Workshop 2
Opbouwende netwerken

Onderdeel van toolkit Nieuw Delen

Sibiotheskive




Agenda

* Opfrissen workshop 1

* Praktijkopdracht bespreken: Welke stappen zijn er gezet?
* Argumentiekaart

* Unique selling points van de bibliotheek

* QOefenen pitch / netwerkgesprek
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 Weet wat het verhaal is van jouw organisatie
— Waarom doen jullie wat jullie doen?
— Hoe bereiken jullie dit?
— Wat doen jullie dan?
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« Mensen vertellen vaak WAT ze doen:
— Auto’s verkopen
— Boeken uitlenen
— Lesgeven aan kinderen
« Maar anderen raken pas enthousiast als je vertelt WAAROM |je iets doet:
— lk geloof er in dat een auto bijdraagt aan je gevoel van vrijheid
— Door boeken te lezen word je een rijker mens

— Kinderen verdienen een goede basis, om de rest van hun leven op te
kunnen bouwen
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* Hulpmiddel bij het netwerken
« Geeft antwoord op de vraag ‘Wat is de meerwaarde van jouw organisatie?”
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Waarom?

« Wi willen inwoners van ons werkgebied helpen op het gebied van lezen,
leren en informeren, zodat zij mee kunnen doen aan de maatschappij.

Hoe?

« Wij doen dit in samenwerking met anderen en op een betrouwbare,
laagdrempelige, kwalitatieve (pluriforme) manier.

Wat?

 Collecties
* Bibliotheeklocaties
* Projecten, programma’s
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* Welke feiten zijn er bekend en kun je gebruiken bij het werken in communities?
 25% van de kinderen heeft een taalachterstand (algemeen)

* In Roosendaal wonen ca. 3000 laaggeletterden (regionaal)

 Eris eentoenemende aandacht voor gezonde voeding (algemeen)
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« Onverwachts gesprek: pitch
« Gepland gesprek: voorbereid gesprek
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Waar moet je aan denken:
« WAAROM doe je wat je doet?

 Welke elementen van de bibliotheek, jezelf en jouw activiteiten zijn
Interessant voor de ander?

* Unique Selling Points (sleutelwoorden) opschrijven
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Waar moet je aan denken:
« Welke verwachtingen heeft je partner?
« Wat is het doel van het gesprek?

* Unique Selling Points (sleutelwoorden) opschrijven
 Hoe zorg je voor follow-up?
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Unique Selling Points (sleutelwoorden)
Bibliotheek VANNnU?

Waarin is Bibliotheek VANNU, Wat betekent dat voor ...?
onderscheidend ?

1. Locaties in verschillende dorpen/steden  Ruimte om bijeenkomsten te organiseren
2 .25% van de bewoners zijn lid Groot bereik

3.

4.

5.
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« Zelftest
* Ontwikkelgesprek
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S m.hezemans@-cubiss.nl
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s.dobbelsteen@cubiss.nl

y @mariekehez
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