Bedrijf 

105 
315 

55 
165 

40. 
120 

30 
90 

'15 
40 

10 
30 

genoemde handelingen bij to-
n | t een verschil in arbeids-
H|fte tussen bedrijf 1 en be-
unjf 6 in de hand werken van 
bijna 900 uur per jaar. Voor 

Mlikommers is het verschil 
•der groot en loopt dat uit-
» van ruim 700 uur voor be­

drijf 1 tot 530 uur voor bedrijf 

Hi tra arbeid groter 
beteelbare oppervlakte 
Éfcveüeerd' 

ander aspect van de be­
drijfsvorm is de beteelbare 
Krv lakte . Waar het mid-

ad ligt, kunnen immers 
planten staan. Uit tabel 

1 blijkt dat uitgaande van een 
K W 6 bedriJfs°PPervlakte de 
M e l b a r e oppervlakte toe-

n « m van 8.700 m1 voor be­
drijf 1 naar 10.050 m2 voor be-
B 5 . De extra produktie die 

it voortvloeit, betekent 
lat meer arbeid voor de 

oogst nodig is. Deze extra ar­
beid bedraagt voor bedrijf 6 in 
HFÜjking met bedrijf 1 zo-
p i l voor komkommers als 
™or tomaten ongeveer 300 
""Tper jaar. Deze extra ar-
J H | wordt bij de tomaten ge-
SHgoedgemaakt door de ge­
i l e r e arbeidsbehoefte bij 
andere handelingen. Bij kom-
Éfltner wordt dit maar voor 

een deel goedgemaakt en 
neemt de totale arbeidsbe­
hoefte van de oogsthandelin-
gen per saldo toe. 

In tabel 3 wordt de hoeveel­
heid arbeid per 100 kg toma­
ten weergegeven. Deze ar­
beidsbehoefte blijkt per 100 
kg af te nemen van 52 tot 36 
minuten. Bij komkommer 
schommelt de arbeidsbehoef-

Tabel 3. Aantal uren nodig voor de verschillende oogsthan-
delingen voor zes bedrijven met verschillende vormen voor 
tomatenoogst met behulp van een plukwagen 

Uren/jaar voor totaal 
bedrijf voor: 
In en uit pad naar 
voorraadwagen 
Kratten legen 
Kratten wisselen 
op wagen 
Verplaatsen voor­
raadwagen 
Transport naar schuur 

Tussentotaal 

Plukken 
Totaal 
Minuten per 100 kg 

Bedrijf 

1 

625 
190 

85 
215 

1115 

2010 
3125 
52.3 

2 

315 
95 

40 
110 

560 

2155 
2715 
42.4 

3 

210 
60 

30 
85 

385 

2235 
2620 
39.4 

4 

155 
45 

20 
65 

285 
2260 
2445 
36.5 

5 

125 
75 

75 

20 
55 

350 
2295 
2645 
38.7 

6 

80 
45 

45 

10 
40 

220 

2315 
2535 
36.9 

% 5 Ï . ' ¥••• ,"%'tt '* 

te rond de 14 minuten per 
honderd stuks. Alleen voor 
bedrijf 1 ligt dit met 15 minu­
ten per honderd stuks wat 
hoger. 

In het kort 
In het kort kunnen dus de vol-

Tabel 4. Aantal uren nodig voor de verschillende oogsthan-
delingen voor zes bedrijven mét verschillende vormen voor 
komkommeroogst met behulp van een monorail 

^ - ' / . ' • - ' . ^ • ^ ; - • : 

Uren/jaar voor totaal 
bedrijf voor: 
Monorail naar -
volgende kap 
Motorwagen naar 
volgende kap 
Kratten op en af 
wagen/monorail 
Tussentijds terug 
met monorail 
Lege kratten uitzetten 
Volle kratten op 
motorwagen zetten 
Transport met 
motorwagen naar 
schuur 

Tussentotaal 

Lopen, zoeken, oogst 
en wegleggen 
Totaal 
Minuten per 100 stuks 

Bedrijf 

1 

55 

55 

290 

190 

65 

55 

710 

1910 
2620 
15.1 

2 

30 

25 

270 

125 

55 

25 

530 

2080 
2510 
13.3 

3 

20 

15 

305 

130 

55 

20 

545 

2125 
2670 
13.8 

4 

•15 

15 

295 

80 
115 

55 

15 
590 

2165 
2755 
13.8 

5 

10 

10 

315 

80 
115 

55 

10 
595 

2180 
2775 
13.8 

6 

5 

5 

325 

165 
110 

55 

10 
665 

2205 
2870 
14.0 

gende conclusies worden ge­
trokken: 
• De bedrijfsvorm heeft in­
vloed op de arbeidsbehoefte. 
• Een zo gering mogelijk aan­
tal paden is gunstig voor de 
arbeidsbehoefte bij handelin­
gen die zich aan het begin van 
het pad afspelen. 
• Te lange paden werken ex­
tra arbeid in de hand doordat 
het oogstfust vaker moet wor­
den geleegd. 
• Door een betere verhou­
ding van de totale bedrijfsop-
pervlakte en de beteelbare 
oppervlakte is de produktie 
hoger. Bovendien wordt de 
extra arbeid die hiermee gep­
aard gaat teniet gedaan door 
de hiervoor genoemde voor­
delen. 
• Bij een betere verhouding 
tussen het aantal paden en de 
lengte van het pad neemt de 
arbeidsbehoefte per 100 kg af. 

ING. P. VERMEULEN 
' Proefstation Naaldwijk 

Een betere 
verhouding 
tussen 
bedrijfsoppervlaktt 
en beteelbare 
oppervlakte 
betekent heel 
concreet een 
hogere 
produktie 
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ARBEID 

en 
Werkhouding 
(ii*beidsiielcisfinc| 

Er zijn mensen die bijna ongelimiteerd 
zware inspanningen leveren zonder dat 
er schade optreedt. Bij anderen Is de 
grens snel overschreden. Er treedt dan 
in min of meerdere mate 
arbeidsongeschiktheid op. 
In ons vak wordt de mate van inspanning 
vooral bepaald door de uit te oefenen 
kracht en de werkhouding. Hiernaar 
wordt de laatste jaren onderzoek 
verricht. Daardoor worden gegevens 
verkregen om arbeidsongeschiktheid te 
meten, maar ook geeft het ons de 
mogelijkheid onze werkmethoden eens 
kritisch te bezien en te verbeteren. 

Het (langdurig) overbelasten van bepaal­
de lichaamsdelen leidt ertoe dat het be­
treffende lichaamsdeel niet meer in 
staat is optimaal te functioneren: de ta­
ken die het normaal geacht wordt te ver­
richten, kan het niet meer goed uitvoe­
ren. Als het zover gekomen is, is er spra­
ke van minder valide zijn (arbeidsonge­
schiktheid). 
Ten aanzien van de arbeidsongeschik-
theidswetgeving hebben we vooral te 
maken met de gevolgen van overbelas­
ting, werkomstandigheden, ongelukken 
en ziekten. De laatste twee oorzaken 
hebben we zelf niet of nauwelijks in de 
hand, alhoewel ongelukken door een ge­
degen preventie in veel gevallen voorko­
men hadden kunnen worden. 
Overbelasting en werkomstandigheden 
kunnen we wel degelijk beïnvloeden. 
Vooral door het werk wat we doen, maar 
meer nog door de manier waarop we dit 
doen (werkmethode, werkhouding, be­
schermende kleding) kunnen we voorko­
men dat overbelasting en daardoor even­
tueel schade optreedt. 
Ondanks het feit dat iedereen weet dat 
bepaalde zware en eenzijdige belasting 

Werkmethodeprofiel van hei oogsten van 
komkommers met een monorail 

op den duur tot schade kan leiden, wor­
den we regelmatig met de gevolgen van 
verkeerd werken geconfronteerd, name­
lijk als er arbeidsongeschiktheid is op­
getreden. 
In dergelijke gevallen heeft de betreffen­
de persoon recht op een uitkering (zie ar­
tikel H. Berk). 
De hoogte van deze uitkering wordt be­
paald door het verlies aan verdiencapa­
citeit. Daartoe moet men weten welke 
werkzaamheden H« betreffende persoon 
niet meer kan . . -aren en hoe groot het 
aandeel van oaze werkzaamheden is in 
zijn takenpakket. Het eerste wordt be­
paald door een arbeidsdeskundige van 
de GMD. Voor het tweede deel van deze 
vraag verstrekt de GMD (Gemeenschap­
pelijke Medische Dienst) een (betaalde) 
opdracht aan het IMAG te Wageningen. 
Vanuit het arbeidskundige onderzoek 
weet men daar hoeveel tijd de diverse 
werkzaamheden kosten (taaktijden) en 
hoeveel tijd aan deze werkzaamheden 
bij een bepaalde teelt of teeltplan be­
steed wordt (arbeidsbehoefte). Aan de 
hand hiervan is na te gaan gedurende 
hoeveel tijd iemand met een bepaalde 
handicap niet meer in staat is om te wer­
ken. 

Werkmethodeprofielen 
Om aan te geven welke belastingen op­
treden bij een bepaalde teelt of teeltplan 
heeft het IMAG in overleg met de GMD 
bedrijfstypen (een soort voorbeeldbedrij­
ven) opgesteld voor de verschillende 
agrarische bedrijfstakken. Van deze be­
drijfstypen zijn de arbeidsbehoefte en de 
werkmethoden (inclusief de gebruikte 
hulpmiddelen) vastgelegd. Indien dit be­
kend Is kan per handeling nagegaan wor- ' 
den welk beroep iedere handeling doet 
op de werkende ten aanzien van de li­
chaamshouding, de lichamelijke inspan­
ning ( zw/aarte, tempo) en de werkom­
standigheden (temperatuur, luchtvoch­
tigheid, gassen, dampen, stof, lawaai). 

