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CULTUREEL ERFGOED ALS PUBLIEKSATTRACTIE

1.1 ONS VERHAAL

Waan je in vroegere tijden tijdens een bezoek aan Museum Buurtspoorweg. Bewonder de
imposante verzameling spoorwegtechniek op de museumlocaties Haaksbergen en Boekelo.
Deze worden verbonden door een lokaalspoorweg die een belangrijk onderdeel van de
industriéle ontwikkeling van de regio Twente tastbaar maakt. Onze gepassioneerde
vrijwilligers houden de bijzondere collectie in stand en brengen het verhaal tot leven. De rit
in de authentieke stoomtrein maakt de reis terug in de tijd compleet. Een eersteklas dagje
uit voor jong en oud!

“De Stichting Museum Buurtspoorweg is er omdat we kennis van geschiedenis, cultuur en
technieken met betrekking tot het spoorwegbedrijf willen laten leven en doorgeven aan
volgende generaties, zodat anderen die kennis kunnen inzetten voor nieuwe
ontwikkelingen.”

1.2 OVER DE STICHTING MUSEUM BUURTSPOORWEG

Stichting Museum Buurtspoorweg, opgericht in 1967, is een erkend museum en een
Algemeen Nut Beogende Instelling (ANBI). Het museum bestaat uit drie stichtingen
(Stichting Museum Buurtspoorweg (Haaksbergen), Stichting Beheer Onroerende Zaken
Museum Buurtspoorweg (Haaksbergen), Stichting Beheer Museum en Spoorwegmaterieel
Museum Buurtspoortweg (Enschede)). Stichting Museum Buurtspoorweg is lid van de
Nederlandse Museumvereniging, Historisch Railvervoer Nederland en Fedecrail. Sinds 1989
heeft Stichting Museum Buurtspoorweg een eigen vervoersconcessie.

In stand houden, behouden en presenteren cultureel erfgoed
De missie vanuit Stichting Museum Buurtspoorweg is vooral gericht op het in stand
houden, behouden en presenteren van dit grote cultureel erfgoed en is als volgt verwoord:

MISSIE MUSEUM BUURTSPOORWEG

Museum Buurtspoorweg spant zich in voor het in stand houden en mogelijk uitbreiden van
het museaal plattelands lokaalspoorwegbedrijf Haaksbergen-Boekelo en haar collectie, op
basis van onderzoek naar de geschiedenis van en de betekenis voor de regio, teneinde
bezoekers op toegankelijke wijze het lokaalspoorbedrijf uit vervlogen tijden te laten
(her)beleven.



Omvangrijke collectie (stoom)locomotieven, historisch (lokaal)spoorwegmateriaal,
attributen en documentatie van grote (nationale en Euregionale) betekenis

Museum Buurtspoorweg is het enige museum in Nederland, dat de omvangrijke
geschiedenis van het lokaalspoor belicht en neemt daarmee een unieke positie in. Vanwege
de historisch gefundeerde sterke binding van Twente en de Achterhoek met het Duitse
achterland, is ook de Euregionale component een wezenlijk bestanddeel van het museum
en van beduidende economisch-maatschappelijke relevantie voor Oost-Nederland.

Museum Buurtspoorweg is, als officieel geregistreerd museum, eigenaar van de
lokaalspoorweg Haaksbergen-Boekelo uit 1884 met gebouwen en outillage, waaronder
enkele gemeentelijke- en rijksmonumenten, alsmede van een omvangrijke collectie
(stoom)locomotieven en historisch (lokaal)spoorwegmaterieel uit (oost)-Nederland en het
aangrenzende buitenland, met daarbij een grote hoeveelheid attributen en documentatie.
Met dit alles wordst, in verschillende tijdsfragmenten, een museaal lokaalspoorwegbedrijf uit
vervlogen tijden in het Nederlands-Duitse grensgebied op authentieke wijze in stand
gehouden en met behulp van een aantal oude technieken, ambachten en gebruiken, het
zogenoemde ‘immaterieel erfgoed’, aan de bezoeker gepresenteerd. Collectiestukken die
buiten de actieve presentaties vallen, worden geéxposeerd.

