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(Frodidfe

Het hogere doel van dit werkboek

Je hebt een prachtig natuur-inclusief bedrijf,
een ontwerp klaarliggen om jouw bedrijf meer
te verbinden met de natuur &f je droomt van je
eerste project.

Wat het ook is, je hebt inspiratie en bent erg
gemotiveerd. Het enige dat nog mist in jouw
ontwerp, is de verhalenboom om jouw verhaal
te delen.

Hiervoor geeft het werkboek je een zaadje. Met
het werkboek kan je dit zaadje laten ontkiemen
naar een jonge boom, die kan uitgroeien tot een
volwaardige verhalenboom. Hoe groter deze
boom wordt, hoe meer mensen jouw verhaal
zullen kennen. Plantje verhaal!

De fysieke wereld tussen ondernemer en
publiek is klein, maar de leefwerelden zijn uit
elkaar gedreven. Om een verandering richting
duurzaamheid te realiseren, is het van belang
dat iedereen samen de afstand tussen de
leefwerelden weer kleiner maakt. Jij en je
publiek maken deel uit van het geheel. Met de
hulp van dit werkboek kan je jouw publiek laten
groeien en ervoor zorgen dat de afstand tussen
de leefwerelden kleiner wordt.

Door jouw verhaal te delen kunnen nieuwe ideeén
worden bedacht, veranderingen in ons gedrag
plaatsvinden, vriendschappen worden gesloten en
nieuwe bruggen worden gebouwd. De uniekheid
van ieder natuur-inclusief bedrijf versterkt de
natuur in Nederland als één geheel, net als het
planten van jouw verhaal op jouw eigen manier.
Het is als een beweging, die meegroeit met de

‘Marketing is de kunst van het vertellen van een
verhaal dat mensen aanzet tot actie. Marketing is niet
langer een tactiek die men alleen gebruikt om dingen
te verkopen. Het gaat over het vinden van manie-
ren om waarde te creéren en daar emoties bij op te
roepen, in plaats van hen te overtuigen van iets wat ze
zouden moeten doen voor de korte-termijn.”

- Bernadette Jiwa

natuur. Met het effect dat wanneer een individu
over jouw bedrijf praat, hij of zij ergens voor staat!
Wanneer dit realiteit wordt, zal niet alleen een
product of service verkocht worden tegen een prijs,
maar wordt 66k het verhaal vertelt dat daarbij

i o e, 1
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1.Het zaadje

planten
Het vinden van een
2. Wortels hoofdrichting.
schieten
De waarom
van Je bedrijf.
Je innerlijke
motivatie.
® 3. De kiem
breekt door
De communicatie naar buiten
vormgeven door middel
van de doelgroep en een
e SW J Z e r opdracht.
Het wandelpad vertelt de weg van het werkboek die je gaat doorlopen, de groeifases van de verhalenboom.
Om de verhalenboom te laten groeien heb je vruchtbare grond, water en een beetje zon nodig.
Maar ook de stappen die je gaat doorlopen met dit werkboek mogen voor deze speciale boom niet
ontbreken! 4. De eerst ®
WEELES
De zes opdrachten in het werkboek staan voor de eerste groeifase van de boom. Aan de hand van de Y
stappen in de laatste fase, zal de verhalenboom écht een succes worden! Wanneer de verhalenboom an grote stappen naar 6. Vertakken

zijn vruchten zal afwerpen, zal deze in staat zijn z'n verhaal te vertellen aan de huidige en nieuwe kleine doelen door middel
klanten en bezoekers van je bedrijf, het publiek. van backcasting.

Na iedere opdracht vindt er een reflectie moment plaats, hier kijk je terug naar de groei. Dit wordt

aangeduid als meetmoment.

Specifieke doelen stellen.

5.Richting
de zon

Het projectideeén kompas.
Welke projecten worden
realiteit?

7.Knoppen ~
groeien

Het 91 dagen actieplan. De
verhalenboom laten groeien
in de realiteit.

8.Verdieping @
Dieper graven. Nog net
lets meer verdieping.




C. Zelfvoorzienend

u
Het produceren van eigen voedsel, uit het oogpunt voor het
- milieu, educatie, zelfredzaamheid of voor je eigen gezondheid.
Eigen keuzes maken over welk voedsel er geplant en geoogst
wordt. Het creéren van een transparante, mooie en gezonde

omgeving. Een kleine CO2-afdruk en waarbij de natuur wordt
| I I | verbonden met landbouw.
Het is wel belangrijk om naast het zelfvoorzienende bedrijf

. . - een andere inkomstenbron te hebben. Dit kan mogelijk ingevuld
H et Vin d envan een h OOfd rc ht| N g . worden met educatie of in een adviserende rol over natuur-incluuf

ondernemen.

DOEL.:

Kom er in dit hoofdstuk achter welke richting jouw bedrijf heeft. Uit onderzoek
Is gebleken dat alle natuur inclusieve ondernemingen op te delen zijn in vier
hoofdcategorieén.

Kom er in dit hoofdstuk achter welk algemeen doel jouw bedrijf heeft.

Als in een zaadje, bevat dit hoofdstuk al verschillende bronnen voor leven. Het eerste
hoofdstuk dient als een vertrekpunt om te kiezen voor een zaadje en om te kijken
naar de eigenschappen die het met zich meebrengt.

WAT:
De categorie dient als een richtlijn. Het kan meegenomen worden in het aanbod, de
communicatie en het aanbieden van producten en services naar het publiek toe.

