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willekeurige plaatsworden toegepast. Er zijn geen
gecompliceerde leidingsystemen noodzakelijk, waardoor
de installatie- en onderhoudskosten sterk worden gereduceerd.

Voor een vrijblijvend advies,kunt u kontakt opnemen met Nan¬
do Koelewijn en/of Peter Plaizier.

SF
kiwa
gecertificeerd

Fireprotection
Rembrandtweg 257 2981 CZ Ridderkerk
Tel. 0 180 - 435550 Fax 0 180 - 4355 12
www.sfa-firepro.nl info@sfa-firepro.nl

BRANDVEILIGHEID

Safety For All



Gratis toegang
In Nederlandis 21%van de902 door het CentraalBureau
voor deStatistiekgeteldemuseavollediggratistoegankelijk.
Het betreft 190overwegendkleineremusea.Daarnaastzijn
veelmuseagratis toegankelijkvoor deschoolgaandejeugd.
Vande in totaal 20,7miljoenmuseumbezoekenperjaar is
3,4miljoengratis en 3,2 miljoen 'gratis' met de Museum¬
jaarkaart (bronCBS,1999).Ervaringenin Groot-Brittannië,
waar devastecollectievan de rijksmuseasindskort weer
gratis toegankelijkis,en Frankrijk- eengratis zondagper
maand- tonen aandat het effect van gratis toegangop
het bezoekersaantalaanzienlijkis.Kort na de invoering
stijgt dit zelfsmet 30% tot 40%. Daarbijmoetwel bedacht
wordendat gratis toegangniet los kanwordengezienvan
activiteiten op het gebiedvan educatie,pr en marketing.

Helaasis het niet zo dat met gratis toegangjuist de lagere
inkomensgroepenwordenbinnengehaald.Het percentage
bezoekersuit de lageresociaal-economischeklassenen
allochtonenblijft gelijk.Tochis de redenom gratis toegang
te verlenenideëelvan aard.Toegangtot het cultureel
erfgoedmoet laagdrempeligzijn, zekervoor dejeugd.
Enhoemeerbezoekers,hoebeter.
Maarpastgratistoegangwel in eentijd waarinhet genereren
van eigeninkomstenzo hoogop deagendastaat?Wellicht,
dacht staatssecretarisRickvan der Ploeg,toen hij begindit

jaar de mogelijkhedenen effectenvan gratis toegangvoor
demuseumsectorliet onderzoeken.Aan het eindevanzijn
bewindsperiodeonderstreeptehij zodat cultureelondernemer¬
schapniet alleenstaat voor geldverdienen,maarvoor een
optimalebalanstussenzakelijkeen cultureledoelstellingen.

Het invoerenvanvolledigegratis toegangin de rijks-
gesubsidieerdemuseais echterniet wenselijk,omdat het de
concurrentieverhoudingmet nabijgelegenmuseaen andere
attractiesdie wel entreeheffenernstigverstoorten het
voortbestaanvan de Museumjaarkaartin gevaarbrengt.
Alle museamoetenop basisvan ideëleoverwegingenzelf
bepalenhoevaakenvoor wie zij gratis toegankelijkzijn, en
op basisvan zakelijkeoverwegingendaarvoorfinanciële
compensatiezoeken.
Hetverliesaaninkomstenuit entreewordt in de praktijkniet
gecompenseerddoordeextra inkomstenin winkelen horeca.
Bovendienbrengtdeopvangvanmeerbezoekershogerekosten
met zichmeeen kangratistoegangnegatievegevolgenheb¬
benvoor de BTW-verrekening.Het ligt danookvoor de hand
om gratis toegangalleen in nauwoverlegmet desubsidie¬
geverin te voeren,of hiervooreensponsorte zoeken,zoals
het FriesMuseumvoor zijn wekelijksevrije woensdag.
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Gemeenten, musea en geld■
Drie voorbeelden van goed gemeentelijk museumbeleid
DoorAnneliesJordens,

directeur Federatie

Stichts

Cultureel Erfgoed

Wat kunnen gemeenten bijdragen aan het goed functioneren van musea?
Annelies Jordens geeft drie voorbeelden uit de provincie Utrecht.
De musea in deze gemeenten zijn in staat hun taken adequaat uit te
voeren omdat de gemeentebesturen daar voldoende middelen voor
vrijmaken. Het gaat om kleinere gemeenten waar cultuur een wezenlijke
bijdrage levert aan het woonklimaat en het museum vorm geeft aan
het beeld dat gemeente en inwoners hebben van de eigen omgeving.

Cultureel klimaat
Debasisvoor een goed gemeentelijk museumbeleidis
gelegenin eenpositief cultureel klimaat. Deervaring leert
dat in de meestegemeenteneen bestuurlijke traditie
bestaat die zich laat typeren met de uitspraak: iedervolk
krijgt de leiding die het verdient. In sommigegemeenten
heeft het bestuur werkelijk nog nooit een positieve
bijdrage geleverdaan cultuurbehoud. Dit artikel handelt
over drie kleinere gemeenten (van 17.000 tot 30.000
inwoners)waar beleidsmakersen beheerdersvan erfgoed
elkaar juist wel hebbengevonden.Het museum levert

een belangrijke bijdrage aan de plaatselijke cultuur.
Daarstaat een aanzienlijke financiële bijdrage van de
gemeentetegenover,zeker als de bijdrage van de
gemeentewordt afgezet tegen het aantal inwoners en
dus de gemeentelijkebegroting. Niet van alle drie musea
zijn de exacte cijfers beschikbaar.Aan de hand van het
aantal werkplekken,gecombineerdmet een gemiddelde
aan huisvestingslasten,valt natuurlijk wel het een en
ander af te leiden. Destructuur waarin dezedrie musea
functioneren is verschillend, maar de gemeente is steeds
een belangrijke gesprekspartner.
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Bron:CBS,1999

De financiële basis
van het museum
Vrijwel geenmuseumkan bestaan
zonder financiële ondersteuning
door de overheid. In 1999 - uit dat
jaar stammen de meest recente
gegevensvan het CBS- bedroegen
de totale inkomsten van musea382
miljoen euro. Bijna 60°/odaarvan -
221 miljoen - was rechtsreeks
afkomstig van de overheid.

Perhoofd van de bevolking geeft de
overheid € 14,- uit aan musea.Het
Rijk en de gezamenlijkegemeenten
spenderenbeidejaarlijks ongeveer
102miljoen euro aan musea,de
gezamenlijke provincieseen kleine
zeventienmiljoen. Het aandeelvan de
overheid zou nog groter zijn als ook
de inkomsten uit overheidsfondsen,
loonsubsidiesetc. zoudenworden
meegerekend.In 1999 bedroegende
inkomsten van museauit entree¬
gelden 54 miljoen euro, waarvan zes
miljoen via de Museumjaarkaart.
Degemiddeldetoegangsprijs (in de
niet-gratis musea)was € 2,23 voor
volwassenenen € 1,33voor kinderen.
De inkomsten via vriendenvereni¬
gingen, fondsen/particulieren en
sponsorszijn over 1999 niet bekend,
maar in 1997 bedroegendeze
respectievelijkvier, negenen acht
miljoen euro. Deomzet van de
museumwinkelsbedroeg in 1999 in
totaal achttien miljoen euro en de
omzet van de museumhorecaacht
miljoen. De inkomsten uit overige
activiteiten als lezingen,rondleidingen,

cursussen,kinderactiviteiten en
verhuur bedroegen24 miljoen euro.
In dit 'geldnummer' van Museumpeil
staan veel tips om het aandeeleigen
inkomsten te vergroten. Eenoverheid
die cultureel ondernemerschapwil
stimuleren,doet er verstandigaan een
museumdat meer eigen inkomsten
genereertniet te kortenop desubsidie.
Dan is de stimulans om zelf geld te
verdienen namelijk erg klein. Een
meer evenwichtige verdeling tussen
publieke en private financiering
betekent niet dat de subsidievan de
overheid omlaag gaat, maar vooral
dat museameer eigen inkomsten
genereren,waarmeeze meer eigen
doelstellingen verwezenlijken.Vanuit
de verantwoordelijkheid voor het
behoud en beheervan het cultureel
erfgoed moet de overheid de basis¬
exploitatie van het overgrote deel
van de Nederlandsemuseablijven
financieren.
Vooreen totaaloverzicht van baten
en lasten vanmusea,zie
www.cbs.nl/statline

tekstJelmerPrins
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Museum 't Vurhuus,
Bunschoten - Spakenburg
Spakenburgis eenvissersdorpmet een uitzonderlijke
geschiedenisen een eigen cultuur. Het telt ruim 19.000
inwoners en is een aantrekkelijke bestemmingvoor
toeristen en recreanten. In de jaren zestig van de vorige
eeuw realiseerdede gemeenteBunschoten- Spakenburg
zich dat met de snelle veranderingen in de samenleving
specifiekekenmerkenvan klederdracht,visserijen boeren¬
bedrijf verdwenen.Eenwerkgroepvan deskundigenkreeg
de opdracht op genoemdedrie terreinen eenverzameling
aan te leggen. In 1984 was de collectie zo omvangrijk
geworden dat een eigen museumgerechtvaardigdwas.
Degemeente kocht daartoe een oud pand aan de haven
en maakte het geschikt voor museaalgebruik.
Het gemeentebestuurvoelde zich verantwoordelijk voor
het opbouwen en beherenvan de collectie, maar liet de
presentatie aan het publiek over aan het particulier ini¬
tiatief. Daarom is in 1985 met hulp van de gemeentede
Stichting SpakenburgsMuseum 't Vurhuus opgericht. De
gemeenteblijft betrokken door statutair twee bestuurs¬
ledenvoor te dragen.Deoverige bestuursledenkomen
uit de gemeenschapen worden gekozenop grond van
hun kennisvan de lokale cultuur. In 1992 is de laatste
kleinschaligevisrokerij van het dorp gerestaureerden aan
het museumtoegevoegd.Tenslotte is het museumpand
in 1997 fors uitgebreid, zodat de tentoonstellingsruimte
is verdrievoudigd.Vanaf die tijd is het een bijzonder
aantrekkelijk museum,dat jaarlijks 16.000 bezoekers
verwelkomt.
Het beheervan het museumwordt uitgevoerd door een
medewerkervan de gemeente,die daartoe voor halve
dagen is vrijgesteld. Demedewerkerricht ook de
tentoonstellingen in. Hij fungeert feitelijk als
conservator/directeur.Zo'n veertig vrijwilligers houden
het museumopen voor het publiek, treden op als gast¬
heer/vrouw en geven rondleidingen.Demuseumstichting
huurt het pand tegen een redelijke bedrag (€ 14.000,-
per jaar) van de gemeente.Detotale begroting van het
museumbedraagt € 40.000,-. Degemeentegeeft een
jaarlijks subsidievan € 10.000,- voor het beheervan de
collectie en eventuele uitbreiding daarvan. Deoverige
kosten worden gedekt door de inkomsten uit entree,
souvenirsetc. Decollectie is eigendomvan de gemeente
envooronbepaaldetijd in bruikleengegevenaanhetmuseum.
Dit jaar heeft het museumbestuureen beleidsplan
gepresenteerdwaarin de doelstellingen van het museum
en de relatie met de gemeentevoor de komendevijfjaar
worden vastgelegd.Deafstand tussenmuseumbestuuren
gemeentewordt groter. Zo is het vertrek van de huidige
beheerderaanleiding om het museumzelf voldoende
budget te gevenom een functionaris aan te stellen.

Museum Het Rondeel, Rhenen
Kenmerkendvoor Rhenenzijn de ligging tegen de
UtrechtseHeuvelrug,de vroegenederzettingsgeschiedenis
en de strijd op de Grebbebergin deTweedeWereldoorlog.
Redengenoegom het museumeen prominente plaats
te geven in het gemeentelijk cultuurbeleid. Rhenentelt
zo'n 17.000 inwoners. Decollectie van Museum Het

^ Mt,

Rondeelis bijeengebracht door deVereniging Oudheid¬
kamer Rhenenen bestond oorspronkelijk hoofdzakelijk
uit archeologischeen historische vondsten uit de vroege
Middeleeuwen. Na de TweedeWereldoorlog heeft de
gemeentede collectie in bruikleen gekregenen daarmee
een museum ingericht. Vanaf die tijd zijn de aanwinsten
door de gemeentebekostigd.
Het museumwas na de oorlog gehuisvest in een aantal
kleine 'kameren' onder de molen. In 1986 verhuisde het
naar de oude brandweerkazerneachter de Cunerakerk.
Het pand is aangepastaan de nieuwe bestemming.Op
dit moment zijn er plannen het museumte verhuizen
naar het oude raadhuis,een groot zeventiende-eeuws
pand.Sindsde heropening in 1986 heeft het museum
een belangrijke collectie schilderijen, prenten en teke¬
ningen met betrekking tot Rhenenen van Rhenense
kunstenaarsverworven.Aan de legendevan Cunerawordt
veel aandacht besteed.Belangrijkemuseumstukkenzijn
de vijf beeldenafkomstig van de Cuneratoren,onderdeel
van de vijftiende-eeuwse hallenkerk. Daarnaasttrekken
tentoonstellingen van onder andere hedendaagsekunst
de aandachtvan het publiek.In 2001 ontving het museum
6000 bezoekers.
Het museummaakt nog steedsonderdeel uit van de
gemeentelijkeorganisatie.Vanaf het middenvan dejaren
zeventig is er een conservator,vroeger parttime maar
tegenwoordig voor eenvolle werkweek. Beginjaren
negentig heeft de conservator steun gekregenvan een
medewerkervoor technische zaken en een medewerker
voor educatie en registratie, beide voor een halve werk¬
week. Daarnaastzetten zo'n twintig vrijwilligers zich in
voor de openstelling van het museum.Voor de inhoude¬
lijke begeleiding is een commissie ingesteld, waarin een
vertegenwoordigervan eengroot museum,de plaatselijke
historische vereniging, een archeologischdeskundigeen
de museumconsulentzitting hebben.Dezecommissie
adviseertde gemeenteover het te voerenmuseumbeleid.
Debegroting van het museummaakt eenvast deel uit
van de gemeentelijke begroting. Dejaarlijkse kosten
bedragen€ 190.000,- en bestaangrotendeels uit
personeelskosten.Het aankoopbudget is beperkt; voor
grote aankopenwordt een beroepgedaanop de inzet
van de vriendenvereniging voor het werven van fondsen.

Museum 't Vurhuus,

Spakenburg

foto Museum 't Vurhuus
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Museum register eist
stabiele financiële basis
Eengeregistreerdmuseumbeschikt
over eenstabiele financiële basis,die
het behoudvan de collectie en de
continuïteit van het museumwaar¬
borgt. Definanciële stabiliteit blijkt
uit jaarrekeningen,begrotingenen
financiële garantiesvoor minimaal
eenjaar. Bij de aanvraagom opname
in het museumregistermoetenkopieën
van documentenworden gevoegd
waaruit de financiëlegarantiesblijken.
In de praktijkgaf dezevraagaanleiding
tot misverstanden.Sommigemusea
vroegenhun subsidiegevereendocu¬
ment op te stellenwaarin subsidiëring

in het komendejaar expliciet werd
toegezegd.Prachtig,maar overbodig.
Definanciële garantie blijkt reedsuit
de subsidietoekenningzelf. In een
subsidieverordeningwordt omschreven
onderwelkevoorwaardendoor derden
jaarlijkse subsidieskunnenworden
aangevraagd.Wanneereenaanvrager
aan de gesteldevoorwaardenvoldoet,
wordt binnende grenzenvan het door
gemeenteraaddan wel provinciale
staten beschikbaargesteldbudget
eensubsidieverstrekt.Gemeentenen
provincieskunnenniet van de eneop
de anderedag uit puur budgettaire
overwegingeneen (jaarlijkse)subsidie
ongedaanmaken.Zemoetenkrachtens

het bestuursrechthandelennaar
'algemeenaanvaardebeginselenvan
behoorlijk bestuur'.Als eenjarenlang
verstrektesubsidieop basisvan een
(nieuwe)verordeningtoch wordt
ingetrokkendan moet de instelling
volgensvastejurisprudentie in de
gelegenheidworden gesteldhierop in
te spelenen zal de verstrektesubsidie
in een reeksvan jaren (meestaldrie)
moetenworden afgebouwd.Hierin
schuilt de 'garantie' dat eengesub¬
sidieerdeinstelling niet van de eneop
de anderedag in grote financiële
problemenbehoeft te komen.

tekstHenkSchoon,

MaartenvanRossumMuseumZaltbommel

Stadmuseum & Kasteeltoren
IJsselstein
In 1931beslootde gemeenteraadvan IJsselsteinop initia¬
tiefvan de burgemeestereenoudheidkundigeverzameling
aan te leggen en in het stadhuis te presenteren.De
bevolking werd opgeroepenhistorische voorwerpen af te
staan.Veel inwonersreageerdenpositief en deverzameling
omvatte binnen korte tijd meerdan 150voorwerpen,die
in de keldervan het stadhuis werden tentoongesteld.
In 1954 verhuisde de verzameling naar de kasteeltoren
en in 1980 - na een tijdelijke sluiting - weer terug naar
het gemeentehuis,ditmaal de zolder. In 1996 verhuisde
het museumnaar een oude school aan de Walkadeen
stelde de gemeenteeen bestuurscommissiein. Daarmee
kreeghet museummeer (financiële) handelingsvrijheid.
Erwerd personeelaangesteld,dat in dienst van de
gemeente kwam: een conservator (80%), een educatief
medewerker(80%), een gebouwbeheerder(100%), een
collectiebeheerder (20%) en een kasteelwachter (alleen

Beeldenafkomstig

van de Cuneratoren

foto MuseumHetRondeel

in het zomerseizoen).Verderzijn 25 vrijwillige mede¬
werkers aan het museumverbonden.Debeschikbare
middelen staan op de gemeentebegroting.Het budget
bedraagtvoor 2002 ca.€ 225.000,-. Daaruit is eenbedrag
van € 25.000,- beschikbaarvoor tentoonstellingen en
€ 5.000,- voor aankopen.Beidebedragenworden
verdubbeld dankzij bijdragen van de vriendenstichting,
sponsorsen fondsen.
Decollectie bestaat uit archeologica, schilderijen, histo¬
rischevoorwerpen en voorwerpen die verband houden
met oude beroepenen middelen van bestaan in de
Lopikerwaard,zoals de griendcultuur. Eenbelangrijke
deelcollectie vormt het bruikleen van de Stichting Wilg
en Mand. Dankzij eenactief tentoonstel lingsbeleidgroeit
het aantal bezoekersgestaag,tot 12.000vorig jaar.
Tentoonstellingen hebbenmeestal een duidelijke relatie
met IJsselsteinen omgeving, maar het museumorgani¬
seert ook tentoonstellingenvan beeldendekunst.Vanwege
deenormegroeivan IJsselstein(het huidigeaantal inwoners
bedraagt ruim 30.000) denkt het gemeentebestuur
momenteel na over rol en betekenisvan de oude binnen¬
stad. Het museumneemt in die plannen een prominente
plaats in. Uitbreiding en/of verhuizing van het museum
naar een terrein naast de kasteeltoren is een optie,
waarbij gedacht moet worden aan een investering van
enkelemiljoenen euro's.

Conclusie
Bovengenoemdegemeentenkenneneen langebestuurlijke
traditie van respecten belangstelling voor het eigen
verleden.Ze wilden herinneringenaan dat verledenvast¬
leggenen behoudenen waren steedsbereidde noodzake¬
lijke middelenbeschikbaarte stellen.Het gevolghiervan is
dat de museain dezeplaatsenzich hebbenontwikkeld tot
professioneleinstellingen.Ze komentegemoetaan de
eisenvan subsidiegeveren publieken speleneenunieke
rol in de eigengemeenschap.Natuurlijk blijven er altijd
wensente vervullenen kan het nog beter,maardezedrie
gevallenkunnenals voorbeelddienenvoor anderemusea
en gemeentendie hun taak als hoedervan het cultureel
erfgoedvan de lokalegemeenschapserieusnemen.



Mag het een fondsje meer zijn?
Incidentele financiering door particuliere fondsen

Tenminste eenmaal per maand vraagt een museum het GeldersOudheid¬
kundig Contact om een lijst met fondsen. Daar is niets mis mee.
Musea leven nu eenmaal van de bedeling. De inkomsten uit entree en
museale activiteiten dekken samen met de structurele subsidie meestal
niet meer dan de reguliere exploitatielasten. Voor eenmalige extra's doen
musea een beroep op de vriendenvereniging, fondsen, sponsors of
specifieke subsidieregelingen. Hier staan de particuliere fondsen centraal.