De deelcollectie die bij de bezoeker het meest in het oog springt, is het rollend materieel.
Het betreft hier 85 objecten, van stoomlocomotief tot pomplorry, van railbus tot
goederenwagen en van personenrijtuig tot postbagagewagen, meest gebouwd in de
periode tussen 1892 en 1967 en voor 67% van Nederlandse, soms zelfs specifiek Twentse,
afkomst. Een deel van de Nederlandse objecten is inmiddels gewaardeerd in het kader van
het Nationaal Register Mobiel Erfgoed en opgenomen in het Nationaal Register
Railmonumenten. 15 objecten hebben de hoogst haalbare nationale A-status verworven en
nog eens 13 andere voertuigen een B of C-status. Met genoemde collectie neemt Museum
Buurtspoorweg zonder meer een vooraanstaande plaats in binnen de wereld van de
museale spoorwegbedrijven en railmusea, zowel in Nederland als in het Nederlands-Duitse
Euregio-gebied en rangschikt zich in het topsegment van de Nederlandse collectiehouders.

1.3 WAT MAAKT ONS UNIEK

Binnen de EUREGIO is Museum Buurtspoorweg de grootste organisatie waar historische
transportmiddelen in hun oorspronkelijke context op een groot aantal dagen per jaar
(rijdend) aan bezoekers worden gepresenteerd. Deze context betreft gebouwen,
installaties, aankleding en landschappelijke omgeving. Ook de dagelijkse aspecten van de
bedrijfsvoering zoals het werk van de machinist, de rangeerder, de conducteur, de lokettist
en de seinhuis- en overwegwachter maken daar deel van uit. Daarnaast zijn er op speciale
dagen ook historische presentaties van post- bagage- en goederenvervoer en educatieve
projecten gericht op de historisch maatschappelijke betekenis van het
(lokaal)spoorwegbedrijf. Het gaat hierbij steeds om het levend houden en van generatie op
generatie overdragen van een leef- en bedrijfscultuur met oude gebruiken en technieken,
onderdeel van het zogenoemde ‘immaterieel erfgoed'.



Samengevat:

e Twee afzonderlijke museumlocaties die onderling verbonden worden door
een derde, namelijk een authentieke stoomtrein waarmee je op en neer
kunt reizen op een museale spoorlijn.

e Een openluchtmuseum met binnen- en buitenactiviteiten die je door het
prachtige Twentse coulisselandschap voert.

e Een authentiek lokaalspoorbedrijf als fundament voor het Twents en
regionaal industrieel erfgoed.

e Grote grensoverschrijdende collectie.

e Drijft bijna geheel op vrijwilligerswerk en werkt met een zeer beperkte structurele
subsidie.

e Een bezoek aan Museum Buurtspoorweg vult een dagdeel.

1.4 ONZE BEZOEKERS

Onze bezoekers zijn merendeels woonachtig in de regio Oost-Nederland en het Duitse
grensgebied of maken alhier gebruik van de omvangrijke toeristische
verblijfsaccommodatie. Museum Buurtspoorweg brengt het fundament van het Twents
industrieel erfgoed over door hoge mate van interactiviteit en beleving en is daarmee een
attractief openluchtmuseum én een totaalbeleving.

Onderstaand de ontwikkeling van het aantal reizigers*. De relatief stabiele ontwikkeling van
het bezoekersaantal gedurende de afgelopen jaren, na een periode van dalende
bezoekcijfers, moet in het juiste perspectief worden gezien. De afgelopen jaren is door
Stichting Museum Buurtspoorweg — binnen de financiéle mogelijkheden — geinvesteerd in
gebouwen, materieel en publiekspresentatie. Hierdoor is achterstallig onderhoud ontstaan,
maar het is niet uit te sluiten dat zonder deze investeringen een verdere daling van het
bezoekersaantal zou zijn opgetreden. Tussen 1994 en 2008 bedroeg het aantal reizigers
minimaal 40.000 per jaar met 65.000 als hoogtepunt.

*Het aantal reizigers is de som van het aantal mensen dat een enkele reis onderneemt op het traject
Haaksbergen — Boekelo. Het aantal unieke bezoekers is daarom lager dan het aantal reizigers, omdat het ook
mogelijk is om een retour te kopen.
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Bezoekers potentieel

In 2014 heeft ZKA Consultants & Planners een onderzoek uitgevoerd namens de gemeente
Haaksbergen. In dit rapport werd het totale bezoekpotentieel geraamd op 25.800-58.500
bezoekers per jaar.

Tabel 3.3. Raming potentieel vanuit marktgebied

| Bezoekerspotentieel |
[Inwoners 12.600 - 22.100
13.200 - 36.400
25.800 - 58.500

1.5 ONZE DOELGROEPEN
Extern
1. Inwoners & Recreanten (PRIMAIR)

Een ‘dagje uit’ is het belangrijkste bezoekmotief van de bezoekers van de stoomtreinen in
Nederland. De beleving van vroegere tijden in combinatie met de omgeving en de
bijbehorende attracties maken een bezoek aan de stoomtrein een leuk dagje uit. Dit
betekent tegelijkertijd ook dat er concurrentie is met andere educatieve, thematische
attracties in Twente. Deze attracties bieden ook een ‘dagje uit'.