Dit alles wordt vastgelegd in een zoge­
naamd werkmethodeprofiel (w.m.p.). Dit 
is een overzicht van de eisen die betref­
fende handeling stelt aan de beroepsuit­
oefenaar (zie figuur). 
In deze afbeelding is het oogsten van 
komkommers met een monorail weerge­
geven. Uit de figuur is direct af te leiden 
welke onderdelen het meest belastend 
zijn bij dit werk. De toppen van de lijn ge­
ven de onderdelen aan waarbij de mees­
te belasting optreedt. Dit betreft hier het 
lopen, het bovenhands werken, het tillen, 
het dragen, het werktempo, het binnen­
werken, een niet-passende ventilatie, de 
luchtvochtigheid en het alleen werken. 
Als dit bekend is, is bijvoorbeeld na te 
gaan welke werkzaamheden een per-

Overbelasting 
Al onze bewegingen brengen een be­
paalde belasting van het spierstelsel 
met zich mee. Alleen als we blijven 
liggen - en dan nog comfortabel - mo­
gen we zeggen dat er geen belasting 
optreedt. 
ledere belasting heeft tot gevolg dat 
bepaalde spieren of spiergroepen ge­
bruikt worden. 
Om te voorkomen dat dit tot schade 
leidt, is het noodzakelijk om na een 
zekere Inspanning rust te nemen. De 
hoeveelheid rust die noodzakelijk Is, 
Is sterk afhankelijk van de geleverde 
Inspanning. 
De mate van Inspanning wordt vooral 
bepaald door de uit te oefenen kracht 
en de werkhouding. Naarmate de uit 
te oefenen krachten groterzijn en de 
werkhouding slechter is (sterker af­
wijkt van de normale lichaamshou­
ding) Is de inspanning en daardoor de 
behoefte aan rust groter. 
Wordt de geleverde Inspanning onvol­
doende gecompenseerd door rust 
dan kan dit op den duur tot overbelas­
ting leiden. Dit wil zeggen dat er scha­
de optreedt. 
Het moment waarop er van overbelas­
ting en dus van het optreden van 
schade sprake Is, Is vooreen ieder 
verschillend. 
Ook werkomstandigheden en psychi­
sche oorzaken kunnen tot arbeidson­
geschiktheid leiden. Met werkom­
standigheden bedoelen we hier kli­
maatomstandigheden (temperatuur, 
luchtvochtigheid, dampen, gassen, 
stof en dergelijke). Psychische oorza­
ken zijn bijvoorbeeld zorgen en 
stress. Deze beidezijn in veel geval­
len oorzaak van het optreden van ar-
belds- ongeschiktheid. 
In dit artikel zullen we ons bepalen tot 
de arbeidsbelasting In relatie tot de 
werkhouding en het ontstaan van ar­
beidsongeschiktheid door overbelas­
ting en werkomstandigheden. 
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soon met een zekere handicap niet meer 
kan verrichten. Uit de arbeidsbegroting 
van het betreffende teeltplan is af te le­
zen hoe groot het aandeel van deze han­
deling In het totaal is (zie tabel). 
Deze beide gegevens geven een goede 
indruk van de tijdsduur en de belasting 
van de uitvoering van een taak. Tegen de 
achtergrond van deze gegevens kan wor­
den bepaald welk percentage van de . 
werkzaamheden niet meer kan worden 
uitgevoerd. Dit percentage speelt een rol 
bij de bepaling van het inkomensverlies 
en de hoogte van de eventuele uitkering. 

Voorkomen van 
arbeidsongeschiktheid 
In deze werkmethodeprofielen Is af te le­
zen op welke onderdelen een bepaalde 
handeling hoog (= negatief) scoort. De­
ze Informatie is noodzakelijk bij het zoe­
ken naar verbeteringen. 
Het w.m.p. geeft precies aan op welk on­
derdeel (houding van de rug, beenstand, 
lichamelijke inspanning enzovoorts) een 
bepaalde handeling negatief uit de bus 
komt. Hierdoor kan doelgericht gezocht 
worden naar mogelijke verbeteringen. 
Bijvoorbeeld staand werk vervangen 
door zittend werk, vermindering van de 
te tillen lasten, verbetering van de werk­
houding, aanpassing van de werkopstel-
ling en afzuiging van dampen. 
Hierdoor kan voorkomen worden dat be­
paalde werkzaamheden tot een overma­
tige belasting van bepaalde lichaamsde­
len leiden en tenslotte in een zekere ar­
beidsongeschiktheid zullen resulteren. 
Dit is niet alleen van belang voor de be­
trokken personen maar ook voor de tota­
le samenleving. Arbeidsongeschiktheid 
levert een verliespost op, zowel voor de 
betrokkene als voor onze samenleving. 
Dat dient te worden voorkomen. Een 
stuk arbeidspotentieel is verloren ge­
gaan, hetgeen zowel sociaal als econo­
misch bezien als een verlies beschouwd 
kan worden. 
Bovendien zal het voor betrokkenen 
vaak een emotioneel verlies betekenen 
omdat hij/zij niet meer volledig kan func­
tioneren In de betreffende arbeidsorga­
nisatie. 

Aanpassing 
aan een handicap 
Een andere toepassingsmogelijkheid 
van het w.m.p. is het optimaal in het ar­
beidsproces inschakelen van personen 

Teeltplan: 

1 steenwol, hoofdteelt, week 51-32 
2 steenwol, jaarrondteelt, week 51-41 
3 steenwol, zomerteelt, week 9-41 
4 steenwol, vroege herfstteelt, week 27-45 
5 steenwol, late herfstteelt, week 27-45 
6 grondteelt, hoofdteelt, week 51-32 
7 grondteelt, jaarrondteelt, week 51-41 
8 grondteelt, zomerteelt, week 12-38 
9 grondteelt, vroege herfstteelt, week 27-45 

10 grondteelt, late herfstteelt, week 31-47 
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Door toepassing van hulpmiddelen verbetert 
de werkhouding 

met een zekere handicap. De werkme­
thodeprofielen geven aan welke eisen 
bepaalde werkzaamheden stellen op de 
diverse onderdelen. Aan de hand hiervan 
is na te gaan welke werkzaamheden een 
persoon met een zekere handicap nog 
wel vollledig kan verrichten. 
Hierdoor wordt het mogelijk dat iemand 
met een zekere handicap toch volledig 
kan functioneren in een arbeidsorgani­
satie. Daarnaast is het mogelijk door be­
paalde Ingrepen sommige werkzaamhe­
den geschikt te maken voor Iemand met 
een zekere handicap. 

Doe er uw voordeel mee 
Een goed inzicht in de belasting die op­
treedt bij de diverse handelingen Is voor 
meerdere zaken van belang; zoals: 
• de mate van belasting van de werken­
den voor het bepalen van de rusttoesiag 
bij het berekenen van taaktijden; 
• de bepaling of een bepaald werk door 
iemand met een zekere handicap nog 
verricht kan worden; 
• op welke onderdelen van een bepaald 
werk verbeteringen noodzakelijk zijn om 
problemen in de toekomst te voorko­
men; 
• welke werkzaamheden personen met 
een zekere handicap zonder moeite vol­
ledig kunnen verrichten; 
• welke onderdelen aangepast moeten 
worden om Iemand met een bepaalde 
handicap dit werk te laten verrichten. Bij 
het bepalen van de mate van arbeidson­
geschiktheid is vooral het tweede van 
belang. 
De twee laatst genoemde zaken zijn 
evenwel zeker zo belangrijk. Met dit in­
zicht wordt het mogelijk Iemand met een 
zekere handicap toch volwaardig te la­
ten functioneren binnen de arbeidsorga­
nisatie van het bedrijf. Dit ten voordele 
van de betroffen persoon en het bedrijf. 
Het is daarom van het grootste belang 
dat er een goed inzicht bestaat in de be­
lasting die optreedt bij alle voorko­
mende werkzaamheden In een bepaalde 
bedrijfstak. 
Door de activiteiten die het IMAG mo­
menteel voor de GMD verricht, wordt er­
naar gestreefd een compleet overzicht 
hiervan te verkrijgen voor de gehele 
agrarische sector in Nederland. Dit ten 
voordele van de gehele Nederlandse sa­
menleving. 
Maar hierover leest u meer in een ander 
artikel. T. Hendrix 

IMAG/ Proefstation Naaldwijk 

Tabel: Arbeldsbehoette (mantijd 
Teeltplan 
Bewerking 

Freezen 

Organische mest 
Kunstmest strooien 

Aanleg steenwol 
Ptantgaten 
Plantgaten In folie 

Planten 
Planten steenwol 
Touw hangen 
Vastzetten 
Indraaien 
Koppen en vastzetten 
Ranken 
Schoonmaken 
Oogsten 
Transport 
Sorteren 
Gewasbescherming 
Opruimen 

Opruimen steenwol 
Stomen 

Totaal 

1 

18 

4 
2 
4 

29 
5 

26 
11 

161 
20 

138 
10 

18 

446 

In uren 
2 

18 

4 
2 
4 

29 
5 

27 
11 . 

196 
24 

164 
12 

18 

514 

per teelt) per bewerking 

3 

18 

4 
2 
4 

26 
4 

20 

10 
152 
18 

124 
10 

18 

410 

4 

4 

4 
2 
4 

26 
4 

10 
10 
66 
8 

51 
7 

18 

214 

5 

4 

4 
2 
4 

26 
4 
7 

10 
56 
6 

43 
6 

18 

190 

en totaal per 1.000 m2 bi] komkommers 
6 

2 
7 
1 

1 

8 

2 
4 

29 
5 

26 
11 

149 
18 

124 
10 
9 

10 
416 

7 

,2 
7 
1 

1 

8 

2 
4 

29 
5 

27 
11 

177 
21 

145 
. 12 

9 

10 
471 

8 

2 
7 
1 

1 

7 

2 
4 

26 
4 

20 
10 

115 
14 

• 92 

9 
9 

10 
333 

9 

1 

7 

2 
4 

26 
4 

10 
10 
59 
7 

45 
7 
9 

10 
202 

10 

1 

7 

2 
4 

26 
4 

10 
10 
50 
6 

68 
6 
9 

10 
184 
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Arbeidsongeschikt 
en wot nu? 