Welke optie van de volgende zinnen past het best bij jouw onderneming? Het is .
misschien allemaal van toepassing voor je, maar kies de optie die écht dé insteek A. PrOdUCtle
van jouw onderneming is! Jouw bedrijf is ingericht op produceren van goederen. Je

werkt marktgedreven en er wordt zorgvuldig gekeken

a. Het produceren van voedsel is wat ik wil doen. naar wat er het beste geproduceerd kan worden. De
productieondernemingen zijn opgezet om het uiteindelijke

b. ‘Samen is beter dan alleen! product te vermarkten. Het productenaanbod kan meer zijn
dan alleen dan bijvoorbeeld alleen het voedsel van jouw land.

c. Ik produceer mijn eigen voedsel, het is mijn doel zelfvoorzienend te
leven!

d. Milieuverbetering en onderzoek hiernaar is de hoofdinsteek van mijn
natuur-inclusieve onderneming. Bewijs leveren!

D. Ecosysteem

In de categorie ecosystemen wordt er vooral gestreefd naar
het aanbieden van ecosysteem diensten. Zoals het vergroten
van de biodiversiteit, het verbeteren van de bodem en het
verminderen van de uitstoot van COZ2 in de lucht. De ondernemer
kiest er vaak voor om voorlichting te geven, kennis uit te
wisselen en het bewustzijn voor het natuur-inclusief ondernemen
te vergroten. Monitoring voor universiteiten, cursus, rondleidingen
en publieke toespraken zijn vaak extra activiteiten voor de ondernemer.



2. Wortels
schieten

Je innerlijke motivatie

DOEL:

Denk vrij over je innerlijke motivatie. Een kort en krachtige verhaal over jouw bedrijf
creéren, wat onthouden zal worden en andere inspireert.

“Een boom met sterke wortels lacht naar de storm.”

- Maleisisch gezegde

De wortels, het fundament, vinden we terug in onze innerlijke motivatie. Door deze Wa a r J e Va n h O u dt

motivatie dieper te onderzoeken kom je de drijfveer van je wortels. Stel jezelf de
vraag wat jouw persoonlijke motivatie in het leven is en de motivatie van jouw bedrijf.

WAT:

De meeste bedrijven weten wel wat ze maken, ze weten ook hoe ze dat
doen, maar waarom ze dat doen (buiten geld verdienen om)], blijft vaak
onbeantwoord. Versterk de waarom van het natuur-inclusief ondernemen,
door te beginnen met de WAAROM in plaats van de WAT!

Kijk de Ted Talk op
YouTube: Simon
Sinek How Great
Leaders Inspire

Action

1. Waarom doe ik dat eigenlijk?
2. Hoe doe ik dat?
3. Wat doe ik?

“o\\'

Wat de
Door de volgende vragen te beantwoorden krijg je een duidelijkere richting voor de

verdere aanpak van dit werkboek. Deze vragen leiden samen tot het antwoord tot I KI GAI WETE ld

‘dat wat de moeite waard is om voor te leven’, ofwel in het Japans: Ikigai *. :
nodig

e Wat zijn dingen die meteen jouw aandacht trekken?

e Waar hou je van? /p heeft
o

e Waar kun jij aan verdienen?

e Waar verdien je momenteel geld aan?

e Waar kun je geld aan verdienen met betrekking tot de
antwoorden die je tot nu toe gaf?

Q
Yo
Z

Waar e voor betaald
kunt worden

e Wat heeft de wereld nodig van jou?
e Welke verandering in de wereld wil je zien?
e Wat kun je dat nuttig kan zijn voor anderen?

e Waar voor vragen anderen jouw hulp?
e Waar ben je goed in?

“Ikigai is een Japans woord dat geen exacte vertaling kent. [...] Letterlijk vertaald zou het dan zijn: ‘dat wat de moeite
waard is om voor te leven'. [...] We allemaal één, of zelfs meerdere lkigai in ons”. Een Ikigai bestaat uit vier pijlers.
Het is tegelijkertijd een taak, een passie, een beroep en een baan.



bl 1

Beantwoord de WAAROM, HOE en WAT vraag. Doe dit aan de hand van de daarboven DE ELEVATOR PITCH:
opgesomde vragen. Als je elke vraag van WAAROM, HOE en WAT met slechts één zin Zorg voor een kort, krachtig en boeiend verhaal dat zo lang duurt als dat je in de lift
beantwoordt, is je resultaat een elevator pitch. Deze wordt aan het eind gevormd. zou staan, 30 tot 90 seconden.
Beantwoord nu de WAAROM, HOE en WAT vraag:
Voorbeeld
Beantwoord nu de WAAROM, HOE en WAT vraag: Traditionele boodschap: We maken geweldige computers (Wat?). Ze zijn prachtig ontworpen,
eenvoudig te gebruiken en gebruiksvriendelijk (Hoe?). Wilt u er een kopen? Golden Circle Pitch:
WAAROM? Alles wat we doen, geloven we in het uitdagen van de status quo. We geloven in een andere
e Waarom besluit je 's morgens op te staan? manier van denken (Waarom?). De manier waarop we de status quo uitdagen is door onze
e Waarom ben je ooit geinteresseerd geraakt in het beginnen met producten mooi ontworpen, eenvoudig in gebruik en gebruiksvriendelijk te maken [Hoe?). We
natuur-inclusief ondernemen/ jouw bedrijf? maken toevallig geweldige computers [Wat?). Wilt u er een kopen?
e Watis je doel? Omdat? Geloof? Waarom bestaat jouw organisatie of
gaat deze bestaan? Wie ben ik en mijn bedrijf + WHY + HOW & WHAT (+ wat wil ik van mijn publiek]

e Waarom zou iemand zich bekommeren om bedrijf?
Mijn pitch:
WAAROM antwoord:

HOE?
e De uniekheden die jouw bedrijf definiéren zullen je onderscheiden van
andere bedrijven. Wat maakt jouw bedrijf écht uniek?
e Hoe werkt jouw onderneming, wat moet je hier regelmatig doen?