CONCURRENTIE:  Dagjes uit voor het hele gezin in een straal van 50 km rondom
Haaksbergen.

Categoriseren op: * Musea
* Pretparken & Speeltuinen
* Zwembaden
* Overige accommodaties

Het bezoek aan de stoomtrein gebeurt vaak in gezelschap. De primaire doelgroepen voor
dit type attractie zijn dan ook gezinnen en families, bijvoorbeeld grootouders met
kleinkinderen. Daarnaast is ook de groepsmarkt een belangrijke markt voor de stoomtrein.
Minder dan 5% van de bezoekers van de stoomtrein zijn te typeren als
treinliefhebbers/hobbyisten (dit betreft dus een nichemarkt).

Op basis van onderzoek van het CBS concludeert het rapport dat het totale bezoekers
potentieel voor de MBS tussen de 26.000 en 58.500 is. Daarbij wordt uitgegaan van het
aantal inwoners (1,3 miljoen) en recreanten (1,7 miljoen). Omgerekend naar reizigers is dit
46.500 -105.000.

Het huidige aantal bezoekers is 18.000, het aantal reizigers 35.000. Dit houdt in dat een

maximale groei tussen de 250% en 300% mogelijk is.

2. Zakelijke markt (SECUNDAIR)

Er ligt nog een hele markt open voor Museum Buurtspoorweg en dat is de zakelijke markt.
Voor hen kan ons museum een geschikte locatie zijn voor vergaderingen, brainstorm-
sessies of een netwerk-gelegenheid met relaties. Daarbij kan de trein ingezet worden, maar
ook onze locatie De Goederenloods kan apart verhuurd worden.

3. Scholen binnen primair en secundair onderwijs (SECUNDAIR)

In het museum gebeurt het leren niet enkel formeel, maar ook gewoon, informeel, bewust
of onbewust, door het bezoek zelf en door te kijken en of te doen. Leerlingen ervaren en
beleven het museum en de kunst intensief aan de hand van verhalen, voorwerpen en
verschillende werkvormen, op interactieve wijze. Hier ligt een nieuwe doelgroep voor MBS,

namelijk scholen binnen primair en secundair onderwijs.

4. Vrijwilligers MBS

Voor een succesvolle exploitatie is MBS voor het grootste deel afhankelijk van haar
vrijwilligers. Zij zijn hard nodig voor onderhoud, hospitality, entertainment en verkoop.
Zonder deze grote groep kan MBS haar doelstellingen niet realiseren. Daarom is het heel
belangrijk om deze doelgroep niet te vergeten in de marketingplannen.

Het is essentieel om deze groep vrijwilligers enthousiast te houden. Met name tijdens het
seizoen wordt vaak een extra beroep op ze gedaan en met de plannen om onze
openingstijden te verruimen zal er nog meer gevraagd worden. Daar moet ook wat



tegenover staan. Wanneer vrijwilligers het gevoel hebben dat ze gewaardeerd worden, zijn
ze ook bereid om dat stapje extra te zetten.

Het begint bij goede communicatie. Voor een goede motivatie van vrijwilligers is het
belangrijk om aan te geven wat er van ze wordt verwacht. lemand kan niet aan
verwachtingen voldoen wanneer die onbekend zijn en dat werkt ook niet motiverend.
Duidelijk aangeven wat de rol is van de vrijwilliger, wat hun taken zijn, en dus ook wat hun
taken niet zijn. Dit voorkomt misverstanden. Communiceer daarnaast ook over de
veranderingen in de organisatie. Dit laatste wordt vaak vergeten. Vast medewerkers
worden vaak beter geinformeerd dan de vrijwilligers. Die merken dat en voelen zich niet
meer serieus genomen. Ze zullen eerder gedemotiveerd raken. Het omgekeerde kan ook:
door ze pro-actief te informeren zullen ze makkelijker in veranderingen meegaan en hun
positieve bijdrage daaraan leveren, waardoor ze ook gemotiveerd blijven’.

Deze communicatie passen we al grotendeels toe aan de hand van de wekelijkse e-mail
nieuwsbrief Het Spoor en het Lokaalspoor magazine. Naast goede communicatie is het ook
belangrijk om waardering te tonen. Dat kan al met een simpel schouderklopje en een
welgemeend ‘dank je wel’. Maar dat kan ook in andere vormen.