Sinds 1982 worden door het IM AG In 
opdracht van de Gemeenschappelijke 
Medische Dienst (GMD)zogenaamde 
Professiogrammen opgesteld vooralle 
agrarische bedrijfstakken. 
Het doel van deze Professiogrammen Is, 
dat de arbeidsdeskundlgen van de GMD 
deze gebruiken als ondersteuning bij hun 
beoordeling van zelfstandige agrarische 
ondernemers in het kader van een 
aanvrage voor een AA W-uitkering. 

In artikel 5 van de AAW (Algemene Ar­
beidsongeschiktheidswet) wordt om­
schreven wat onder arbeidsongeschikt­
heid moet worden verstaan: 
„Arbeidsongeschikt, geheel of gedeelte­
lijk, is hij die tengevolge van ziekte of ge­
breken geheel of gedeeltelijk niet in 
staat is om met arbeid te verdienen, het­
geen gezonde personen, met soortgelij­
ke opleiding en ervaring, ter plaatse waar 
hij arbeid verricht of het laatst heeft ver­
richt, of in de omgeving daarvan, met ar­
beid gewoonlijk verdienen." 
„Onder arbeid wordt verstaan arbeid die 
voor de kracht en bekwaamheden van de 
verzekerde Is berekend en die hem met 

Professio­
grammen 
De arbeidskundigen van de Gemeen­
schappelijke Medische Dienst dienen 
te beschikken overeen grote mate 
van kennis over de wijze waarop en 
met behulp waarvan de werkzaamhe­
den worden uitgevoerd. Uiteindelijk 
dienen zij In samenwerking met de 
verzekeringsgeneeskundigen van de 
GMD te kunnen beoordelen welke 
werkzaamheden nog welen welke 
niet meer door betrokkene kunnen 
worden verrricht. Professiogrammen 
zijn daarbij een hulpmiddel. 
Het zijn beschrijvingen van beroepen, 
waarin speciale aandacht wordt be­
steed aan zaken die voor het beoorde­
len van de mate van arbeidsonge­
schiktheid van belang zijn, zoals: 
• welke taken komen op een bepaald 
bedrijf voor; 
- welke werkmethoden zijn daarbij ge­
bruikelijk; 
• welke werktuigen en andere hulp­
middelen worden toegepast; 
• welke belastingen komen bij het ver­
richten van de taken voor en 
• hoeveel uren nemen de onderschei­
den taken in beslag. 

het oog op zijn opleiding en vroeger be­
roep in billijkheid kon worden opgedra­
gen." 
Voor het schatten van de mate van ar­
beidsongeschiktheid wordt door een ver-
zekeringsgeneeskundige bepaald of er 
sprake is van ziekte en/of gebreken. Te­
vens wordt vastgesteld welke belemme­
ringen de verzekerde ten gevolge van de 
ziekte en/of gebreken hiervan bij de uit­
oefening van arbeid zal ondervinden. Op 
basis van deze gegevens wordt door de 
arts beoordeeld in hoeverre de verzeker­
de nog kan lop'n, staan, buigen, tillen 
enz. 
De arbeldsdeskundige gaat nu onderzoe­
ken welke werkzaamheden de verzekerde 
normaal uitoefent. Vervolgens moet hij 
beoordelen welke van de taken niet meer 
of nog slechts gedeeltelijk kunnen wor­
den verricht. 
Indien in de onderneming de werkzaam­
heden door meerdere mensen worden 
verricht, dan wordt tevens in de beoorde­
ling bekeken in hoeverre het redelijk en 
mogelijk is de werkzaamheden tussen de 
medewerkers anders te verdelen waar­
door het aandeel van de verzekerde in het 
werk weer kan toenemen. 
Nadat is beoordeeld welke werkzaamhe­
den de verzekerde nog wel en welke hij 
niet meer kan verrichten, moet de invloed 
hiervan op het kunnen verdienen worden 
bepaald. Want iemand wordt pas geheel 
of gedeeltelijk arbeidsongeschikt bevon­
den als hij door ziekte en/of gebreken 
minder kan verdienen dan zijn soortgelij­
ke. 

Verdiencapaciteit 
Bij dit inkomstenonderzoek gaat het in 
eerste instantie niet om hetgeen nu 
wordt verdiend, maar om het deel van het 
Inkomen dat door ziekte en/of gebrek ver­
loren is gegaan. 
Als een verzekerde een bepaalde taak 
niet meer kan verrichten en die taak niet 
op een redelijke wijze met een medewer­
kende kan worden geruild, dan moet bij­
voorbeeld deze taak door loonwerker 
worden verricht. Dit kost de verzekerde 
extra geld. Dit bedrag kan worden aange­
merkt als een verlies van inkomen. 
Als de taak die onze verzekerde nu aan 
de loonwerker gaat uitbesteden altijd al 
door een loonwerker liet verrichten, dan 
zal de arbeidsdeskundige deze extra kos­
ten niet als een verlies aanmerken. Want 
het is algemeen gebruikelijk dat de on­
dernemer dat werk niet zelf doet. 

Arbeidsvoorzieningen 
Ook bij dit onderwerp speelt het begrip 

'algemeen gebruikelijk' een grote rol. 
Een ondernemer kan een bepaalde taak 
door ziekte en/of gebreken niet meer ver­
richten op de manier zoals hij het ge­
wend was te doen. Maar met toepassing 
van een bepaald werktuig zou hij dit werk 
weer wel kunnen uitvoeren. Als deze mo­
gelijkheid zich voordoet dan zal de ar­
beidsdeskundige onderzoeken of dat 
werktuig als voorziening kan worden ver­
strekt. Hierbij spelen economische fac­
toren een rol. 
In de eerste plaats wordt gekeken hoe 
bedrijven van dezelfde grootte dit werk 
doen. Gebruiken zij dit werktuig wel, dan 
is het algemeen gebruikelijk en komt het 
niet voor een voorziening in aanmerking. 
De verzekerde zal het werktuig dan zelf 
moeten kopen. In ieder geval wordt ervan 
uitgegaan dat hij die taak wel uit kan voe­
ren. 
Is dit werktuig bij soortgelijken niet alge­
meen gebruikelijk dan wordt verder on­
derzocht of het verstrekken van deze 
voorziening goedkoper is dan bijvoor­
beeld het werk te laten uitvoeren door de 
loonwerker. Ook wordt onderzocht of 
door voorziening het werk zoveel goedko­
per kan worden uitgevoerd dat hierdoor 
andere kosten worden bespaard. Kortom 
er wordt goed naar gekeken of de voor­
ziening slechts dient om de verzekerde 
weer in staat te stellen zijn normale werk 
te verrichten of dat door toepassing ook 
extra inkomsten mogelijk worden. Daar­
mee wordt dan rekening gehouden. 
Het kan ook voorkomen dat een verzeker­
de in belangrijke mate door ziekte en/of 
gebreken niet meer in staat is zijn beroep 
uit te oefenen. Hij zou ondanks zijn be­
perkingen wel In staat zijn om bijvoor­
beeld andere gewassen te telen en daar­
mee weer een normaal inkomen te ver­
dienen. Zo'n omschakeling kost tijd en 
geld. In bepaalde gevallen kan vanuit de 
AAW ook in deze situatie de helpende 
hand worden geboden. 
Het komt in de praktijk regelmatig voor 
dat een verzekerde bij een eerste beoor­
deling in belangrijke mate arbeidsonge­
schikt wordt bevonden. Een aantal taken 
kan hij niet meer verrichten. In deze voor 
hem vrijgekomen tijd ging hij als goed 
ondernemer meer aandacht besteden 
aan beheers-, commerciële en leidingge­
vende activiteiten. Het gevolg hiervan 
kan zijn dat de bedrijfsresultaten belang­
rijk toenemen. Hierdoor wordt het verlies 
dat ontstaat door het ongeschikt worden 
om bepaalde taken te verrichten, gecom­
penseerd door het uitgebreider aandacht 
besteden aan andere activiteiten. Deze 
bedrijfsresultaten hebben uiteraard in­
vloed op de hoogte van de uitkering. Een 
herziening van de mate van arbeidsonge­
schiktheid zal dan ook moeten plaatsvin­
den. 

H. Berk 
GMD Amsterdam 
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Op een tuinbouwbedrijf vormen de 
arbeidskosten nog steeds een 
belangrijke kostenpost. Van het totale 
kostenpakket maken de arbeidskosten 
20 tot 40% uit. Het Is dus belangrijk om 
deze kosten goed in de gaten te houden. 
In de eerste plaats zullen we ingaan hoe 
op de korte termijn deze kosten in de 
hand gehouden kunnen worden. 
Daarnaast geven we van een aantal 
bedrijf stypen een overzicht van de 
arbeidskosten en tenslotte behandelen 
we de invloed van de vorm van het bedrijf 
op de arbeidskosten. 

Om de kosten van de arbeid te kunnen 
beheersen is Inzicht nodig in de hoeveel­
heid arbeid en het tijdstip waarop ze no­
dig Is om de teelt te kunnen uitvoeren. 
Om dit op een rij te krijgen is het nuttig 
om voor het begin van het teeltseizoen 
een arbeidsbegroting op te stellen. 
In zo'n arbeidsbegroting geven we aan 
hoeveel arbeid de verschillende teelten 
die op het bedrijf voorkomen per periode 
van vier weken nodig hebben. Vervolgens 
geven we voor diezelfde periode aan hoe­
veel arbeid er beschikbaar is door de in­
zet van vaste medewerkers en onderne­
mer. Op deze manier kunnen we bekijken 
of er een goede afstemming is tussen de 
hoeveelheid werk en de personeelsbezet­
ting. 