HOE antwoord:

WAT?
e Wat zijn dagelijkse werkzaamheden met betrekking tot jouw bedrijf?
e Welke producten en diensten bied je aan en waar verdien je geld mee?
e Wat creéer je met jouw bedrijf?

WAT antwoord:

MEETMOMENT
In dit hoofdstuk graaf je dieper naar kern van je innerlijke motivatie. Als je de
mogelijkheid hebt om met anderen samen te werken, vraag dan aan elkaar:
waarom? Het antwoord op de WAAROM-vraag verschilt per persoon, omdat deze
gebaseerd is op je persoonlijke geschiedenis en ervaringen. Vraag door en
herhaal ‘waarom’ voor minstens drie keer. Het is een interessante rit, sta ervoor
open!
» Herhaal de elevator pitch. Vraag aan de ander (of vraag jezelf] of dit over
een komt met wat er tot nu toe besproken is.
e Test jezelf: kan je alles even wegleggen en de elevatorpitch hardop
herhalen?
e Test de ander: vraag iemand anders je verhaal te herhalen!
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AmbitiES

e Zelfontplooiing
« Veel groenten en fruit e Solidair zijn en sociaal bewogen

e Minder snacks e Aandacht voor immateriéle waarden

eexgewo Onte,,

DOELGROEP Eerd P b q
De doelgroep, die aangereikt wordt in dit werkboek, is een advies. Natuur-inclusieve ¢ Cerader volkoren broo

ondernemingen hebben een bepaald publiek, dit is de doelgroep. e Relatief weinig vlees
In de wolken staan inzichten van de doelgroep die houvast geven voor het bepalen en relatief vaak vis ’

van de communicatie en de toon van je verhaal. Vanuit het archetype die je net
hebt bepaald ga je dit publiek aanspreken. Denk vanuit het archetype aan welke
afbeeldingen, woordspeling en manier van praten hier het meest geschikt voor
zouden zijn. Wees hier consistent in.

In de vorige opdracht heb je jouw innerlijke motivatie op papier gezet en een elevator ®
pitch gemaakt. Maar wat als je meer tijd hebt om je bedrijf in detail uit te leggen?

Bijvoorbeeld op je website, in een interview of in een rondleiding. Hier kun je niet S o de m
alleen oefenen wat je het publiek wilt vertellen, maar vooral hoe je jouw verhaal wilt oc\ale relat ~ OC\O Ogl“af.
vertellen. Welke emoties wil je oproepen bij je publiek? Houd de volgende punten in s Ie 5 /e
Je achterhoofd bij het vertellen van je verhaal, ofwel je storytelling: e Individualistisch M g
® VMeer vrouwen dan mannen
o Authentiek en realistisch . e Partners hebben eigen vriendenkring e lets vaker hogere leeftijd
¢ Positieve toon - -
e Minimalistisch -> niet te veel beschrijvende details ‘ Xllfer I?(oogopge,lelden
C e InkKomensniveaus

Voor deze specifieke doelgroep zijn er 2 meerwaarde van het natuur-inclusief ondernemen
die voor hen als belangrijk klinken. Het is gunstig om bij het
vertellen van je verhaal deze woorden in gedachten
te houden.

Leefstjj, v

\)\eerwaal‘de e Planmatig en principieel
e Biodiversiteit e Niet consumptie- en vermaak gericht

e Co2 besparing e Sober
e Kunst en cultuur

O o
nappelijk o

Kijk op YouTube: Ted Talk
Storytelling The Secret Key
To Leadership

Boek Tip: The Leader’s Guide
to Radical Management:
Reinventing the Workspace
for the 21st Century- Stephen
Dennin

’Ip

S

> ~
é e Maatschappelijk en politiek o®
geéngageerd b 3

(\ge“ & Pf‘es,e
&e /‘Q » Reflectief en kritisch

e Geen centrale drijfveer 2 e Solidair en tolerant

e Balans zoeken tussen e Internationaal
werken en privéleven geinteresseerd
e Maatschappelijk nuttig zijn

12
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Je komt in de krant! ZELF INVULLEN:

Dit is de kans om jouw bedrijf en jezelf te presenteren aan Nederland. Denk na over
hoe je jezelf wilt presenteren. Hoe kun je via je gekozen archetype communiceren? Vul
dit in op de volgende pagina, op een voor jouw favoriete manier: tekenen, knippen en
plakken van plaatjes, foto’s, schrijven of schilderen.