'Een lijstje met fondsen'
Museavragen incidentele financiële bijdragen voor de
meestuiteenlopendezaken.Dat varieert van eenaankoop
voor de collectie tot en met een complete verbouwing.
Nu zijn de meestefondsen niet zo breed inzetbaar.Als
eenmuseumdaarvangeen idee heeft, kan het gebeuren
dat volstrekt willekeurige fondsen domweg geconfron¬
teerd worden met eenverzoekom een bijdrage. Een
logisch gevolg is dat men in plaats van het ondersteuit
de kan, het lid op de neuskrijgt en het project het dus
niet haalt. Ergernisen frustratie zijn het gevolg.Devoor
museumconsulentenbekendevraag om 'een lijstje met
fondsen' leidt onmiddellijk tot de wedervraagwat het
museumprecieswil financieren. Dit is vaak het begin
van een langdurig procesvan adviserenover doelstelling
en kwaliteit van het project, over de relatie van het pro¬
ject met de kerntakenvan het museum,over de inbed¬
ding van het project in het beleid van het museumen
over de aansluiting bij de doelstellingen van de gulle
geversen - niet te vergeten - het overheidsbeleid.Dat
lijstje met fondsen komt er natuurlijk. Maar het museum
krijgt ook eenA4-tje met aanwijzingen voor fondsen¬
werving, meestalaangepastaan de aard van het project.
Bij eenverbouwing moet nu eenmaalaan anderezaken
worden gedacht dan bij een aankoop.

Speurwerk
Aanvragenom incidentele ondersteuningvoldoen lang
niet altijd aan de eisendie fondsen daaraanstellen. In
de praktijk kiezenmuseasomsvoor een lukrake benade¬
ring van fondsen.Niet geschoten,altijd mis, is de rede¬
nering. Fondsenboekenen -diskettes worden slechts
beschouwdals adressenbestanden;de nadere informatie
wordt nauwelijks gelezen.Doorzo lomp te werk te gaan,
verspelenmusea krediet.Veel fondsen beantwoorden
verkeerdgeadresseerde,onvolledige of oneigenlijke aan¬
vragen niet eens.Dat kost ze teveel tijd en geld.
Nu bestaat er inderdaadvaak geendirecte afstemming
tussenvraag en aanbod.Vrijwel geenenkel fonds is
opgericht met het specifiekedoel museate ondersteu¬
nen. Maar dit probleemkun je voor een groot deel
oplossendoor eigen onderzoeknaar fondsen: informatie
opvragen,jaarverslagenbestuderen,de website bekijken.
Eenprojectplan kan inhoudelijk nog zo goedzijn, als het
niet aansluit bij de doelstelling van de benaderdefond¬
sen, is indienen vergeefsemoeite. Ook inzakede hoogte
van de bijdragen heersensomsoverspannenverwachtin¬
gen. Eengrondige oriëntatie vooraf kan teleurstellingen
voorkomen.

Door

JacobusTrijsburg,

directeurGelders

Oudheidkundig

Contact

Elementen voor een
aanvraag om incidentele
financiering
■ gegevensvan de aanvragende
instelling (naamen adres,rechts¬
vorm, statuten en inschrijving
Kamervan Koophandel,BTW-
nummer,bankrekening);
■ (facultatief) bewijs van opname in
het NederlandsMuseumregister;
■ (facultatief) bewijs van aanwijzing
als (steunstichting of steunvereni-
ging van) een museumals bedoeld

in art. 32 en 33 van de Successie¬
wet of als een algemeennut
beogendeinstelling als bedoeld in
art. 24 van de Successiewet;
de meest recentejaarrekeningen
en jaarverslagen;
beschrijvingvan het project waar¬
voor een bijdrage wordt gevraagd;
beschrijvingvan het museum¬
gebouwwaarin het project zal
wordengerealiseerd,met indien
relevant informatie inzake
beveiliging en klimaat;

een begroting met toelichting;
een gedetailleerd dekkingsplan,
inclusief de eigen bijdrage, de
bijdrage van de eventuele
vriendenverenigingen van de
(gemeentelijke)overheid;
een lijst van de overigeinstellingen,
overheden,fondsen,sponsorsetc.
die om een bijdrage zijn benaderd;
de naamvan éénof meercontact¬
personen,met telefoon/fax/e-mail.
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Touwmuseum
De Baan-
schuur,
Oudewater
Ooit draaide het
leven in Oudewater
om touw. De rondom
het stadje geteelde
vezelhennepwerd op
de lijnbanen van
Oudewaterverwerkt
tot touw voor de
schepenvan deVOC
en de Hollandse
haringvloot. In de

foto Cojanvan Toor,Oudewater twintigste eeuw stonden er nog drie
zogenaamdebaanschurenin het
stadje. Niet meervoor de opslagvan
hennepen touw, maar hergebruikt
als vee- of hooischuur.

In 1995 werd een van de schuren
gesloopt voor de bouw van een
appartementencomplex.Deschok
was groot en toen een tweede
baanschuur te koop kwam, besloot
de gemeentedezete kopen.
Debestemming: een museumvoor
de Oudewatersetouwindustrie.
Degemeenteraadging in 1999
akkoord met de ingrijpende
renovatie - in feite een herbouw
met zoveel mogelijk
originele materialen - maar de
inrichting van het gebouw moest
extern gefinancierd worden. Onder
leiding van de burgemeesteren bege¬
leid door een ambtelijk secretaris -
heel belangrijk,want het aanschrijven
van fondsen en sponsorsvergt veel
tijd en inzet - ging een werkgroep

van vrijwilligers van start om die
inrichting vorm te geven.Met succes:
vorig jaar opende het museumzijn
deuren en iedereenwas uitermate
gelukkig met de inrichting. Het
museumheeft duidelijke wortels in
de lokale geschiedenisen sprak dus
in Oudewater tot de verbeelding.
Lokalefondsen waren daarom bereid
om bij te dragen. Daarnaast is het
museumgesponsorddoor enkele
lokale bedrijven, weliswaar niet op
grote schaal maar bij elkaar toch
met een interessant bedrag.Voor
inrichting is circa € 70.000,- binnen¬
gehaald op een totale begroting van
het gehele project van tussen de
twee en drie ton.

tekstNettieStoppelenburg

Verschillende doelstellingen en
werkwijze
Het ene fonds geeft nimmer geld voor een publicatie,
ervan uitgaande dat die zichzelf uit verkoopmoet terug¬
verdienen.Het anderefonds sluit investeringenin
gebouwenuit onder het motto 'no bricks,no concrete'.
Onervarenmuseumbestuurdersen beginnendemuseum¬
medewerkersmenennogal eensdat fondsen benaderd
kunnenworden om exploitatiesubsidie,maar wie wat
langer meeloopt weet wel beter. Erzijn ook fondsen die
museauitsluiten als blijkt dat zij nauw gelieerdzijn aan
de gemeentelijkeof provinciale overheid,bijvoorbeeldals
dezeeigenaarvan het gebouw en/of de collectie is, of
zelf het museumexploiteert. Met namefondsen gericht
op revalidatieen integratie van mensenmet eenhandicap
gevenniet thuis als de overheidzelf direct of indirect
profiteert. Diversefondsen beperkenhun werkgebied,
geografischen/of sectoraal.Dergelijkebeperkingenzijn
niet altijd zwart-op-wit verkrijgbaar.Erzijn en blijven
altijd fondsen die zo min mogelijk over zichzelf willen
loslaten, om de grootst mogelijke keuzevrijheidte
behoudenom initiatieven wel of niet te ondersteunen.
Het feit dat een fonds niet direct reageert,betekent niet
altijd een afwijzing. Somsneemt de behandelingvan het
verzoekmaandenin beslag.Sommigebesturenvan
fondsen komenmaar één of twee keer perjaar bij elkaar.

Ons kent ons
Doorvermogendeparticulieren in het levengeroepen
fondsen kennenniet zelden eenvrij algemenedoelstel¬
ling, omvattende zowel menslievende,culturele, sociale,
als ook wetenschappelijkebestemmingen.Deafwijzingen
van dezefondsenzijn somszo geformuleerddat ook
daaruit geenbeleid te destillerenvalt. Dezefondsenwor¬
den beheerddoor bestuurdersdie hun kennisen maat¬
schappelijkestatus parenaan een uitgebreid netwerk. De
gemiddelde leeftijd ligt bovende vijftig jaar. Dezittings¬
duur overschrijdt in de regel de tien jaar. Vervanging
geschiedtdoor coöptatie, een ons-kent-ons-stelsel dat
continuïteit en harmonie garandeert.Debestuursleden
blijven bij voorkeur onbekend,om niet lastig gevallenof
beïnvloedte worden.Somszit eenfamilielid van de
oprichteralleenvanwegezijn verwantschapin het bestuur,
om eerbiedigingvan de oorspronkelijkedoelstelling te
bewaken.Veelvan dezeparticuliere fondsen dragen bij¬
voorbeeldnooit bij aan automatisering, die immers ten
tijde van het overlijden van de stichter van het fonds
nog moest worden uitgevonden.

Institutionele fondsen
Gelukkigkiezenvermogendeparticulieren tegenwoordig
steedsvakervoor eenzogenaamdFondsop Naambinnen
een groot institutioneel fonds als het PrinsBernhard

Haalbare Kaart

VS8

Cursus en cd-rom
VSB-fonds
Het VSB-fonds in Utrecht organi¬
seert tweemaal per jaar de cursus
'Fondsaanvragenen sponsoringdoor
vrijwilligers'. Dezecursus is speciaal
gericht op vrijwilligers van door¬
gaans kleine non-profit-instellingen.

Daarnaastheeft het fonds dit
voorjaar de cd-rom HaalbareKaart
uitgebracht: een hulpmiddel bij de
zoektocht naar (extra) geld. Decd-
rom is bedoeldvoor kleinestichtingen
en verenigingen en bevat onder
meer een aantal rekenmodules,
zodat organisaties zelf een (project¬

begroting kunnen opstellen.Verder
wordt ingegaanop communicatie,
vrijwilligerswerk, sponsoring,
fondsenwerving en andere professio¬
naliseringsfacetten. Decd-rom is
gratis verkrijgbaar bij het VSB-fonds.
Voormeer informatie:
www.vsbfonds.nl
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Cultuurfonds, dat garant staat voor professioneelbeheer
van het particuliere fonds. Fondsenmet een institutionele
achtergrond hebbennauwelijks last van de hiervoor
beschrevenproblemen.Maar ook daar is het indienen
van een aanvraagniet altijd gemakkelijk.Deomstandig¬
heden,het beleid en zelfs de doelstellingen kunnenver¬
anderen.Bekendis het voorbeeldvan het FondsZomer-
postzegels,dat zijn doelstellingbeperktetot ondersteuning
van projecten voor ouderen,wat voor museabetekende
dat er 'een fondsje minder' op de lijst stond. Eenander
fonds, dat jarenlang vrijwel iedereserieusonderbouwde
aanvraagmet een paar duizend gulden honoreerde,zit
nu zekeral eenjaar of vijf 'op zwart zaad'.Geencent
meer te halen,maar de secretarisbeklaagt zich erover
wekelijks nog tientallen brieven te krijgen. Hij beant¬
woordt ze niet meer.Ookde ontoegankelijkheidvan de
medewerkersvan een institutioneel fonds kan aanvragers
dus demotiveren.Het vergt enig doorzettingsvermogen
en een dikke huid om gehoor te vinden en de aanvraag
op het juiste ogenblik compleet op de juiste plaats te
krijgen. En is een afwijzing summier gesteld,dan lukt het
zeldenof nooit om daarovernadereinformatie te krijgen.

Professionele aanpak
Niet alleen in het voorafgaandespeurwerk,maar ook in
de verdereuitvoering is een professioneleaanpakvan
groot belang. Bij eenmuseumprojectvan enige omvang
loont het al gauw de moeite om een comité van aanbe¬
veling op te richten. Gezaghebbendepersonenkunnen,
somsdoor zelf actief contacten te leggen,met hun pre¬
stige het nodigegewicht in de schaal leggen.Het museum
kan zelf prestigeopbouwendoor eenverzorgdepresen¬
tatie, correcte indiening van de aanvraag,tussentijdse
voortgangsrapportagesen een heldereverantwoording
van het eindresultaat. Nodig het fondsbestuur uit voor
de opleveringvan het project, ook als bekend is dat men
in de regel verstek laat gaan.Controleer of de naamvan
het fonds openbaargemaakt mag worden; sommige
fondsen blijven liever buiten de publiciteit.

Advies museumconsulent
Het speurwerknaar doelstellingen en voorwaardenvan
particuliere fondsen is voor een groot deel allang gedaan
door de provinciaal museumconsulenten.Die kunnen
worden ingeschakeldals adviseuren vraagbaakbij het
verwervenvan incidentele financiering. Waarommaken
de museumconsulentenhun kennisvan fondsen niet
openbaar,bijvoorbeeldvia internet? Omdat het zowel in
het belangvan museaals fondsen is dat aanvragersmid¬
delsadviseringop maat voor de grootste uitglijers worden
behoed.Dit bevordert de professionaliteit van museaen
voorkomt onnodige ergernis bij fondsen.Somsworden
museumconsulentendoor fondsen geraadpleegdover
bepaaldeaanvragenvan musea:"Stelt dat iets voor, of is
het gebakkenlucht?"
Het LandelijkContact van Museumconsulentenheeft wel
het voornemeneen algemenecursuste ontwikkelen
waarin musealerenhoeze informatie overfondsenkunnen
vinden en verwerken tot een correcte aanvraag.Eerdere
ervaringenvan het GeldersOudheidkundigContact
bewijzen dat daaraanwel degelijk behoefte bestaat. Een
groep cursistenmoest ooit eenseen aantal geanonimi¬
seerdeaanvragenbij fondsen beoordelen.Het resultaat
was ronduit verbijsterend.Slechts éénvan de tien aan¬
vragen kreegvan de cursisten het gevraagdebedrag- en
dan nog slechts gedeeltelijk - toegekend.De rest werd
teruggestuurd voor aanvullende informatie of werd op
voorhand al afgewezen.Decursistenwaren roomserdan
de paus.Hun eigen conclusiewas dat ze hiervan enorm
veel haddengeleerd!
Komt er dankzij de adviserendeen bemiddelenderol van
museumconsulentenook meergeld voor de musea
beschikbaar?Wat fondsenjaarlijks te verteren hebben,is
niet afhankelijk van de kwaliteit van de aanvragen.Maar
het is niet uitgesloten dat fondsen met een brededoel¬
stelling op denduur eenhogerpercentagevan hun budget
reserverenvoor musea.

Voormeer informatie

en een

li teratuuroverzicht:

Wieger Fortuin,

'Fondsenwervingen

sponsoring' in:

'Syllabus bij de basis¬

cursusBedrijfsvoering

in Musea', LCM,

Tilburg 2001

Geslaagde fondsen¬
werving in Gramsbergen
Eengoedvoorbeeldvan geslaagde
fondsenwerving is de aankoopen
inrichting van het historisch
informatiecentrum in Gramsbergen
(Overijssel).DegemeenteGramsbergen
kocht in 1997 het monumentale pand
'Horsman', in de eersteplaats om het
voor het nageslachtte bewaren,maar
ook om er een cultuurtoeristische be¬
stemmingaan te geven.DeHistorische
Culturele Kring Gramsbergenstelde
vervolgensin overlegmet de museum¬
consulent van Overijsselvoor om in
dit pand een historisch bezoekers¬
centrum te vestigen.
Degemeentewas enthousiast en

bood aan de restauratie en bouw¬
kundigeaanpassingvan € 450.000,-
te betalen. De inrichtingskosten
- een kleine twee ton - moest de His¬
torische Kring echter zelf opbrengen.
Demuseumconsulentontwikkelde
voor de fondsenwervingeenstrategisch
plan. Opgrond daarvanheeft de
HistorischeKring vervolgensdiverse
overheden,fondsen en bedrijven
benaderdmet het verzoekom
financiële ondersteuning.Binnenvier
maandenwas het geld bijeengebracht.
Dehelft kwam binnen dankzij een
beroepop verschillendesubsidie¬
regelingen.
Dankzij het Integraal Structuurplan
Noord-Nederland,een landelijke

regelingom de economischestructuur
nieuwe impulsen te geven,ontving
het bezoekerscentrumeen fors
bedrag.DeProvincieOverijsselgaf
€ 45.000,- op grond van de regeling
WaardevolleCultuurlandschappen,
Plattelandsontwikkeling en Toeristisch
RecreatiefOntwikkelingsplan.Het
resterendebedragwerd bijeenge¬
sprokkeldbij het VSB-fonds,het Prins
BernhardCultuurfonds Overijsselen
het plaatselijke bedrijfsleven.Deze
fondswervingsactiewas succesvol
omdat hier sprakewas van een
vernieuwend inhoudelijk concept en
een goedepresentatie in woord en
geschrift.

TekstGirbeBuist
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De subsidieaanvraag
Model Actieprogramma Cultuurbereik Limburg

DoorAgnesvugts,. aanvragen is niet het makkelijkste werk. Een museum wil qewoon
provinciaal J ->

museumconsulent ■extra geld om een nieuwe computer te kopen, een tijdelijke kracht in te
umburg^ voor ^ co11ect ïeöeheer of een nieuw dak te bekostigen. Gewoon?
! Vergeet het maar. Een zoektocht langs fondsen en subsidieregelingen
; volgt. Projecten gericht op het bereiken van nieuwe doelgroepen hebben
■een streepje voor. Gemeentelijke en provinciale actieprogramma's
■cultuurbereik brengen de geldpotten binnen handbereik. En 'cultuur-
■bereik' mag ruim worden opgevat. Tijd voor creatief schrijfwerk!

Uitgangspunt:
de subsidievoorwaarden
Eenstreekmuseumgerund door vrijwilligers schrijft aan
de provincie het volgende:
"Na ruim tien jaar gewerkt te hebben,hebbenwij een
visie voor de toekomst opgezet. (...) Wij gaan vele

gesprekkenvoorbereidenen
opnemen.Hierdoor kunnen
van alle voorwerpen een
betere beschrijving maken,
hoe ze heten en hoe ze
gebruikt werden. Ookde volks¬
gebruiken worden vastgelegd
en uitgewerkt. Nu hebbenwij
nog vele vrijwilligers die uit
ervaring of van nabij de voor¬
werpen/werktuigen gebruikt
hebbenen de omstandigheden
hebbenmeegemaakt.(...)
Het betekent dat wij daarvoor
apparatuur, computers aan
moeten schaffen om dit
allemaal vast te leggen en te
laten horen en zien. (...)
Debezoekerszullen dan meer

cartoon Jo de Putter

informatie via de computer op kunnen vragen."
Dat kan en moet duidelijker. Dezesubsidieaanvraag
bevat een aantal concrete voornemens:
■ het museumwil het publiek beter bedienen;
■ het museumwil haar kennis over de collectie
vasthouden;
■ het museumwil graag nieuwe media inzetten voor
zichzelf en het publiek.

Nu bevat het plaatselijke actieprogramma cultuurbereik
de volgende doelstellingen:
■ het beter toegankelijk makenen presenterenvan
collecties van bibliotheken, museaen archieven ook
vanuit het perspectief van nieuwe publieksgroepen,
culturele minderhedenen jongeren;
■ het stimuleren van de toepassingvan nieuwe presen¬
tatietechnieken, met name nieuwe digitale media;
■ samenwerkingtussenarchieven,bibliotheken,
historischeverenigingen en musea.
Het streekmuseumkan dus heel goed in aanmerking
komenvoor subsidiëring,maar doet er verstandig aan de
aanvraagwat meer naar de subsidievoorwaardentoe te
schrijven. Deeigen omstandigheden,doelstellingen en
kwaliteiten moeten duidelijk worden geëtaleerd.Bij wijze
van voorbeeldvolgt hier een ingevuld aanvraagformulier.

"tXVS W2aT ^5,r
U WegFT?

