


Even 

kennismaken

 Wie heeft een dalend aantal leden?

 Bij wie zijn bepaalde 

leeftijdsgroepen onderbelicht?

 Wie organiseert wervingsacties?

 Wie heeft er aanbod voor niet-

leden?

 Wie heeft vernieuwende 

lidmaatschapsvormen? 

 Wat doe je aan behoud van leden?

 Nu alles weer mag – loopt het als 

vanouds?



Link naar de video ‘Whodunnit’? 

https://www.youtube.com/watch?v=ubNF9QNEQLA

Hoe scherp bent u op de veranderende omgeving?

https://www.youtube.com/watch?v=ubNF9QNEQLA




Trends 

kunstbeoefening
 10.000 verenigingen en stichtingen

 6,4 miljoen beoefenaars

 1,5 miljoen neemt deel in 

verenigings- of stichtingsverband.

 Steeds meer mensen nemen in 

informeel verband deel



Bron: VerenigingsMonitor 2021

https://www.lkca.nl/publicatie/verenigingsmonitor-2021/


Knelpunten 

ledenwerving

 Concurrentie met andere 

vrijetijdsbestedingen

 Jongeren haken af

 Lidmaatschap niet meer vanzelfsprekend

 Financiële drempels

 Gebrek aan vernieuwing

 Geen beleid op werving/behoud

 De aansluiting missen met veranderende 

wensen van doelgroepen
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“Het werven/behouden van 

deelnemers draait om het 

afstemmen van je aanbod 

op de behoeftes van je 

(potentiële) deelnemers!”



1

Analyseer

3

Stap 1: Analyse

 Onderzoek binnen organisatie

 Wat willen je deelnemers?

 Hoe ziet je bestuur eruit?

 Analyse organisatie

 Wat biedt jouw organisatie?

 Analyse omgeving

 Wat doen je concurrenten? Of zijn het ook samenwerkingspartners?

 Binnen welke doelgroepen liggen kansen?

 Waar is vraag naar?

 Wat is je ambitie bij deelnemerswerving?



Kwalitatief en kwantitatief onderzoek



Onderscheidend 

karakter

 Twee organisaties organiseren een zelfde 

soort activiteit in één gemeente, maar er 

is een groot verschil in deelnemersaantal. 

Welke factoren kunnen hier de oorzaak 

van zijn?



Omgeving en concurrenten
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Kies je doelgroep

Stap 2: Keuze in doelgroep

Doelgroep =

Levensfase + motief



Levensfases

 Dreumes

 Schoolkind

 Jongere

 Student

 (Niet) werkende

 Gepensioneerde

 Oudere



Levensfases

Levensfase Behoefte Benadering

Dreumes Spelen en plezier Mond-tot-mondreclame

Schoolkind Leren door doen Benader de ouders

Jongere Motivatie fluctueert Ga in gesprek

Student Beperkte vrije tijd Bied flexibel aanbod

(Niet) werkende Te combineren met 

andere activiteiten?

Bied goede faciliteiten

Gepensioneerde Variabel in tijd en 

mogelijkheden

Focus op sociaal contact

Oudere Eigen tempo, veilig Ga naar de oudere toe!



Richtlijn 
leeftijd

Levensfase Mannen Vrouwen Aantal % Zangaanbod Overig aanbod Waardering
Benodigde 

aanpassingen

2-4 Dreumes 0 0%

5-12 Schoolkind 0 0%

13-18 Jongere 3 3 6%
Wekelijkse repetitie + 3 

optredens p/jaar

Koorweekend Parijs + 

Filmavond + Feestje
6,5

19-25 Student 2 5 7 13%
Wekelijkse repetitie + 3 

optredens p/jaar
Koorweekend Parijs 7

26-67
Werkende / niet-

werkende
14 26 40 75%

Wekelijkse repetitie + 3 

optredens p/jaar
Koorweekend Parijs 8,5

68-80 Gepensioneerde 3 3 6%
Wekelijkse repetitie + 3 

optredens p/jaar
Koorweekend Parijs 8

81- Oudere 0 0%

Totaal 16 37 53 100%

Analyse van het eigen aanbod

Voorbeeld: popkoor



Belevenisgerichte 

deelnemer

Sociaalgerichte

deelnemer

(Artistiek) ambitieuze 

deelnemer

Cultuurmotieven



Kiezen van de 

doelgroep: 

Op wie richten we ons 

nieuwe/aangepaste 

aanbod?

 In welke levensfase bevindt onze

doelgroep zich? Welke kenmerken horen 

daarbij?

 Welk cultuurmotief past bij onze 

deelnemers?

 Vanuit daar ga je een doelgroep kiezen en 

kijk je wat je met het aanbod doet.

Opdracht: kiezen van de doelgroep
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Maak een 
persona



De persona

 Fictief persoon, dat de eigenschappen bezit van de gekozen doelgroep 

(levensfase + cultuuridentiteit)

 Omschreven aan de hand van specifieke eigenschappen, behoeftes en 

belemmeringen



De persona…

 … bestaat niet echt, maar zou wel echt kunnen zijn

 … is niet je droomlid, maar een realistische weergave van een potentieel lid

 … is geen vage abstracte beschrijving van je doelgroep, maar heeft concrete 

eigenschappen

 … zorgt dat je niet denkt vanuit je eigen organisatie, maar vanuit de 

behoeften/belemmeringen van de deelnemer
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Bedenk een 
nieuw product 

of pas je 
huidige 

aanbod aan, 
met een 

marketingmix

 Product

 Prijs

 Plaats

 Personeel/vrijwilligers

 Partners

 Promotie

 Propositie

 Proces

 Planning



 Product

 Prijs

 Plaats

 Personeel

 Partners

 Promotie

 Propositie

 Proces

 Planning



 Wat wil je uitstralen?

 Sluit dit aan bij je persona?

 Wie beslist?
VOORBEELD

Promotie





 3 workshops op locatie voor maximaal 10 

cultuuraanbieders (werkgroepen van 2-4 

personen per cultuuraanbieder)

kosten afhankelijk van opdrachtgever

 Licentie voor de e-learning

kosten €25,- per cultuuraanbieder 

(vaste afdracht aan ontwikkelaar, per jaar)

De cursus



Vragen over de training?
Matthijs Beerepoot  

E: MatthijsBeerepoot@lkca.nl

Hulp nodig?
sesamacademie Home (sesamacademie.nl), 
Rabo-clubsupport Ambitie voor je club? - NOCNSF

mailto:MatthijsBeerepoot@lkca.nl
https://www.sesamacademie.nl/
https://nocnsf.nl/raboclubsupport/aanmelden
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