» Maximaal een halve tot één pagina.
e Misschien kunnen de volgende vragen als uitgangspunt dienen voor
het artikel.
» Waar ben je over geinterviewd? Gebruik de vorige opdracht als input.
» Wat zou een bekende quote uit het interview kunnen zijn? Welke
quotes worden weergegeven?

e Waar zou je de lezer tot willen aanzetten?
VOORBEELD:

BOEREN
MEUWE STHIL

Varkens horen buiten, varkens horen te wroeten, te sy
en te vechten, te ontdekken. Hoe kunnen we met he
samenleven? Kunnen we met respect en waarderin
vlees eten? Hoe kunnen we natuur en landbouw sa
laten gaan? Dat de landbouw zelfs herstellend kan
voor ons ecosysteem!!

Varkens horen buiten, varkens horen te wroeti
te spelen en te vechten, te ontdekken.”

Door paradijselijke plekken te ontwerpen, in te richte
voedselbomen en struiken te planten. Tuinen waar die
mensen gelukkig zijn, tot hun recht komen, in hun be
worden voorzien, daar wil ik een bijdrage in leveren.

Dat kan ik niet alleen. Dat kan alleen met een goed gemotiveerde
groep samenwerkende mensen en bedrijven. Permacultuur
biedt handvatten om dit met minder inspanningen te doen.
Door te observeren en kijken hoe de natuur het doet. De
bosrand is de rijkste biotoop, vangt het meeste zonlicht.

Deze biotoop kunnen we na bootsen met een heel divers
voedselaanbod. Het voedselbos zorgt voor kruiden,

bladeren en vruchten, waarmee we bijvoorbeeld jam en
siropen maken. We richten ons op het opbouwen van een
gemeenschap. We nodigen dus ook mensen uit om in onze
AirBnB te overnachten of op het land te wonen.

Onze relatie met alles, is wat ons gelukkig maakt. Niet het hebben of bezitten van iets. Word ik gezien en
gewaardeerd om wie ik ben? Word jij gezien en gewaardeerd om wie je bent? Kan het dier scharrelen?
Worden de planten, de grond, de zon, de wind, de regen als onderdeel van een veel groter samenhangend
geheel gezien en gevoeld? In deze eenheidsbeleving kunnen mensen gelukkig zijn en leren van dieren
en planten. Doe je mee?




4.De eerste
aadl|es

Van lange naar korte doelen

DOEL.:

Bestaand publiek loyaler maken en/of nieuw publiek aan trekken.
Lange termijn doelen, gekeken vanuit je innerlijke motivatie, gericht op het krijgen van
aandacht en actie van publiek,
opsplitsen in tastbare en haalbare “Verander je mening, hou je principes; verander je bladeren, laat je
doelen. wortels in tact.”
- Victor Hugo

In deze groeifase worden de zaadlobben gevormd. Net als het plantje begin je een
groei richting te vormen en daarmee een identiteit.

WAT:

Je doelen opsplitsen door backcasting. Dat is een methode voor het bepalen van
de stappen, gebeurtenissen en beslissingen die genomen moeten worden om een
gewenste toekomst te leveren en zo je doelen te behalen.

(o\'a? 6

Het diner
geven

co\’b‘) 1

MEETMOMENT
Je gaat nu de opdracht terugzien. Doe dit met andere ondernemers, een vriend
of familielid. Indien dat nu niet mogelijk is, probeer dit dan alleen.

Brainstorm

VERANDERING

* Kan je met één blik op het krantenartikel hierin je elevator pitch uit opdracht
1 herkennen?
Laat het artikel aan iemand anders zien en stel deze persoon de volgende
vragen:
- Is het duidelijk waarom ik dit bedrijf ben gestart?
- Wat is volgens jou mijn motivatie?
- Welke gevoelens roept dit bij je op?

Ben je trots op wat je de buitenwereld laat zien? TlJ D
Brainstorm met de ander over hoe dit ndg beter kan!

ART-doel (zie pagina 28)= In het volgende jaar [T), publiceer elke maand [A] een winactie op social media
ndleidingen en diner (S]. Je kan de toename van likes (M) waarnemen om de loyaliteit van je volgers te meten 17
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In deze opdracht ga je de richting van jouw komende project en de benodigde acties Beschrijf de grenzen, pieken en dalen van je doelen. Doe dit per project:
bepalen. Tijdsbestek per project: drie maanden.
- Wanneer kan ik het uitvoeren?
Wat is je hogere doel voor je bedrijf, wat wil je bereiken met jouw natuur-inclusieve - Wat is het maximum budget?
onderneming? Denk hierbij terug aan de hoofdrichting, hoofdstuk 1 en je innerlijke - Wie denk je dat erbij betrokken zullen zijn?
motivatie, hoofdstuk 2. - Wat zouden belemmerende factoren kunnen zijn?

Wat zijn de grootste verschillen in je huidige situatie en het droombeeld?

Schets nu de benodigde activiteiten richting de uitvoering.
Noem drie uitgebreide stappen die je moet uitvoeren om het project te behalen. Doe
dit per project.

Waarom is actie vanuit je (nieuwe] publiek belangrijk om je hogere doel te verwezenlijken?

Welke projectdoelen formuleer je, gericht op de actie die je wilt bereiken?
Voorbeeld:
1. Ik wil in de komende drie maanden mijn huidige publiek meer
betrekken bij mijn bedrijf door het wekelijks een bericht te plaatsen
op social media over de voortgang van het project. En daarbij
uitnodigingen te sturen voor rondleidingen.
2. Ik wilin de komende drie maanden meer publiek dat mijn bedrijf
bezoekt, doordat ik ga samenwerken met een lokaal
vluchtelingencentra, waarmee ik mijn bedrijf ga uitbreiden.

