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Erik Salemink koos er bewust voor om zijn halfjaarstage van de HAS 
bij ForFarmers in te vullen: “Omdat ik helemaal blanco stond tegen-
over dit mengvoerbedrijf, ik kende het niet”, motiveert hij zijn keuze. 
Salemink wilde niet ‘in eigen kring’ aan de slag of in zijn directe 
omgeving waar iedereen elkaar kent. In het jaar erop vroeg de voer-
firma hem terug te komen, om er na zijn afstuderen als bedrijfs-
adviseur varkenshouderij aan de slag te gaan. Salemink zei meteen 
‘ja’. De motivatie om niet in eigen kring te willen werken is er alleen 
maar sterker op geworden. “Ik wil alle aankomende adviseurs de tip 
meegeven om niet te dicht bij het werk te gaan wonen. Om objectief 
en professioneel te kunnen adviseren is het niet goed als je klanten 
je buren of kennissen zijn.”
Aankomende bedrijfsadviseurs komen bij ForFarmers in de kweek-
vijver. Zij lopen mee op alle afdelingen in het bedrijf, om vervolgens 
hun plek te vinden. Salemink daarentegen kwam niet in ‘de vijver’ 
terecht. Hij was snel nodig in zijn geliefde sector: de varkenshouderij. 
Als extra opleiding deed hij een cursus varkensvoeding bij Schot-
horst Feed Research en een commerciële training. Hij groeide op 
tussen de varkens, dat was een groot voordeel. “Dat maakt praten 
met klanten makkelijker.” 

 Boer of bedrijfsadviseur
Salemink heeft zich lang afgevraagd of hij liever boer werd of iets 
anders. Hij koos uiteindelijk voor iets anders. “Mijn wereldje zou te 
klein worden als ik 60 uur per week in de stal zou moeten doorbren-
gen. Ik wil graag in contact komen met mensen. Bovendien heb ik 
een broer die heel graag het ouderlijke bedrijf wilde overnemen.” 
Salemink zegt verder geregeld nieuwe dingen te willen leren en 
verandering nodig te hebben. Drie maanden geleden begon hij zich 
toe te leggen op het voeren van brij. Een nieuwe specialisatie met 
veel uitdaging.  

 Tips voor aanstormend talent
Salemink houdt van zijn vak, het levert hem veel contacten op met 
mensen en dieren. En hij is trots op zijn werkgever die hem alle vrij-
heid geeft om zijn eigen agenda te bepalen. Ook is er de ruimte om 
te pionieren, hier besteedt hij 20 procent van de tijd aan. 
Welke tips heeft Salemink voor beginnende adviseurs? “Niet bang 
zijn en veel vragen”, is zijn advies. “Daarnaast is het belangrijk om 
de werkwijze af te kijken van ervaren voorlichters. Loop mee met 
voorlichters die jij erg goed vindt.” Zelf liep hij mee met collega-
voorlichters die hij graag als voorlichter op het eigen bedrijf zou 
hebben.
En hoe word je een goede voorlichter? Ook op die vraag heeft Sale-
mink het antwoord paraat. “Ik ben van grotere toegevoegde waarde 
als ik veel de stal inga. En het beeld in de stal kan koppelen aan wat 
je op papier en in het managementprogramma ziet.” 
Ten slotte: jonge bedrijfsadviseurs zijn schaars. En jonge adviseurs 
voor de varkenshouderij zijn nog veel schaarser. “Ga werken in de 
varkenshouderij. Dan heb je altijd leuk werk en veel ontwikkelings-
mogelijkheden”, besluit hij. 

M O O I E  V A R K E N S H O U D E R I J
“Ga in de varkens. Dan heb je altijd leuk werk en veel 
ontwikkelingsmogelijkheden.” 
Foto: Geesje Rotgers
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N e t - n i e t - w i n n a a r  E r i k  S a l e m i n k :
‘ G o e d  n a a r  d e  v a r k e n s  i n  d e  s t a l  k i j k e n ’

Nard van den Berg maakt snel carrière bij zijn werkgever Victoria 
Mengvoeders. In 2004 begon hij er als bedrijfsadviseur rundvee, in 
2008 werd hij bevorderd tot assistent-verkoopleider. Dat is toch wel 
bijzonder: de jongste van de tienkoppige buitendienst stuurt het 
team mede aan. Van den Berg houdt ervan om naast zijn advieswerk 
meer om handen te hebben. “Ik denk graag mee over het beleid van 
dit bedrijf, over de invulling van ons commerciële stuk en de 
oplossingen op probleembedrijven. En uiteraard het motiveren van 
de buitendienst.” Het zijn taken die hem liggen. En dat geldt niet 
voor iedere adviseur.
Van den Berg houdt van de discussies met de veehouders, van het 
maken van planningen, het meedenken met bedrijfsstrategieën, het 
uitzoeken van alles wat er komt kijken bij bijvoorbeeld een nieuwe 
stal of de arbeidsorganisatie op een groot bedrijf. Zijn kennis houdt 
hij op peil door vooral veel te bellen en te netwerken. “Ik bel veel 
naar klanten en volg de ontwikkelingen op hun bedrijven. Maar ook 
bespreek ik veel met externe deskundigen, zoals accountants, 
dierenartsen, milieuadviseurs en premixfabrikanten.” Op deze 
partijen doet hij ook een beroep voor de bijscholing van ‘zijn’ 
buitendienst.

 Opleiding en werk
Grote voerfirma’s hebben vaak uitgebreide opleidingsprogramma’s, 
het relatief kleine team van Victoria Mengvoeders beschikt niet over 
de mogelijkheden voor een opleidingsklas voor beginnende 
adviseurs. In zijn begintijd liep Van den Berg vooral mee met ervaren 
collega’s, om de gesprekstechnieken onder de knie te krijgen. 
Ook volgde hij de commerciële training ‘Succesvol verkopen’. 
De meitelling invullen was zijn eerste taak, prima om mee te 
beginnen. Ook ging hij pionieren. “Dat was in het begin erg lastig”, 
geeft Van den Berg toe. “Je hebt nog niet zoveel kennis en contacten, 
maar het is een prima leerschool om ervaring op te doen.” Van den 
Berg houdt van de beperkte schaal van zijn voerbedrijf, dat houdt de 
lijnen kort, de betrokkenheid groot en het werk veelzijdig.
Inmiddels is hij een hoop kennis en ervaring rijker. Welke adviezen 
heeft hij voor jonge bedrijfsadviseurs die net van school komen? 
Van den Berg: “Kies binnen het bedrijf zelf een paar ervaren 
adviseurs uit, met wie je wilt meelopen. Daarna is het vooral een 
kwestie van gewoon aan de slag gaan.” En waarin schuilt vervolgens 
het succes? Van den Berg: “Je verplaatsen in de klant en de goede 
vragen stellen. Bijna alle mensen vertellen graag. Wees objectief en 
heb niet meteen je oordeel klaar. Eerst komt een grondige analyse, 
daarna pas de oplossing.”

C V  Nard van den Berg
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Wees objectief en heb niet meteen je 
oordeel klaar. Eerst komt een grondige 
analyse, daarna pas de oplossing.

Foto: Geesje Rotgers
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