Denk aan:

* Vrijwilligersdag (nu na afloop van Najaarsstoomdag een stamppotbuffet)

* Kaart op verjaardag (doet nu Jan Witting)

* Attentie op Dag van de vrijwilligers (7 december 2019)

* Persoonlijke aandacht bij een jubilieum

* Een ideeénbus

* Intranet voor de interne communicatie

* Jaarlijks een speciale rit met lunch voor vrijwilligers en hun familie (MBS Familiedag)

1.6 BLIK OP DE TOEKOMST
Groeidoelstelling als ‘levend museum’ met financieel gezonde exploitatie

Stichting Museum Buurtspoorweg streeft een bescheiden groei van het aantal bezoekers
(40.000 - 60.000 reizigers) binnen een financieel gezonde exploitatie na. Bovengenoemde
missie moet hierbij worden gewaarborgd. De groeidoelstelling moet bereikt worden vanuit
de primaire drijfveer en met de focus op het cultureel erfgoed. Stichting Museum
Buurtspoorweg wordt gepositioneerd als ‘levend museum’ waarbij attractieve en
interactieve elementen van toevoegde waarde zijn.

Het bestaande product moet qua attractiviteit en interactiviteit worden vergroot. Doel
hiervan is het belevingswaarde te vergroten en daarmee ook (meer) aantrekkelijk te zijn
voor de ‘gemiddelde’ bezoeker. Dit is zeer belangrijk voor het realiseren van groei onder
dagrecreanten, verblijfstoeristen en groepen die andere motieven en wensen hebben dan

1 Bron: www.vrijwilligersaanzet.nl




specifieke liefhebbers). Ook zal het aantal rijdagen worden vergroot en wellicht is ruimere
openstelling op niet rijdagen mogelijk.

Om de groeidoelstelling te kunnen realiseren is een verbreding van focus van het product
naar de bezoeker essentieel om de groeipotenties te verzilveren en de huidige
kwetsbaarheden niet verder te vergroten. Dit moet gepaard gaan met uitbreiding en
versteviging van de huidige organisatie op de gebieden bedrijfsleiding, marketing & sales
(in 2018 mogelijk gemaakt door subsidie gemeenten Haaksbergen), parttime machinist
(extra vraag rijdagen en extra ritten), horeca & events.

1.7 GROEISTRATEGIEEN
Voor MBS lijken marktpenetratie en marktontwikkeling de beste groeistrategieén:

* Belevingswaarde vergroten voor bezoekers en verhogen van het aantal rijdagen en
mogelijk openstelling op niet rij-dagen;

* Aantrekkelijkheid verblijf in Haaksbergen en Boekelo vergroten;

* Uitbreiden van vrijwilligers/medewerkers gericht op hospitality;

* Extra marketing voor nieuwe markten: B2B, onderwijs en grensgebied Euregio;

* Vergroten van onze kennis over de doelgroepen

Als aanvulling hierop kan productontwikkeling ingezet worden.

Strategie Marktpenetratie

Binnen deze strategie moeten we inzetten op up-selling; de omzet per bezoeker verhogen.
Dit doen we door de aantrekkelijkheid van het verblijf te vergroten. Een bezoek aan MBS
moet een beleving zijn, die niet compleet is zonder horeca en/of een souvenir. Daarnaast
kunnen we de besteding per bezoeker verhogen door eigen verkoop beter in te richten en
extra activiteiten en producten aan te bieden tegen betaling.

* Herinrichten horeca, zowel in Hbg als Bko

* Verkoop tijdens treinreis

* Assortiment shop verbeteren

* Foto moment

* Eigen betaalmiddel (bv zakje met oude munten waarmee betaald kan worden)
* Arrangementen entree & horeca aanbieden

Strategie Marktontwikkeling
MBS richt zich hoofdzakelijk op inwoners (gezinnen) en recreanten. Hoewel dit voor 2019

ook de belangrijkste doelgroepen zullen blijven, zijn er daarnaast nog een aantal hele
interessante markten voor MBS.



* Zakelijke markt (B2B)
* Onderwijs (basis- en vervolgonderwijs)
* Duitse markt (grensgebied Euregio)

Hier kunnen we op inspelen met ‘eigen’ marketingacties en campagnes als aanvulling op
de bestaande campagnes voor gezinnen en toeristen.