Het aantal periodes dat het arbeidsaan­
bod groter is dan de arbeidsbehoefte 
houden we uit kostenoverwegingen zo 
klein mogelijk. Voor de periodes waarin 
de arbeidsbehoefte groter is dan het ar­
beidsaanbod moeten we van te voren 
plannen hoe we dit tekort oplossen. Hier­
bij valt te denken aan overwerk, losse 
krachten, aanneemploegen en vakantie­
werkers. 
Een goede planning maakt op deze ma­
nier een goede afstemming tussen ar­
beidsaanbod en arbeidsbehoefte moge­
lijk. Daardoor houden we de arbeidskos­
ten zo laag mogelijk. Want zo kunnen we 
voorkomen dat er personeel gedurende 
een deel van de beschikbare tijd onvol­
doende werk heeft. 

Arbeidsbegroting 
'n de zogenaamde 'bedrijfsvoeringsset' 
Is een overzicht opgenomen waarop we 
voor de verschillende teelten een ar­
beidsbegroting kunnen maken. 
Om een arbeidsbegroting op te kunnen 
stellen is kennis nodig van de arbeidsbe-
hoefto van de verschillende teelten. Hier­
voor kunnen we gebruik maken van de 
gegevens, die uit registratie van arbeids-
Qegevens op eigen of collega-bedrijven 
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beschikbaar komen. Verder kunnen we 
gebruik maken van de arbeidsgegevens 
zoals die vermeid staan in het boek 
'Kwantitatieve Informatie' voor de 
Glastuinbouw. Hierin zijn voor circa 400 
teelten een kosten- en arbeidsbegroting 
opgenomen. 
Als duidelijk is hoe de arbeidsbezetting 
moet worden ingevuld, kunnen we voor 
de vaste en losse krachten de arbeids­
kosten berekenen. Samen met de ar­
beidskosten van de ondernemer zijn dan 
de totale arbeidskosten van het bedrijf 
bekend. 
In tabel 1 is \ i :on chrysantenbedrijf 
van 10.000 m1 uiigewerkt hoe de arbeids­
kosten berekend kunnen worden. Op dit 
bedrijf werken naast de ondernemer, een 
vaste kracht en gelegenheidswerkers. 
De 6.890 uur per jaar die de chrysanten-
teelt vraagt, komt voor 2.090 uur voor re­
kening van de ondernemer, 1.740 uur 
voor de vaste kracht terwijl voor de ove­
rige 3.660 uren gelegenheidspersoneel 
wordt ingeschakeld. Voor de onderne­
mer wordt f 59.700,- per jaar berekend en 
voor de vaste kracht f 47.000,-. De loon-

schiliend teeltplan de arbeidskosten 
weergegeven. In deze tabel is de opper­
vlakte, het aantal vaste krachten en de 
arbeidsbehoefte per jaar opgenomen. 
Daaronder staan de berekende arbeids­
kosten per jaar, per uur en per m*. De ver­
schillen hiertussen zijn groot. 
De kosten per uur variëren tussen f 18,30 
voor een bedrijf met freesia en herfst-
chrysanten en f 26,80 voor een komkom-
merbedrijf. Deze verschillen worden voor 
een groot gedeelte veroorzaakt door los 
of gelegenheidspersoneel. De kosten per 
m* variëren tussen f 12,95 voor een papri-
kabedrijf en f 28,75 voor een rozenbedrijf. 
De verschillen in ma-kosten worden voor 
het grootste deel verklaard door het ver­
schil in arbeidsbehoefte. 

Bedrijfsvorm 
Behalve de arbeidsorganisatie en de 
teelt is ook de mate waarin op de bedrij­
ven gemechaniseerd en geautomati­
seerd kan worden, van belang. 
Een factor die we over het algemeen al­
leen op wat langere termijn kunnen aan­
pakken, is de bedrijfsvorm. Deze vorm is 
zeker van invloed op de arbeidsbehoefte. 
Een ongunstige bedrijfsvorm met veel 
korte paden vraagt extra arbeid. Deze ex­
tra arbeid wordt veroorzaakt doordat we 
bij een groter aantal paden: 
-vakervan pad moeten wisselen; 
- vaker naar de voorraadwagen moeten 
lopen; 
- vaker de voorraadwagen moeten ver-

'dir' ~~ 

Arbeidskundig onderzoek vormt de basis voor 
efficiënter werken op het bedrijf 

kosten van het gelegensheidpersoneel 
komen bij f 13,- per uur op f 39.800,-. De 
totale arbeidskosten komen dan op 
f 14.6500,-. Bij een arbeidsbehoefte van 
6.890 uur komt dit neer op f 21,25 per uur. 
Per m* zijn de kosten dan f 14,65. Op deze 
manier kunnen we voor elke bedrijf de ar­
beidskosten berekenen. 

Arbeid en gewas 
In tabel 2z\\n voor bedrijven met een ver­

rate/ 1: Berekening van de arbeidskosten 
Teeltplan: chrysant. Oppervlakte: 10.000 m' 
Personeelsbezetting: ondernemer, vaste kracht, 
los personeel 
Arbeidsbehoefte: 
— waarvan chrys. 

snijden 

6.890 uur 

4.550 uur los personeel 
kosten: / 13,Vu 

Arbeidskosten: 
— ondernemer 

— vaste kracht 
— los personeel 
— totaal 

2.090uur/ 59.700,-
1.740uur/ 47.000,-
3.660uur/ 39.600,-
6.890 uur / 146.500,-

/ 21,05 peru/12,95perm 1 
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plaatsen; 
• een grotere afstand tot de schuur moe­
ten afleggen; 

Arbeid en bedrijfsvorm 
in tabel 3 is aan de hand van een zestal 
voorbeelden de invloed van de lengte van 
de zij- en kopgevei weergegeven op de 
oogstarbeid van een tomatenbedrijf van 
ongeveer 10.000 m'. De lengte van de zij­
gevel varieert van 20 m tot 160 m en de 
kopgevei van 64 tot 512 m. In de eerste 
regels van deze tabel Is de lengte van de 
zij- en kopgevei voor de zes bedrijven 
weergegeven. Vervolgens het aantal kap­
pen, de afstand tot de schuur en de käs­
en beteelbare oppervlakte. Daaronder 
staat het aantal uren dat we per jaar voor 
de verschillende oogsthandelingen no­
dig hebben. 
Uit de gegevens komt duidelijk naar vo­
ren dat we voor het lopen naar de voor­
raadwagen, het legen van de kisten en 
het verplaatsen van de voorraadwagen 
minder uren nodig hebben als de ko-
plengte en daarmee het aantal kappen 
afneemt. 
Voor een kaplengte( = lengte zijgevel met 
pad) van 20 m is voor deze handelingen 
samen (625 +190 + 85) 900 uur nodig, ter­
wijl voor een bedrijf met een kaplengte 
van 160 m maar 135 uur nodig is. 
De tijd die nodig is voor het transport van 
de tomaten naar de schuur neemt af van 
215 uur bij een kaplengte van 20 m tot 40 
uur bij een kaplengte van 160 m. 
Hieruit blijkt duidelijk dat we met minder 
paden een flinke arbeidsbesparing kun­
nen bereiken. Bij nieuwbouwsituaties 
moet hier dan ook rekening mee gehou­
den worden. 
Aan de andere kant heeft een te lange 
padlengte ook weer een hogere arbeids-
behoefte doordat we halverwege het pad 
de volle krat op de plukwagen moeten 
verwisselen. Dit geeft een extra arbeids-
behoefte van 75 uur bij een bedrijf met 
een zijgevel van 100 m en 45 uur bij 160 
m. Bij deze lange paden gaat daardoor 
een deel van het arbeidsvoordeel verlo­
ren. 
Bij een kortere kopgevei en langere zijge­
vel wordt door een kleinere padopper­
vlakte de beteelbare oppervlakte groter. 
Hierdoor is de totale produktie ook gro­
ter. Voor het plukken is dan ook meer tijd 
nodig. De plukarbeid neemt toe van 2.010 
uur bij een zijgevel van 20 meter tot 2.315 
uur bij een zijgevel van 160 m. Dit neemt 
dus een deel van het arbeidsvoordeel 
weer weg. 
Bekijken we echter de tijd die nodig is 
voor de oogst van 100 kg tomaten, dan 
zien we dat deze afneemt van 52,3 minu­
ten bij een zijgevel van 20 m tot 36,5 mi­
nuten bij een zijgevel van 80 m. De ar-
beidsbehoefte per kg produkt en daar­
mee de arbeidskosten nemen dus af bij 
een langere zijgevel. 
Op de laatste regels van tabel 3 is de tijd 
aangegeven die op de verschillende be­
drijven door één of drie man besteed 

Tabel 2: Arbeidskosten per jaar in 
bedrijven 

Teelten 2 x sla 

tomaten 
Oppervlakte m* 7.500 
Vaste krachten — 

Arbeidsbehoefte 5.500 
Per jaar 1 128.100,-

Per uur / 23,30 

Perm' f 17,10 

iet totaal, per uur en per 

freesia 

chrysant 
7.500 

— 
6.140 

112.400,-

ƒ 18,30 
/ 15,00 

Tabel3:Zes tomatenbedrljven van verschillende 

Bedrijf 

Lengte zijgevel (Incl. 3 m pad) m 
Lengte kopgevei m 
Aantal kappen 
Afstand tot de schuur 
Oppervlakte kas m* 

Beteelbare oppervlakte m' 