\ I Ag
(A, \ obc-evdsj) n I pwz

Subsidieaanvraag Actieprogramma Cultuurbereik Limburg

Gegevens project
1.Soort project: cultureel erfgoed
2.Titel aanvraag: digitale ontsluiting collectie
3. Aanvangs- en afsluitingsdatum: ...
4. Opwelke wijze is uw gemeenteen/of regio betrokken
bij uw project? Degemeente... beschouwtmuseumX
als deparel van destreek. In de eerste,oriënterende
gesprekkentoonde degemeentezich ergpositief over
het plan om de collectie van onsmuseumvoor een

breedpubliek toegankelijk te maken.Degemeente wil
graag eenactieve bijdrage leverenaan het museum,
maarheeft het tot op hedenniet financieelondersteund.
Het museumhoopt met eenpositieve reactie van de
provincie ook degemeenteoverdestreep te trekken.
5. Gevraagdesubsidie gemeente,sponsorenof andere
fondsen: ...
6. Gevraagdesubsidie in het kadervan het
Actieprogramma Cultuurbereik Provincie: ...
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Gegevens inhoud
7. Wat is het doei van uw project?
Stichting museumX verzamelten beheertal velejaren
eenagrarischeenstreekgebondencollectie.Hetmuseum
fungeertniet alleenalshoedervandit erfgoed,maar
ookalshet collectievegeheugenvandestreek.Dekennis
diedevrijwilligers vanhet museumendedaaraan
verbondenheemkundigekringenbezitten,is eenschat
die verborgenligt in de individuelegeheugens.Inde
rondleidingendoorhetmuseumspelendeherinneringen
vanvrijwilligerseenbelangrijkerol.Dezeverhalen,
legendenenstreekgebruikenzijn belangrijkvoorhet
begripvandemuseumcollectieenhet bewustzijnvan
delokaleIdentiteit. Omdezekenniste bewarenvoor
toekomstigegeneratieswil het museumdit collectieve
geheugenopsystematischewijzedocumenteren,aan¬
sluitend bij debestaandecollectieregistratievanhet
museum,en toegankelijkmakenvoorhet publiek.De
informatie wordtgebundeldin eenbasisdocumenten
daarna'uitgeschreven'voordeverschillendedoelgroepen.
8. Korte beschrijving van de artistieke of wetenschap¬
pelijke inhoud van het project:
Desgewenstzullen de vrijwilligers van het museumen
de heemkundigekringen ter aanvulling van hun eigen
kennisarchiefonderzoekengeschiedkundigonder¬
zoekdoen.Eenaantal vrijwilligers heeft in het verle¬
den reedsgepubliceerdoverdemuseumcollectie.
9. Inbedding van het project in eerdere/bestaande
activiteiten:
Demuseumcollectie is reedsvolledig geregistreerd.
Alle objecten hebbeneen inventarisnummer en een
daaraan verbondendigitaal document met eenkorte
omschrijving: wat is het, waarvoor werd het gebruikt,
schenker,standplaats en conserveringstoestand.De
verhalenachter deobjectenzijn nog niet systematisch
vastgelegd,maar deelsal wel terug te vinden in
algemenebeschrijvingenvan deelcollecties,verhalen
bij rondleidingen, diversepublicaties en audiovisuele
media.Plaatselijk kranten zijn bewaard en ontsloten.
10.Beschrijvingvan planning werkzaamheden:
0. keuzetwintig belangrijke objecten als pilot;
b. inventariserenbestaandedocumentatie overdeze
objecten;
c. archiefonderzoeknaar herkomst van objecten en
hun gebruikers;
d. interviews met de vorige eigenarenvan de objecten;
e. uitwerken van degevondeninformatie tot een
basisdocumentper object;
f. herschrijvenvoorde verschillendedoelgroepen:
jeugd, toeristen etc.;
g. tekstenlaten beoordelendoormensenuit
verschillendedoelgroepen;
h. selecterenvan het beeldmateriaal van de objecten;
1. aanschaf computer enprogramma Conveyorof het
doosjevanDEN;
j. invoeren vangegevensin computer;
k. herhaling van dezecyclusvoor degehelecollectie.
11.Namen,kwalificaties en werkervaringvan de personen
die in inhoudelijk deskundigopzicht verantwoordelijk
zijn voor het project (cv'smeesturen): ...

12.Wijze van evalueren:
Eris eenwerkgroepgevormddiegedurendehet project
op vaste tijden aan het bestuur rapporteert. Voorhet
onderzoekis er geregeldoverlegmet de besturenvan
de heemkundigekringen en doelgroepvertegenwoor¬
digersuit het onderwijs en deplaatselijke VW.
13.Gaat het om eenmaligeactiviteit of is zicht er op een
structureel vervolg?Zo ja, hoe zou dat vervolg er dan
uit zien?
Erzal niet direct eenvervolgprojectgestart worden,
maar in het samenwerkingsverbandzal blijvendgeïn¬
vesteerdworden.Dekennisoverde collectie zal een
blijvende versterkinggevenvan de relatie tussenhet
museumen haar publiek.

Publieksbereik
14.Hoeworden deelnemersgeworven en hoeveel
deelnemerszijn erbij betrokken?
Het museumontvangt jaarlijks ...bezoekerswaarvan
... scholieren.In onzeregiozijn ... scholenaanwezigmet
in totaal ... leerlingen. In de regio wonen ... mensen.
Gemiddeldzijn ervan april t/m oktober... verblijfs-
toeristen in de regio aanwezig. Voorde verschillende
doelgroepenwordt eencommunicatieplan opgesteld:
■ deverschillendedoelgroepenwordenin kaartgebracht;
■ wanneerde doelgroepenbekendzijn (voor het
onderwijs: indeling naar schooltype en bijbehorende
lesprogramma's,aantallen leerlingen en leraren,
etc.) wordt per doelgroepde boodschapbepaald:
wat willen ze weten, wat zoekenze en waarom;
■ elke doelgroepwordt vanuit het eigen referentie¬
kaderbenaderd(voor het onderwijs: met thema's
die aansluiten bij het lesprogramma).
Debenaderingvan toeristenzal in overlegmet de
VW plaatsvinden via hun vastepubliciteitskanalen.

Begroting en dekkingsplan
Begroting
a. personelelasten;
b. kosten van registratie en administratie;
c. kosten computer enprogrammatuur;
d. kostenpubliciteit, werving enpromotie;
e. algemenebedrijfslasten;
f. overigekosten.
Dekkingsplan
o. entreegelden/verkooponderwijs;
b. deelnemersbijdrage(tijd, inzet, reiskosten);
c. eigen inbreng gezamenlijke verenigingen;
d. gevraagdebijdragegemeente
(geefaan wat reedsis toegekend);
e. gevraagdebijdragefondsenensponsering
(geefaan wat reedsis toegekend);
f. bijdrageprovincie of stedelijk Actieprogramma
Cultuurbereik.

C«l tMreet Erf«M«

CKV/Jor.g«rensite

Onderwijs & Bibliotheken

Bij dezeaanvraag horen de volgende bijlagen:
1. ...
2. ...

Datum, plaats, handtekening

Dit voorbeeldis

gebaseerdophet

aanvraagformulier

voorhet

Actieprogramma

Cultuurbereik

Limburg,genaamd

KUNSTKICK,

voormeerinformatie

T0433897140,

www.kunstkick.nl;

museain andere

provincieskunnen

contactopnemen

met hun

provinciebestuur.
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Een honderdjarige wil overleven■
Deeigen inkomsten van Kasteel-MuseumSypesteyn

Door

Monique Jaspars,

Federatie Stichts

Cultureel Erfgoed

foto Kasteel-Museum

Sypesteyn

Definanciële basisvan Sypesteyndreigt door een gemeentelijke herindeling
ernstig verzwakt te worden. Het museumdoet zijn uiterste best om meer
eigen inkomsten te genereren.Succesvolletentoonstellingsformules worden
herhaald. Vrijdag- en zaterdagmorgen zijn gereserveerdvoor trouwerijen.
Het theehuis wordt tot wederzijdsetevredenheid gerund door een
professionele cateraar. En voor de financiering van de uitbreiding van
het museum is de hoop gevestigd op een anonieme weldoener.

Henri van Sypesteyn
Op 16 mei 1902 richtte jonkheer Henri van Sypesteyn
(1857-1937) deVan Sypesteyn-Stichting op ter nage¬
dachtenis aan zijn voorgeslacht.Van Sypesteynwas een
groot kunstverzamelaaren omdat hij als vrijgezel en
laatste mannelijketelg van de familie geennakomelingen
had, wilde hij via die stichting voorkomen dat de uitge¬
breide collectie na zijn dood uiteen zou vallen. Geïnspi¬
reerd door zijn voorouders,verondersteld middeleeuwse
kasteelheren,bouwde hij rond 1920 in Loosdrechteen
kasteel-museumom zijn kunstschatten in onder te
brengen.Deprachtige collectie, bestaandeuit familie¬
portretten, porselein,glas, zilver, klokken,meubels,
wapensen diversecuriosa kon hij hier tonen aan een
breed publiek. Het kasteelwerd opgetrokkenop de
teruggevonden fundamenten, naar historisch voorbeeld
gebouwd in de stijl van rond 1600. Detuin werd in
dezelfdestijl aangelegd.Door financiële tegenvallers
moest het werk echter reeds in 1926 definitief worden
gestaakt, terwijl slechts tweederde van de plannen was
gerealiseerd.Na het overlijden van Van Sypesteynzag de
stichting zich gedwongeneendeelvan grond en goederen
te verkopen, hetgeen zich in de jaren vijftig herhaalde.

Maar dankzij goedebeleggingen in de daaropvolgende
jaren, langzaamgroeiendesubsidiemogelijkhedenbij de
overheid en steun van diversefondsen kon de stichting
het hoofd bovenwater houden. In 1990 werd het kas¬
teel aangewezenals rijksmonument en kon het net op
tijd worden gerestaureerd.Detuinen kregen Europese
erkenning en werden met steun van vele financiers in
de oorspronkelijke staat hersteld.

Van Utrecht naar Noord-Holland
Dit jaar viert de Van Sypesteyn-Stichting haar honderd¬
jarig bestaan,maar niet zonder zorgen. Detoekomst is
onzeker.Per1januari 2002 is de gemeenteLoosdrechtten
gevolgevan een gemeentelijke herindeling overgegaan
van de provincieUtrecht naarde provincieNoord-Holland.
Dit heeft voor het kasteel-museumbehoorlijke financiële
gevolgen.Van de provincie Utrecht ontving het jaarlijks
eenexploitatiesubsidie.DeprovincieNoord-Hollandwerkt
echter slechts met projectsubsidies.Gelukkig is er een
overgangsregelinggecreëerd,maar na drie jaar zal de
exploitatiesubsidie definitief worden afgebouwd. Ookde
subsidievoor het inhalen van achterstallig onderhoud
van de tuinen, overgenomendoor de provincie Noord-
Holland, zal binnen drie a vijfjaar vervallen.Verderont¬
ving het kasteel-museumuit het museumkredietvan
Utrecht subsidiegeldenvoor conserveringsprojecten.Het
is nog onzekerof Noord-Holland vergelijkbare projecten
en vervolgtrajectenvan bijvoorbeeldeeneerderuitgevoerd
inventarisatieproject voor de meubelcollectie zal subsi¬
diëren. Endat terwijl elk boekjaar,ondanksde subsidies,
wordt afgesloten met een exploitatietekort.
Dezesituatie vraagt om creatieve oplossingen.Allereerst
worden de commerciële activiteiten geïntensiveerden
verder uitgebreid. Dezebrengen extra geld in het laatje,
maar zullen nooit genoegopbrengenom de kosten van
personeelen huisvesting te dekken.Het museum
beschikt over een kleine staf van drie fulltimers voor
tuin, collectie en management,vier oproepkrachtenen
zo'n zestig vrijwilligers. Dehuisvestingskostenbestaan
uit de kostenvan onderhoud,verwarming en beveiliging.



Museum- en tuinbezoek
Jaarlijksvolgen zo'n 10.000menseneen rondleiding door
Kasteel-MuseumSypesteyn.Detuinen worden los daar¬
van bezocht door 7.000 personen.Het seizoen loopt van
april tot november,maardaarbuiten zijn museumen tuin
wel op afspraak te bezoekentegen een groepstarief.
Deentreegeldenbedragenjaarlijks respectievelijk eirea
€ 40.000,- en € 13.500,- . Entreevoor de tuin wordt
passinds 1995 geheven.Aangeziende beeldententoon¬
stelling in de zomermaandenveel tuinbezoekers trekt,
wordt die nu jaarlijks georganiseerd.Maar ook de
belangstelling voor speciale tuinrondleidingen is groei¬
ende,met name uit het buitenland. Daarvoorworden
momenteel nieuwe vrijwilligers opgeleid.

Huwelijkssluitingen
Sindsde jaren tachtig vinden er in de intieme zeven-
tiende-eeuwsezaalvan het kasteel-museumop vrijdag en
zaterdagofficiële huwelijkssluitingenplaats.Erworden
jaarlijks ongeveer 110echtparen in de echt verbonden.
Deopbrengst ligt rond de € 30.000,- per jaar. Sindseen
aantal jaren wordt trouwen op Sypesteynactief gepro¬
moot, onder anderevia internet, en daarmee is de
opbrengst verdubbeld. Bruidsparenkunnen het zo uitge¬
breid of simpel houden als ze willen. Degasten kunnen
een rondleiding volgen terwijl het bruidspaar een foto¬
reportage in de tuin laat maken. In het theehuis kan
een receptie met bruidstaart en champagneworden
georganiseerd.
Dezetrouwerijen vragen wel om een aantal concessies.
Opvrijdag- en zaterdagmorgen is het museumniet geo¬
pendvoor het gewone publiek. In de trouwzaal schiet
de luchtvochtigheid tijdens plechtigheden omhoog, het¬
geen extra kosten voor conserveringen restauratie van
het daar aanwezigemeubilair met zich meebrengt. De
gasten zijn zich vaak niet bewust van de kwetsbaarheid
van de collectie. Omde schadezoveelmogelijk te beper¬
ken heeft het museumstrenge huisregelsopgestelden
dezeworden nadrukkelijk kenbaargemaakt aan het
bruidspaar en hun gasten. Ermogen bijvoorbeeld maxi¬
maal vijftig gasten worden uitgenodigd, ledereenmoet
kunnen zitten, om schadedoor hangenop het meubilair
te voorkomen. Er is maar één fotograaf toegestaan,
vanwege het schadelijke flitslicht. Sindsde huisregels
consequentzijn ingevoerd, is de directe schadeaan het
meubilair verminderd.Tenslotte kosten de huwelijken
erg veel tijd en inzet van het personeel.Voorafgaand
aan de bruiloft vinden vaak wel drie gesprekkenplaats
met het bruidspaar.Opde dag zelf wordt extra personeel
ingezet. Maar ondanksdat is het voor Sypesteyntoch
de meest lucratieve manier om eigen inkomsten te ver¬
werven.

Theehuis
Het theehuis bevindt zich in de gewelfkeldersvan het
kasteel en beschikt tevens over een terras op het voor¬
plein. Het wordt verhuurd aan een vaste cateraar met
een meerjarencontract en een opzegtermijn van zes
maanden.Zo verzekert het museumzich van vaste
inkomsten. In het verleden had het museumhet thee-
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huis in eigen beheer,maar verhuur aan een cateraar is
lucratiever. Bovendienvraagt het horecagebeureneen
geheel eigen aanpaken verlangen de gasten een profes¬
sionele behandeling.
Van museumbezoekersalleen kan het theehuis niet
bestaan.Het is noodzakelijkdat het theehuis de catering
verzorgt bij trouwerijen, vergaderingenetc. Door de
aanwezigheid van zowel een kasteel-museumals een
theehuis worden de aantrekkingskracht en daarmeeook
de inkomsten van beide versterkt. Niet alleen de combi-
natiebezoeken,maar ook specialearrangementendragen
hieraan bij. Vooral een aparte rondleiding gevolgd door
een 'high tea' spreekt tot de verbeelding.Erzijn duidelij¬
ke afsprakengemaakt. Decateraar is bijvoorbeeld ver¬
plicht om tijdens de openingstijden van het museum
aanwezig te zijn. ledereendie het theehuis bezoekt is
verplicht een kaartje voor de tuin of het museumte
kopen,ook buiten de openingsuren.Omdat het terras bij
de entree van het museum is gesitueerd, is de uitstra¬
ling van het theehuis zeer gezichtsbepalend.Vanuit vei¬
ligheidsoverwegingen is het maximum aantal bezoekers
op vijftig gesteld en gelukkig kookt de cateraar elders.
Het geld stroomt niet zomaar binnen, ook met de cate¬
raar is zeer frequent overleg noodzakelijk.

Museumwinkel
In de voormalige portierswoning bij de entree is van april
tot novembereen museumwinkel gehuisvest.Hier
bevindt zich ook de kaartverkoopannex informatiebalie.
Dezemultifunctionaliteit vormt in dezebeperkte ruimte
een nadeel.Op hoogtijdagen staat er een lange rij voor
de balie, waardoor bezoekersniet meergeneigdzijn even
rond te snuffelen in de winkel.
Het winkelassortiment sluit aan bij de drie thema's van
Sypesteyn,namelijk kunst, natuur en historie en is
gericht op een brededoelgroep.De inkoop van speciale
kinderartikelen en natuurlijke producten heeft een
merkbareomzetverhoging teweeggebracht.Sinds twee
jaar worden de nostalgischeartikelen betrokken van de
Stichting Promotie Nationaal Erfgoed,die het predikaat
erfgoedwinkel verleent aan alle afnemers die in een
monumentaal pand gevestigdzijn. Destichting biedt
keuzeuit zo'n tweeduizend artikelen en het grote voor¬
deel is dat artikelen per stuk besteld kunnen worden en
restanten altijd geretourneerd kunnen worden. Het
financiële risico is dus minimaal en je kunt nog eensiets
nieuws proberen.Deprijs van de artikelen in de winkel
van Sypesteynloopt uiteen van € 2,- tot € 15,- met een
enkele uitschieter naar boven. Laaggeprijsdeartikelen
lopen het best, zoals bijvoorbeeld de algemenebrochure
over het kasteel (€ 5,-) en het tuinboekje (€ 1,50).

Bloemenhoning van

Sypesteyn, te koop in

de museumwinkel

foto Monique Jaspars

Voormeer informatie:

Stichting Promotie

Nationaal Erfgoed,

T070 345 1825,

www.cultuurgoed.nl
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Dezebeide uitgaven zijn overigensvolledig door respec¬
tievelijk een landelijk en een regionaal bedrijf gespon¬
sord. Elkverkocht boekje is dus pure winst.
Dewinkel wordt in eigen beheergerund en in totaal
werken er zo'n twintig vrijwilligers. Gemiddeldgeeft elke
bezoeker€ 0,50 uit. Dewinst is marginaal te noemenen
komt geheel ten goedeaan de exploitatie van het
museum.Het eigenlijke doel van de museumwinkel is
promotie en publiciteit voor kasteelen tuin, niet het
genererenvan inkomsten.

Samenwerking en promotie
Dankzij samenwerkingmet rederijen, hotels en VW's is
het kasteel-museumopgenomen in diversearrangemen¬
ten. Zo kan een bezoekgecombineerdworden met een
rondvaart over de Loosdrechtseplassenof een fietstocht
langs de Vecht. Opwoensdagmiddagenworden speciale
kinderrondleidingen georganiseerd,eventueel in combi¬
natie met eenverjaardagsfeestjein het theehuis of een
workshop'riddermaskersenjonkvrouwmutsen' in het voor
knutselen ingerichte tuinhuisje. Buiten de normale ope¬
ningstijden zijn er in het museumlezingenen concerten.
Dezetrekken de meestebelangstelling in combinatie
met eenspecialerondleiding of een glaasjewijn. Dankzij
de nabijheidvan Hilversumvinden er incidenteelen tegen
betaling televisie- en filmopnamen plaats in museumen
tuin. Vanwegede grote risico's wordt hiervoor een
contract opgesteld met strenge veiligheidseisen.De
opnamesleverenhelaasgeenextra publiciteit op.Museum
en theehuis zijn in beperktemate beschikbaarvoor ver¬
gaderingen; ook die vergen extra inzet van personeelen
duidelijke richtlijnen.
Naast mondelinge reclame is de eigen website het voor¬
naamste pr-middel van Sypesteyn.In de loop der tijd is
geblekendat dit medium het grootste bereik heeft. Op

topdagen,zelfs in dewintermaanden,bezoeken100a 150
mensende site. Het museumbezit twee domeinnamen,
www.sypesteyn.nlen www.trouwlocatie.nl. Dekosten
worden geheel opgebracht door banners (logo's)van
bedrijven op de site, waarmee kan worden doorgeklikt
naar hun eigen site. Het onderhoud van de websites
wordt bijna dagelijks door eenvrijwilliger verzorgd.