MEETMOMENT
Mijn project(en) gericht op mijn huidige publiek: Ben je tevreden over de gestelde doelen? Zijn ze uitdagend genoeg?
Onthoud dat je de meeste vooruitgang boekt door uit je comfort zone te treden!

Denk eens na over je sterke en zwakke punten. Kun je vijf sterktes en vijf zwaktes

noemen?

Hoe kun je deze inzetten met betrekking tot je doelen en plannen? Wees alert:

focus niet te veel op het verbeteren van zwaktes, maar juist op het versterken
Mijn project(en) gericht op het werven van nieuw publiek: van sterktes. Dit zal tot meer succes leiden. Tevens kun je voor je zwaktes kijken

met wie je zou kunnen samen werken.

Tip: Doe de 16 persoonlijkheidstest om sterktes en zwaktes te vinden. Vraag

ook eens aan verschillende mensen die jou goed kennen wat zij jouw sterke en
zwakke punten vinden.
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CONCEPT INSPIRATIE
Misschien zit je al vol inspiratie en ideeén over wat je allemaal met je bedrijf gaat
doen op het publiek aan te trekken. Het voedselbos heeft eindeloze mogelijkheden!

We hebben hier wat ideeén voor je op een rijtje gezet: PLU KBOS

Een bos waar mensen zelf hun oogst kunnen plukken. Voor een bepaald
bedrag kunnen ze een dagje naar het bos komen en zelf hun voedsel oogsten.
Hun oogst kunnen ze aan het einde van de dag mee naar huis nemen.
Een leuk en leerzaam uitje en voor ieder wat wils. Aan het einde van de dag
kan er een pakket van gemaakt worden waarbij ze de oogst mee naar huis
nemen en waar wat extra info bij zit. Dit kan over de producten zijn of recepten
zodat er ook echt mee gekookt kan worden. Dit geeft de consument echt gevoel
dat het vers, uniek en een belevenis is. De consument neemt de beleving en de
PICKNICK producten mee naar huis. De ervaring en het verhaal wordt hierdoor verder verspreid.

Een gezellige picknickmand vol met producten vanuit bijvoorbeeld je
voedselbos. Het is een flexibel concept waarbij mensen zoiets als een

‘ voedselbos kunnen ervaren en proeven. Ze kunnen zelf bepalen waar ze willen
zitten, zich fijn voelen en waar ze de overheerlijke producten kunnen nuttigen.

Wat er precies inzit, maakt niet uit. Het is een ontdekking waarbij mensen
nieuwe producten ervaren. Mogelijk kan er ook samengewerkt worden met
lokale leveranciers, voor bijvoorbeeld een brood dat goed past bij een voedselbos
jam. De picknick speelt in op de trends digital detox, gemak en unieke producten.

VOEDSELBOS GEBAK

De appel-bes valt niet ver van de boom. Een combinatie tussen
seizoensgebonden producten (vertrouwd) en redelijk onbekende producten.
De doelgroep zoekt dit beide in voedselaankopen. Het voedselbos bestaat
al uit veel ingrediénten die als basis kunnen dienen voor gebak.

W Van de kastanje kan bijvoorbeeld meel gemaakt worden (glutenvrij) wat
OO ee als basis kan dienen voor een honingbestaart. Als topping kunnen daar de

heerlijke hazel- en walnoten op. Mogelijk kan er samengewerkt worden met

DI N ER BELEVI NG lokale ondernemers of andere voedselbossen die de missende producten kunnen

aanleveren. Er ontstaan hierdoor mooie samenwerkingen.

Een diner dat op het land wordt gegeven door chefs. Gasten maken op deze
manier tastbaar kennis met jouw bedrijf. Het diner kan in verschillende
seizoenen of jaarlijks terugkomen. De unieke producten worden tijdens dit
diner gepresenteerd.

Gasten ontdekken nieuwe producten en recepten. Tijdens het diner dat bij
jouw bedrijf plaatsvindt, kan jouw verhaal en die van de producten die op het

bord liggen verteld worden. Een beleving midden in de natuur. @@@ eee
VOEDSELFESTIVAL

Voedselfestival zijn een goede mogelijkheid om mensen op een andere manier
kennis te laten maken met jouw bedrijf. Vaak kunnen er diverse activiteiten
gedaan worden; van yoga en meditatie tot het koken met jouw producten die
genuttigd kunnen worden.

Het festival kan in het teken staan van gezondheid maar dan op een fijne en
gezellige manier. In verbinding staan met de natuur en anderen, een echte digital
detox met unieke producten, beleving en ervaring van je bedrijf. Er kan bijvoorbeeld
samengewerkt worden met lokale ondernemers of bestaande festivals.



J.Richting
de zon

Projectideeén kompas TRENDS

De trends geven inzicht in wat er op dit moment speelt bij
de doelgroep. Ook hiermee kun je bedrijf inspelen op de
behoefte en de vraag. Er zijn een drietal trends die verder
worden toegelicht in dit hoofdstuk. De trends kunnen in

Check wel even of deze
trends up to date zijn! Kijk
ondertussen of je andere
trends kunt ontdekken.

Gebruik bijvoorbeeld CBS

DOEL: combinatie met de doelgroep en communicatie een basis zijn Trends in Nederland, Rabo-
. . . . . . . S . . bank Agrarische Trends of
Een haalbare manier vinden om aandacht en interesse te wekken bij je publiek. voor ideeén van producten, activiteiten en social media posts. RTL 7 als betrouwbare bron.