Strategie Productontwikkeling

Om ervoor te zorgen dat de besteding per bezoeker omhoog gaat, bezoekers terug
komen én er extra inkomsten op niet rijdagen wordt gerealiseerd wordt ingezet op deze
strategie. Denk aan:

* Horeca-arrangementen (bv kinderbox)

* Themarondleidingen en events als extra product
* Passende merchandise (bv concept Jack de Kat)
* Vergaderarrangementen

* Groepsbezoek/feesten/partijen

1.8 MARKETING MIX

Off-line

- Print media lokaal en regionaal

- Borden invalswegen Haaksbergen & Enschede

- Spandoeken evenementen invalswegen Haaksbergen & Boekelo
- Ansichtkaarten/flyers MBS-stijl rondom evenementen

On-line

- Facebook

- Instagram

- Blogs gericht op ouders met kinderen

- SEO / SEA

- Heldere website met online ticketingformule
- Verzamelsites (kinder)uitjes

- RTV Oost zomercampagne
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Voor Museum Buurtspoorweg

Foto: Gedenkpenning Hollandsche IJzeren Spoorweg Maatschappij uit de collectie van de MBS



1.9 Netwerkmuseum

Museum Buurtspoorweg is de regionale kennisbank op het gebied van railvervoer in het
algemeen en van het lokaalspoor in het bijzonder. Het museum faciliteert kennisoverdracht
en garandeert kennisborging. Een netwerkmuseum, dat onderdeel vormt van een kring van
regionale musea en erfgoedmusea in binnen- en buitenland. Naast de netwerkfunctie op
organisatieniveau is er een tweede netwerk: eentje op basis van individuele verbondenheid.
Om het museum heeft zich een kring gevormd van liefhebbers van railerfgoed en/of de
Twentse cultuur en van bedrijven uit de regio. Deze groep mensen wil zich verbinden aan
het gedeelde verleden en dit delen met elkaar. Het museum is een belangrijke spil hierin.
Deze rol gaat het museum optimaal benutten door een nieuwe donor- en

fondsenwerfstrategie.
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1.10 Doel

Het nieuwe donor- en fondsenwerfstrategie heeft als doel uitbreiding van het bestaande

netwerk van donateurs en sponsors, met als subdoelen:

- Mensen verbinden vanuit liefde voor de collectie van het museum en/of de
gedeelde geschiedenis van de regio;

- Een grotere bron van kennis en ervaring opbouwen waaruit het museum kan putten;

- Kennis overdragen/borgen;

- Onze financiéle positie versterken en te verankeren voor de toekomst.

1.11 Onze huidige donor- en fondsenwerfstrategie in vogelvlucht

Museum Buurtspoorweg heeft in 2019/2020 176 donateurs die samen €10.798 doneren en
1 sponsor (Grolsch €750 per jaar). In 2010 waren dat er 275 die samen een bedrag van
€7448 doneerden. Het aantal donateurs is dus afgenomen, terwijl het totaalbedrag dat zij
samen inbrengen hoger is. De terugloop in aantallen lijkt deels te wijten te zijn aan
vergrijzing, deels aan problemen binnen de interne organisatie en deels aan de



wervingsstrategie. De toename in euro’s lijkt vooral te danken te zijn aan de incidentele

sponsorwervingsacties van de MBS.

1.12 Toekomst

De huidige markt biedt nieuwe kansen. Ook bij andere musea zien we een groeiende

interesse van een jongere doelgroep om actief een museum te steunen en betrokken te

zijn. Daarnaast is de economische situatie van een groeiende groep 65plussers zo positief,

dat hier meer mogelijkheden zijn om een organisatie als de MBS financieel te steunen.

Nieuwe technologie maakt het eenvoudig om een grotere groep mensen te bereiken en te

motiveren om het museum actief te steunen. Wanneer we dit samenvatten in een SWOT-

analyse, zien we het volgende:

Strengths

e Lokaal sterk merk, naamsbekendheid

e  Grote binding met de regio

e Lange geschiedenis, historie

e Trouwe en loyale klantenbasis

e Enige stoomtreinmuseum in de regio

e  Grootste museum van Twente

e  Staat bekend als leuk gezinsuitje

e Onder kenners bekend als kennisbank
op het gebied van lokaalspoor

e  Vrijwilligers en bestaande kring
donateurs treden op als
ambassadeurs, mond-tot-
mondreclame

Weaknesses

Opportunities

Interne organisatie nog niet goed op
orde

Te weinig uitvoerende krachten
Communicatie naar
donateurs/sponsors/vrienden nog
niet op orde

Nog niet genoeg differentiatie waar
het geld heen gaat (keuzeopties)
Onduidelijke wederdiensten (wat
krijgt men ervoor terug)
Onduidelijke planning (wanneer
wordt welk project opgeleverd?)
Nog weinig betrokkenheid bij
projecten