Uren/jaar totaal bedrijf voor 

— In en uit pad m orraadwa-
gen 
— kratten legen 

— verplaatsen voorraadwagen 

— kratten wisselen op plukwagen 
— transport naar schuur 
— tussentotaal 

— plukken 
— totaal 

— minuten per 100 kg 

Uren/jaar totaal bedrijf voor: 

— In uit kas lopen uren/man/jaar 
— idem bij 3 man 

1 

20 
512 
320 
532 

10.240 
8.704 

625 
190 
85 

— 
215 

1.115 
2.010 
3.125 

52,3 

105 
315 

paprika 

10.000 

1 
6.140 

129.300,-
/ 21,05 
/ 12,95 

m' voor verschillende typen glastuinbouw-

komkom-
mer 
10.000 

' " 2 
5.900 

158.000,-
/ 26,80 
r" 15,80 

tomaat 

10.000 
2 

8.760 

194.000,-

/ 22,15 
f 19,40 

rozen 

10.000 
4 

12.100 

278.400,-

1 23,75 
f 28,75 

vorm met hun benodigde arbeidsuren 

2 

40 
256 
160 
276 

10.240 
9.472 

315 
95 
40 

— 
110 
560 

2.155 
2.715 

42,2 

55 
165 

3 

60 
169,6 
106 
190 

10.176 
9.667 

210 
60 
30 

— 
85 

385 
2.235 
2.620 

39.4 

40 
120 

4 

80 
128 
80 

148 
10.240 

9.856 

155 
45 
20 

— 
65 

285 
2.260 
2.445 

36,5 

30 
90 

5 

100 
102,4 
64 

122 
10.240 
9.932 

125 
75 
20 
75 
55 

350 
2.295' 
2.645 

38,7 

15 
40 

anjers 

10.000 
2 

13.400 
255.500, 

/19,05 
/ 25,55 

6 

160 
64 
40 
84 

10.240 
10.048 

80 
45 
10 
45 
40 

220 
2.315 
2.535 

36,9 

10 
30 

Voorkom, dat personeel gedurende een deel 
van da beschikbare tijd onvoldoende werk 
heeft 

wordt als acht maal per dag van of naar 
de kas gelopen wordt. Voor drie man kost 
dit bij een kopgevellengte van 512 m 315 
uur per jaar en bij een kopgevellengte 
van 40 m slechts 30 uur. Ook hier geeft 
een kortere kopgevei een lagere arbeids­
behoefte. 

In 't kort 
• Door een goede planning van de ar­
beidsbehoefte en inzet van vast en los 
personeel kan 'leegloop' voorkomen 
worden. Hierdoor kunnen we op arbeids­

kosten besparen. 
- Een besparing van arbeidskosten per kg 
produkt kunnen we behalen door een be­
drijfsvorm te kiezen, waarbij het aantal 
paden zo klein mogelijk en de kopgevel­
lengte zo kort mogelijk is. 

Peter Vermeulen 
Proefstation Naaldwijk 
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Ruim tien jaar geleden 
jwerd in de praktijk de eer-
jste klimaatcomputer ge­
ïnstalleerd. Nu wordt het 
kasklimaat op bijna vier­
duizend bedrijven met een 
computer geregeld. In­
middels heeft ook een 
aantal ondernemers een 
bedrijfscomputer aange­
schaft voor het ondersteu­
nen van het management. 
Werkzaamheden die op 
dit moment nog volledig 
door de tuinder moeten 
worden begeleid, zullen in 
de nabije toekomst mis­
schien door robots worden 
overgenomen. 

IMAG tijdens 

una ïï®®Es®^ïïûSiPIll®, 
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Omdat het als een paal boven 
water staat dat de ontwik­

kelingen op het gebied van auto­
matisering met onverminderde 
snelheid zullen voortgaan, be­
stond er veel belangstelling voor 
het symposium "Voorop door 
automatisering ?!", dat Brink­
man bv vorige week donderdag 
organiseerde. 
KNLC-voorzitter M. J. Vare-
kamp, die de opening van het 
symposium voor zijn rekening 
nam, stelde dat een verdergaan­
de automatisering de weg opent 
naar grotere bedrijven, de kwa--
liteit van het werk verandert, 
maar ook leidt tot het behoud 
van de voorsprong die we op de 
concurrentie hebben. Het sym­
posium was nog geen tien minu­
ten oud of het vraagteken achter 
net thema "Voorop door auto­
matisering ?! " was al weg. Wan­
neer nieuwe mogelijkheden op 
dit terrein snel worden opgepakt 
- ie ts dat de tuinbouw altijd al 
heeft gedaan - kan deze sector 
mternationaal • gezien voorop 
blijven lopen, aldus de heer Va-
rekamp. 

Verder verfijnen 
De toegenomen mogelijkheden 

voor het beheersen van het kas­
klimaat, een verbeterd inzicht in 
de eisen die de plant aan het kli­
maat stelt en de extra mogelijk­
heden in vergelijking een analo­
ge regelaar hebben geleid tot de 
stormachtige ontwikkeling van 
de klimaatcomputer. 
Ir. E. Kooistra, directeur van het 
proefstation in Naaldwijk, 
schreef een deel van de jaarlijkse 
produktiestijging, een bijdrage 
in het terugdringen van het 
energieverbruik en de verbeter­
de kwaliteit toe aan dit onder­
deel van de bedrijfsuitrusting. 
In de komende jaren zal een gro­
ter inzicht in de eisen die het ge­
was aan een optimale produktie 
stelt, leiden tot een verfijning 
van de klimaatregeling. Ook valt 
bijvoorbeeld nog veel te leren 
over de condities van het wortel-
milieu. Met meer duidelijkheid 
over de opname van ionen, de 
optimale samenstelling van de 
voedingsoplossing in de ver­
schillende groei- en produktie-
fasen van het gewas, de wortel- * 
temperatuur en de watervoor-, 
ziening kunnen de huidige rege­
lingen worden bijgesteld. Mis­
schien kunnen sensoren (voe­
lers) hierbij een rol gaan spelen. 

Wanneer bijvoorbeeld de con­
centraties van de verschillende 
voedingselementen in de steen-
wolmat met sensoren worden 
bepaald die specifiek op ionen 
zijn gericht, kan de voedingsop­
lossing continu worden bijge­
stuurd. 
In de komende jaren zal ook de 
koppeling tussen - wat Kooistra 
noemde - groepen automatise­
ringsactiviteiten tot stand ko­
men. Daarbij ligt de koppeling 
tot een geheel van de regeling 
van het bovengrondse klimaat 
en die van het wortelmilieu het 
meest voor de hand. Ook de kop­
peling met de bedrijfscomputer 
ligt echter in het verschiet. In­
formatie van het eigen bedrijf, 
maar eveneens van buiten zullen 
dan een basis vormen waarmee 
ook tijdens de teelt meer verant­
woorde besluiten kunnen wor­
dengenomen. 
De vraag of het bedienen van ex­
tra COj onder bepaalde omstan­
digheden verantwoord is, wordt 
dan bepaald aan de hand van ex­
tra kosten die hiermee gepaard 
gaan en het op dat moment te 
verwachten effect voor de groei. 
Volgens de directeur van het 
proefstation zal de koppeling 

tussen het besturen van het pro­
ces en het verwerken van infor­
matie stap voor stap tot stand 
komen. Dit proces zal nog gerui­
me tijd bijdragen tot een voort­
gaande verhoging van de pro­
duktie en een dalend energiever­
bruik per eenheid produkt. 
Ook op andere fronten is auto­
matisering echter denkbaar. Zo 
zullen bepaalde menselijke han­
delingen als het oogsten, sorte­
ren en het uitvoeren van een 
ziektenbestrijding in de toe­
komst wellicht door robots wor­
den overgenomen. Al zou de in­
troductie van robots op het be­
drijf echtiir interessant zijn, dit 
mag nooit ten koste gaan van de 
kwaliteit van het geleverde werk 
en zeker niet van de kwaliteit 
van het produkt, zo stelde Kooi­
stra. 

Perspectieven 
Op dit moment wordt de ont­
wikkeling van de produktie-
techniek vooral gekenmerkt 
door de opkomst van de micro-
elektronica. Hiermee is de mens 
immers in staat op veel gebieden 
tot betere beslissingen en han­
delingen té komen. Verwacht 
mag warden dat zowel de tech-
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niek als structuur van de pro-
duktie hierdoor de nodige ver­
anderingen zullen ondergaan. 
Ir. A. Hagting, directeur van het 
IMAG in Wageningen, consta­
teerde nuchter dat het introdu­
ceren van micro-elektronika in 
de tuinbouw uitsluitend is geba­
seerd op het verbeteren van het 
inkomen. Zowel aan de op-
brengstenkant als aan de kos­
tenkant biedt het gebruik van 
micro-elektronica perspec­
tieven. 
Zo wordt in de praktijk in een 
aantal gevallen maar 40 tot 60 % 
van de theoretisch mogelijke fy­
sieke opbrengst gerealiseerd. 
Hagting noemde voor tomaat 75 
tot 100 kg per m* als mogelijk­
heid, als er meer informatie be­
schikbaar komt waarmee we het 
de plant beter naar de zin kun­
nen maken. 
Ook de kwaliteit van de Produk­
ten kan met behulp van micro-
elektronica verder worden op­
gevoerd. Nu laat dit door onvol­
doende waarnemingsmogelijk­
heden nogal eens te wensen over. 
De kosten van het produktiepro-
ces kunnen door een verder­
gaande automatisering even­
eens worden teruggedrongen. 
De kwaliteit van bepaalde 
werkzaamheden — bijvoorbeeld 
het spuiten - is niet altijd opti­
maal. Dit heeft zonder meer ef­
fect op de opbrengst, maar 
brengt door de noodzakelijke 
herhaling ook nog eens extra 
kosten met zich mee. 
Produktiemiddelen kunnen bij­
voorbeeld door het gebruik van 
modellen bij het regelen van het 
kasklimaat effectiever worden 
ingezet. Bovendien kan het toe­
dienen van grond- en hulpstof­
fen beter worden beheerst. 
Daarbij droeg de directeur van 
het IMAG het recirculeren van 
de voedingsoplossing als voor­
beeld aan. 
Voor het krijgen van steeds meer 
grip op bijvoorbeeld het groei­
proces, wordt door het land­
bouwkundig onderzoek hard ge­
werkt aan het ontwikkelen van 
modellen. Voor de glastuinbouw 
wordt met name gekeken naar 
een modelmatige aanpak van re­
geltechnische problemen. 
Een model omvat een aantal sa­
menhangende formules die na 
invulling een bepaalde uitkomst 
geven. Aan de hand van een mo­
delberekening kan dan ook wor­
den voorspeld wat het verloop 
en de uitkomst van bijvoorbeeld 
de groei van het gewas zal zijn. 
De reacties van een plant op ver­
anderingen in de groeiomstan-
digheden worden duidelijk, 
doordat ook het model zich op 
deze veranderingen instelt. 
Door tegelijkertijd met sensoren 

