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ZEEUWSE THUISMARKT TE KLEIN VOOR COMMUNICATIESECTOR

Wie zijn jullie klanten en 
hoe werf je nieuwe klanten?
Rob: “Wij richten ons vooral op de 
grote organisaties, dat is ook inhe-
rent aan onze specialiteit. En ja, hoe 
doe je dat? Contact zoeken en er op 
afgaan. Het opbouwen van een port-
folio kost tijd, dus met veel overre-
dingskracht moet je dan zien binnen 
te komen. Mijn doel is altijd geweest 
om te zorgen dat ik een paar grote vis-
sen binnenhaal. We hebben dan ook 
een promotiefilm voor Congresbureau 
Nederland gemaakt, daarna volgde 
‘Stad Amsterdam-Congresstad’. Je 
rekent er dan op dat het werk blijft 
binnenkomen. Overigens zijn mijn 
Zeeuwse klanten trouw, dus een sta-
biele factor.”

Jasper: “Nilsson bestaat al 20 jaar, 
maar we hebben ons 18 jaar niet ge-
profileerd. Nu doen we dat wel en 
richten onze communicatie op grote 
bedrijven. De bestaande klanten vor-
men een solide basis, maar de omge-
ving ziet ons nog vaak als DTP studio. 
Door een persoonlijke benadering 
kom je aan tafel. “

Jos: “Als zelfstandig fotograaf laat ik 
via de website mijn foto’s zien. Dat is 
mijn visitekaartje en dat levert klanten 
op. Daarnaast zijn vaste opdrachtge-
vers (zoals Zeeland Business) voor mij 
belangrijk.

Floor: “Wij zijn een familiebedrijf, 
opgericht door mijn vader. Vanaf die 

tijd zijn wij steeds meegegroeid met de 
markt. Mijn indruk is dat het persoon-
lijk contact weer belangrijk is in ver-
gelijking met de jaren ’90. Ook in het 
productieproces en de kwaliteit van je 
product kun je investeren en daarmee 
veel goodwill kweken.”

In de PZC van 16 augustus jl. 
is het nieuwe ontwerp van de 
Provincie voor promotie voor 
Zeeland toegelicht. Er komt sub-
sidie beschikbaar voor promotio-
nele evenementen. Na die evene-
menten moet er beeldmateriaal 
beschikbaar gesteld worden aan 
een beeldbank die voor ieder-
een toegankelijk is. De kop: “De 
promotie is nu aan de Zeeuwen 

Het aanbod in creatieve en professionele communicatiebedrijven binnen Zeeland is de afgelopen jaren sterk gegroeid. Een stijgend aantal free-
lancers vult de sector met specialistische disciplines aan. Onder het genot van een croissantje, hard gekookt ei en jus d’orange in Hotel Terminus 
in Goes, spraken onze gasten uit de communicatiesector ongedwongen over grote en kleine opdrachtgevers, Zeeuwse bescheidenheid en het 
gebruiken of omzeilen van het typisch Zeeuwse imago.
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zelf! heeft toch wel iets van een 
wanhoopskreet?

Floor: “Ik vind het idee vanuit de 
Provincie wel goed. Er ontstaat een 
spontaan beeld van Zeeland vanuit een 
soort samenwerking. Met een gefor-
ceerde campagne is dat onnatuurlijk. 
Ik zie in de promotie van Zeeland niet 
de nadruk op ruimte, mogelijkheden, 
wooncomfort en werk, als alternatief 
voor de problemen in de Randstad.”
Jos: “Als fotograaf krijg ik hierbij het 
gevoel dat ze mijn werk gaan doen. Ik 
moet leven van die typisch Zeeuwse 
plaatjes!”

Rob: “Een campagne voor Zeeland 
bedenken is niet eenvoudig. Je hebt te 
maken met de mensen in de Provin-
cie zelf. De slogan ‘Niets boven Gro-
ningen’ bijvoorbeeld, leverde in eerste 
instantie niets op tot het moment dat 
er een exclusieve Russische tentoon-
stelling uit Moskou naar het Gronings 
Museum werd gehaald. Het hele jaar 

door kwamen er bezoekers vanuit de 
hele wereld en drong bij het bedrijfs-
leven door welk effect deze campagne 
kon hebben. Daarna ging het prima 
met de campagne. Wat betreft de pro-
motie van Zeeland: WATER lijkt mij 
hèt item voor Zeeland om in de toe-
komst uit te buiten in campagnes. Wa-
ter wordt het hotste item in de wereld, 
haak daarop in!” 

Jasper: “Toch was het uitvoerende 
bureau dat de campagne voor Zeeland 
indertijd ontwierp een gerenommeerd 
bureau, maar de “beslissers” bij de 
Provincie bepaalden uiteindelijk hoe 
het eruit moest zien. Als ik een keuze 
van een opdrachtgever niet juist vind, 
dan zeg ik dat ook, anders kan ik me 
niet vinden in het resultaat.”

Jéan: “Voor mij geldt ook dat ik voor 
100% achter mijn werk wil staan, dat 
vind ik echt een voorwaarde om goed 
te kunnen functioneren.”

Rob: “Blijft de vraag hoe ga je nu zor-
gen dat die mensen hier komen wonen 
en werken? Heus niet naar aanleiding 
van een poster met de slogan ‘Welkom 
in Zeeland’. Ik geloof meer in het sti-
muleren van de economie bijvoorbeeld 
door dependances van grote bedrijven 
naar hier te halen.”

Jasper: “Aan de andere kant blijven 
Zeeuwse bedrijven, die sterk groeien, 
gewoon gevestigd in Zeeland. Dus 
groeipotentie wil niet gelijk zeggen dat 
je uit Zeeland moet vertrekken.”