\
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Threats

e Vriendenlidmaatschap introduceren
VOoor grotere groep mensen

e Meer feedback van bezoekers, beter
inspelen op behoeften van de klant

e Grotere geldstromen genereren voor
specifieke projecten (opknappen
erfgoed of educatie)

e Door inkomsten te spreiden in drie
groepen (vrienden, donateurs,
sponsors) risico spreiden

e  Meer draagvlak zorgt voor betere
positie in de samenleving

e  Meer draagvlak zorgt voor betere
positie in fondsenwerving

Door gebrekkige communicatie
kunnen we (toekomstige)
donateurs/sponsors/vrienden
verliezen

Gebrek aan uitvoerende krachten kan
goede communicatie en afhandeling
van nieuwe donateurs in de weg staan
Vrienden/donateurs/sponsors willen
zich betrokken voelen. Als dat niet
gebeurt, kunnen ze afhaken
Donateurs kunnen in de toekomst ook
kiezen voor Vriendenlidmaatschap,
dat zou verlies van inkomsten kunnen
opleveren




1.13 Conclusie

Het museum van de toekomst is een netwerkmuseum, stevig ingebed in de regio en in het
netwerk van musea & industriecultuur. Eigen inkomsten zijn niet alleen belangrijk voor het
voortbestaan van het museum, maar dienen ook als basis voor het aanvragen van subsidies
en projectgeld. De coronacrisis heeft er bovendien voor gezorgd dat mensen behoefte
hebben om zich te verbinden en deel te voelen van een groter netwerk. Er zijn kansen voor
Museum Buurtspoorweg om het aantal donateurs te vergroten en meer sponsors aan te
trekken. Het aantrekken van donateurs en sponsors kost tijd en energie, maar is van groot
belang voor het voortbestaan van het museum. Het is daarom een waardevolle investering

van tijd en geld.

1.14 Introductie Vriendenkaart

Het is een beproefd concept bij musea: het vriendenlidmaatschap. Voor een vast bedrag
per jaar worden bezoekers ‘vriend’ van het museum. Een laagdrempelige vorm van
binding, zonder te veel commitment of ‘strings attached’. Een prettige manier voor
bezoekers om hun enthousiasme voor het museum te laten blijken, tijdens of direct na het
bezoek. De vriendenpas heeft bovendien ook een duidelijk voordeel: men kan onbeperkt
rijden op vertoon van de vriendenpas en men hoeft niet langer in de rij te staan. Uit
onderzoek blijkt dat de gemiddelde persoon niet vaker dan 2 keer per jaar gebruik maakt
van dit recht. Sommige mensen hebben wel de intentie om terug te komen, maar lukt het
niet om de daad bij het woord te voegen door het drukke sociale leven. Een kleine groep
mensen maakt wel gebruik van dit voorrecht, en komt vaker dan 3 keer per jaar. Het
museum loopt dus, onder de streep, geen verdiensten mis en krijgt er een netwerk van

mensen bij die het museum steunen.

1.15 Profiel Vriendenkaarthouder
Beschrijving:

- Bezoeker van de MBS (voornemens om een dagkaart te kopen)

- Inwoner van Twente met hart voor Twente en/of het museum of treinliefhebber van
buiten Twente

- Kind of volwassene (individuele lidmaatschappen)

Behoefte

Deze groep wil samen met anderen een leuke dag hebben. De nadruk ligt hier dus op
‘samen’. Verbinding is het sleutelwoord. Activiteiten voor deze groep moeten dit element
benadrukken. Ouders van kinderen zijn de ‘facilitators’-> zij willen op de eerste plaatst dat
hun kinderen het leuk hebben, pas daarna zij zelf. De uitingen (nieuwsbrief, social media,
direct marketing, etc) zijn gericht op families, vrienden en collega'’s.



Marketingmiddelen:

Social Media: luchtige niet al te inhoudelijke berichten die vooral ‘sfeer’ oproepen:
familie-activiteiten, natuur, events met een nadruk op ‘samen’;

Thematische nieuwsbrieven en direct marketing rondom events/workshops;
Themadagen, rondom historische periodes en/of doe-activiteiten (voorbeeld Winter
Trein Festijn en LEGO-dagen).

Voordelen voor Vrienden:

Speciale deals in horeca of winkel, of vroegboekkorting voor evenementen;
Onbeperkt rijden met de trein op reguliere rijdagen zonder extra te betalen. Voor
evenementen kan een toeslag worden gevraagd (vergelijkbaar met speciale
tentoonstellingen musea).

