
[image: image2]

[image: image3.jpg]APULT creatieve communicatie





Profilering kulturhus in 10 stappen
Het kulturhusberaad van donderdag 11 juni stond in het teken van de ‘Positionering van het kulturhus’. Naar aanleiding van de workshop geven we hieronder een kort tien stappenplan voor het ontwikkelen van een profilering. 
1. Bepaal het marketingdoel en formuleer de doelstellingen
Het doel van een kulturhus is om de leefbaarheid en vitaliteit van dorpskernen en stadswijken te behouden (organisatiedoel). Het marketingdoel is het vergroten van de inkomsten zodat de continuïteit van de organisatie gewaarborgd is. Hierbij zijn drie bronnen van inkomsten te onderscheiden:

1. Activiteiten / gezamenlijke programmering

2. Subsidie

3. Sponsoring
Voordat u aan de slag gaat met uw profilering moet u eerst bepalen wat u hiermee wilt gaan bereiken. Stap 1 is daarom het formuleren van marketingdoelstellingen. Voorbeelden van doelstellingen zijn:
· Eind 2009 is het kulturhusconcept bekend bij 50% van de inwoners.

· Eind 2009 is het gemiddeld aantal bezoekers per maand gestegen van X naar Y.
· Na 1 jaar vinden 70% van alle sociaal-culturele activiteiten in het dorp plaats in het kulturhus.
· Na 1 jaar zijn de inkomsten uit sponsoring gestegen met 20%.

2. Formuleer je marketingdoelgroepen
De marketingdoelgroep is voor veel kulturhusen in de basis gelijk. Dit zijn namelijk de doelgroepen waarmee je de marketingdoelen kan realiseren. We onderscheiden drie hoofddoelgroepen. Welke subdoelgroepen hieronder vallen verschilt per kulturhus.

1. Gebruikers: bezoekers, bedrijven en verenigingen/scholen
2. Overheid: gemeente, provincie en andere instellingen

3. Sponsoren: zowel zakelijk als particulier
3. Formuleer wat je als kulturhus bijzonder maakt en wat je als kulturhus te bieden hebt
Ben je een groot of klein kulturhus? Vervul je een dorpshuisfunctie binnen een kleine kern of verzorg je sociaal-culturele activiteiten binnen een stad? Beschrijf wat je de doelgroep te bieden hebt en welke resultaten je wenst te boeken. Bijvoorbeeld op het gebied van leefbaarheid, sociale cohesie, maatschappelijk welzijn en toerisme.

4. Beschrijf het karakter van het kulturhus
Wat maakt jouw kulturhus bijzonder? Wat is je identiteit? Wat helpt is om het Kulturhus als een ‘persoon’ te zien met een eigen karakter. Ben je toegankelijk, gastvrij, kunstzinnig, eigenzinnig, vertrouwd, avontuurlijk et cetera?
5. Schrijf een ‘liftverhaal’ (en vat dit eventueel samen in een slogan)
Een liftverhaal of elevator pitch is een korte presentatie (van 1 minuut) waarin je enthousiast vertelt wat het kulturhus is, waar het voor staat en wat het bijzonder maakt. Vrij vertaald betekent 'elevator pitch' een verkooppraatje-in-de-lift. In de tijd van een ritje met de lift moet je als ambassadeur van het kulturhus het concept verkopen aan je doelgroep.

Een voorbeeld van een liftverhaal is:

Het Kulturhus is een uniek concept dat de leefbaarheid binnen dorpskernen en stadswijken behoudt. Door schaalvergroting verdwijnen steeds meer publieke functies uit kleinere dorpen en kernen. In het kulturhus komen alle sociale, maatschappelijke en culturele functies samen onder één dak. Hierdoor blijft de vitaliteit van het dorp, kern of wijk behouden. Jaarlijks brengen zo’n 20.000 mensen een bezoek aan één van de activiteiten die Kulturhus X organiseert. Niet alleen ouderen, maar ook jongeren en gezinnen. Iedere week is er wel iets te doen. Zo organiseerden we afgelopen jaar een theaterfestival, een verenigingsdag en een muziekweek. Daarnaast kan je als vereniging of bedrijf ook een ruimte huren. Kom eens langs of kijk anders eens op onze website:www.kulturhusX.nl
6. Zorg ervoor dat alle participanten op de hoogte zijn van het liftverhaal en dit ook actief uitdragen
Een liftverhaal moet iedereen op elk moment kunnen vertellen (in eigen bewoordingen natuurlijk). Communiceer deze daarom richting aan alle betrokkenen in het kulturhus.
7. Inventariseer welke middelen je wilt inzetten om de naamsbekendheid van het kulturhus te vergroten en draagvlak te creëren
Welke middelen zet je nu in? Breng je hiermee de gewenste beleving voldoende over of kan je nog aanvullende middelen inzetten? Denk hierbij bijvoorbeeld aan free publicity (in verenigingskrantjes of huis-aan-huisbladen), het geven van rondleidingen, het voorzorgen van presentaties (lobbyen) en het organiseren van evenementen. 
8. Bepaal welke doelgroepen je extra wilt benaderen
Op welke doelgroep richt het kulturhus zich specifiek? Zijn dat gezinnen, jongeren, ouderen, verenigingen et cetera? Door te focussen zal het effect van de communicatie groter zijn.

9. Formuleer de boodschap per doelgroep
Verplaats je in de doelgroep en bedenk wat deze wil weten. Wat heb je de doelgroep te bieden? Sluit dit aan op de vraag of moet je de boodschap iets anders formuleren? In plaats van ‘cursussen 55+’ bijvoorbeeld ‘Meer weten over het internet?’ of ‘Engels voor beginners’.
10. Selecteer communicatiemiddelen die aansluiten bij de gekozen doelgroepen
Als laatste stap selecteer je de communicatiemiddelen waarmee je de doelgroepen gaat bereiken. Denk hierbij naast de traditionele middelen zoals brochures en advertenties ook aan nieuwe media: een website, digitale nieuwsbrief en/of aanwezigheid in sociale online netwerken als Marktplaats en Hyves.
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