Voltooiing levenswerk
DehonderdjarigeVan Sypesteyn-Stichting vecht voor de
toekomst van het levenswerkvan haar naamgeveren
heeft ambitieuze plannen.Zoalsvermeld heeft Van Sype¬
steyn zijn oorspronkelijke plan wegensgebrekaan
financiën nooit geheel kunnen uitvoeren. Maar recent
heeft zich een anoniemeschenkeraangekondigd,die een
deel van de afbouw wil bekostigen.Zijn komst heeft de
aanzet gegeventot het serieusbekijkenvan de mogelijk¬
heden.Inmiddelsis er op basisvan de ontwerptekeningen
vanVanSypesteyneenmaquettegemaakt.Als de plannen
worden uitgevoerd, krijgt het museumde beschikking
over ruimte voor (wissel)expositiesen extra activiteiten.
Huwelijken zouden dan bij wijze van sprekenzeven
dagenper weekvoltrokken kunnenworden.Demuseum¬
winkel zou in het museumzelf gehuisvestworden, wat
zou resulteren in een hogereomzet. Musealeen niet
musealeactiviteiten zouden fysiek gescheidenkunnen
worden, wat het behoudvan de collectie ten goedezou
komen.Devoltooiing van het levenswerkvan jonkheer
Henri van Sypesteynzal de eenheid tussen kasteel,tuin
en museumnog beter zichtbaarder maken,vanuit de
missie 'ware harmonie tussen kunst, natuur en historie'.

Met donk aan Bertine Oosthoek-Bogaard,
directeur Kasteel-MuseumSypesteyn

Hoedenvan

LouisAcostain de

winkelvanhet

Textielmuseum

Winkel Nederlands
Textielmuseum
Het NederlandsTextielmuseumin
Tilburg is een museum in bedrijf.
Historische,maar ook moderne,
computergestuurdemachines leve¬
ren een kleinemaar permanentepro¬
ductie die in de winkel wordt ver¬
kocht. Daarnaastwerkt het museum
samenmet kunstenaarsen vormge¬
versuit binnen- en buitenland aan
experimenten in textiele technieken.
Ookde resultatendaarvanworden
verkocht.Demuseumwinkelvormt
eenbelangrijk onderdeelvan het
museum.Drietot vier parttime mede¬
werkersen een coördinator buigen
zich over het reilenen zeilen ervan.
Het NederlandsTextielmuseum
streeft ernaar om 50% van het
assortiment in de winkel van de

eigen machineste betrekken.Het
gaat dan vooral om tafellinnen,
theedoekenen sjaals.Ookworden er
stoffen aan de meter verkocht.
Daarnaastzijn er boeken,sieraden
en ansichtkaarten, die ingekocht
worden bij derden.Demuseumwin¬
kel wil voor iedere beursaantrekke¬
lijk zijn: van een aardig cadeautje
tot een exclusiefsieraadof damasten
tafelkleed.Bovendienwordt het
assortiment van de winkel aange¬
past aan de thema's en technieken
van de tentoonstellingen.Als inkom¬
stenbron is de winkel een factor van
belang.Al was het alleenmaarom aan
degrootstesubsidiegever,de gemeente
Tilburg, ook een substantiële post
aan de inkomstenkantte kunnenlaten
zien.
tekst en foto OoreenTimmer,BrabantseMuseumstichting
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Musea en de fiscus
Een beknopte inventarisatie van belastingvoordele

Belastingwetgeving als financiële impuls? Jazeker.In 1996 is de
BTW-plicht voor musea ingevoerd vanuit de gedachte dat de museadaar
als netto-ontvangers voordeel van zouden hebben. En er zijn voor musea
en hun donateurs meer voordelen te behalen. Denk aan vrijstelling van
schenkings- en successierecht,teruggave van energiebelasting en
aftrekposten voor de inkomstenbelasting.

n

Door ElkePluijmen,

Stichting

Museaal EtHistorisch

Perspectief

Noord-Holland

Omzetbelasting (BTW)
BTWwordt gehevenover leveringen en diensten die in
Nederlanddoor een 'ondernemer' worden verricht.
Eenmuseum is ondernemervoor de BTWals het derden
prestaties levert tegen vergoeding. Demuseumbezoeker
betaalt bijvoorbeeld BTWover de toegangsprijs en het
museummoet die belasting afdragen. Museazijn pas
sinds 1996 verplicht BTWte heffen. De redenvan de
invoeringvan de BTW-pliehtwasdeverwachting dat deze
voor museaper saldo voordelig zou uitpakken, omdat ze
daarmeeook de aan hen in rekeninggebrachte BTW- de
voorbelasting - kunnen aftrekken en het negatieve saldo
terug ontvangen. Het is raadzaamdezeachterliggende
gedachte in herinnering te roepen in gesprekkenen
eventueel onderhandelingenmet de belastinginspecteur
en andereoverheden.Zo heeft de gemeenteGoudaooit
een poging gedaanom het belastingvoordeelvan het
plaatselijke Catharinagasthuis binnen te halen omdat
het een gemeentelijk museumwas.
Om in aanmerking te komenvoor de aftrek van voor¬
belastingmoet het museum,zoals iedereondernemer,een
goedeadministratie voeren en ervoor zorgen dat de

binnenkomendefacturen bruikbaarzijn voor de belasting¬
aftrek. Als de BTW-boekhoudingniet op orde is, kan tot
vijfjaar na dato van de facturen een naheffingsaanslag
worden opgelegd.Goedecontacten met de belasting¬
inspecteur kunnen leiden tot onverwachte voordelen.
Zo is het mogelijk om BTW-aftrek te krijgen over de
rekeningenvoor een verbouwing aan het museumpand.
Degemeentemuseain Deventerkondenmet de hiermee
terugontvangen bedragenhun depots inrichten.

Welke leveringen en diensten van
musea vallen onder de BTW?
Detoegangsgeldenzijn belast zijn met het lage tarief van
6%. Ookrondleidingenvallen hieronder,behalvewanneer
zij door vriendenverenigingenworden georganiseerd,
dan geldt het hogere tarief van 19%. Eenzelfdeverschil
wordt gehanteerdvoor de museumwinkel:als de artikelen
een 'functioneel belang voor toegang tot het museum'
hebben,zoals boeken,catalogi en eigen prentbriefkaar¬
ten, dan geldt het 6%-tarief. Voor de overige spullen,
bijvoorbeeld lepeltjes, en wanneer de vrienden de winkel
beheren,geldt het 19%-tarief. Levert het museum

Goedkoop lenen
dankzij regeling
cultureel beleggen
Eennieuw financieel instrument
voor podiumkunsten en musea:
goedkopeleningen. Aan het eind van
zijn bewindsperiodepresenteerde
staatssecretarisRickvan der Ploeg
samenmet zijn collegavan Financiën,
Wouter Bos,een gunstig fiscaal
regime voor culturele beleggingen.
Particulieren en bedrijven worden
gestimuleerd hun maatschappelijke
betrokkenheid te tonen; museaen
podia worden gestimuleerd om als
cultureel ondernemernieuwe finan¬
ciële partners te zoeken.Museaen
podia kunnen geld lenen tegen een
lager rentepercentagedan de markt-

rente dankzij een fiscale tegemoet¬
komingvan 2,5%aande geldschieters,
vergelijkbaar met de regeling voor
groene beleggingenen de film¬
industrie. Andersdan bij subsidies
zijn museadaarbij niet afhankelijk
van de inhoudelijke voorwaarden en
het budget van de geldschieter,
maar van de marktgerichtheid en
kredietwaardigheid van het project.
Het grote verschil is natuurlijk dat
het geld moet worden terugbetaald.
Anders dan de filmindustrie en de
'groene' industrie kent de museum¬
wereld nauwelijks een traditie van
werken met geleendgeld. Het succes
van deze regeling is dan ook niet
afhankelijk van de vraag of bedrijven
en particulieren bereid zijn om

cultureel te beleggen,maar van de
vraag of museaen financiële instel¬
lingen elkaar weten te vinden.
Als dat lukt kunnen museaeen
belangrijke stap zetten in de richting
van private financiering en financiële
professionaliteit. Zodra de banken
zogenaamdecultuurfondsen hebben
opgezet,gaat de regeling met
terugwerkende kracht van start
(tot 1 januari 2002). Door musea
voorgesteldeprojecten moet worden
goedgekeurddoor de Mondriaan
Stichting. Museamoeten zelf met
hun bank besprekenhoe zij deze
regeling tot hun voordeel kunnen
inzetten.

tekstJelmerPrins
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cartoon Jo de Putter diensten bij commerciëleondersteuning,andersgezegd,
krijgt het museumeenvergoeding voor een prestatie,
moet ook met 19% rekening gehoudenworden. Over
horecaopbrengstenwordt 6% geheven,behalvebij alco¬
holische dranken, daarvoor geldt weer het hoge 19%-
tarief. Als een museumzalen verhuurt, is het aan te
bevelenBTWte rekenen in verband met de aftrek. Als in
het bruikleenverkeersprake is van vergoedingen,dan
kan dit ook als BTW-plichtige verhuur worden gezien.
In het geval van subsidiesen sponsoring is het wijs om
van tevoren na te gaan of de bedrageninclusief of
exclusief BTWzijn. Als er namelijk sprake is van een
tegenprestatie dan geldt de BTW-plicht. Bij subsidiezal

daarvan niet snel sprakezijn, maar bij sponsoringjuist
wel, tenzij dezemeer het karakter van een gift heeft.
Bij het aankopenvan voorwerpen is het vaakvoordeliger
om de zogenaamdemargeregelingte ontlopen en gewoon
BTWte betalen over het aankoopbedrag.Demargerege¬
ling houdt in dat de verkoper alleen BTWverschuldigd is
over de marge tussen inkoop en verkoop. Dezeafdracht
van BTWmag echter niet vermeld worden op de factuur.
Voor BTW-plichtige musea is het gunstiger om met de
verkoper af te sprekende regeling niet te gebruiken. Het
museakan immers de op de factuur vermelde BTWover
het gehele aankoopbedragvolledig aftrekken.

Loonbelasting
Overde directe belastingen, die rechtstreeksdoor de
belastingplichtige moeten worden afgedragen,kunnen
we korter zijn dan over de BTW.De loonbelasting wordt
ingehoudendoor de werkgeverals er sprake is van een
werkgever-werknemerrelatie, dusvan eendienstverband.
Aangeziensinds de invoering van de nieuwe Wet
Inkomstenbelastingop 1 januari 2001 kosten in verband
met het werk niet meeraftrekbaarzijn voor dewerknemer,
zijn rechtstreeksebelastingvrije kostenvergoedingen
door de werkgeverbelangrijker geworden. Het kan voor
een museum,als het zijn medewerkerswil behouden,
van belangzijn nieuweafsprakente makenoveronkosten¬
vergoedingen.De kostenvoor scholing van medewerkers
en vrijwilligers zijn gedeeltelijk (14%) terug te vorderen
via een afdrachtvermindering bij de loonbelasting.
Hetzelfde geldt voor de reiskostenbij een kilometer¬
vergoeding tot 12%.

Vennootschapsbelasting
Weinig museahebbente makenmet de vennootschaps¬
belasting,aangezienzij in fiscale zin zeldenwinstmakende
ondernemingenzijn. Voor het bepalenvan de winst van

i

tekst Jelmer Prins

Vrijstelling van
schenkings- en
successierecht
Sinds1997 zijn verkrijgingenvan door
de staatssecretarisvan Financiën
aangewezenmuseaen hun steun¬
stichtingen geheelvrijgesteld van
schenkings-en successierecht(art. 32
en 33 Successiewet1956).Alle musea
met een collectie van nationaal of
regionaal belang komendaarvoor in
aanmerking.Verkrijgingendoor musea
die onderdeel zijn van een provincie
of gemeentezijn reedsvrijgesteld,
maar dezemuseakunnen niettemin -
omwille van eenduidelijkbeeldvoor de
praktijk - op de lijst worden geplaatst.
Eenverzoekom aanwijzing moet wor¬
den gericht aan de Belastingdienst /
Registratieen Successiein DenBosch
(postbus70505, 5201 CG).Het moet

vergezeldgaan van de statuten en de
jaarverslagenen financiële jaarstuk¬
ken over de afgelopen twee jaren. Uit
dezestukken moet blijken:
■ dat het museumeen binnen
Nederlandgevestigdepermanente
culturele of wetenschappelijke
instelling is die het algemeennut
beoogt en niet is gericht op het
makenvan winst, terwijl het een
collectie van nationaal of regionaal
cultureel belang heeft welke in de
regel kosteloosof tegen eenmatige
toegangsprijs ter bezichtiging van
het publiek staat, dan wel
■ dat de steunstichting een binnen
Nederlandgevestigdestichting is
die ten doel heeft één of meer
aangewezenmuseate ondersteunen
door onder meer het bijeenbren¬
gen van gelden ten behoevevan

die museaen die dezegelden
daadwerkelijk geheel of nagenoeg
geheel aanwendt ten behoevevan
of ter beschikkingstelt aan die
musea.
Museadie niet geheel zijn vrijgesteld
komen in aanmerking voor het ver¬
laagdetarief van 11%,mits ze kunnen
worden aangemerktals 'algemeennut
beogendeinstellingen'.Voor deze
instellingen geldenbovendienvrijstel¬
lingen van circa € 7.000,- voor testa¬
mentaire makingenen circa € 3.500,-
voor schenkingen(art. 24 Successie¬
wet 1956). DecommissieMoltmaker
heeft de regeringvorigjaar geadviseerd
om schenkingenen testamentaire
makingen aan 'algemeen nut
beogendeinstellingen' geheel vrij te
stellen van belasting,maar daar is het
laatste woord nog niet over gezegd.
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Wanneer komt u in
aanmerking voor
teruggaaf van de REB?
■ Staat de eindafrekening van het
energiebedrijf op naamvan uw
instelling?
■ Gebruikt uw instelling een gebouw
zelf hoofdzakelijk (minimaal 70°/o)
voor sociale,maatschappelijkeof
een culturele activiteiten?
■ Beoogt uw instelling het algemene
nut en komt uw instelling in

& aanmerking voor giftenaftrek en
verlaagd tarief bij successie?
■ Heeft uw instelling statuten, die

zijn vastgelegd bij een notaris?
■ Blijkt uit destatutendat het doelvan
deactiviteitenvansociale,maat¬
schappelijkeof culturele aard is?
■ Komen de feitelijke activiteiten
die in het gebouw worden uitge¬
oefend, overeenmet het doel dat
in de statuten van uw instelling
wordt genoemd?
■ Is uw instelling belastingplichtig
voor de vennootschapsbelasting?
■ Is uw instelling een instelling op
het gebiedvan sport, gezondheids¬
zorg of onderwijs?
■ Staat de eindafrekening van het

energiebedrijf op naam van uw
instelling?
Als u de meestevan dezevragen met
ja kunt beantwoorden dan komt u
waarschijnlijk in aanmerking voor
teruggaaf.Daartoemoet u binnender¬
tien wekenna afloopvan deverbruiks-
periode het formulier 'Verzoekterug¬
gaaf regulerendeenergiebelasting'
invullen en opsturen.
Het formulier kan worden binnenge¬
haald vandewebsitevandebelasting¬
dienst.Meerinformatiebij het landelijke
teamenergiepremies,T0591 68 03 45.

bron: website Belastingdienst

bijvoorbeeld de museumwinkel mag het aantal door
vrijwilligers gewerkte uren, vermenigvuldigd met een
normaal uurloon, afgetrokken worden van de winst. Een
museumwinkeldie geheeldoor vrijwilligers gerundwordt,
moet wel heel veel winst makenvoordat het museum
daarover belasting moet betalen.Voor diegenendie wel
te maken hebbenmet vennootschapsbelastingis het
goed te weten dat het ministerie van Financiën ruimte
wil makenvoor 'goed doel-i nstellingen' om de winst
belastingvrij te reserveren,een zogenaamdeherbeste-
dingsreservete maken.

Bruiklenen, giften en legaten
Het is voor particulieren aantrekkelijk te investeren in
kunst en vooral de kunst in bruikleen te gevenaan een
museum:als het voorwerp niet dient als belegging dan
is men voor dit bedragvrijgesteld van vermogensrende-
mentsheffing in het kadervan de inkomstenbelasting.
Giften van particulieren en bedrijven aan museazijn
aftrekbaar voor de inkomstenbelasting respectievelijk de
vennootschapsbelastingals sprake is van 'vrijgevigheid
zonder wederdienst'.Ookdonateurscontributies kunnen
gezienworden als aftrekbare giften. Nieuw is de kwijt¬
scheldingsregelingbij overdracht van een kunstvoorwerp
aan de staat, waarmeeeigenlijk een deel van het succes¬
sierecht in natura wordt betaald. Het betreffende kunst¬
voorwerpmoet wel van nationaal (kunst)historischbelang
zijn. Dit wordt beoordeelddoor een adviescommissie
van specialisten. Het is goed dat museaop de hoogte
zijn van dezefiscale meevallersvoor particulieren;
zij kunnen (potentiële) schenkersen bruikleengevers
daaropwijzen. Maar ook voor museaals verkrijgenden
kent het schenkings- en successierechtenkele gunstige
regels.Ze vallen onder een laag tarief en kunnen zelfs
helemaalworden vrijgesteld van betaling van
schenkings- en successierechten.

Gemeentelijke belastingen
Andere directe belastingen waar veel museamee te
maken krijgen zijn de gemeentelijke onroerende

zaakbelasting (OZB)en de precariobelasting.DeOZB
kent een eigenaarsheffing en een gebruikersheffing.
Als het museumin eenmonumentgevestigdis, kan de
zogehetengecorrigeerdevervangingswaardeleiden tot
nihilwaardering. Daarnaastkunnen museavallen onder
- per gemeenteverschillende- facultatieve vrijstellingen.
Precariorechtenis een museumverschuldigd als het een
terras op de openbareweg voert, uithangborden heeft
of gebruik maakt van eenstoep.Hierbij is dus het gebruik
van de openbare ruimte het criterium.

Energiebelasting
Tot de belastingen die (deels)kunnen worden terug¬
gevorderdbehoort de regulerendeenergiebelasting(REB).
Energiebelastingwordt betaald aan het energiebedrijf
over het gas- en elektriciteitsverbruik en staat vermeld
op de jaarlijkse eindafrekening. Bepaaldeinstellingen
(zie kader) komensinds 1 januari 2000 in aanmerking
komenvoor teruggaaf van een deel van dezebelasting.
Deteruggaaf is 50% van de in rekening gebrachte ener¬
giebelasting, minus de REB-heffingskorting. Het recht
op teruggaaf bestaat niet als het bedragvoor energie¬
verbruik is inbegrepen in de huursomvan het gebouw.
Omvoor teruggaaf in aanmerking te komen,moet een
verzoekworden ingediend bij het team energiepremies
van de belastingdienst in Emmen.

Professionele opstelling
Museamoetenzich richting belastingdienstbedrijfsmatig
opstellen. Eenprofessionelehouding kan aardig wat
voordeel opleveren.Als het museumzelf geen fiscale
kennis in huis heeft en geen externe belastingadviseur
kan betalen, dan kan de penningmeestervan het bestuur
zich misschienhierop toeleggen,of kan expertiseworden
gezocht bij een vrijwilliger. Daarnaastis het belangrijk
om de contacten met (potentiële) schenkersen bruik¬
leengeversook wat betreft de uitwisseling van fiscale
informatie goed te onderhoudenen voorbereid te zijn op
vragen op dit terrein.

Voormeer informatie:

www.belastingdienst.nl

www.minfin.nl;

'Museumrechtwijzer,

juridisch handboek

voor musea', red.

Annemarie Beunen,

Boekmanstudies,

Amsterdam 2000;

'Handboek van de

NederlandseFederatie

van Vrienden van

Musea', NFVM,

Amsterdam 2001
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Musea hebben iets te bieden
De mogelijkheden van sponsoring door het bedrijfsleven

Sponsoring is een zakelijke overeenkomst. Anders dan bij een schenking
leveren beide partijen een prestatie. Bij museumsponsoring levert een
bedrijf meestal geld en mag het zich in ruil daarvoor associëren met het
museum. Het gaat het niet om een vergoeding voor de daadwerkelijke
kosten van bijvoorbeeld een tentoonstelling. Voor een museum is de
essentie van goede sponsoring 'iets bieden' en niet 'iets vragen'.