Opbrengsten
Jaar Aantal Prijs per stuk Opbrengst
Vriendenkaarten
Volwassenen
2020 (pilot) 250 €25 €6.250
2021 1250 €25 €31.250
2022 2500 €30 €75.000
2023 3500 €30 €105.000
2024 4500 €35 €157.500
2025 5500 €35 €192.500

Marketingmiddelen

Let op:

Vriendenpas van papier zonder pasfoto, met handgeschreven naam en datum
Entreesticker met duidelijke onderscheiding voor Vrienden

Kortingsacties, vroegboek voordeel en package deals

Nieuwsbrief met acties en evenementen speciaal voor Vrienden

Kraam met inschrijfformulieren en uitgave passen op station Haaksbergen en
Boekelo

Inschrijfformulier website

een Vriendenpas koop je voor een kalenderjaar, waarbij de datum van

ondertekening van het formulier ook de eerste startmaand is van het

Vriendenlidmaatschap. Een administratie moet dus opgezet worden waarbij per maand

wordt gekeken welke Vrienden aangeschreven moeten worden met de vraag of zij hun




lidmaatschap willen verlengen. Beter is nog om een automatische incasso te mogen doen,
met mogelijkheid om het op te zeggen, maar juridisch moet worden gecheckt of dit nog
mag. De keuze voor een lidmaatschap voor een kalenderjaar en niet voor een rijseizoen is,
dat het anders onmogelijk wordt om in de tweede helft van het rijseizoen nog nieuwe
Vrienden te werven. Zij krijgen anders tenslotte maar ‘de helft’ van de voordelen voor
hetzelfde geld als de mensen die direct bij de start van het rijseizoen een kaart hebben
aangeschaft. Een lidmaatschap per kalenderjaar garandeert een continue instroom van
nieuwe Vrienden.

1.16 Donateursprofielen

Naast onze reguliere bezoekers (omschreven onder Vriendenkaarthouders) zijn er ook
andere belangrijke doelgroepen te onderscheiden. Er zijn verschillende type donateurs
binnen ons netwerk. Individuen die zich — om verschillende redenen — betrokken (willen)
voelen bij de MBS. Deze betrokkenheid gaat verder dan het basislidmaatschap, het
Vriendenlidmaatschap. Hieronder worden drie type profielen omschreven.

Donateursprofiel A

Beschrijving:

Liefhebber van (stoom)treinen. Professional, hobbyist, vrijwilliger bij (soortgelijke of onze)
stichting, kenner, verzamelaar. Gemiddelde besteding aan donateurschap 25-150 euro.

De gemiddelde donateur is tussen de 55-75 jaar oud en heeft een technische achtergrond
en heeft al sinds zijn jeugd ‘iets met treinen’. Deze groep heeft meer dan gemiddelde
kennis van onze collectie en wil graag meer leren over (stoom)treinen. Daarnaast wil deze
groep graag kennis delen en wil vaker dan gemiddeld zelf de handen uit de mouwen
steken om de MBS te helpen, bijvoorbeeld door te werken aan het beheer en behoud van

erfgoed.

Behoefte

De groep wil graag goed geinformeerd worden over de ontwikkelingen van de MBS. Ze
willen veel technische informatie, ze houden van vaktermen en schuwen afkortingen en
‘insiders-kennis’ niet. Informatie moet accuraat zijn, details zijn belangrijk. Gezien de leeftijd
van de doelgroep is er behoefte om - naast digitaal — ook per post op de hoogte
gehouden te worden. De driejaarlijkse editie van Het Lokaalspoor voldoet in grote mate



aan de behoefte van deze groep. Dit is ook de groep die de dagelijkse bijdrages op
Facebook en Instagram goed in de gaten houdt. De groep kan goed betrokken worden
door vragen te stellen over materieel. Ze willen kunnen bijdragen, en wanneer ze niet
gehoord worden hierin, kunnen ze zich negatief uitdrukken en anderen hierin meeslepen.
Een groot deel van deze groep is echter positief en kijkt meer vanuit de zijlijn toe.

Middelen:

- Social Media: inhoudelijke posts met input van de groep. Let goed op details en
copyrights;

- Lokaalspoor, mede mogelijk gemaakt door de donateurs binnen de groep. Hier is
ook ruimte voor vakjargon en veel details.

- Themadagen, rondom een (technisch) thema of specifiek deel van de collectie. Ook
fotodagen zijn een goed voorbeeld;

Voordelen voor donateurs:

- Jaarlijkse borrel met lezing over een bepaald thema door een kenner;
- Alle voordelen van een Vriendenlidmaatschap.

Donateursprofiel B

Privépersoon (dus geen zakelijk profiel) dat ervoor kiest om eenmalig een bedrag te
doneren aan het museum, gebruikmakend van de ANBI-belastingvoordeelregeling,
bijvoorbeeld uit een erfenis. Vanaf €150.