Hoe ga je richting de zon groeien, op zo'n manier dat je de aandacht trekt? Wat past
bij jou, je publiek én je omgeving? Misschien heb je voor aanvang of tijdens het invullen
van het werkboek een idee gekregen hoe je een groter publiek kunt bereiken. Een idee
dat je maar niet kan loslaten. Zo niet, kijk eens tussen de aangereikte ideeén. Deze
zijn ontstaan uit de trends.

WAT:

In dit hoofdstuk wordt de haalbaarheid van je projectidee gecontroleerd door te
bepalen of je tegemoetkomt aan de behoeften en wensen van je publiek en of je de
nodige middelen hebt om dat te doen. Daarmee kun je de voor en tegens van een
idee of project onderscheiden voordat je in de middelen gaat investeren.
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Mensen hebben steeds meer behoefte aan
transparantie. Ze willen weten waar het eten
vandaan komt, hoe het geproduceerd wordt en
wie er achter het product zit. Dit zijn belangrijke
criteria voor het kiezen van de voeding. Herkomst
is voor de consument erg belangrijk, het creéren
van vertrouwen.

De consument wil op zijn gezondst eten. Er wordt
steeds meer gekozen voor de verse producten
met weinig suiker, vet en additieven. Het gevolg
hiervan is dat de vraag naar biologisch voedsel
stijgt omdat de consument dit ziet als een
gezondere en duurzamere optie.

Dit gaat gepaard met storytelling. Het is
belangrijk om een authentiek, transparant en
voor eerlijk verhaal te vertellen. Daar valt de
consument voor.

De consument is geinteresseerd in het verhaal
over de herkomst van hun voedsel. Ze zijn niet
op zoek naar feiten, maar naar een oprecht
band met het voedsel. Door de producenten een
gezicht, een naam en een identiteit te geven kun
je jouw verhaal vertellen.

Daarbij komt er ook meer aandacht voor ‘gezonde’
eetomgevingen. Kantines en fastfood plekken
worden teruggedrongen en worden gezonder.

Veel mensen zijn technologie en media moe.
Er is zoveel dat het kan zorgen voor stress.
De doelgroep is opzoek naar momenten van
reflectie en pauze. Ze zijn opzoek naar producten
en ervaringen die ze kunnen aanraken en voelen.
Het vertrouwen in de technologie daalt en

29 nostalgie voor een simpelere tijd groeit.

Ook thuis wordt er gekozen voor gezond en vers.
Vooral de verspakketten slaan aan, ook onder het
motto ‘gemak’. Snoepgroente en fruit vindt de
consument erg aantrekkelijk.
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In deze opdracht kun je nagaan of jouw idee realistisch is en kun je inspiratie opdoen
om het nog haalbaarder te maken. Door de vragen met ja of nee te beantwoorden

kom je het volgende te weten: 4 ~\
1. Wat ;ijn de b_ehoeften en wensen van het publiek? _ Richt je op het opbouwen van o
2. Heb je de middelen om de behoeften en wensen van het publiek te relaties. .
vervullen? ®
Wil je het project opschalen om \_ y, .
een nieuw publiek te bereiken? Geweldig! ga verder.
( )
. o
Heb je een inschatting van Lees statlstlekel_w over c_je voor-
mensen die gedesinteresseerd keuren van je publiek.
zouden kunnen zijn in jouw Weet je hoe je het publiek in je
idee? ‘ project kunt interesseren?
Ken je min. 5 cruciale kenmerken . ¢ - g deeén: lokale
anjde mensen die zich bewust Geweldig! voedselmarktkraam, radio,
v - c 2l wu ® voedselconferentie.
zijn van het probleem?
Houd een enquéte met min. 31
antwoorden.
( )

Heeft het (potentiéle) publiek
een probleem of behoefte die je

wilt oplossen? Laten we je volgende project

eens bekijken...

) Ben je er zo zeker van dat je
projectidee wenselijk is door
genoeg mensen om het te ver-

Heeft je publiek een wens die je \.
zou kunnen vervullen?

' ~\ spreiden?
Hebben meer dan 31 mensen je
verteld over dat verlangen, of
bronnen geinformeerd? ‘
\ J ®

Geweldig! Ga door.
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. O
Geweldig! Die belanghebben-

den willen waarschijnlijk een
ondernemingsplan zien

Zijn er fondsen, investeerders L4

Bronnen controle

Heb je de middel_en om de of partners die je kunt enthou- o
behoefte en wensen van het

siasmeren voor uw project?
(bijv. CAP van de Europese

publiek te vervullen? Unie]

Misschien kan je beginnen met

een eenvoudiger projectidee of

je kan studenten en stagiaires
om hulp vragen.