Begrotingstekorten
Dikwijls confronteren museahun potentiële sponsors
helaasmet begrotingenen - erger nog - met begrotings¬
tekorten. Nu hoefje geen psycholoogte zijn om te
snappendatje daarmeeniemand blij maakt. Eendirecte
relatie tussen de sponsorbijdrageen de begroting voor
eenexpositieof aankoopis niet noodzakelijk.Desponsor¬
bijdrage is een prijs voor een sponsorprestatieen/of
product dat qua waarde in feite weinig te maken heeft
met de kostenvan het museumprojectzelf.Andersgezegd:
of met de ontwikkeling van een expositie nu € 25.000,-
of € 500.000,- gemoeid is, in beidegevallen kan de
'sponsor-exposure'eenwaardevan € 50.000,- bedragen.
Het is in dit verbandjammer dat nog weinig museaeen
systematiek hanteren waarbij de meeropbrengstuit
sponsoringvan de ene tentoonstelling het tekort van de
andere tentoonstelling compenseert.Het is absoluut
geen bedrog om een sponsor€ 50.000,- in rekening te
brengenvoor het hoofdsponsorschapvan een expositie
waarvan de ontwikkeling een budget van slechts
€ 25.000,- vereiste, zolang het sponsorpakketmaar een
reëlewaarde van € 50.000,- vertegenwoordigt.

Sponsorpakket
Dewaardebepalingvan een sponsorpakketis nog beter
te begrijpen indien we de soorten tegenprestatiesbezien.
Daarbij wordt duidelijk dat de 'exposure' oftewel de
waarde voor de sponsor lang niet uitsluitend bepaald
wordt door bezoekersaantallenen/of media-aandacht en
zekerniet uitsluitend door de ontwikkelingskostenvan
het project in kwestie.Eensponsorkanuitermate tevreden
zijn en oprecht menenwaar voor z'n geld te krijgen
indien het museum in het kadervan het sponsorschap
bij voorbeeld een reeksprestaties levert in het kadervan
eenvooruitstrevend personeelsbeleid.Goedpersoneel
werven en vooral houden is voor de meestebedrijven
eenvoortdurend punt van aandacht en zorg. In het kader
van sponsorprestatiesvalt te denkenaan vouchersvoor
alle personeelsledenen hun familie van het bedrijf dat
sponsort. Ook kan het museumde sponsorbijvoorbeeld
in gelegenheidstellen eengrote hoeveelheidsollicitanten
te ontvangen in een representatievemuseumruimte.

Doe iets extra's
Het is belangrijk om naast de normale tegenprestatie
iets extra's te doen.Aanvullendeacties behoevenop zich
niet veel geld te kosten,maar kunnende waardevan het
sponsorpakketwel aanzienlijk verhogen. Eenvoorbeeld:
een museumontwikkelt een tijdelijke expositie. Met de
inrichting is een bedraggemoeid van € 20.000,-.
Voor transport en verzekeringen is € 7.500,- nodig, er is
€ 5.000,- begroot voor marketing en € 2.500,- voor de
openingsactiviteiten. Detotale kosten bedragendus
€ 35.000,-. Er is uit het eigen budget € 20.000,- beschik¬
baar voor dezetijdelijke tentoonstelling. Van verschillen¬
de fondsenzijn bijdragenverkregenvoor eentotaalbedrag
van € 7.500,-. Het gaat er nu om minimaal € 7.500,- uit
sponsoring te vergaren. Het is in dit geval reëel om voor
een exclusief hoofdsponsorschap € 7.500,- te vragen.
Door bijvoorbeeld een exclusief sponsordinerte ontwik¬
kelen,waarvan de kostengemakshalveevenop € 7.500,-
gesteld worden, kan voor het totale sponsorpakket
gemakkelijk € 20.000,- worden gevraagd. Immers het
bedrijf dat sponsort kan nu ineensveel meer met het
sponsorschapen zal het als een aantrekkelijke optie zien
om inhoud te gevenaan doeltreffend relatiebeheer.
Voor het museumbiedt dezewerkwijze, afgezien van
het financiële voordeel van circa € 5.000,- nog een
bijkomend voordeel: er bieden zich nieuwe netwerken
aan, want de gasten van het bedrijf dat sponsort zijn
dikwijls ook potentiële museumsponsors.Dezeaanpak
van sponsoringvereist uiteraard wel een commerciële
houding bij de museumstaf.

Schema omzet sponsoring
Bedragenin miljoenen guldens (50% geld, 50% materialen en diensten)

Door Erik Mertens,

directeur/eigenaar

sponsoringadvies-

bureau Modern

Mecenaat te

Groningen, voormalig

directeur/senior

consultant

Matchhouse

Consultancy te

Amsterdam

1970 1980 1990 2000 2001
Sport 20 100 410 1050 1145
Cultuur - 5 40 150 165
Maatschappij - - 45 365 400
Betreft:gezondheidszorg,onderwijsEtwetenschap,natuurEtmilieuenontwikkelingssamenwerking

Bron: Adfo Sponsoring;Theorieen Praktijk, Adfo SpecialistsGroep,Kluwer,Alphen aan de Rijn 2001
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Een taak voor allen
Museummedewerkersnemenvaakeenhoudingaanwaar¬
bij toeters en bellen rond de inhoudelijke kant van het
project als overbodigeballast worden gezien.Men
verschuilt zich achter volle agenda'sen vermeendepriori¬
teiten en ziet vaak niet in dat sponsoringeen taak is
voor allen die in het museumwerken. Dit (on)begrip kan
worden beschouwdals eenvan de essentiëlekritische
succesfactorenvoor museumsponsoring.Zolang mede¬
werkers nog denkendat sponsoringeen taak is van
uitsluitend de directeur en het bestuur zal het nooit
kunnen uitgroeien tot een geïntegreerdeactiviteit, die
een wezenlijke structurele financiële bijdrage oplevert.
Bij een museumdat sponsorswil betrekken bij het
behalenvan zijn doelstellingen moet het bij een ieder
tussen de oren zitten dat sponsorswelkom zijn, dat ze
op hun wenken bediendmoet worden. Door de koffie¬
juffrouw, maar ook door de conservatorenen door de
vrijwilligers van het rondleidersteam.

«Ji

In derij voor

llja Repin,

GroningerMuseum

foto Marten de Leeuw

Ken uw merk
Wil een museumop professionelewijze met sponsoring
omgaan dan moet eerst een grondige analyseplaatsvin¬
den van de eigen organisatie. Demissiedient definitief
te worden vastgesteld, de doelstellingen moeten even¬
tueel worden aangescherpt.Het imago - of beter nog het
merk - moet worden gedefinieerd.GroeneLand/ Achmea

en het Groninger Museumvonden ooit verwantschap
omdat ze zich beiden kondenvinden in de merkwaarde:
'een regionale speler met een landelijke uitstraling'.
Uiteraard moeten ook de organisatiestructuur, de doel¬
groepen,de 'concurrenten'en de budgetten in dezeeerste
fase worden geïnventariseerd.Voor veel museais dit
eenverwarrende fase. "Het ging toch gewoon om geld
voor een expositie en nu moeten we ineenseen sterkte¬
zwakte-analyse doen." Deenthousiaste museumstafwil
het liefst vandaag nog sponsorsbenaderen,brieven
schrijven, de voorzitter kent nog wel iemand bij een
multinational. Men heeft haast. In de regel stranden
museadie op een dergelijkevoortvarendewijze van start
gaan in teleurstellingen en frustraties. "We hebbenvijf¬
honderd brieven verstuurd en geen enkele reactie!" Men
vergeetdat eensponsortrajecteengedegenvoorbereiding
vereist. Nog te weinig museahebbeneen helder gefor¬
muleerd sponsorbeleid,laat staan een 'factsheet' dat
aan spontaan geïnteresseerdepotentiële sponsorskan
worden opgestuurd en hen in een oogopslag laat zien
waar de mogelijke raakvlakkenliggen.

De ontwikkeling
van sponsorrechten
Als de eerste,vaak inspirerendeen enerverende,fase is
afgerond en heeft geresulteerd in een helder geformu¬
leerd 'merkdocument', kan meestal de feitelijke voorbe¬
reiding van de sponsorrelatie beginnen. Meestal, want
een enkele keer is de uitkomst van de merk- en organi¬
satieanalysedat er geensolide basis is te leggenvoor
sponsoring. Is sponsoringwel een reële optie, dan kan
een inventarisatie worden gemaakt van uiteenlopende
rechten die sponsorskunnen worden aangeboden.Het
kan daarbij gaan om:
■ recht op naamverbindingof naamgeving;
voorbeeld:HazewinkelPaviljoenGroningerMuseum
■ recht op communicatiedragers;
voorbeeld:verwijzingopwebsiteMaritiemBuitenmuseum
(Fortis Bank)
■ verkooprechten;
voorbeeld:brouwerij/koffieeontract museumcafé
(Heineken/ Illy)
■ mediarechten;
voorbeeld:tv-uitzendingAmsterdamseMuseumn8 (AT5)
■ portret- en logorechten;
voorbeeld:Dennis HopperArtPassStedelijk Museum
Amsterdam (HugoBoss)
■ promotierechten;
voorbeeld:met Chipknip-kortingnaarVanGoghMuseum
(ABNAMRO)

Imago-onderzoek
In het kadervan de organisatie- en
merkanalyseis het zinvol een beschei¬
den imago-onderzoekte verrichten.
Vaak hebbenmuseaeen beeld van
zichzelf dat niet helemaal overeen¬
komt met wat de buitenwereld ervan

vindt. Eenniet nader te noemen
museummeendevooruitstrevend en
innovatief te zijn. Eenpublieksonder¬
zoek toonde echter aan dat de
bezoekersvooral een nostalgisch en
folkloristisch beeld van het museum
hadden.Niets mis mee,want ook bij

dergelijke kwalificaties zijn uitstekend
sponsorste vinden die een ideale
match mogelijk maken.Met het for¬
muleren van missieen merkwaarden
wordt een eerstestap gezet op weg
naar succesvollesponsorwerving.
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Exclusieve rechten
Menig zakenmanheeft weinig besef
van de organisatorische kant van een
museumen begrijpt niet dat er geen
winst wordt gemaakt.Dat er achter de
suppoostenen de kassadameeen heel
team aanwezig is om alle museum-
taken naar behoren uit te voeren is
een openbaring. Eenkijkje achter de
schermen is dan voor een sponsoral
een geweldige tegenprestatie en
verhoogt dus de waarde van een
sponsorpakket.Bovendien,als een

sponsormeer inzicht heeft in de aard
van de organisatie, zal het voor hem
vanzelfsprekenderzijn frequent
financieel bij te dragen.
Ookde collectie kan worden benut bij
de samenstelling van een aantrek¬
kelijk sponsorpakket.Het Groninger
Museumstelde een sponsoreen deel
van zijn kostbareSottsass-serviester
beschikkingom een beurspresentatie
- van afzuigsystemen- op te sieren.
Desponsor kreegdriemaal zoveel be¬
zoekersin zijn beursstanddangebruike¬

lijk en drukte zijn waardering uit in
een substantiële financiële bijdrage.
Door actief programma'sop maat te
ontwikkelen, kunnen musea inspelen
op interessesbij sponsors.Bijvoorbeeld
een workshop voor personeelvan de
sponsor.Juist in maatwerk kunnen
museazich onderscheidenen exclu¬
sieve rechten aanbiedendie qua
originaliteit en diepgang de rechten
die eengemiddeldesportclub aanbiedt
ver overtreffen.

■ hospitaItyrechten;
voorbeeld:relatieontvangsten Interbellum
Tentoonstelling Rotterdam2001(Robeeo)
■ exclusieverechten (zie kader).
Demeest traditionele vorm van museumsponsoringis
die waarbij het museumvooral communicatiemogelijk¬
hedenverschaft. Het logo van de sponsorsiert het affiche
van de tentoonstelling. Maar andersomkan het voor de
sponsorook interessantzijn om het logovan het museum
te gebruiken. Eenmooi voorbeeld uit de sportsponsoring
zijn devisitekaartjesvan medewerkersvan ErnstEtYoung,
waarop naast het firmalogo ook het logo van NOC*NSF
staat. Ookde kleine middenstandziet de commerciële
waarde van beeldmerkenoverigenshaarfijn en tijdig in.
Toenhet Groninger Museumsnel na de opening tot een
van de bekendstegebouwenvan Nederlandsuitgroeide,
maakte het 'Peerdvan ome Loeks'op de verpakking van
de Groninger koek plaats voor het museum.

Sponsorpropositie
Desponsorpropositie is een document waarin de poten¬
tiële sponsor kan lezenwat het museumte bieden
heeft. Het museumformuleert hierin:
■ een omschrijving van het project;
■ waarom het project voor de sponsor interessant is;
■ wat de verplichtingen van de sponsorzijn;
■ planning en uitvoering.
Het verdient aanbevelingdezepropositie op eenvoor het
museumpassendewijze te laten yormgeven.In opdracht
van het GroningerMuseumwerd door eenmaquettebou¬
wer een reekstechnisch vernuftige, prachtig afgewerkte
houten dozengemaakt,waarin de sponsorpropositiewerd
verpakt. Depotentiële sponsor kreeg reedsvoor lezing
van de documentatie een beeld van het 'verrassende'
museum.
Het is verstandig om de sponsorpropositievoor defini¬
tieve vaststelling te testen bij een aantal bedrijven dat
- geziende verwantschapvan merkwaardenvan museum
en bedrijf - hoog op de lijst van potentiële sponsorsstaat.
Dezetest kan reeds leiden tot eenvoorlopig sponsor¬
schap; het is immers aantrekkelijk voor een bedrijf om
de sponsorrelatiemeevorm te geven.Bovendienkomt
het de kwaliteit van de sponsorpropositieten goede.

Onderhandelen en factureren
Overonderhandelenen het voeren van verkoopgesprek¬
ken zijn talloze marketingboekenvolgeschreven,maar
een rollenspel binnen de eigen organisatie kan ook erg
verhelderendwerken. Somsmaakt een dergelijke proeve
van bekwaamheidduidelijk dat het niet in eerste instan¬
tie de directeur, maar juist de conservator moet zijn die
de besprekingenmet de beoogdesponsorsgaat voeren.
Het is belangrijk het sponsorgesprekgoedte structureren.
In grote lijnen verloopt het als volgt:
■ verkenning en presentatie van de propositie;
■ luisteren naar reactie en argumenten van beoogd
sponsor;
■ formulering tegenwerpingen;
■ instemming verwerven;
■ onderhandelenover details;
■ samenvatten en afsluiten.
Na dezebesprekingwordt een intentieverklaring opge¬
steld, waarbij het museumde regie houdt. Dezeintentie¬
verklaring vormt meestal een goedebasisvoor de
definitieve sponsorovereenkomst.Nadat de sponsorover¬
eenkomstdefinitief is vastgesteld en door beide partijen
is ondertekendvolgt de rekening (inclusief BTW).

Tijd om het aanbod waar te maken
Vaakzwakt de aandacht af op het moment dat er een
sponsorovereenkomstis gesloten en de budgetten zijn
gegarandeerd.Maar nu begint pas het echte werk. Het
museummoet zijn aanbod waarmakenen een goed
contact onderhoudenmet de sponsor.Deneiging is groot
om in dezefase geheel te focussenop de uitvoering van
het project zelf. Jammer,want juist nu zal de sponsor
nauwlettend volgen of het museumzijn afspraken
nakomt en wordt de basisgelegdvoor het vervolg van
de sponsorrelatie. Kernvan een goed beheervan deze
relatie is een goede interne communicatie en een vast
aanspreekpuntvoor de sponsor.Ter afsluiting van het
sponsorschapwordt de sponsorop gepastewijze bedankt
en ontvangt hij een gedetailleerd evaluatieverslagvan
het project waarmee hij zich associeerde.Daarin kunnen
ook al mogelijke toekomstige samenwerkingsprojecten
worden genoemd.Regerenis vooruitzien!

Meer informatie:

'Handboek

sponsoring',

een losbladig naslag¬

werk onder redactie

van Bureau GLP,

uitgeverij Samsom

Bedrijfsinformatie,

Alphen a/d Rijn;

'Codecultuur¬

sponsoring',

Stichting Code

Cultuursponsoring,

Amsterdam,

tweede herziene druk

1999,gratis

verkrijgbaar bij de

Mondriaan Stichting

en de Nederlandse

Museumvereniging

(voor leden)
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Fondsenwerving, goed en gek■
Geldmakende acties in museumland

Door Girbe Buist,

museumconsulent

Stichting Kunst

EtCultuur Overijssel

Demonstratiesvan een

voltige-vereniging

in het Nationaal

Rijtuigmuseum

foto Nationaal

Rijtuigmuseum

Naast het vragen van geld aan bedrijven, fondsen en overheden kunnen
musea zelf ludieke geldmakende acties organiseren. Onder fondsen¬
wervers is de mening daarover verdeeld. De een zegt dat de inspanning
om zo'n actie te organiseren te groot is ten opzichte van het resultaat.
De ander geeft aan dat door middel van deze acties ook nieuwe
doelgroepen bereikt worden.

SsSBhSSHB

Voorbereiding en uitvoering
Devoorbereiding van een geldmakendeactie begint met
het inventariserenvan ideeën,verkennenvan mogelijk¬
hedenen opstellenvan eenplanning. In dezeverkennende
fase worden meerderemogelijkhedennaast elkaar gezet.
Devoorbereiding begint binnen de eigen organisatie.
Het museumstelt een 'evenementengroep'samen.Deze
groep verkent alle mogelijkheden, legt contacten binnen
en buiten het museum,geeft leiding aan de uitvoering,
houdt het overzicht en bewaakt devoortgang. Eigeninzet
en enthousiasmezijn en blijven de drijvende krachten.
Vergeetnooit dat fondsenwervingde primaire doelstelling
is. Het gaat niet om het promoten van het museumof
het organiserenvan een leuke middag voor kinderen,
personeelof relaties,alhoeweldit wel eengevolgkanzijn.
Enhet bereikenvan nieuwe doelgroepen is uiteraard
een erg prettige bijkomstigheid.

Soort actie
Meestal denken
we bij een actie of
evenementaan
een eenmalige
gebeurtenis,maar
het kan ook gaan
om een serie acti¬
viteiten of een
activiteit die elk
jaar herhaald
wordt. Somsis er
een zeervoor de
hand liggende
redenom te
kiezenvoor een

■..

bepaaldeactie: een theater- of muziekgroepbiedt een
optredenaan,eenmanagervan eenbedrijf wil in het
kadervan eenjubileum eenmusealeexpositie organise¬
ren. Bedenkwel steedsof dezeaangebodenevenemen¬
ten kansvan slagen hebben.Gabij het bepalenvan de
doelgroep na wat de mogelijke redenenzijn om deel te
nemen.Wil de doelgroepbijvoorbeeld iets unieks mee¬
makenof vooral relaties ontmoeten en zelfgezien wor¬
den?Welkeproductenen optredenssprekende doelgroep
aan? Depr van de actie moet aansluiten bij de interesse
van de doelgroep.

Verkoopacties
Voorveel organisatiesis deverkoopvan buttons, lepeltjes,
wenskaartenen posterseen aardige bijverdienste.
Sommigemuseaverkopen kalendersen agenda'smet
bijvoorbeeld historische foto's uit de eigen collectie.
Maar... er zijn ook financiële risico's.Niet alle ingekochte
artikelen verkopengoed.Nogvrij onbekendin Nederland
is deverkoopvan coupons,die korting gevenop aankopen
bij op de couponsvermelde winkelier, ledereenwordt er
beter van: het museumontvangt geld uit verkoop van
de coupons,de koper ontvangt korting en de winkelier
maakt goedkoopreclameen krijgt er klanten bij. In de
VerenigdeStaten en in Canadais het eenvan de meest
succesvollemanieren om geld in te zamelen.

Gokactiviteiten
Het organiserenvan een loterij is niet eenvoudigen is aan
regelsgebonden.Voor een loterij moet een vergunning
worden aangevraagdbij de gemeente.Ener zijn ook
andere kosten: vormgeving en drukwerk van de loten, de
te winnen prijzen en de notaris die de winnende loten
trekt. Al dezekosten mogen nooit meer bedragendan

Aandachtpunten
voorbereidingsfase
■ planning en taakverdeling;
■ medewerkingbinnen en
buiten het museum;
■ soort actie;
■ doelgroep;

berekeningvan kosten en
opbrengstenen beperking
van risico's;
planning van locatie, datum en
noodzakelijkevoorzieningen;

communicatieplan;
vergunningen, rechten, belastingen
en administratie.
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Kwartetspel
Eenvoorbeeldvan eensuccesvolle
verkoopactie- een ideevan Benvan
Leeuwen- is het kwartetspel over de
eigen gemeente.Deonderwerpen
(monumenten, historische beelden,
scholen,bekendefiguren) worden
doorgaansaangedragendoor de
gemeentezelf, die ook tekst en illus¬

traties levert. Het plaatselijk museum
en anderenon-profit-organisaties
kopen dezekwartetspellen tegen een
gunstig tarief in en verkopenze door
met winst. Daarbij wordt vaak de
volgende pr-actie georganiseerd.In
aanwezigheidvan de perswordt het
kwartetspel officieel gepresenteerd
aan de burgemeester,waarna deze

met enkeleanderenotabelen het spel
speelt. Op de dag dat de media aan¬
dacht bestedenaan dezegebeurtenis
gaan medewerkersen vriendenvan het
museumhuis-aan-huis de kwartet¬
spellenverkopen.Endat lukt erg goed,
omdat een kwartetspel van de eigen
gemeentede inwoners aanspreekt.
Bovendien is het voor een goed doel.

