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	                      Publieksbereik. Expertise uit en in het veld
                            Studiedag 25 maart 2011, Planckendael



Verslag sessie 6: de dure vogels

De powerpointpresentatie ‘Cultuur en sport – Een economische analyse’ vormt de basis bij dit verslag.
Het merendeel van de huidige gebruikers wil (wat) meer betalen voor culturele en sportieve activiteiten. Toch zijn lineaire prijsstijgingen een slecht idee omdat ze tot een participatiedaling leiden. Deze impact van een prijsstijging op de participatiegraad speelt een cruciale rol in een sector die gericht is op de grootst mogelijke deelname van een zo breed mogelijk deel van de bevolking. 
Een alternatief is prijsdifferentiatie. Prijsdifferentiatie betekent dat men voor ongeveer hetzelfde product een andere prijs vraagt. Hogere én lagere toegangsprijzen zijn dan mogelijk. Dit wordt momenteel in sommige cultuur- en gemeenschapscentra al toegepast door middel van diverse rangen en abonnementen: voor een zitje met een betere zichtlijn betaalt men iets meer en vroege ‘boekers’ die een bepaald aantal kaarten afnemen, genieten via het abonnementensysteem van een korting. 
· Het rangensysteem heeft zijn beperkingen en leidt in doorgedreven vorm tot stigmatisering waarbij minder kapitaalkrachtigen de slechtere zitjes betrekken. 

· Abonnementen: klanten kunnen hun abonnement samenstellen en kiezen uit alle voorstellingen van het volgende seizoen. Dat maakt dat men voor producties kiest waarvoor men sowieso de hoogste betalingsbereidheid heeft. Hiervoor krijgt men korting dankzij het abonnement. Het is dus geen efficiënt instrument. 

Een alternatief: een abonnement biedt geen korting maar wel de garantie voor een ticket voor een populaire productie. De abonnementenverkoop start dan enkele weken voor de start van de klassieke ticketverkoop.

· Leeftijdsgebonden: vaak wordt er korting gegeven aan jongeren en senioren. Een korting voor jongeren lijkt plausibel gezien hun beperkte financiële slagkracht. Een significant deel van de senioren zijn echter bemiddeld en hebben een hoge betalingsbereidheid die momenteel niet ten gelde wordt gemaakt. 

· Vrienden van...-reductie: Dit is een alternatief voor het abonnementensysteem. Men voorziet een reductie voor elk bezoek van het lid/ de vriend van het huis. Iedereen heeft zo op hetzelfde moment toegang tot de verkoop van tickets. De ervaring leert dat het centrum in de loop van het jaar meer tickets verkoopt. De opbrengst van de verkoop van de lidkaarten of vriendepassen is ook niet onderhevig aan een partageregeling zoals dat bij klassieke ticketverkoop of abonnementen wel het geval is. 

· Andere alternatieven waarop prijsdifferentiatie kan toegepast worden zijn plaats, tijdstip,...

Opgepast, bij ingrijpende veranderingen in het prijsbeleid is een draagvlak binnen de organisatie noodzakelijk. Het onthaal en de collega’s aan de ticketbalie zijn hierbij sleutelfiguren.
Bij bibliotheken zijn de kosten veel groter dan de baten. De overheid kiest bewust voor deze piste door elke gemeente te verplichten een bibliotheek in te richten. Via prijsdifferentiatie is ook hier een grotere opbrengst voor de bibliotheken mogelijk (Nederlandse voorbeelden waarbij er twee soorten lidkaarten bestaan. De duurdere geeft recht op een grotere en langere ontlening van materiaal). De kloof tussen de baten en de kosten is echter zo groot dat deze niet te dichten valt met prijsdifferentiatie. 

Prijsdifferentiatie vraagt om gestructureerde experimenten op regionaal vlak én in de hele keten van producenten en spreiders. LOCUS engageert zich alvast, samen met VTi wat betreft de hele keten, om dit thema verder uit te spitten en experimenten te begeleiden.  
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