M U M 

of voelers de reactie van de plant 
te meten (directe meting), kan 
het model op grond hiervan wor­
den bijgesteld. Dergelijke mo­
dellen die door het voortdurend 
aanpassen feitelijk dynamisch 
zijn, sturen het proces dus op ba­
sis van gemeten waarden. 
Doordat met het model het uit­
eindelijke resultaat kan worden 
bepaald, kunnen streefwaarden 
meer exact worden beredeneerd 
dan dat de tuinder dit intuïtief 
doet. Als de teler het klimaat wil 
wijzigen, kan dit vooraf met het 
model worden doorgerekend. 
Uiteindelijk resulteert dat in een 
kosten-baten analyse van de 
door te voeren wijziging. 
Deze modellen kunnen, samen 
met externe informatie (weerbe­
richten), van betekenis zijn bij 
het maken van een arbeidsplan-
ning of het bepalen van de pro-
duktiekosten. 

In de industrie worden sensoren 
al veelvuldig gebruikt. Voor 
tuinbouwdoeleinden vormen de 
kosten en de kwetsbaarheid van 
deze geavanceerde apparatuur 
nog knelpunten. Voordat de 
hiervoor geschetste toekomst­
muziek in de praktijk gemeen­
goed zal zijn, zal bovendien nog 
heel wat onderzoek moeten wor­
den verricht op het gebied van 
regeltechniek, het besturen van 
het proces met modellen en sen­
soren, maar ook bij de plant zelf.. 

Controlerende taak 
De verdergaande toepassing van 
geautomatiseerde systemen en 
informatica op het bedrijf leiden 
ertoe dat de. factor arbeid meer 
wordt gericht op het leiden, be­
geleiden en beïnvloeden van het 
produktieproces. Ook deze han­
delingen zullen echter voor een 
deel worden geautomatiseerd. 
Net als in sommige industrieën 
wordt arbeid dan een synoniem 
voor controle. 

Groene hersens 
Prof. drs. J. de Veer, directeur 
van het LEI, besteedde in zijn 
inleiding aandacht aan het 
geautomatiseerd verwerken van 
informatie of de bedrij f sinfor-
matisering. Het gaat daarbij om 
het systematisch verzamelen, 
verwerken en gebruiken van ge­
gevens met als doel het bedrijfs­
beleid te ondersteunen. Beslis­
singen op grond van praktische 
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Tijdens zijn lezing over 
automatisering zei prof. De 

Veer onder andere. dat het 
noodzakelijk is de micro-com-
puter van de tuinder te kunnen 
koppelen aan computers, maar " 
,dat een dergelijk systeem nog 
niet beschikbaar is. Met de eer-
ste opmerking zijn we het eens, 

. met de tweede echter niet. Het 
L> nu namelijk ai mogelijk dat 

••tuinders hun eigen mi cro-cora-
, puter die bedrijf sregistratie en -
dergelijke : ,- verzorgt, . via 

i vie .vdata kunnen laten com-, 
municeren met andere compu- ' 

- ters. Daarmee kunnen deze" 
. tuinders van andere bedrijven,^ 
.'veilingen, onderzoekinstellin-.\ 
„gen enzovoort sntl en, goed-J. 
* koop gegevens opvragen.1 De 
«tuinder met een bedrijfsregi-v'.

; 

:;• stratiecoraputer kan daarvoor t 
'. een ;. eenvoudige voorziening ' 
• van enige.honderden'guldens' 
kopen. Dat kan een apart pró^;", 

^ gramma zijn of een aparte Vi-t 
ditél-interfasé. '!.",*?•.'.;••>,..̂  A«';*'£'; 

ïDé i databank \ Tu inbouw 'en',. 
>?• '.v'V'•*-'":• t ' •'-•"*.'•---v-.••->-'s*"*'•'••• f; """.;'• 

Handel heeft al, een aantal 
abonnees dat met een eenvou-? 
dige huiscqmputer van rond de 
ƒ 1.000,— of met een volwaar-jj 
dige: bedrijfscomputer," van" 
ƒ 10.000,^- en meer gegevens -
uit de Vidif el-computer haalt,'.; 
waaronder informatie uit de'l 
databank. Deze tuinders kun-:^ 
nen onderling met elkaar com-M 
municeren, terwijl ze ook alin i 

v. veilingcomputers en dergelijke/ 
kunnen - : „kijken". • -JDiyerset 
bloementelers kunnen bij vei^f 
ling Flora en bloemenveiling') 

; Westland!,al 'met een micfo-{f 
computer..; of "een * eenvoudig'^ 
vie wdatatoèsteLin 'de. compu-;> 

: ter van de veiling kijken om té £ 
zien wat hun bloemen iiie öch7; 
tend hebben opgebracht. Het^; 
zelfde ; gaat. in; Gtódermalsén| 
gebeurenTVBinnen énige jaren* 
;kunnen dé^Nedêrlandse tuiri-j 
r.ders'yia viewdata jn èen groot"' 
aantal ^computers [kijkenden'; 
zelfs'deze computer voor zich'ï 

,laten rekenenenzôvportJKort-;;i 
om, het coi^unicätienetwerkr' 
tussen /computers^ en/'.tussen' ' 
viewdata^toestèllén fenVcom-^" 
putërs is alyóof iedere 'tuinder* 
onder hahdbere ik^Sv ; t ; , ::•< 
'*.?>-fc* «r*sv;v.^,tl'-V.".^v-.if >'4^/ 

ervaring, vakbekwaamheid en > 
inzicht kunnen aldus beter wor- o 
den onderbouwd. Daardoor ge­
worden zoals De Veer het uit- ™ 
drukte, de groene vingers slechts z 
voor een deel worden vervangen 
door groene hersens. 
Een goed systeem voor het ver­
werken van informatie berust 
volgens de LEI-directeur op 
twee pijlers. De eerste pijler be­
staat uit een gedetailleerde be­
groting van het verloop van het 
produktieproces en daarnaast 
uit het verloop van de kosten en 
opbrengsten. Het registreren 
van de gerealiseerde uitkomsten 
kan als tweede pijler worden ge­
zien. Hierdoor wordt een voor­
durende vergelijking met de be­
groting mogelijk. 
Op deze manier wordt de vinger 
aan de pols gehouden. De Veer 
stelde echter wel dat het na het 
meten van de hartslag noodza­
kelijk is dat deze ook kan wor­
den beoordeeld en dat zonodig 
kan worden beoordeeld en dat 
zonodig kan worden ingegrepen. 

De functies van een goed infor­
matiesysteem werden door de 
directeur van het LEI als volgt 
samengevat: 
• Het regelmatig verschaffen 
van actuele informatie over 
technische, economische en fi­
nanciële resultaten. Hiertoe 
worden bijvoorbeeld externe ge­
gevens als veilingprijzen, maar 
ook prijzen van duurzame pro­
duktiemiddelen gerekend. 
• Het op tijd signaleren van af­
wijkingen tussen het geplande 
(dus gewenste) en het werkelijke 
verloop van het produktie­
proces. 
• Het verschaffen van informa­
tie om het bedrijfsplan en de uit­
voering daarvan te verbeteren. 
• Het verstrekken van informa­
tie voor het opstellen van toe­
komstige bedrijfsplannen die 
eventueel een aanpassing van de 
bedrijfsopzet en wijzigingen in 
de bedrij fsuitrusting met zich 
meebrengen. 
Met een goed informatiesysteem 
wordt het bedrijf als het ware 
een proeftuin. De effecten van 
afwijkingen en aanpassingen 
worden immers voortdurend 
vastgelegd. Hierdoor kan het 
produktieproces steeds verder 
optimaal worden gemaakt. 
Een goed informatiesysteem 
voor het bedrijf, waarbij ge­
bruiksvriendelijkheid en uni­
formiteit (bedrijfsvergelijking) 
voorop staan, is nog in de maak. 
De Veer verwacht dat de verbe­
terde opbrengsten en de bespa­
ring op de kosten bij het gebruik 
van een dergelijk systeem ruim­
schoots zullen opwegen tegen de 
noodzakelijke investering en de 
inspanning van de gebruiker. 
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Momenteel wordt al 
veel gefilosofeerd over 
hoe een en ander er in 
het jaar 2000 uit zal 
zien. Hoewel dit uiter­
aard neerkomt op 
„koffiedik kijken'* is 
het toch nuttig, omdat 
dergelijke „exercities" 
vaak aanzetten tot het 
aanpakken van be­

paalde zaken met een 
meer dan normale in­
spanning. Zonder deze 
extra inspanning zou­
den dergelijke zaken 
ook wel worden gerea­
liseerd, maar dan zou 
dat veel langer gaan 
duren. Het stellen van 
een bepaald doel werkt 
nu eenmaal veel stimu-

lerender dan wanneer 
alles maar op zijn be­
loop wordt gelaten. 
Als we ons niet aan 
dergelijke bespiegelin­
gen zouden bezondi­
gen, zou alles bij het­
zelfde blijven en niets 
is zo frusterend als stil­
stand. 
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Met in ons achterhoofd de 
wetenschap dat veel za­

ken waarschijnlijk anders zul­
len verlopen dan we nu den­
ken, hopen of verwachten, 
willen we hier weergeven hoe 
het er in het jaar 2000 op de 
bedrijven uit zou kunnen 
zien. Arbeid en bedrijfsui-
trusting staan daarbij cen­
traal. 