Floor: “In het artikel wordt ook het 
initiatief van Ben Flore uitgelicht. Wij 
zijn ook één van de 8 Zeeuwse bedrij-
ven die dit initiatief ondersteunen. We 
hebben dus wel enige ervaring met hoe 
dit promotie-technisch werkt. Het is 
mooi om in een Zeeuwse campagne een 
rol te spelen en we hopen dan uiteraard 
op een stuk erkenning in de vorm van 
opdrachten.”
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Jasper: “We zijn actief betrokken ge-
weest bij de campagne voor Zeeuws 
Vlaanderen. De stand op de emigratie-
beurs genereerde veel publiciteit, maar 
de naam van de campagne ‘Uw nieuwe 
toekomst’ werd niet genoemd. In de in-
formatie werd bijvoorbeeld een telefoon-
nummer genoemd. Ik heb toen gecon-
troleerd of dit nummer tijdens de beurs 
op zaterdag en zondag toch wel bereik-
baar was. Zou dit niet het geval zijn, dan 
kan de hele campagne onderuit gehaald 
kunnen worden. Deze details zijn enorm 
belangrijk!”

Hoe verloopt de communicatie tus-
sen communicatiebedrijven zelf? 
Jasper: “Voor de promotiecampagne 
Zeeuws Vlaanderen kregen we 8 we-
ken de tijd. Voorwaarde was wel dat we 
Zeeuws Vlaamse bedrijven in de produc-
tie zouden betrekken. Gezien de korte 
termijn, moet je wel kunnen lezen en 
schrijven met elkaar en dan kies je voor 
bekende partners.”

Floor: “De netwerkgroep Communi-
catieNet Zeeland is als bindende factor 
weer nieuw leven ingeblazen. Je moet wel 
overleven, dus iedereen gaat uiteindelijk 
toch voor zichzelf. Wel zien we elkaar re-
gelmatig en weten elkaar te vinden.” 
Jéan: “Per bedrijfsdiscipline ligt dit ook 
weer anders. Voor mijn business werk ik 
altijd samen met andere Zeeuwse partij-
en, we hebben elkaar nodig. Het zijn ook 
geen concurrenten van mij.”

Is de Zeeuwse markt interessant 
genoeg voor Zeeuwse bedrijven? 

Jasper: “Als ik kijk naar de Zeeuws 
Vlaanderen opdracht, dan is de markt 
zeker interessant. Het werkt ook prettig, 
korte lijnen en dicht bij de klant. Voor 
meer van dit soort opdrachten richt de 
acquisitie zich op Nederland.” 
Floor: “Provincie Zeeland werkt zelf 
met een reclamebureau in Antwerpen. 
Dat vind ik jammer. Professionaliteit is er 
in Zeeland ruimschoots aanwezig. Daar-
naast heb je hier 15 hele grote bedrijven 
en 950 MKB bedrijven. Als Zeeuws 
bedrijf gaat het er dan om jezelf goed te 
positioneren en profileren. Vroeg of laat 
kunnen ze niet om je heen.” 

Rob: “Een bedrijf als Delta speelt op ze-
ker en kiest niet lokaal. Ik kan me dit wel 
voorstellen. Bij de ontwikkeling van een 
nieuwe homebranding is gekozen voor 
Erik Saelens, een specialist op dit gebied 
met aantoonbare successen.” 

Tim: “Er zijn veel interessante bedrijven 
in Zeeland, maar veel mensen kennen 
die niet echt. Daar ligt ook een rol voor 
de overheid, misschien dat er binnen 
Zeeland te weinig draagvlak gecreëerd is 
en teveel gefocust wordt op het binnen-
halen van bedrijven.” 

Is onze nieuwe ontwikkelingsmaat-
schappij NV Economische Impuls 
Zeeland daar niet verantwoordelijk 
voor? 
Floor: “Een bedrijf is er zelf verantwoor-
delijk voor om te zorgen dat het zich in 
de kijker speelt. Er zijn voldoende groot-
schalige evenementen die dit geweldig 
goed doen zoals Sail, Concert at Sea, 

Zeeuws Nazomer Festival. Daar kun je 
met je bedrijf je voordeel mee doen.”

Tim: “Het lijkt mij zeker een rol voor de 
overheid, burgers en ondernemers om 
samen die uitstraling te creëren.”
Jéan: “Waarschijnlijk stuit dit op die 
vreemde Zeeuwse bescheidenheid, ter-
wijl we best trost mogen zijn op onszelf.” 

Rob: “Ons bedrijf werkt voor grote 
marktspelers zoals Roche, Nike en Adi-
das. Ons product is vrij uniek en kan in 
Zeeland maar beperkt worden ingezet. 
Grote bedrijven zijn voor ons een bewus-
te keuze, omdat wij met grote budgetten 
mooie projecten kunnen realiseren.” 

Kunnen we dan concluderen dat 
voor het realiseren van groei  
Zeeland snel te klein is?
Floor: “Dat is zo, maar dat neemt niet 
weg dat wij met veel plezier in Zeeland 
ondernemen en ons geen Calimero-ge-
voel laten aanpraten. Onbegrijpelijk vind 
ik het wel dat ik van bijvoorbeeld de Pro-
vincie niet eens een aanvraag krijg. Als de 
Provincie geen vertrouwen heeft in de 
eigen kwaliteit van de bedrijven, dan kun 
je dit ook niet uitdragen. Ik vrees dat een 
aantal ambtenaren een eigen koninkrijkje 
hebben gecreëerd, en zij bepalen naar 
mijn mening teveel. Er is niet voldoende 
transparantie in de zakelijke afweging 
naar de uiteindelijke keuze.”
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