40% van de totale opbrengst. Denetto-opbrengst moet
in zijn geheel worden gebruikt voor het opgegevendoel.
Eenvoudigeris het om loten van de landelijke Sponsor¬
loterij te verkopen.Eenpercentagevan de opbrengstgaat
dan naar het museumzonder dat het hoeft te investeren
in loten, prijzen en organisatie.

Sponsorloop
Het ideevan een sponsorloopis dat iemand ten behoeve
van het museumeen aantal rondjes loopt en dat buren,
vrienden en bekendenper ronde een bepaald bedrag
betalen, bijvoorbeeld één euro. Eenloper die door vijf
mensengesponsordwordt en zesrondjes loopt, haalt dan
dertig euro op. Dit bedragwordt meestal na afloop
opgehaald.Erzijn ook diversevarianten op de sponsorloop
bedacht, zoals zwemmen, fietsen en skaten.Sommige
mensengaan hierin wel erg ver.Zo verorberdede Ame¬
rikaansestudent SteveJacobsen167 goudvisjesachter
elkaar.Voor elk goudvisje kreeghij van medestudenten
drie dollar.ToenStevetot brakenstoe vol zat met goud¬
visjes had hij dus 501 dollar gebeurd,die hij afstond
aan een liefdadigheidsinstelling.

Rommelmarkt
Eenbeproefdemethode om op een leuke manier geld te
verdienen: ledenvan een club of vereniging scharrelen
bij familie en bekendenallerlei spullen bij elkaar en
organisereneen rommelmarkt. Op een rommelmarkt kan
het welbekenderad van avontuur de prijzen van de
betere artikelen opvijzelen door lotenverkoop per artikel.
Dezeactie vereist eenaparte administratie opdat aan alle
meewerkendepartijen (en zo nodig de belastingdienst)
duidelijk rekening en verantwoording kan worden afge¬
legd. Bedankna afloop alle medewerkersen sponsorsen
maak de opbrengst bekend.Nog een leuk idee: verpak
goedkopemaar goed bruikbare artikelen als aantrekke¬
lijke cadeautjesen verkoop ze - zonder te zeggenwat
het is - aan de hoogste bieder.Of organiseereenAmeri¬
kaanseverkoop. Die gaat uit van het veilingidee: alle
aanwezigenmogen een bod uitbrengen op een bepaald
artikel, en de hoogste bieder mag het kopen.Werk met
niet al te dure artikelen zodat de opbrengst snel de
inkoopwaardeovertreft. Enkieseen humoristischemarkt¬
meester,die instaat voor een goedesfeer en mensen
enthousiast kan maken.

Fondsenwerving,
goed en gek
■ Eennieuwe trend: wie wat te vieren
heeft verzoekt de genodigdengeen
cadeaute kopenmaar in plaats
daarvan een gift te doen aan een
museum.
■ Eenaantal rijkaards kreegenkele
jaren geledeneen persoonlijke uit¬
nodiging van PrinsBernhardvoor
een hoogst exclusieveparty. De
deelnemersmoestenwel tienduizend
dollar per persoonbetalen, ten be¬
hoevevan het WereldNatuur Fonds.
■ Voor het herstel van de kathedraal
in Frankfurt kondende burgers
bouwstenenkopen,zoveelzij wilden.
Kleine steentjes als symbool voor
de grote.
■ Tergelegenheidvan het eenjarig
bestaanmaakte drukkerij Equipage
eenmooi boekjeoverde nostalgische
Werf 't Kromhout. Dit werd aan

relaties gestuurd, met de vraag om
donateur van de werf te worden.
Eenbijdrage van minimaal 250
gulden werd beloond met een fraai
certificaat.
Wie weet nog dat in 1947 de Dam
in Amsterdam is verkocht in stuk¬
jes van eenvierkante centimeter a
vijftig cent voor de bouw van het
Nationaal Monument? Deactie
bracht vijftigduizend gulden op.
Alle kleine beetjes helpen: het
inzamelenvan oud papier en sta-
tiegeldflessen.
Depastoor varf-eenkerk in het
gehucht 't Loo plaatste een kleine
advertentie in een lokaal blaadje,
waarin hij een bijdrage vroeg voor
een restauratie. Van het binnen¬
gekomengeld nam hij een deel af
om een volgende advertentie te
bekostigenen zo ging hij door. Een
sneeuwbaleffect.

■ Het komt wel vaker voor dat
kunstenaarswerk afstaan voor een
goed doel. Maar eenveiling van
speciaal voor dit doel beschilderde
koelkasten - ten behoevevan een
tehuis voor mishandeldekinderen
in Parijs- is weer eensheel wat
anders.Dat baart opzien en gene¬
reert aandacht van de media.
■ Depadvindstersvan Santa Monica
vroegen de gemeente toestemming
om een stuk strand te omheinen,
begroeveneen kist met duizend
dollar en met behulp van de
plaatselijke krant werd een 'schat¬
graversfestijn' georganiseerd.
Tegende entreeprijs van een halve
dollar mocht iedereengraven.
Alleen met de blote hand, daar
hield de politie toezicht op.
Duizendenmensendedenmee.
De kist werd niet gevondenmaar
later verloot.



■
Het belang van een heldere missie■
Een korte evaluatie van de basiscursus marketing

Door

Jacobus Trijsburg,

directeur Stichting

Gelders

Oudheidkundig

Contact

Een vijftal oud-cursisten vroegen wij na ruim twee jaar wat het effect
van de basiscursusmarketing op hun museum is geweest. De antwoorden
geven een beeld van de verschillende beweegredenen en leermomenten
van cursisten. Sommige verhalen zijn inspirerend, sommige getuigen van
een kritische houding. Ze bewijzen allemaal dat de cursus hoe dan ook
iets heeft losgemaakt. En het belang van een heldere missie staat voorop.

Basiscursus marketing
Marketing is meer dan alleen het
makenvan reclame,het is een
inspiratiebron voor alle medewerkers
van het museum. In de op verzoek
van het LCMdoor BureauMenno
Heling/ Kolpron ontwikkelde basis¬
cursus krijgt u middelenaangereikt
voor het opstellenvan een plan voor
marketing en communicatie van het
eigen museum.Denadruk ligt niet
op de theorie, maar op de alledaagse
toepassingen.U leert 'denken als een

marketeer' binnen een kleine organi¬
satie. Van de deelnemerswordt een
actieve inbreng verlangd. Geenstan¬
daardoplossingen,maar het zoeken
naar een oplossingvoor de eigen
situatie. Decursus is opgebouwd
rond checklistenmet een beschrijving
van de achterliggende marketing¬
ideeën.Dezevormen sameneen
(losbladig) Handboekmarketing, dat
wordt aangevuld met artikelen,
praktijkvoorbeeldenen literatuurlijsten.
Centraalstaat het vinden en behouden

van het evenwicht tussen:
■ wat willen we? (missie);
■ wat kunnen we? (interne analyse);
■ wat wordt er van ons verwacht?
(externe analyse).
Decursusbeslaat vier dagdelen
(9.30 - 12.30uur) en wordt dit najaar
aangebodenop 30 september,7,14en
21 oktober in het Stedelijk Museum
Haarlem.Opgavevoor 16september
bij Stichting Museaal en Historisch
PerspectiefNoord-Holland
(JeanneHelling).

cartoon Jo de Putter "Wie een botanisch pretpark zoekt,
is bij ons aan het verkeerde adres"
Arie Oudijk, directeur van de BotanischeTuinen Utrecht,
had destijds als adjunct-directeur behoefte om zijn
oriëntatie te verbreden.DeBotanischeTuinen hebben

voor het taakveld marketing een specialist in dienst, een
communicatiemedewerker.Omvanuit de bedrijfsleiding
een goedegesprekspartnerte kunnen zijn, was de basis¬
cursusvoor hemvooral van belangals een naderekennis¬
making met marketing. Oudijk: "Het was verhelderend
te leren om vanuit marketingperspectief naar je eigen
organisatie te kijken. Nu we het beleid opnieuw formu¬
leren, merkje dat het je denken heeft beïnvloed.De
hoofddoelstelling van de BotanischeTuinen - een
onderdeelvan de biologischefaculteit van de Universiteit
Utrecht - ligt op het terrein van onderzoeken onder¬
wijs. Daaraanontlenen de tuinen hun bestaansrecht.De
marketingcursusheeft bijgedragenaan de bewustwording
van de specifieke kwaliteiten van de BotanischeTuinen,
en daarmeeaan eenversterking van het eigen profiel.
Door bewust te kiezenvoor de inhoudelijke component,
laten wij de 'gewone' bezoekerkennismakenmet de
wetenschap.Dat zie je ook terug in onze huisstijl. Wie
eenbotanisch pretparkzoekt, is bij ons aan het verkeerde
adres."Dat dezeformule werkt, bewijzen de immer stij¬
gendebezoekersaantallen.In de hoofdvestiging in
Utrecht komenjaarlijks circa 40.000 bezoekers,in de
dependancein Doornjaarlijks circa 20.000. Het worden
er ieder jaar meer.Oudijk is tevreden over hetgeen de
cursus hem heeft opgeleverd:een algemeneoriëntatie
op het taakveld. Hij kan zich echter voorstellen dat het
specialistenniets nieuws brengt en dat het voor anderen
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iets teveel introductie is, die onvoldoendeaansluit op de
behoefte aan kennis en vaardighedenop het terrein van
museummarketing.

"Vaak worden dezelfden voor dat
karretje gespannen"
Mevrouw H.van den Anker, penningmeestervan de
OudheidkamerHardenberg,herinnert zich nog goed dat
twee enthousiaste vrijwilligers van het museum in
1999-2000 de basiscursusmarketing volgden. Inmiddels
is de enemedewerkerdefinitief vertrokkenen is de ander
voorzitter gewordenvan de aan het museumgelieerde
HistorischeVereniging. Er kwam dus weinig terecht van
de toepassingvan het geleerde in de praktijk. Aan de
marketingcursusheeft het niet gelegen,maar het is nu
eenmaalmoeilijk om vrijwilligers te werven en te
behouden.Nog moeilijker is het om vrijwilligers naar een
cursuste krijgen.Vaakwordendezelfdenvoor dat karretje
gespannen.Er is heel wat voor nodig om vrijwilligers
blijvend zodanig te motiveren dat ze de kwaliteit van het
museumwerknaar een hoger niveau tillen. Belangrijk is
dat juist die medewerkernaarde cursusgaat die ook echt
invloed kan uitoefenen op het museumbeleiden waarvan
een lange-termijn-inspanning kan worden verwacht.

"Kleinschalige aanpak"
Alice Roegholt volgde de cursusnamenshet museum
voor volkshuisvesting in oprichting - inmiddels Museum
Het Schip geheten - te Amsterdam.Het ideevoor dit
museumontstond ruim drie jaar geleden in het kader
van de manifestatie '100 JaarWoningwet'. Het museum
is gevestigdin eenkleinvoormaligpostkantoor,ontworpen
door Michel de Klerk.Het is een toonbeeld van de
architectuur van de AmsterdamseSchool,de stijl die de
volkshuisvesting in dezestad zijn eigen gezicht gaf.
Demarketingcursus leverdeRoegholt de basisvoor een
ondernemingsplandat uitgaat van een kleinschalige
aanpak.Vanwegede voornaamste doelgroep,studenten
architectuur uit de hele wereld, is de expositie wel
vijftalig. Door middel van een architectuurwandeling
worden markante (woonhuis)monumenten uit de
twintigste eeuw met elkaar verbonden,geheel in lijn
met de filosofie van bezoekerscentra:binnen kijken
om buiten beter te zien. Demissievan dit museumkon
bijna niet concreter worden ingevuld.

"Wat kan ik ermee in de praktijk?"
Petervan Beek,nu gemeentearchivarisvan Ede,was
destijdsstreekarchivarisop de Noord-Veluween directeur
van het GemeentemuseumElburg.Direct praktisch nut
leverdede marketingcursushem niet op. "Het was heel
theoretisch, wel leuk en leerzaam,wantje werd aan het
denkengezet. Met name het formuleren van een missie
had een hoog managementgehalte.Maar mijn omgeving
reageerde:"Wat kan ik ermee in de praktijk?" Ookals ik
in ander verband mensenenthousiast probeer te krijgen
voor marketing, kan men zich er vaak niets bij voorstel¬
len." Van Beekis ervan overtuigd dat het lezenvan een
serie goedeartikelen over marketing hem evenveel,zo
niet meer relevante informatie had opgeleverd.Hij vindt

echter wel dat marketing in het scholingsaanbodvoor
museummedewerkersthuishoort, maar dan liever als
onderdeelvan een groter geheel, bijvoorbeeld een leer¬
route. Wie volgens hem absoluut profijt kunnen hebben
van zo'n onderdeel zijn degenendie bezig zijn met een
beleidsplanof middenin eenveranderingsproceszitten.
Datzelfde geldt voor mensendie bezig zijn met een
pr-plan, een publiciteits- of een communicatieplan.

"Het lijkt mij zelfs voor het kleinste
museum nog heel belangrijk"
Piet van Woerkum is museummanagervan het Infanterie
Museum in Harskamp.Voor hem is de cursusbuiten¬
gewoon actueel gebleven.Hij is bezig met een nieuw
beleidsplan,hetgeen betekent dat alles wat in de cursus
aan de orde kwam, nu weer relevant is. Het formuleren
van een missie: wat willen we gaan doen?De interne
analyse (sterke en zwakke punten): waar zijn wij toe in
staat? Deexterne analyse (kansenen bedreigingen):wat
is wenselijk en haalbaar binnen ons verzorgingsgebied?
Met Niek Ravensbergenvan het verwante Museum
Bronbeekin Arnhem, die dezelfde cursusvolgde, heeft
hij sedertdien regelmatig contact over de grondslagen
van het eigen beleid. Het Infanterie Museum ligt in het
MuseumparkHarskamp(een landschappelijk en cultuur¬
historisch rijke omgeving in de kern van het dorp Hars¬
kamp)en herbergtook het Infanterie SchietkampMuseum
en de historische verzameling van het KorpsNationale
Reserve.Aangezienhet Infanterie Museumals enige
over eenberoepskrachtbeschikt,wordt van hemverwacht
dat hij toekomstplannenontwikkelt voor het geheel.Van

Woerkum: "Ik vond wel dat de cursussterk de nadruk
legdeop het ontwikkelstadium. Eenen ander in de
praktijk realiseren is dan nog een spannendeopgave.De
marketingcursusis redelijk specialistisch.Voor de meeste
kleine museageldt dat zij geen geschikte kandidaat
naar zo'n cursus kunnen afvaardigen.Toch lijkt het mij
zelfs voor het kleinste museumnog heel belangrijk om
een helderemissie te verwoorden."

Museum Het Schip,

Amsterdam

foto SWD,JohanOsthoorn
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Succesmaakt succes in het■
Nationaal Rijtuigmuseum■
Een onhanteerbare collectie in het gareel... en meer
Door LucEekhout,

directeur Nationaal

Rijtuigmuseum

• Het Nationaal Rijtuigmuseum in Leek, op het Groningse landgoed■
■Nienoord, belande zes jaar geleden in de gevarenzone. Achterstallig
. onderhoud in organisatie, collectie en accommodatie, en een verstoorde
! relatie met subsidiënten dreigden het museum om zeep te helpen.
; Maar het museum spande het paard voor de wagen. De collectie is gered,
■de organisatie is klaar voor de toekomst.

Nienoord in

kerstsfeer,

met arrenslee

op wieltjes

foto

NationaalRijtuigmuseum

Over koetsenen karossen
Eenhalve eeuw geledentelde Nederland nog duizenden
koetsen.Overbodigen vergetenstondenzij in boerderijen
en koetshuizen.Doorverwaarlozing en vernietiging
verdween dit mobiele erfgoed in sneltreinvaart. In
vrolijke meligheid richtte een aantal koetsenliefhebbers
de 'Compagnietot Instandhouding van het OudeGerij'
op, om verkleed in Piekwiek-kostuumskoetsentoehten
te organiseren.Uit dezeen anderevriendenclubsontstond
in 1957 in Groningende Stichting PaardEtKaros,om
daadwerkelijk een musealecollectie te verzamelen.Bij
Leekvond de men het vervallen landhuis Nienoord, en
hier ontstond in 1958 het Nationaal Rijtuigmuseum,
met als conservator HermanVos. In hoog tempo groeide
de collectie door aankopen,schenkingenen bruiklenen.
Dewerkorganisatie werd in 1963 ondergebracht in de
private Stichting Nationaal Rijtuigmuseum,gesteund
door (beperkte)gemeentelijke en provinciale subsidies
en met drie medewerkers.Binnen twintig jaar was een
nationaal representatievecollectie rijtuigen en arrensleden
bijeengebracht. Met circa 250 personenvoertuigende
grootste nationale collectie ter wereld.

Zorgen om de collectie
Het zal menigeenbekendvoorkomendat na de verzamel-
fase de praktische problemen ontstaan. Rijtuigen zijn
volumineus en door hun aard moeilijk te conserveren.
In een koets zijn metalen, hout, lak, leer,glas en textiel
gecombineerd.Zo'n combinatie vraagt heel wat zorg,
en tenminste een adequaat onderdak.Dat laatste schoot
tekort. Het huis Nienoord had een koetshuisvoor zes

rijtuigen, dus rondom de historische gebouwenmoesten
nieuwe expositiehallenverrijzen. In het naastgelegenbos
werd een betonnen opslagloodsjegebouwd.Alles werd
volgeproptmet koetsenen arrensleden,maarklimatisering
en beveiliging waren er niet. Eenbuitenkansje voor de
muizen, motten, schimmelsen vleermuizen in het
romantische bos Nienoord.

Een veranderde wereld
Voor het Noordenwas het Nationaal Rijtuigmuseum een
publiekstrekker,ook al omdat er in toeristisch opzicht
weinig concurrentie was en omdat koetsenuit het
straatbeeld waren verdwenen.Omstreeks1990 raakte
het museumechter in eenneerwaartsespiraal.Het publiek
nam geen genoegenmeer met rijen stilstaande koetsen,
terwijl overal in Nederland 'recreatiekoetsiers'de zweep
weer lieten knallen.In GroningenwarenZeehondencrèche,
Hortus Harenen het nieuwe GroningerMuseumde grote
trekkers geworden.Conservatoren bestuurdersvan het
Rijtuigmuseumwarenzich pijnlijk bewustvan de lastendie
de collectie meebracht,en de onmogelijkheid om een
meerpublieksgerichtbeleidte bekostigen.Desubsidiënten
haddengeen hogeverwachtingen meervan het museum.

Onzekere toekomst
Na pensioneringvan de conservatorwerd een directeur
aangesteld,met de opdracht het museumer weer
bovenopte helpen. Bestuur en directeur streefden aller¬
eerst naar de redding van de collectie. Eennoodzakelijk
nieuw depot zou zeker twee miljoen gulden kosten.
Maar al snel bleek geen enkele potentiële sponsorof
subsidiënt bereid om geld te steken in een opslagloods.
Eenheleontnuchtering voor die bestuursledendie vonden
dat alleen al het bestaanvan de collectie subsidiëring
waard was. DeStichting PaardEtKaros,eigenaarvan
de museumcollectie, raakte zo gefrustreerd door het
gebrekaan politieke interessedat ze zich in '94-'95
oriënteerde op onderdakeldersin Nederland.Bepaald
niet bevorderlijkvoor eengoede relatie met de gemeente
en de provincie."Dangaje maarweg",wasde begrijpelijke
emotionele reactie.
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Charme-offensief
Bij koetsenhelpt geen botte bijl, in eenGroninger
dorpsgemeenschaphelpt geen grote mond.Allereerst
moestende opinion-makers, de regionale journalisten,
worden gewonnen. Detijd was er rijp voor, iedereen
wachtte op een nieuwe wind door het museum.Enmet
zo'n kleineorganisatiebehoort eendirecteur zich volledig
te identificeren met zijn museum.Deomgeving werd
bestooktmet eencharme-offensief,en dankzijsympathieke
commentaren in de lokale perswerden de lokale en
provinciale politiek allengs toeschietelijker. Het binnen¬
halen van subsidiesvan buiten de provincie maakte
eveneenseen goede indruk. Elderswerd het museum
blijkbaar wel gewaardeerd.Uiteindelijk leidde de open¬
gehoudendeur in Leektot eenverzoening.Schoorvoetend
kwam de politieke erkenning van het belang van het
museumvoor Leek,en evenaarzelendkwam Stichting
PaardEtKarostot de conclusie dat elders in Nederland
niet zulke subsidiesklaar lagen als in het Noorden.
Belangrijker nog, dat de lokale politiek elderseven
ondoorgrondelijk was als in Leek.