Stand van zaken 
. Op dit moment vormt arbeid 
bij de meeste glastuinbouw-
produkten veruit de belang­
rijkste kostenpost. Het aan­
deel van de post arbeid in de 
kostprijs varieert van onge­
veer 20 tot 50%. Er zijn maar 
weinig bedrijfstakken in onze 
samenleving (uitgezonderd 
de dienstverlening) waarbij 
het aandeel van de arbeids­
kosten zo hoog is. Dit maakt 
de tuinbouwsector zeer 
kwetsbaar bij een sterke stij­
ging van de arbeidskosten per 
uur. Daarbij hoeft alleen 
maar aan de jaren zeventig te 
worden gedacht met jaarlijk­
se stijgingspercentages van 
10% en meer. 
Dit hoge aandeel van de ar­
beidskosten in de totale kost­
prijs wordt veroorzaakt door 
het gebrek aan mechanisatie. 
Natuurlijk wordt in de glas­
tuinbouw wel van een aantal 
hulpmiddelen gebruik ge­
maakt om het werk te verge­
makkelijken of te verlichten, 
maar erg veel werk hebben 
deze hulpmiddelen ons nog 
niet uit handen genomen. In 
vergelijking met bijvoorbeeld 
25 jaar geleden mag er dan 
volgens sommigen veel zijn 
veranderd, maar van een ech­
te mechanisatie is nog nauwe­
lijks sprake. 
Natuurlijk wordt niet meer 
met de hand gelucht, wordt 
het water geven en bemesten 
aan een computer overgela­
ten, hebben we kleur- en ge­
wichtsorteerders, worden 
vorkheftrucks en laadkleppen 
bij het laden van de Produk­
ten op de vrachtwagen ge­
bruikt, enzovoort. Al is door 
de ontwikkelingen in de afge­
lopen 25 jaar de arbeidspro-
duktiviteit misschien verdub­
beld, in vergelijking met bij­
voorbeeld de akkerbouw of 
de bloembollensector zijn we 
ver achtergebleven. Vijfen­
twintig jaar geleden had een 
boer bijvoorbeeld tien tot 
vijftien minuten nodig om één 
koe met de hand te melken. 
Tegenwoordig melkt hij tien 
tot twaalf koeien in pakweg 
vijf minuten. Zo vergde 1 ha 
tulpen in 1961 ongeveer 2.500 
uur aan arbeid en vraagt een 

zelfde oppervlakte momen­
teel bij gebruik van palletkis-
ten nog ongeveer 390 uur. To­
maten (onverwarmd) vroegen 
in 1961 bij een opbrengst van 
ongeveer 8 kg per nr onge­
veer 4.700 uur per ha. Mo­
menteel kost dezelfde teelt bij 
een produktie van 17 kg per 
m2 4.150 uur per ha. Dit wil 
zeggen dat de arbeidsproduk-
tiviteit bij deze tomatenteelt 
in een tijdsbestek van 25 jaar 
ruimschoots is verdubbeld. In 
de andere agrarische bedrijfs­
takken is de arbeidsproducti­
viteit zoals uit bovengenoem­
de voorbeelden blijkt echter 
nog veel meer toegenomen. 

In de glastuinbouw is de ar-
beidsbehoefte per oppervlak-
te-eenheid in veel gevallen 
zelfs toegenomen. Dit komt 
door een verlenging van 
teeltduur, een hogere proc 
tie bij een zelfde teeltduui en 
door het toepassen van ar­
beidsintensievere teeltsyste-
men (substraat, stengelsys­
teem bij paprika's, hoge-
draadteelt en tussenplanten 
bij tomaten). Door dit alles is 
de arbeidsbehoefte per een­
heid produkt wel afgenomen 
en nam dus de arbcidsproduk-
tiviteit toe. 
Alle tot nu toe behaalde ver­
beteringen zijn gering van 
omvang. Slechts bij hoge uit­
zondering is sprake van een 
behoorlijke stap voorwaarts, 
zoals bijvoorbeeld bij de 
overstap naar het mechanisch 
sorteren van tomaten. Met de 
hand kost het sorteren onge­
veer veertig minuten per 100 
kg. Machinaal sorteren kost 
minder dan de helft. Verder is 
er bij de belangrijkste hande­
lingen nauwelijks enige voor­
uitgang geboekt. Nog steeds 
worden vruchten immers stuk 
voor stuk met de hand ge­
oogst (sla, tomaat en kom­
kommer) en worden de plan­
ten één voor één verzorgd (bij 
het planten, dieven, indraaien 
en trillen). 
Willen we echt tot arbeidsbe­
sparing komen, dan zullen we 
juist op deze onderdelen tot 
automatisering moeten ko­
men, grote aantallen tegelijk 
moeten bewerken of deze 
handelingen moeten zien te 
vermijden. 

Perspectieven 
Bezien we de hiervoor ge­
noemde punten, dan is hieruit 
af te leiden waarop de aan­
dacht moet worden geconcen­
treerd om vooruitgang op dit 
terrein te boeken. Hiertoe be­
staat een aantal voorlopig nog 
theoretische mogelijkheden: 

• Automatisering of roboti­
sering van handelingen. 
• Andere teeltsystemen en/of 
bedrij fssystemen. 
• Andere geno-typen (rassen 
met door middel van verede­
ling andere planteneigen-
schappen). 
Deze theoretische mogelijk­
heden worden hierna één 
voor één verder uitgewerkt. 

Automatisering 
en robottisering 
De huidige stand van de auto-
matisering/robottisering vol­
doet nog lang niet aan de ei­
sen die de glastuinbouw stelt 
aan het automatisch oogsten 
en verzorgen van de gewas­
sen. Robottisering is tot op dit 
moment beperkt tot het „piek 
and place" stadium. Dit houdt 
in dat een handeling volledig 
ütomatisch kan worden uit­

gevoerd wanneer vooraf is be­
paald waar deze handeling 
moet worden uitgevoerd, zo­
als het indraaien van een 
schroef, het aan elkaar lassen 
van voorwerpen, het spuiten 
van verf op een bekend (in het 
geheugen opgegeven) voor­
werp en het plaatsen van een 
onderdeel op een bepaalde 
plaats. Slechts bij hoge uit­
zondering is de robot in staat 
zelf te bepalen (te „zien") 
waar iets moet gebeuren. De­
ze generatie robots verkeert 
nog in het ontwikkelingssta­
dium. 
Bekijken we het lijstje met 
handelingen die de meeste ar­
beid vergen in de glastuin­
bouw (oogsten en gewasver­
zorging) dan is robottisering 
van deze werkzaamheden al­
leen maar mogelijk wanneer 
van robots gebruik kan wor­
den gemaakt die zelf kunnen 
vaststellen waar het object 
(vrucht of dief) zich bevindt. 
Dit houdt in dat een dergelijk 
apparaat over sensoren moet 
beschikken die de plaats van 
de handeling kunnen vastleg­
gen en die in staat zijn het 
werktuig erheen te sturen. Dit 
alles moet met een behoorlij­
ke snelheid gebeuren om te 
voorkomen dat we over de ap­
paraten struikelen of dat ze 
elkaar in de weg gaan lopen. 
Zoals gezegd wordt momen­
teel volop gewerkt aan derge­
lijke apparatuur, vooral aan 
het ontwikkelen van goede, 
betrouwbare en betaalbare 
sensoren. Ook de techniek 
om de handelingen uit te voe­
ren is in ontwikkeling. Niet 
speciaal voor de glastuin­
bouw, maar ook in andere 
sectoren van de samenleving 
komen dergelijke gecompli­
ceerde handelingen voor. 

Toch zal het nog wel een 
poosje duren voordat op deze 
manier tomaten worden ge­
plukt. 
Extra gecompliceerd liggen 
de zaken bij de andere ge­
noemde werkzaamheden en 
veel andere gewassen. Daar­
bij zijn sensoren nodig die 
„iets groens" (een dief, blad 
of komkommer) kunnen on­
derscheiden in een groene 
massa. Ook dit zal ooit wel 
een keer lukken, maar voorlo­
pig liggen de beste kansen bij 
werkzaamheden waarbij 
kleuronderscheid mogelijk is. 

Het is zeer reëel te veronder­
stellen dat de eerste plukro-
bots binnen tien jaar hun in­
trede zullen doen in de toma­
tenteelt. Verdere mogelijkhe­
den tot automatisering zijn bij 
het sorteren aanwezig. 
Daarbij gebeurt de hele kwa­
liteitsbepaling nog volledig 
door de mens. Hierbij wordt 
alleen aandacht geschonken 
aan uiterlijke kenmerken. 
Aan de inwendige kwaliteit, 
zoals het zuur- en suikerge­
halte, wordt daarbij geen aan­
dacht geschonken. Aan deze 
belangrijke criteria wordt al­
leen bij de rassenkeus aan­
dacht gegeven. Het is evenwel 
denkbaar dat dit ook bij het 
sorteren wordt bepaald, om­
dat de gehalten gedurende het 
seizoen nogal variëren. 
In Frankrijk wordt al gebruik 
gemaakt van een sorteerma-
chine waar tijdens de sorteer-
gang het suikergehalte van 
meloenen wordt bepaald. Het 
is mogelijk dat dit in de nabije 
toekomst ook bij andere Pro­
dukten wordt toegepast, ze­
ker als aan het kwaliteitsas­
pect smaak steeds meer waar­
de wordt toegekend. Tech­
nisch moet het mogelijk zijn 
deze bepalingen te automati­
seren. 