Het profiel van de eenmalige schenker overlapt grotendeels met Donateursprofiel A, met
het verschil dat Donateursprofiel B een eenmalige schenking betreft of een meerjarige
schenking met een vaste looptijd (bijvoorbeeld drie jaar). Wanneer de schenker de
schenking doet uit wens van een ander, is het goed mogelijk dat hij/zij zelf geen directe
affiniteit heeft met het spoor. De schenkingen van Donateursprofiel B kunnen, indien
gewenst, geoormerkt worden aan een specifiek project of onderdeel van het museum,
bijvoorbeeld cultuureducatie of een restauratieproject.

Behoefte

Omdat het hier om een diverser profiel gaat dan bij Donateursprofiel A, is het belangrijk
dat de wensen en behoeften altijd persoonlijk worden doorgenomen met Donateur B. De
Office Manager neemt contact op en bespreekt de mogelijkheden. Afhankelijk van de
hoogte van het te doneren bedrag zijn er de volgende opties:



Middelen (Vanaf 150 — 1000 euro)

- Alles wat genoemd wordt bij donateursprofiel A voor de duur van 1 jaar of
rijseizoen;

- Wanneer het bedrag geoormerkt is (gekoppeld aan een project): tijdens de loop
van het project op gezette tijden (minimaal 1x per drie maanden) een update per
mail;

- Een uitnodiging voor de presentatie/opening van het project (indien er sprake is van
geoormerkt geld)

Voordelen voor Donateur B (vanaf 1000 euro):

- Al het bovenstaande plus een lunch met het projectteam en/of de directeur
- Mogelijkheid voor een vernoeming in het museum (op een bord)

Donateursprofiel C: Sponsorprofiel (zakelijke markt)

Bedrijf met wortels in Twente en/of een speciale band met railcultuur/historisch erfgoed.
Draagt het museum een warm hart toe vanuit de Twentse gedachte dat we elkaar moeten
steunen. Daarnaast wil het bedrijf naar buiten graag tonen dat het maatschappelijk
betrokken is. Draagt graag in natura bij (in de vorm van materialen of onderhoud door
eigen personeel) maar wil in sommige gevallen ook financieel steunen.

Behoefte

Er zijn twee groepen sponsors te onderscheiden: privépersonen met een liefde voor treinen
die eigenaar zijn van een bedrijf in de regio of bedrijven in de regio zonder directe liefde
voor treinen maar met een eigen motivatie om naar buiten toe te tonen dat zij
maatschappelijke doelen steunen. De tweede groep zal meer willen tonen wat zij doen
naar de buitenwereld. De eerste groep wil wellicht niet te veel reuring rondom de donatie,
en het liever in stilte doen. Uiteraard kan er ook een mix van de twee zijn. Daarom geldt
ook voor bedrijven dat zij altijd persoonlijk benadert moeten worden door de Office
Manager. Bij bedragen boven de 1000 euro is een persoonlijk gesprek met de directeur
een goede optie.

Vanaf €250 (met een waarde van, in het geval van sponsoring in natura)
Middelen voor bedrijven die liever onder de radar blijven:

- Alles wat genoemd wordt bij donateursprofiel A voor de duur van 1 jaar of
rijseizoen;



- Wanneer het bedrag geoormerkt is (gekoppeld aan een project): tijdens de loop
van het project op gezette tijden (minimaal 1x per drie maanden) een update per
mail;

- Een uitnodiging voor de presentatie/opening van het project (indien er sprake is van
geoormerkt geld)

Vanaf €1000

- Al het bovenstaande plus een lunch met het projectteam en/of de directeur

- Mogelijkheid voor een vernoeming in het museum (op een bord)

- Sponsordagen tijdens evenementen: een speciale sponsorontvangst voor een groep
mensen van maximaal 20 personen, inclusief welkomstdrankje

Opbrengst

Museum Buurtspoorweg heeft op dit moment 176 donateurs die samen €10.798 doneren
en 1 sponsor (Grolsch €750 per jaar). Het museum streeft naar een jaarlijkse groei van 10%
uit inkomsten van donateurs. Wat betreft de sponsoring is het op dit moment niet in kaart
gebracht welke monetaire waarde de sponsoring in natura vertegenwoordigt. Dat moet in
2021 in kaart worden gebracht. Daarna volgt een sponsorstrategie om dit percentage te
verhogen met 10% per jaar. Financiéle bijdrage van sponsors moeten beter gekoppeld
worden aan projecten, zoals onderdelen van events, scholing of aankopen voor de
werkplaats. Naar verwachting zullen sponsors alleen geld willen doneren als dit
‘geocormerkt’ geld is. De €750 die Grolsch op dit moment sponsort zou eenvoudig
verdubbeld moeten kunnen worden door andere bedrijven, wanneer we onze interne
organisatie goed op orde hebben.