Op een nieuw spoor
Oudepatronen waren doorbroken. In december 1995
was in de Volkskrantte lezendat culturele organisaties
bij het ministerie beleidsplannenter subsidiëring konden
indienen.Deverzelfstandigderijksmuseamoestenzo hun
budgetten gaan 'verdienen'.Waarom zou het Nationaal
Rijtuigmuseum daarvoor niet in aanmerking komen?In
Leekwerd een integraal beleidsplanopgesteld,waarin
planmatig het accommodatieprobleemwerd aangepakt,
de organisatie werd gemoderniseerden een publieks-
beleid werd geformuleerd. Niet twee, maar vijf miljoen
gulden was er nu nodig. LestradenMuseumConsultancy
begeleiddedit initiatief, dat inderdaadwerd beloondmet
een projectsubsidievan het Rijk. Nu gingen ook andere
deuren open. Degrote culturele fondsen honoreerden
het beleidsplan,en op het provinciehuis in Groningen
viel te praten over Europeseen Haagsegelden ter stimu¬
lering van de economie.Want toerisme, dat willen we
allemaalwel in economischzwakkeregio's.In 1998 kwam
de toezegging van 2,5 miljoen gulden aan subsidiesuit
economischefondsen. Het project kon worden gestart
en op 30 maart 2002 opendeminister Hermanshet
geheelvernieuwde Nationaal Rijtuigmuseum.

Eigenlijk is het heel logisch
Succesmaakt succes.Eenzorgvuldig opgebouwderelatie
met de pers is daarbij bijzonder effectief. Maar de kern

is natuurlijk het beleid zelf. Eencollectie moet goed
worden bewaard en ten dienste staan van de maat¬
schappij. Daarvoorzijn op Nienoord de twee afdelingen
geformeerd,Collectie en Publiek. In het bosverreeseen
ruim, modern rijtuigdepot van 3.500 vierkante meter.
In de historische gebouwenwerden naast klimatisering
de nodige publieksfaciliteiten aangebracht,zoals horeca
en educatieve doe-dingen. Depublieksmedewerkers
moetenzichvooralopstellenalsgastherenen gastvrouwen.
De restauratorendoen hun werk tegenwoordig zichtbaar
voor het publiek, naast de koffiecorner. En...het museum
haalde het paard in huis. Want wat is een koets zonder
paard? In de stallen van Nienoord werden twee pony's
gestald.Paardenliefhebberskwamenop het museumterrein
demonstraties en wedstrijden houden. Paardengehinnik
en mestlucht horen erbij en komen de museumbezoeker
tegemoet. Natuurlijk moetje daaraanwennen; op een
ochtendontmoette de rijtuigrestaurator in zijn werkplaats
een pony,die 's nachts uit de naastgelegenstallen was
weggewandeld.

Strategische samenwerking
Dewereld is groter dan het eigen museum.Strategische
samenwerking is het sleutelwoord voor overleving en
voor een frisse bedrijfscultuur. Structurele samenwerking
met ongelijksoortige partners is onmisbaar.Eendoorsnee
toerist zal zeldenmeerderemuseaper dag bezoeken,maar
wel een arrangement met diverseattracties en horeca
verlangen. Lokaalen regionaal ontstaat veel waardering
als het museumzich inspant om verbanden te leggen
met scholen,zorginstellingen, de winkeliersvereniging,
de Rotary en andere maatschappelijkeorganisaties.
Eenmuseumkan veel winnen bij een goede integratie
in de lokalesamenleving.Devrijwilligers van het museum
spelendaarbij met hun eigen netwerken een belangrijke
rol. Voor het Nationaal Rijtuigmuseum heeft het groei¬
procesuiteindelijk zijn weerslaggehad op de hele orga¬
nisatie.Van eenkleineen defensiefingesteldclub mensen
zijn museumstafen -bestuur uitgegroeid tot een grote
groep opgewekte medewerkers.Nieuwe ideeënzijn
bespreekbaar,worden uitgeprobeerd en nabesproken.
Problemenworden kritisch bekekenen aangepakt.Rijk is
het Nationaal Rijtuigmuseum nog steedsniet. Maar het
probleemvan de accommodatieis opgelost,de relatie met
de omgeving is opperbesten de bedrijfscultuur is open
en optimistisch. Endat is het fundament waarop je als
museummet vertrouwen de toekomst tegemoet ziet.

Dunbevolkte regio
Het dorp Leek,nabij het drieprovin-
ciënpunt van Groningen, Frieslanden
Drenthe, is per openbaarvervoer
slecht bereikbaaren ligt in een dun¬
bevolkte regio.Verrewegde meeste
bezoekersvan landgoedNienoord
komenvoor het subtropischzwembad
en de uitgebreide speeltuin. Zij

komen uit de regio en hebben-
uiteraard - kinderen bij zich. Het Rij¬
tuigmuseum benut dit bezoekers-
potentieel middels arrangementen
met de aangrenzendeattracties en
gratis entree voor kinderen in de
leeftijd tot en met twaalf jaar.
Onder rijtuigliefhebbers reikt de
naamsbekendheidvan het museum

overigensver. Enigejaren geleden
kwamentwee Belgischevrachtwagens
aanrijden "om de koetsenop te
halen". Dechauffeurs haddende
opdracht om de koetsenvan het fail¬
liete Flevohofweg te halen.Toenzij
hoorden dat de Flevohof toch eerder
op hun route lag, was het antwoord:
"wij vonden de afrit al zo lang!"

Hetnieuwe

NationaalRijtuigdepot

meet3.500m2

foto

Nationaal Rijtuigmuseum

HetNationaal

Rijtuigmuseum

(Nienoord7,Leek)

isgeopendvan

april t/m oktober,

dinsdagt/m vrijdag

10-17uur,zaterdag

enzondag13-17uur.

Voormeerinformatie:

www.rijtuigmuseum.nl
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Veiligheid in musea
De zorg
Door Nina Duggen,

consulent behoud en

beheer,Erfgoedhuis

Zuid-Holland

Decursus integrale

veiligheidszorg wordt

dit najaar

aangeboden op

7 oktober, 4 november

en 13januari in

Noord-Nederland

(Groningen). Opgave

voor 23 september bij

de Federatie van

Musea in de provincie

Groningen (TheaPol)

Omde cursist te

helpen bij het

opzetten en uitvoeren

van integrale veilig¬

heidszorg binnen zijn

eigen museum geeft

de bijbehorende

cursusmapuitgebreide

informatie, literatuur

en adressen.Zie ook:

Peter Westhuis, '

Veiligheidszorg en risk

management' in:

'Syllabus bij de

basiscursus

Bedrijfsvoering in

Musea', LCM,Tilburg

2001

voor publiek, medewerkers en collectie
Het zal je maar gebeuren: een roofoverval op klaarlichte dag,
een uitslaande brand, een bezoeker die je schilderijen met een mes te
lijf gaat, een dreigende dijkbreuk, een schimmelexplosie, een kind dat
levensgevaarlijk gewond raakt bij een val door een vitrine, waterschade
door lekkage of overstroming, de ontploffing van een vuurwerkopslag¬
plaats. Een greep uit de calamiteiten waardoor Nederlandsemuseade
afgelopen jaren werden getroffen. Alle musea, groot en klein, moeten
veiligheidszorg - de zorg voor publiek, medewerkers en collectie -
serieus nemen en voorzorgsmaatregelen treffen.

Integrale veiligheidszorg
Integrale veiligheidszorg is het totale pakket van maat¬
regelenvoor de veiligheid en beveiliging in eenmuseum.
Het gaat niet alleen om fysieke veiligheidsmaatregelen
als camera'sen brand- en inbraakinstallatie. Integrale
veiligheidszorg omvat alle personele,organisatorische,
materiële en technische maatregelenwaarmee een
museumde risico's van incidenten terugbrengt tot een
acceptabel niveau en de gevolgendaarvan beperkt. Het
gaat om de beschermingvan collecties, personenen
belangentegen incidenten die schadeaanbrengen,letsel
berokkenenen de continuïteit van de instelling aantasten.
Integrale veiligheidszorg betekent dat alle maatregelen
en voorzieningenmet betrekking tot veiligheid en bevei¬
liging in een onderlinge samenhangworden genomen.
Risico'smoeten worden onderkenden beoordeeld.Inte¬
grale veiligheidszorg is een organisatorischestructuur,
die ondersteundwordt door proceduresen maatregelen
die de kwaliteit van de beveiliging voortdurend bewaken.
Veel instellingen reagerenwel op problemendie zich
voordoen, maar anticiperen niet op incidenten. Eenaan¬
tal opeenvolgendeincidenten kan tot gevolg hebbendat
personeelof bezoekzich onveilig voelt en de organisatie
haar kerntaken niet meer goed kan uitvoeren. Bij inte¬
grale veiligheidszorg hoort een actieve aanpak,met
behulp van een risicoanalyseen een bedrijfsnoodplan.

Planning en uitvoering
De implementatie van veiligheidszorg begint bij het
creërenvan draagvlak en het opstellen van eenveilig¬
heidsbeleid.Onveiligheid tast de kwaliteit van de werk¬

plek aan en beïnvloedt de kwaliteit van de dienstverle¬
ning en de collectie. Onvoldoendeveiligheidszorg geeft
negatieve publiciteit bij calamiteiten. Zorgdragenvoor
veiligheid doeje met z'n allen en is somszelfs eenwette¬
lijke noodzaak(denkaan de Arbonormen).Stel daarom
een projectgroep samenen wijs een projectleider aan.
Denkbij het implementeren van veiligheidszorg aan:
■ het maken plan van aanpak:wie doet wat;
■ het vastleggenvan visie en verantwoordelijkheden;
■ devoorlichtingvan het personeel(internecommunicatie);
■ het invoerenvan incidentenregistratie;
■ het opstellen van veiligheidsprotocollen;
■ het analyserenvan beleid, organisatie, voorzieningen
en bedrijfscultuur;
■ het bepalenvan prioriteiten naar urgentie, mogelijk¬
heden (budgettair en personeel)en ervaring;
■ het opstellenvan een tijdpad voor de invoervan proce¬
dures,voorzieningen en richtlijnen;
■ het uitvoeren, oefenen,evaluerenen bijstellen van
veiligheidsmaatregelen.

Cursus veiligheidszorg
Veiligheidszorg is een actueel en belangrijk onderwerp.
Het LandelijkContact van Museumconsulentenheeft
daarom in samenwerkingmet de NederlandseMuseum¬
vereniging een basiscursusintegrale veiligheidszorg
ontwikkeld. Debasiscursuszal worden opgenomen in
het jaarlijkse scholingsaanbodvoor museummedewerkers.
Decursusbehandeltveiligheidszorgin eenaantal stappen.
Deeerstestap is het inventariserenvan de huidigesituatie.
De inventarisatie heeft betrekking op drie aspecten:de

Nieuw sleutelsysteem
Eenvoorbeeld: het sleutelsysteem
wordt uitgebreid,eentechnischevoor¬
ziening. Dit heeft consequentiesvoor:
■ het beleid: zo min mogelijk mensen
krijgen toegang tot voor diefstal
aantrekkelijke ruimtes;

■ de organisatie: ontvangersvan de
sleutel van het depot dienen een
handtekening te zetten voor ont¬
vangst;
■ de inrichting van het gebouw: de
werkplaats verdwijnt uit het depot;

■ de bedrijfscultuur: begrip kweken
bij het personeeldat niet iedereen
zomaar het depot in kan.
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plan
integrale
veiligheidszorg

inventariserenen analyseren
■ veiligheid mensen
■ veiligheid collectie / gebouw
■ veiligheid organisatie

beveiliging

bewakings- en
beveiligingsplan

ontruimingsplan

veiligheid

relocatie /
evacuatieplan

arboplanbedrijfsnoodplan interne veiligheids¬
procedures

echter niet uitblijven want de arbeids¬
inspectiedreigdemet hogegeldboetes.
Erwerd eenwerkgroepopgericht met
daarin de directeur, een medewerker
van de technische dienst, winkel- en
baliepersoneelen een vormgever.De
gelegenheidwerd benut om de gehele
entree opnieuw in te richten en
samente voegenmet de winkel. De
werkgroepstelde een lijst op met alle
wensen en toepasselijkeArbonormen.
Op basisdaarvanmaakte de vormge¬
ver het ontwerp voor de balie, waarin
ook de huisstijl van het natuurmuseum
was terug te vinden. Debalie, die ook
voor de winkelkassagebruikt kan
worden,werd door het eigenpersoneel
gemaakt. Materiaal- en personeels¬
kosten: € 9.100,-. Hier werd van de
nood een deugd(elijkebalie) gemaakt.
Enhet resultaat mag er wezen. Het
personeelis enthousiast en werkt
met plezier aan de nieuwe balie.
Alle museamoeten zich vroeg of laat

bezig houden met goedearbeidsom¬
standigheden,al dan niet onder druk
van de arbeidsinspectie.Overlegmet
eenArbodienst, informeer bij collega's
en gemeenteen raadpleeg relevante
publicaties.
Voormeer informatie: M.C.R.Looze
en H.Scholtens, 'Baliewerk',SDU,
ISBN9012086361,prijs €24,75

Denieuweentreebalie

vanhet Natuur¬

museumBrabant

tekst en foto Doreen

Timmers,Brabantse

Museumstichting

Arbonormen voor de
museumbalie
Ongeveereenjaar geleden kreeghet
Natuurmuseum Brabant in Tilburg de
arbeidsinspectieover de vloer. De
inspectie oordeeldedat de museum¬
balie direct moest worden aangepast.
Ook de eerderop verzoekvan het
museumdoor de Arbodienstgemaakte
risicoanalysebevatte al kritiek op de
balie. Het werkblad was te klein en
te laag.Voor het baliepersoneelzelf
was de positie ten opzichte van de
bezoekerhet grootste probleem.Om
een bezoekeraan te kijken, moesten
zij het hoofd achterin de nek leggen.
Demeestebaliemedewerkersbleven
daarom maar staan.
Ermoest dus een nieuwe entreebalie
komen,die voldeed aan de Arbonor¬
men. Navraagbij gespecialiseerde
bedrijven leerdedat dezeongeveer
€ 22.700,- zou gaan kosten.Zoveel
geld was er niet. Eenoplossing kon

veiligheid van mensen,de veiligheid van collectie en
gebouwenen de veiligheid van de organisatie.Na de
inventarisatievolgt de analyse:wat is de stand van zaken
vanuit het oogpunt van veiligheid? Welke risico's zijn er
en hoe kunnen dezeworden beperkt?Decursusgeeft
eenvoorbeeld van een risico-inventarisatie voor de vei¬
ligheid van collecties en gebouwen.Ookde veiligheid
van mensen(Arbo) komt aan bod. Het computerpro¬
gramma Musavespeelt in de cursuseen belangrijke rol.

Musave
Musaveis eencomputerprogrammawaarmeeeenanalyse
kan worden gemaakt van de kwaliteit van de veiligheids¬
zorg in eenmuseum(sterkte-zwakte-analyse).Het invullen
van een uitgebreide vragenlijst geeft inzicht in de risico's
voor collectie,gebouwenorganisatie.Musaveis ontwikkeld
door de NederlandseMuseumvereniging.Musave2.0
bestaatuit eenhandboek,eencd-rom met het programma
en een cd-rom met aanvullende documentatie.

Musaveis

verkrijgbaarbij de

NMVenkost€ 27,-

voorledenen€ 81,

voornlet-leden.
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Bedrijfshulpverlening in
Drentse musea
In de zomer van 2000 vroeg Museum
DeBuitenplaats in Eeldeaan de pro¬
vinciaal museumconsulentvan Drenthe
of het mogelijk was voor een aantal
vrijwilligers een cursusbedrijfshulp¬
verlening te organiseren.Het jaarlijkse
scholingsaanbodvoor museummede¬
werkers bevat op basisniveauvooral
museaal-inhoudelijke cursussen.Voor
praktische zakenop het gebiedvan
bedrijfsvoering worden museadoor¬
verwezen naar andere adviserende
instellingen. Zo is de brandweeraltijd
bereid om de brandveiligheid te
inspecterenen adviezente geven.
Het museum in Eeldehad dan ook al
contact opgenomenmet eenaanbieder
van een cursusbedrijfshulpverlening,
maar de kosten vielen nogal tegen:

per deelnemerzo'n € 250,-. Erwil¬
den acht mensenmeedoen,van de in
totaal circa honderd vrijwilligers. De
museumconsulentonderzocht de
mogelijkhedenen deedvoor financiële
ondersteuning een beroepop een
provinciaal krediet voor deskundig¬
heidsbevorderingvoor vrijwilligers.
De reactie van de provincie was posi¬
tief. Het fonds keerde90% van de
kosten uit, op voorwaarde dat er vrij¬
willigers uit minimaal drie Drentse
gemeentenaan de cursusdeelnamen.
Vorig jaar was alles rond en werd in
Museumde Buitenplaats de cursus
bedrijfshulpverlening gegevenaan
twaalf vrijwilligers uit vier musea.De
cursusbesloegtwee dagen,een dag
EHBOen een dag omgaan met cala¬
miteiten zoals brand. Na afloop ont¬
vingen de deelnemerseen certificaat.

ledereenwas zeer te sprekenover de
inhoud van de cursus.Sommigedeel¬
nemershebbenbepaaldeaspecten
zelfs al in praktijk gebracht. De BHV-
certificering blijft twee jaar geldig.
Met de deelnemendemusea is afge¬
sprokendat binnen die twee jaar de
verplichte opfrisdag georganiseerd
wordt, en dat ze daarzelf de middelen
voor reserveren.Helaaswas de pro¬
vinciale ondersteuningeen eenmalige
zaak.Maar volgend jaar wordt de
cursusbedrijfshulpverlening opgeno¬
men in het landelijkescholingsaanbod
voor museummedewerkersen nu reeds
wordt dezemet korting aangeboden
door de NederlandseMuseum¬
vereniging.

tekst PimWitteveen,

Provinciaal MuseumconsulentDrenthe

Planmatige aanpak
Devolgende stap in de cursus integrale veiligheidszorg
is het makenvan een bedrijfsnoodplan. Decursusvolgt
het stappenplan van het Instituut Collectie Nederland,
uit de publicatie Voordathet kalf verdronkenis. In het
bedrijfsnoodplan komt onder andere het ontruimings¬
plan aan de orde.
Wat betreft de beveiliging heeft een groot museum
meestal een apart bewakingsplan.Debewaking wordt
vaak uit handengegevenaan een particuliere organisatie.
Welke 'toeters en bellen' het museumook heeft aan
elektronischehulpmiddelen (zoalscamera'sen sensoren),
de menselijke factor speelt altijd een rol en vormt een
potentieel risico. Het consequent uitvoeren van veilig¬
heidsproceduresbinnen eenorganisatie is heel belangrijk.
Daardoorworden veel veiligheidsrisico's beperkt
Eengoedvoorbeeld is het schriftelijk vastleggen van

afsprakenoverwie objectenin of uit het depotmaghalen.
Het makenvan een compleet bedrijfsnoodplan is een
van de doelen van de cursus integrale veiligheidszorg.
Eendergelijk plan is echter niets waard als er niet mee
geoefendwordt. Het personeelmoet weten hoe het
moet omgaanmet brandblussers,ander heeft plaatsing
weinig zin. Eenontruimingsoefeningzou elk jaar herhaald
moeten worden, inclusief een evaluatie met de mede¬
werkers na afloop. Het lijkt erop dat veel museabezig
zijn met veiligheidszorg,maar het blijft vaak steken
in plannenmakerij. Het klinkt al veilig als je 'ermee
bezig bent'. Helaasis dat een schijnveiligheid en daar
komje pasachter als het te laat is.Voorkomen is beter
dan genezen.