Teeltsystemen 
en bedrijfssystemen 
Bij de huidige teeltsystemen 
begeeft degene die de hande­
lingen uitvoert zich bij alle 
werkzaamheden (met uitzon­
dering van het sorteren) naar 
de werkplek toe. Hierdoor 
gaat veel tijd en inspanning 
„verloren" aan transport. Op 
een tomatenbedrijf van 1 ha 
wordt jaarlijks naar schatting 
zo'n 5.000 km „gelopen". Bij 
een normale loopsnelheid 
kost dit 1.000 uur. Dit wil ech­
ter niet zeggen dat 1.000 uur 
kan worden bespaard door 
het werk naar degene die de 
handelingen verricht toe te 
brengen. Bij veel werkzaam­
heden kan, ook al zouden de 
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planten naar de werkplek toe 
worden gebracht, slechts een 
geringe arbeidsbesparing 
worden verwezenlijkt als deze 
handelingen niet worden ge­
mechaniseerd. Ook in die ge­
vallen blijft het noodzakelijk 
met de handen de afstand tus­
sen de planten te overbrug­
gen, waarbij alleen maar aan 
het trillen, indraaien en blad 
breken hoeft te worden ge­
dacht. Alleen bij werkzaam­
heden waarbij produkten 
worden getransporteerd, zo­
als bij de oogst, het planten en 
het opruimen, kan op deze 
manier enige arbeidswinst 
worden behaald. 
Naar schatting kan bij een to­
matenteelt ongeveer 1.000 
uur per ha worden bespaard 
wanneer gebruik wordt ge­
maakt van een mobiel sys­
teem waarbij de planten naar 
de werkplek toekomen. Dit 
komt ongeveer overeen met 
de eerder genoemde 1.000 
uur die jaarlijks aan lopen 
wordt besteed. Deze bespa­
ring bestaat echter niet uit­
sluitend uit een besparing op 
het lopen. Wanneer de plan­
ten naar een centrale plaats 
worden vervoerd en daar alle 
werkzaamheden aan de plan­
ten worden verricht, kan een 
aantal werkzaamheden volle­
dig worden geautomatiseerd. 
Daarbij kan bijvoorbeeld 
worden gedacht aan de ge­
wasbescherming. 

Een groot deel van de winst 
komt ook voort uit een verbe­
tering van de werkomstandig­
heden bij een centrale wer-
kopstelling. Zo kan in een 
goede werkhouding worden 
geoogst. Verder kan bij een 
dergelijke uitrusting de werk-
opstelling worden verbeterd, 
waardoor bijvoorbeeld de rei-
kafstand bij veel werkzaam­
heden wordt verkleind. Met 
name het automatiseren van 
bepaalde handelingen, de be­
tere werkomstandigheden en 
de betere werkopstellingen 
leiden tot de meeste winst. 
Een dergelijk teeltsysteem 
kan nu al technisch worden 
gerealiseerd. Op het IMAG 
worden momenteel tomaten 
geteeld in een opstelling 
waarbij de planten van en 
naar het hoofdpad bewegen. 
Is robottisering van de oogst 
bij het bestaande teeltsysteem 
waarschijnlijk nog verre toe­
komstmuziek, bij een derge­
lijk systeem is dit vermoede­
lijk iets makkelijker te verwe­
zenlijken omdat de planten 
van twee kanten kunnen wor­
den benaderd. Omdat de 
vruchten bij de huidige syste­

men in een vaste aanplant 
„rondom" de stengel hangen, 
is robottisering van de oogst 
erg moeilijk. Zowel het zoe­
ken als het plukken is dan niet 
eenvoudig. 

Andere geno-typen 
Bij het zoeken naar nieuwe 
rassen is tot nu toe nog niet 
veel aandacht besteed aan de 
factor arbeid. Er wordt vooral 
veredeld op produktie, kwali­
teit en ziekteresistentie. Wan­
neer naar de vorderingen op 
deze terreinen wordt geke­
ken, is het teleurstellend hoe 
gering de vorderingen zijn 
met het oog op het besparen 
op arbeid. Nog steeds moeten 
tomaten worden getrild, ge­
diefd en ingedraaid. Ook 
komkommers en paprika's 
moeten nog steeds vr,;-<<en in­
gedraaid, terwijl , . laatste 
gewas ook regelmatig moet 
worden getopt. Een gewas als 
aubergine moet voor een goe­
de vruchtzetting met groeistof 
worden behandeld en ga zo 
maar door. 
Op het gebied van de beno­
digde hoeveelheid arbeid is 
slechts een geringe besparing 
verkregen door een verbeter­
de ziekteresistentie. De resis­
tentie vormde bij de verede­
ling het hoofddoel, terwijl de 
besparing op arbeid als „mooi 
meegenomen" moet worden 
beschouwd. 
Als alle goede eigenschappen 
van de diverse gewassen in 
onze hoofdgewassen zouden 
kunnen worden ingekruist, 
kan bij diverse gewassen een 
enorme arbeidsbesparing 
worden verkregen. Stokbo-
nen zijn zelfklimmend en zelf-
indraaiend. Geen van onze 
hoofdgewassen beschikt over 
deze gunstige eigenschap. 
Komkommers produceren 
parthenocarpe vruchten. De 
vruchtzetting van tomaat en 
aubergine vergt echter nog 
steeds de nodige kunstgre­
pen. Hieraan wordt per jaar 
maximaal 1.000 uur per ha be­
steed. Aubergines en papri­
ka's stoten het oudere blad af. 
Bij tomaten moet het oudere 
blad nog steeds met de hand 
worden weg gebroken. Kom­
kommers en paprika's stoten 
bij een te zware vruchtdracht 
vruchtbeginsels af. Bij vlees-
tomaten en in mindere mate 
ook bij ronde tomaten moet 
met een handeling als tros-
snoei worden voorkomen dat 
veel en daardoor te kleine 
vruchten ontstaan. Enige 
nieuwe anjerrassen vormen 
nauwelijks zijscheuten (plui­
zen), terwijl tomaten nog 
steeds van onder tot boven 

moeten worden gediefd, pa­
prika's en aubergines moeten 
worden getopt en bij kom­
kommers ranken en botjes 
weg moeten worden ge­
broken. 
Als deze goede eigenschap­
pen in onze belangrijkste ge­
wassen zouden kunnen wor­
den ondergebracht, zou dit 
een enorme besparing op de 
arbeidskosten betekenen. De 
winst die hiermee wordt be­
haald, verschilt van gewas tot 
gewas. Bij komkommer blijft 
de winst beperkt, bij aubergi­
ne en paprika is die wat gro­
ter, terwijl de besparing op ar­
beid voor tomatentelers 
enorm zou zijn. De oogst, nu 
ook al de grootste arbeids-
post, blijft bij dit alles buiten 
schot. De huidige geno-typen 
zullen drastisch moeten wor­
den aangepakt, willen we tot 
een grote vermindering van 
de arbeidsbehoefte van de 
oogst komen. Een lagere 
oogstfrequentie zou perspec­
tief bieden. Wanneer tomaten 
of komkommers maar één 
keer per week of vertien da­
gen zouden hoeven te worden 
geoogst, wordt immers een 
behoorlijke besparing ver­
kregen. 

Een andere mogelijkheid 
houdt verband met het 
vruchtgewicht. Dit speelt 
vooral bij ronde tomaten en 
paprika's. Als ronde tomaten 
een zelfde vruchtgewicht zou­
den hebben als vleestomaten, 
zou ongeveer 40% op de 
oogstarbeid kunnen worden 
bespaard. Alleen moeten de­
ze dan niet, zoals dat nu bij 
vleestomaten gebeurt, in een 
honingraat worden verpakt, 
omdat hierdoor de bij de 
oogst verkregen winst weer 

volledig teniet wordt gedaan. 
Als paprika's massief zouden 
zijn, zou dat betekenen dat 
minstens 50% op de oogstar­
beid worden gewonnen. Bij 
de huidige vruchtvorm be­
staat meer dan 50% van het 
volume uit loze ruimte. De in­
houd van een paprikadoos be­
draagt ongeveer het dubbele 
van een tomatenbakje terwijl 
de inhoud beperkt is tot 5 kg. 

Tot slot 
In het voorgaande is een aan­
tal mogelijkheden aangege­
ven waardoor arbeidsbespa­
ring in de glasgroenteteelt zou 
kunnen worden verkregen. 
Wanneer we dit geheel over­
zien, is het overduidelijk dat 
in de nabije toekomst op dit 
terrein geen grote vorderin­
gen zijn te verwachten. Ook 
in het jaar 2000 zal nog veel 
handwerk nodig zijn om de 
gewassen te verzorgen en te 
oogsten. 
Natuurlijk staat de techniek 
en ook de veredeling niet stil. 
Spectaculaire veranderingen, 
waardoor de arbeidsbehoefte 
ineens met tientallen procen­
ten zal afnemen, hoeven we 
voorlopig echter nog niet te 
verwachten. 
De meest reële perspectieven 
liggen op het terrein van de 
robottisering van de oogst bij 
tomaat, de diefloze tomaat en 
de parthenocarpie. Op alle 
andere hier aangegeven ter­
reinen zal ii. het jaar 2000 
naar verwachting nog weinig 
vooruitgang zijn ge!: Dekt. Zo­
als in het begin al werd ge­
steld, is niets echter zo onze­
ker als de toekomst. 

ING. A.T.M. HENDRIX 
IMAG/ 

Proefstation Naaldwijk 
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