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Succesvol programmering verbreed

• Minder afhankelijk van de goed ingevoerde 
muziekliefhebber

• Flinke groei in kaartverkoop

• De typische Muziekgebouw klant bestaat niet 
meerStartsituatie



‘We willen een breed 
gedragen strategie waarin 

de klant centraal staat.’

‘We willen beter weten wat 
voor klanten we hebben en 
hoe we ze kunnen raken.’

‘We willen ons aanbod nog 
beter laten aansluiten op 
verschillende (potentiële) 

bezoekers.’

Programma’s 
ontwikkelen 

vanuit de klant

Gedifferen-
tieerde 

communicatie
Organisatie-

focus

Ambitie: niet stilvallen in groei



Stap 1: Van productgroepen naar 
klantgroepen





Stap 2:
Deep Dive 

Klantgroepen

Aanpak bij Muziekgebouw

• Interviews in het Muziekgebouw

• Topics guide van breed/kennismaking naar smal 
(Muziekgebouw ervaring)

• Mix van vragen, associatieoefeningen, simulatie 
van oriëntatie –en aankoopproces en ‘neem me 
met je mee’

• Uit 391 respondenten 20 mensen uitgenodigd 
voor het interviews 



"Het is een prikkelende avond als het je 
op een ander been heeft gezet" 
Marjolein, 62

"Een museum is een esthetisch 
tankstation met een mentale wasbeurt 
erbij" Hans, 69

De ontdekkers

“Als er appèl op jezelf wordt gedaan: 
"Wat vind ik hier nou van?“ Els, 57



De ontsnappers

"Een goed boek kan me helemaal meevoeren, 
dat ik in die sferen kom" Matty, 65

"Je moet je er aan overgeven, even niks willen" Kees, 58

“De Matthäus Passion met Reinbert de Leeuw, pure 
verrukking" Ester, 65



Vanuit inzicht naar customer engagement

Propositie Klantinteractie





Ontsnappers: nieuwe propositie op basis van twee inzichten

BEHOEFTE BARRIERE

• Interactie met 
uitvoerende

• Gevoel dat er    
meer is



Nieuwe propositie voor ontsnappers: Rondom Liza



Vanuit inzicht naar customer engagement

Propositie Klantinteractie



1 op 1 communicatie: gebaseerd op gedrag en voice of the customer

Stap 3:
Nieuwe 

proposities

Instrument

Karakter van 
de muziekStijlperiode

Instrument

DrijfveerStijlperiode



Voorbeeld klantprofiel op basis van producten



Voorbeeld drijfveren achterhalen via tevredenheidsevaluatie



Nieuwsbrief van onze tips naar onze tips voor jou



Differentiatie op basis van drijfveer in concertteksten



Voorbeeld content voor ontdekkers



Het realiseren van klantwaarde 
vereist een  360° aanpak.