Heb je genoeg geld om nieuw °
personeel aan te nemen of enkele ®
stappen in de projectrealisatie ° o
uit te besteden? Geweldig! Codrdinatie met
meerdere mensen is essentieel.
Heb je genoeg tijd in je dage- Een projectplan kan helpen. @)
lijkse routine om het project uit °
te voeren (bijv. 10 min/dag)? O
Heb je voldoende geld om de ‘
Past je projectdoel in een 91- directe kosten + 10% buffer te
dagen durende actieplan? dekken?
® In de volgende twee project ideeén. Je zou kunnen
. denken aan de volgende low-budget ideeén:
{
Geweldig! Alle middelen zijn e e e e " Chudenten om een Youtube.kansal op e
I\_l.eemtje project meer of minde_r beschikbaar! hebt drie opties in deze situatie: zetten (Stichtingen e.d. kunnen ook
tijd dan 91-dagen in beslag? Dit interessante partners zijn)
zijn je opties: - Samenwerken met andere boeren en bij
(o) hun projecten aansluiten
e @) O - Doe andere mensen een plezier: U kunt
O gratis spreken over gezondheid, landbouw,
natuurbeurzen en congressen
g ) 2. In het Ikigai-model dacht je aan di
Minder tijd: Je mag groter denken! £ N Nt iagalrmodet dacht je aan dingen waar
In plaats van het idee te hebben ( N je gqed in b_ent. M|ssch|m_'—3n wil je een andere
om één tijdschriftartikel te schrii- Meer tijd: Je kunt het doel opsplit- passie van jou volgen, nieuwe kennis opdoen en
ven, kun je het idee opschalen: sen in twee of meerdere 91 daag- met een baan meer ervaring opdoen voordat je
“Wees aanwezig in de kranten”. Je se doelen. Zorg ervoor dat je het verder kunt met je projecten.
kunt over meerdere onderwerpen overzicht niet verliest en herzie .
schrijven, interviews geven. het hoofd projectdoel regelmatig. 3. Overweeg een lening.
. J \_ J
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Vertakken

Specifieke doelen stell

DOEL:

Je verhaal uiten en je projectdoelen halen door middel van SMART-doelen en een
actieplan.

Met de methode van backcasting in het vorige hoofdstuk, heb je projectdoelen en/of
ideeen beschreven. Hier gaat om het realiseren van je projectdoelen. Op basis van
het concreter maken van je projectdoelen kan je jouw eigen actieplan ontwerpen om
de eerste stappen in de richting van je dromen te realiseren. Je boom is dan goed
uitgerust om te groeien en te bloeien.

WAT:

Formuleer je projectdoelen op een effectieve manier via de SMART-methode en
ontleed deze vervolgens in het 91 dagen actieplan.

S pecifiek Wat wil je precies doen?

M eetbaar Wanneer heb je jouw project behaald?

A cceptabel Is het haalbaar?

R elevant Ligt hetin lijn met jouw visie?

T ijdsgebonden Binnen welk tijdsbestek wil je het bereiken?
VOORBEELD:

- Elke maand (T) een like deel en win actie op sociale media (S) plaatsen
waarin volgers een rondleiding met proeverij kunnen winnen in mijn bedrijf
(S), van 1 januari 2020 tot en met 1 april 2020 (T). Om hierna de toegenomen
volgers en bekendheid te meten en een nieuwe actie te starten(M).

- Van 8 oktober 2020 tot 8 december 2020 (T) minstens drie nieuwe chef-koks
als klant erbij (S/A) die afnemen in van voedselbos. Om die stabiele
klantenrelaties op te bouwen (R] is het belangrijk om minstens twintig
potentiéle koks (M] te bellen om geinteresseerde mensen te vinden.

- In de komende drie maanden (T) zal ik elke week [A/T) activiteiten en diensten
die ik uitvoer en aanbied in mijn bedrijf op facebook (S/M] plaatsen. Een
quizavond over de posts aan het einde van de serie, zal hopelijk de betrokkenheid
van mijn volgers bij mij op social media (R) vergroten.

- Van 28 september 2020 tot en met 31 februari 2021 (T) ga ik een merk
opzetten met drie andere voedselproducerend boeren (S) om aan
Udea een productlijn (M) te kunnen gaan aanbieden (R) in de 3
tot 6 maanden erna die volgen (T). Ik zal in contact komen met een
marketingbureau voor de begeleiding (A).

28

en

plrack] 5

Nu ga je zelf aan de slag met het stellen van SMART-doelen.
Dit gaat over de projecten die je wilt uitvoeren en de stappen die je daartoe zal zetten.

Doelstellingen geven een gevoel van richting, motivatie, een duidelijke focus en
verduidelijken het belang van activiteiten in je leven en werk. Door doelen te stellen,
creéer je een 91-dagen actieplan om je hogere doel stap voor stap te realiseren. Een
SMART-doel wordt gebruikt om het stellen van doelen te begeleiden.

Aan de hand van de door jou gegeven antwoorden in de voorgaande opdracht, schrijf
je hier in één tot vijf zinnen je SMART-projectdoel:

DOEL 1:
DOEL 2:

DOEL 3:
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groelen

Het 91 dagen actieplan

DOEL:

Gebruik je SMART-doelstellingen en aanvullende informatie om je komende 91 dagen te
plannen.

91 dagen is 3 maanden. Mocht je doel in een maand tijd passen, qua planning,
schaal het doel dan op. Zorg voor uitdaging en durf.

Voorbeeld: Je wilt bijvoorbeeld een artikel over jouw voedselbos in de lokale krant.
Het artikel heb je binnen één & twee weken gereed. In de eerstvolgende editie van de
krant verschijnt het artikel. Gemiddelde duur: 1 maand? Daag jezelf uit, en verspreid
het artikel via meerdere kanalen en regel interviews met betrekking tot het artikel.
Vergroot het bereik en zet hier weer een nieuwe doelstelling voor die de spanwijdte
van die ene maand naar de 3 maanden brengt.

WAT:

Welke indeling ga je gebruiken, hoeveel uur in de week ga je aan jouw projectdoel
werken? Probeer iedere week minstens één uur hiervoor in te plannen. Dit zou
gepaard kunnen gaan met administratieve werkzaamheden of het reflecteren van
de week.