Met dank aan Mlnette Albers,directeur MuseumWillem
vanHaren,Heerenveen

Stoffering van wanden en plafonds, voor
kussens, gordijnen, verduistering, spandoeken en ga
zo maar door. In legio kwaliteiten. In alle kleuren
van het spectrum, op alle locaties in binnen- en
buitenland. Voor feesten en evenementen,
tentoonstellingen en beurzen.
Banieren onder andere van Drop-/Signpaper
inclusief bedrukking
Alle gewenste atelierwerkzaamheden
Textielgroothandel
Het brandwerend impregneren van textiel
Full colour groot formaat bedrukking
tot 5 meter breedte, naadloos

experts
met optimale
mogelijkheden
en maximale
ervaring

BV
TentoonstelIingsstofferingen
Sterrebaan 4, 3542 DK Utrecht
Tel.030-241 4122, Fax 030-241 1724
E-mail info@tetos.nl
Website www.tetos.nl
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Voorrestauratie en

opmerkelijk fraaie

kopieën van

schilderijlijsten in

alle stijlen. Tevens

gespecialiseerd in

meubelrestauraties.

ROO
SAINT
HILL

LIJSTENMAKERS & RESTAURATOREN

Nieuw adres: Zijlweg 328 | 2015 CP Haarlem
Telefoon 023 527 60 15 ITelefax 023 527 01 93

Maatmeubilair
EN VITRINEBOUW
VOOR MUSEA

KWADRANT
INTERIEURBOUW

STAVANGERWEG16, 9723 JCGRONINGEN
TEL.: 050 - 36 84 480, FAX.: 050 - 36 84 499
INTERNET:www.kwadrant.com

Museum Magazijn
Uw partner voor de museumwinkel

Assortiments- en inrichtingsadvies

Custommade producten in kleine
aantallen

Museale producten uit binnen- en buiten¬
land, zoals : Replica glas, tinnen replica's,
historisch speelgoed en koelkastmagneten
met afbeeldingen van kunst

Zie ook onze site op internet:
www.museumbv.nl
E-mail info@museumbv.nl

Of bezoek ons kantoor/ showroom:
Hendrik Jacobszstraat 14
1075 PD Amsterdam (nabij Vondelpark)
tel. 020 4711 723 fax 020 4713 455

Het in Haarlem gevestigde onderdeel van Paswerk
dat gespecialiseerd is in textielrestauratie is al
ruim zestig jaar een betrouwbaar adres voor
conservering en restauratie. Deskundig advies
op het gebied van behoud en beheer van textiel,
conditiebeschrijvingen en schadetaxatie.
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Zeggen watje doet en
doeri wat je zegt
Museurriregistratie en ISO-certificering waarborgen kwaliteit

Door Marieke Welters,

afgestudeerd in

Kunstbeleid en -

management aan de

Universiteit Utrecht

met de scriptie

'Kwaliteitsmanagement

in de Nederlandse

Museumwereld'

De aandacht voor kwaliteitsmanagement is van de commerciële sector
overgewaaid naar de culturele sector. In het bedrijfsleven wordt het
reeds met veel succes toegepast. Maar ook de non-profit-sector kan
er baat bij hebben. Voor musea is museumregistratie de meest bekende
vorm van kwaliteitsmanagement. Daarbij gaat het om een inhoudelijke
standaard voor het functioneren van musea. De ISO-certificering legt
juist de nadruk op de interne processen. Beide vormen van kwaliteits¬
management vullen elkaar dus goed aan.

Kwaliteitsmanagement
Kwaliteitsmanagement is een lastig begrip. Eenprecieze
definitie is moeilijk te gevenomdat iedereenkwaliteit
op een persoonlijkewijze ervaart. Kwaliteitsmanagement
begint waar managersnadenkenover processenen
diensten die een organisatie als geheel soepeler laten
functioneren. Het doel van kwaliteitsmanagement is de
optimaliseringvan de kwaliteit van organisatie,producten
en diensten. Deaanleiding kan verschillen: een goede
reputatie opbouwen, klantenwinning, klantenbinding,
maar ook kostenbesparing.Kwaliteitsmanagement¬
programma'szijn er in diversevormen; met en zonder
certificaat, streng en minder streng, branchegericht of
algemeen,branche-erkendof internationaal erkend.
Deopbouw komt in grote lijnen echter altijd overeen.
Deprocessenbinnen een organisatie staan centraal.
Dezeworden beschrevenen geanalyseerd.Vervolgens
wordt bekekenhoe de processenidealiter zouden
moeten lopen, en wordt dit vertaald naar een pakket
van eisen.Devolgende, cruciale stap is het aanpassen
van de processenin de organisatie om het ideaal zo
dicht mogelijk te benaderen.Eenoptimaal functionerende
organisatie kent een hoge mate van efficiëntie en
spaart daarmeeoverbodige kosten uit. Het meest
bekendealgemenekwaliteitsmanagementprogramma
is de ISO-certificering. Voor musea is er de branche¬
gerichte museumregistratie.

ISO-certificering
De ISO-norm is een kwaliteitsmanagementprogramma
dat de tevredenheidvan klanten en medewerkersvergroot
en een continu verbeterproceswaarborgt. Demeest
recenteversie is de ISO9001:2000-norm. Aan de hand
van dezenorm kan zowel intern als extern worden
beoordeeldof de organisatie in staat is te voldoen aan
de eisenvan klanten, wet- en regelgevingen de eigen
organisatie. Bij 'klanten' kan een museumdenkenaan
bezoekers,maar ook aan collega-musea of onderzoekers
die gebruik makenvan de faciliteiten van het museum.
Bij regelgevingkangedachtwordenaande ICOM-definitie
en de Gedragslijnvoormusealeberoepsethiek.Deeisen
van de eigen organisatie staan in de doelstellingen en
het beleidsplanvan het museum.Het beleidsplan is van
wezenlijk belangom voor ISO-certificering in aanmerking
te komen. ISOis een redelijk flexibele vorm van
kwaliteitsmanagement: binnen eenstreng vastgesteld
kader is het mogelijk eisendie voor de organisatie niet
relevant zijn uit te sluiten. Peraandachtspunt bepaalt
de organisatie zelf of dit relevant is. Ook het toepas¬
singsgebiedis flexibel, wat het bijvoorbeeld mogelijk
maakt om als museum ISOalleen in het depot toe te
passen.ISOis geschikt voor alle musea,groot en klein,
want de complexiteit van het kwaliteitsmanagement
wordt bepaalddoor de grootte van de organisatie en de
complexiteit van de processen.Eenzakelijke, professio¬
nele opstelling is daarbij wel noodzakelijk.

Rijksmuseum voor
Volkenkunde
Het Rijksmuseumvoor Volkenkunde
in Leiden is in november 1999 ISO-
gecertificeerd. Het museumheeft
vijftien maandengewerkt aan het
ontwikkelen en implementeren van

een kwaliteitsmanagementsysteem
voor het collectiebeheer.Behouden
beheerzijn structureel verbeterd,
geheel in de geest van het Deltaplan
voor Cultuurbehoud. Het was een
intensief procesmaar het museum is
tevredenmet het resultaat. Dankzijde

gestandaardiseerdeprocessenbehoe¬
ven de medewerkersniet telkens
opnieuw het wiel uit te vinden.
Bovendienvergroot het ISO-certificaat
de professioneleuitstraling van het
museum.
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Handboek
De ISO-gecertificeerdeorganisatie dient alle (gewenste)
processenvast te leggenin eenhandboek,en zich daaraan
vervolgenste houden.Welke producten en diensten wil
de organisatieleveren,en hoewordt de klanttevredenheid
vergroot? Bij 'producten en diensten' kan een museum
denkenaan het behoud en beheervan de collectie,
verschillendevormen van presentatie en educatie,
publieksfaciliteiten als museumwinkel, restaurant en
bibliotheek. Het systeemkan zeer uitgebreid zijn, of
juist heel beknopt, maar ISOstelt vervolgensstrenge
eisenaan de manier waarop de in het handboek
beschrevenprocessenworden gemeten,gedocumenteerd,
geanalyseerden gecontroleerd. Eenorganisatie die ISO-
gecertificeerd wil worden kiest zelf een certificerende
instelling. Alle certificerende instellingen en hun auditers
staan onder toezicht van de onafhankelijke Raadvoor
Accreditatie. Na het behalenvan het certificaat wordt
jaarlijks gecontroleerd of de organisatie het handboek
wel volgt.

De kosten en de baten
ISO-certificering is niet goedkoop:de kostenvan externe
advisering en certificering komen al gauw op € 10.000,-
maardit is uiteraardafhankelijkvanverschillendefactoren
als grootte van de organisatie, toegepaste normen,
ingeschakeldeadviseursen noodzakelijkeaanpassingen
in de organisatie. Deelnameaan museumregistratie kost
niets, maar de al dan niet noodzakelijke 'inhaalslag'
brengt wel kosten met zich mee,bijvoorbeeld omdat
de statuten moeten worden aangepastof omdat er
geïnvesteerdmoet worden in het depot. Uit een enquête
onder 80 musea(in het kadervan de afstudeerscriptie
van de auteur) met een responsvan 40% kwamen de
hoge kosten naar voren als belangrijkste negatieve
aspect van kwaliteitsmanagement. Daarstaat tegenover
dat 30% van de respondentenaangaf het gemakkelijker
werven van sponsorsen subsidiegeversals het belang¬
rijkste voordeel van museumregistratie te zien. In het
algemeen is de uitstraling naar buiten en de erkenning
die het kwaliteitsvignet van het museumregistermet
zich meebrengt de belangrijkste stimulans om mee te
doen. Destatus van geregistreerdmuseumschept
vertrouwen. In het kadervan kwaliteitsmanagement
aangegevennoodzakelijkeverbeteringen kunnen
subsidiegevers,fondsen en sponsorsovertuigen van
de noodzaakvan financiële ondersteuning.

De eisen van museumregister en ISO
Het meest evidente verschil tussen museumregistratie
en ISOis dat ISOmuseavrij laat in het formuleren van
de inhoudelijke eisen,maar vervolgenswel richting
geeft aan de manierwaarop museaaan dezeinhoudelijke
eisenwillen voldoen. Bij ISOstaan de organisatieproces¬
sen centraal, bij museumregistratie de professionele
normen. ISOstelt bijvoorbeeld geen expliciete eisen aan
de institutionele basis,maar als een museum in haar
doelstellingen aangeeft te werken volgens de ICOM-
definitie, dan liggen de eisenvan museumregistratie
automatisch ook besloten in ISO.Ookwat betreft de
financiële basisvan eenmuseumstelt ISOgeenspecifieke
eisen,maar het beleidsplanmoet wel goed financieel
zijn onderbouwd en er moet voldoende budget zijn om
de beschrevenprocessenuit te voeren. Het voor
museumregistratieverplichte beleidsplan is bij ISO
noodzakelijk om het kwaliteitsmanagementprogramma
op te stellen. Hetzelfde geldt voor collectiebeschrijving
en collectiebeleid. Andersdan het museumregisterstelt
ISOgeen inhoudelijke eisenaan collectieregistratie en
conservering,maar het museummoet de manier waarop
dit gebeurt wel vastleggen in het kwaliteitshandboek en
daarnaaststreven naar continue verbetering. Eisenmet
betrekkingtot openingstijdenen publieksvoorzieningenkent
ISOniet, maar ISOstelt wel eisenaan het vergroten van
de klanttevredenheid,wat met dezepunten samenhangt.

ISO als vervolg op museumregistratie
In de museumsectorbestaat voldoende belangstelling
voor kwaliteitsmanagement en voor museumregistratie
in het bijzonder. ISO-certificering is echter nog niet zo
bekend:80% van de respondentenvan bovengenoemde
enquête kon de inhoudelijke vragen over ISOniet
beantwoorden. Maar gezien de voornaamste redenen
van museaom deel te nemenaan museumregistratie -
erkenning van de professionaliteit en het interesseren
van financiers - is ook ISO-certificeringeenaantrekkelijke
optie. ISObiedt een internationaal erkend certificaat
dat een groot aanzien geniet in de commerciële sector
en waaraan (potentiële) sponsorsdus kunnen relateren.
Voor geregistreerdemusea is het behalenvan het ISO-
certificaat waarschijnlijk geen hele grote stap. ISOkan
heelgoedals eenvervolgop demuseumregistratieworden
ingezet, het biedt een zekeretoegevoegdewaarde.
De ISO-normengevenstructuur aan de verdere profes¬
sionalisering van de organisatie. Kwaliteitsmanagement
betekent niet alleen zeggenwatje doet, maar ook doen
watje zegt en dat aantoonbaar maken.

Voormeer informatie

over ISO-normen-

pakketten

en certificerende

instellingen:

het Nederlands

Normalisatie Instituut

(NNI) in Delft,

T015 269 03 90,

www.nni.nl;

voor meer informatie

over INK:

T073 613 87 87,

www.ink.nl ;

voor meer informatie

over EFQM:

T+32 2 775 35 11(B),

www.efqm.org

Meer
kwaliteitsmanagement:
INK en EFQM
Naast ISOzijn de modellen van het
Instituut NederlandseKwaliteit (INK)
en de EuropeanFoundationfor Quality
Management (EFQM)de meest

bekendealgemeneprogramma'svoor
kwaliteitsmanagement. Beidemodel¬
len kennenechter geen certificering.
In het INK-model voert de organisatie
eenzelfanalyse uit aan de hand van
tabellen en vragenlijsten. Erworden
geen specifiekeeisengesteld aan de

organisatie. Het EFQM-modelstreeft
naar 'total quality management'(TQM)
en gaat een stap verder dan ISO.De
organisatiebiedt trainingen,workshops
en consultancy aan.
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nieuws
Mirjam Pragt, provinciaal
museumconsulent Fryslan
Ruim 25 jaar heeft Hansde Haan inhoud en gezicht
gegevenaan het museumconsulentschapin Friesland.
Na zijn pensioneringben ik per 1 februari 2002 aange¬
steld als zijn opvolger. Ik ben afgestudeerdaan de Rein-
wardt Academieen begon mijn museumloopbaanin
1985 in het Rijksmuseum,als collectiebeheerdervan de
afdeling Nederlandsegeschiedenis.Het Deltaplanpro¬
ject, de verhuizing van het depot en de herinrichting
van de vaste opstelling waren de grootste projecten in
dezeplezierige periodevan bijna 14 jaar. Daarnaastwas
ik van 1996 tot 1999 voorzitter van SIMIN, de sectie
informatievoorziening van de NMV.Samenmet Annette
Gaalman schreef ik Het gebruik van deAATin cultuur¬
historischemusea (NMV 2000). In 1999 maakte ik de
overstap naar het Legermuseumin Delft en ging daar
aan de slag als hoofd van de afdeling collectiebeheer.
Tot mijn taak behoordeook de adviseringvan de 26 his¬
torische verzamelingenvan de Koninklijke Landmacht.
Dit onderdeelvan mijn taak heeft waarschijnlijk de
basisgelegdvoor mijn huidige functie: museumconsu¬
lent van de provincie Friesland.In dezedoor mij zeer
geliefde provincie heb ik mij inmiddels gevestigd.Mijn
opgedanemuseumervaringstel ik nu ten dienste van de
76 museadie samende Federatievan FrieseMuseaen
Oudheidkamersvormen.

Roeli Broekhuis, provinciaal
museumconsulent Groningen
Per 1 maart 2002 ben ik benoemdtot provinciaal
museumconsulentvan de provincie Groningen. Ik volg
Minette Albers op, die directeur is gewordenvan
MuseumWillem van Haren in Heerenveenen Museum
StedhüsSleat in Sloten. In het kadervan mijn eerdere
werk voor de Federatievan Musea in de provincie
Groningen,als projectleider museumregistratie, heb ik al
met vele relaties kennisgemaakt.DeGroningsemusea
die mij nog niet kennen hoop ik zo spoedig mogelijk te
bezoeken.Zelf woon ik in Noordbroek.Aan de Rijks¬
universiteit Groningen heb ik geschiedenisgestudeerd,
met als afstudeerrichting middeleeuwsegeschiedenis.
Belangrijke bijvakken waren mediaevistiek (cultuur¬
geschiedenisvan de Middeleeuwen) en museologie,dat
toen nog aan de Rijksuniversiteit Leidenwerd gegeven.
Dezebijvakken gevenmeteen mijn belangstelling aan:
een interdisciplinaire benaderingzoals bij medieavistiek,
gekoppeldaan praktische kennis en vaardighedenvan
de museologie.Ik heb eerder gewerkt voor de afdeling
voorlichting van de Rijksuniversiteit Groningen,het
Museum-KloosterTerApel, de stichting Kunst en
Cultuur Overijsselen de provincie Groningen.
Tot september2002 werk ik op dinsdag nog bij het
Drents Plateau,als projectleider museumregistratie,
maar daarna wijd ik mij geheel aan de Groningse
musea.

Verhuizing LCM en Museumregister
DeStichting Landelijk Contact van Museumconsulenten
en de Stichting het NederlandsMuseumregisterzijn met
de NederlandseMuseumverenigingen de Stichting
Museumjaarkaartverhuist naarMuseumhuisBussenschut,
Rapenburgerstraat123 in Amsterdam.
In het Museumhuiszijn gevestigd:
• NederlandseMuseumverenigingNMV
• Stichting Museumjaarkaart SMJK
• Stichting LandelijkContactvan MuseumconsulentenLCM
• Vereniging International Council of Museums
Nederland ICOM
• NederlandseFederatievan Vrienden van MuseaNFVM
• Stichting het NederlandsMuseumregisterSNMR
• Vereniging van RijksgesubsidieerdeMuseaVRM
MuseumhuisBussenschut,Postbus2975, 1000CZ
Amsterdam, T020 551 29 00, F020 551 29 01
Voormeer informatie en routebeschrijving
www.museumvereniging.nlof www.smjk.nl

LCM-bestuur
GRONINGENRoeli Broekhuis

Federatievan Musea in de provincie
Groningen
T 050 313 00 52 / fmg@castel.nl

FRIESLAND Mirjam Pragt
FederatievanFrieseMuseaenOudheidkamers
T058 21391 85/ consulent@friesmuseum.nl

DRENTHE PimWitteveen
Drents Plateau
T 0592 30 59 30 /
p.witteveen@drentsplateau.nl

OVERIJSSELGirbe Buist
Stichting Kunst EtCultuur Overijssel
T 038 422 50 30 / kco@kco.nl

GELDERLANDJacobusTrijsburg
Stichting GeldersOudheidkundigContact
T 0575 51 18 26 / trijsburggoc@wxs.nl

UTRECHT AnneliesJordens
FederatieStichts Cultureel Erfgoed
T 030 234 38 80 / fsce@erfgoed-utrecht.nl

NOORD- Birgitta Fijen
HOLLAND Stichting Museaalen Historisch

PerspectiefNoord-Holland
T 023 531 91 39 / fijen@mhp-nh.nl

ZUID- Judith Tegelaers
HOLLAND Stichting ErfgoedhuisZuid-Holland

T0715133739 / tegelaers@erfgoedhuis-zh.nl
ZEELAND Wim Scholten

Stichting Cultureel ErfgoedZeeland
T 0118 63 10 51 / w.scholten@zeeland.nl

NOORD- JulesVerschuuren
BRABANT BrabantseMuseumstichting

T 013 535 55 65 /
j.verschuuren@brabantmuseumland.nl

LIMBURG AgnesVugts
Stichting Symbiose:Unit Kunst EtCultuur
T 046 420 81 29 / agnes.vugts@symbiose.nl
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ADLIB Museum is de software voor professioneel

eolleetiemanagement | Uitgebreide functionaliteit

Beeldintegratie | Exportwizard. XML export

Thesaurusmanagement | Klaar voor het Internet.

Internet- / Intranet Module | Zoeken via Thesaurus en

indexlijsten | Koppeling externe bestanden. Word,

Excel, Internetpagina's | Internationale standaarden.

Basis voor data-uitwisseling | Gebruiksvriendelijk.

Individueel aanpasbare lettertypen en kleuren

Validatiebestanden voor correcte data invoer

Krachtige zoekmogelijkheden. Booleaans, Links-

truncatie, Reehts-truncatie, Korte woorden

Meertalig | ADLIB Museum Basis. Direct inzetbaar

ADLIB Mu seum standaard. Toolkit. Volgens de

"CIDOC Guidelines" en SPECTRUM-Standaard

Bruikleenmodule | ADLIB Museum Plus. Uitbreiding

met ADLIB Bibliotheek | Crossdomain searching

ADLIB Information Systems | Postbus 1436 | 3600 BK Maarssen

Telefoon +31(0)30 - 241 18 85 | Fax +31(0)30 - 241 25 68

E-mail sales@nl.adlibsoft.com ! www.adlibsoft.com
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