Print de planning
of schrijf deze in je
agenda. Plan ook

reflectiemomenten

in!

’Ip

MEETMOMENT

Voor nu, het laatste meetmoment. Leer van fouten en identificeer patronen in je
werk. Patronen in je werkzaamheden, patronen in je leven, ontdek je door regelmatig
te reflecteren.

Reflectie voor na de 91 dagen: Noteer het vast in je agenda!

Vergelijk de werkelijke en geplande resultaten van de afgelopen 91 dagen.
Welke projectdoelen en stappen waren makkelijker te bereiken?

Waarom waren ze makkelijker uit te voeren? Kun je een patroon herkennen?
Zijn er patronen in je werk en/leven en kun je deze gebruiken om het
volgende 91 actieplan in te vullen?

Wat waren obstakels in de uitvoering van je projectdoelen?

Hoe kun je de volgende keer deze obstakels oplossen of vermijden voor
het volgende 91 dagen actieplan?

Wie kun je inschakelen om samen met jou de obstakels op te lossen of te
identificeren? Denk aan bijvoorbeeld studenten van bepaalde opleidingen.

91-DAGEN DOELEN AGENDA
SMART-doel:

Ingangsdatum:

Deadline:

Welke acties nodig zijn voor het behalen van dit doel:

Handtekening:

Tips voor het invullen van de 91 dagen doelen agenda

- Houd rekening met uitloop en belemmerende omstandigheden in
je planning.

- /et de acties eerst in chronologische volgorde.

- Herhaal de vragen voor jezelf die gesteld zijn in de voorgaande
opdracht.

- Beschrijf de stappen in de agenda zo gedetailleerd en zo tastbaar
mogelijk!
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91-DAGEN PLANNER

e e

Start datum: Eind datum:

SMART-doel 1:

Start datum: Eind datum:

SMART-doel 2:
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Start datum: Eind datum:

SMART-doel 3:

Start datum: Eind datum:

SMART-doel 4:
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8.Verdieping

Dieper graven

Het werkboek doorloopt de eerste stappen in de communicatie naar je publiek en Schrijf al je ideeén op. Maak eventueel een serie als je een goed idee hebt. Als je een
het stellen van doelen. Dit is onderdeel van je marketing. Om het natuuroppervlak in Youtube video post, maak er dan ook een Facebook of Instagram post over!
Nederland te vergroten is het noodzakelijk om je verhaal te delen met je publiek. Gebruik Hashtags. Door middel van Hashtags kan jouw publiek je makkelijker

Zo ook voor het aanmoedigen van reguliere boeren om zich meer te verbinden met vinden. Bedenk allerlei woorden die gerelateerd zijn aan het onderwerp waar de post
de natuur. over gaat. Als iemand dat woord dan zoekt in het zoekvakje komen ze misschien wel

bij jou post terecht.
Definities

IDEEEN VOOR SOCIAL MEDIA:
De hoofdrichting - waarde strategie: Hoofdrichting betekent niet de énige richting,
maar wel waar de focus zou moeten liggen. Denk hierbij aan - ‘Achter de schermen’ -> bomen planten, oogsten
waar je in wil uitblinken want; wie niet kiest, verliest! Je wilt - Activiteiten in je bos -> nodig een fotograaf als je een diner geeft bv. In
geen ‘stuck in the middle zijn". Je onderscheiden van anderen is Efficiéntie en ruil voor gratis diner, handarbeid middag
wat jou succesvol maakt. lagfot‘:zte" - Dingen gerelateerd aan het seizoen -> bloesembomen in de lente

- Laatjezelf zien! Zo voelt het publiek zich met jou verbonden

Unique Selling Point (USP): Hetgeen wat jouw bedrijf écht
onderscheidend maakt. DE BESTE TIJDEN OM EEN BERICHT TE PLAATSEN:

Unieke kwaliteit Optimale
Je innerlijke motivatie - visie: Hetgeen wat je in de toekomst producten klant beleving
wilt bereiken en nodig hebt voor het nemen van beslissingen focus focus
(Muilwijk, 2018).

De toonzetting - Tone of Voice: De stijl waarin je communiceert.
De stem van je bedrijf. Door dit consistent te houden en dus één archetype te kiezen,
wordt jouw bedrijf herkenbaar voor je publiek. (Marketing Termen, 2020).

FACEBOOK

Donderdag & vrijdag

13.00-15.00

Hoe dichterbij het weekend komt, hoe meer
mensen er op facebook zitten

Het publiek - de doelgroep: De groep mensen waar jij je op richt. Deze groep is op
een bepaalde manier kenmerkend en hier speel je op in met je bedrijf, producten/

diensten en communicatie. Kijk naar hun behoeftes, hoe ze communiceren, wat ze
vervelend vinden en zo voort (Marketing Termen, 2020).

91 dagen actieplan: 91 dagen, 3 maanden, houdt doelen overzichtelijk en realistisch.
Via een 91 dagen plan kun je daadwerkelijk vooruitgang zien, dit zorgt voor meer
focus. (Houkes, 2020)!

INSTAGRAM

Maandag

15.00 - 16.00

Veel bedrijven posten rond deze tijd,
waardoor er meer mensen op dit moment.
Dit zorgt voor een verhoogde activiteit.

Zaterdag
20.00 - 23.00

Mensen hebben meer tijd om te relaxen en
te pinnen.
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