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INLEIDING	
  
De	
  lokale	
  Rabobank	
  Noord-­‐Kennemerland,	
  
Gemeente	
  Bergen	
  hebben	
  het	
  initiatief	
  genomen	
  
om	
  in	
  samenwerking	
  met	
  Rabobank	
  Nederland	
  en	
  
Platform	
  De	
  Nieuwe	
  Winkelstraat	
  een	
  “actieplan	
  
toekomstbestendige	
  winkelgebieden”	
  uit	
  te	
  werken	
  
voor	
  Schoorl,	
  dat	
  hiernaast	
  op	
  een	
  kaart	
  is	
  
weergegeven.	
  

Een	
  toekomstbestendig	
  winkelgebied	
  is	
  een	
  
winkelgebied	
  dat	
  ook	
  in	
  de	
  toekomst	
  interessant	
  
genoeg	
  blijft	
  voor	
  de	
  ‘connected’	
  consument	
  om	
  dit	
  
winkelgebied	
  herhaaldelijk	
  te	
  blijven	
  bezoeken.	
  
Deze	
  ‘connected’	
  consument	
  maakt	
  veelvuldig	
  gebruik	
  van	
  (mobiel)	
  internet,	
  voor,	
  tijdens	
  en	
  na	
  zijn	
  bezoek	
  
aan	
  een	
  winkelgebied.	
  Als	
  winkelgebied	
  moet	
  je	
  een	
  sterk	
  merk	
  zijn	
  en	
  dit	
  in	
  alle	
  vormen	
  en	
  via	
  alle	
  kanalen	
  
bij	
  de	
  consument	
  weten	
  over	
  te	
  brengen.	
  Allereerst	
  moet	
  de	
  basis	
  op	
  orde	
  zijn,	
  anders	
  is	
  het	
  bouwen	
  aan	
  
de	
  toekomst	
  niet	
  mogelijk.	
  Het	
  verder	
  invullen	
  van	
  een	
  toekomstbestendig	
  winkelgebied	
  vervolgt	
  met	
  de	
  
visie	
  op	
  de	
  toekomst	
  voor	
  het	
  winkelgebied.	
  Welk	
  signatuur	
  past	
  daarbij	
  en	
  welk	
  merk?	
  En	
  hoe	
  kan	
  je	
  dit	
  op	
  
alle	
  onderdelen	
  van	
  het	
  winkelgebied	
  laten	
  leven?	
  Welke	
  stappen	
  moeten	
  worden	
  ondernomen	
  om	
  dat	
  
verder	
  te	
  optimaliseren?	
  

I.	
  DE	
  BASIS	
  OP	
  ORDE	
  
De	
  kwaliteit	
  van	
  het	
  winkelgebied	
  en	
  de	
  kwaliteit	
  van	
  de	
  samenwerking	
  moeten	
  op	
  orde	
  zijn.	
  Op	
  dit	
  
fundament	
  kan	
  worden	
  gebouwd	
  aan	
  een	
  toekomstbestendig	
  winkelgebied.	
  Dit	
  vergt	
  antwoorden	
  op	
  de	
  
volgende	
  vragen.	
  Wat	
  is	
  er,	
  hoe	
  wordt	
  dit	
  gewaardeerd	
  en	
  wat	
  is	
  de	
  achterliggende	
  reden	
  van	
  de	
  ontstane	
  
situatie?	
  Wordt	
  er	
  samengewerkt	
  door	
  stakeholders	
  en	
  individuele	
  ondernemers?	
  Wordt	
  dit	
  gecoördineerd	
  
en	
  is	
  deze	
  samenwerking	
  effectief?	
  

II.	
  EÉN	
  MERK,	
  ON-­‐	
  EN	
  OFFLINE;	
  WIE	
  BEN	
  JE?	
  
Van	
  hetzelfde	
  belang	
  zijn	
  de	
  antwoorden	
  op	
  de	
  volgende	
  vragen.	
  Waarom	
  komen	
  verschillende	
  
consumentgroepen	
  (woon-­‐werk,	
  toerist,	
  shopper,	
  regio,	
  inwoner)	
  naar	
  het	
  winkelgebied	
  en	
  komen	
  ze	
  
graag	
  terug?	
  “Wie	
  ben	
  je	
  als	
  winkelgebied”,	
  niet	
  vanuit	
  het	
  aanbod	
  bekeken	
  (veel	
  bos,	
  oud	
  centrum,	
  
gezelligheid),	
  maar	
  vanuit	
  de	
  klantvraag.	
  Dit	
  vraagt	
  inzicht	
  in	
  de	
  klant	
  en	
  weten	
  wat	
  te	
  doen;	
  persoonlijk,	
  op	
  
het	
  juiste	
  moment,	
  op	
  de	
  juiste	
  plek,	
  via	
  het	
  juiste	
  kanaal.	
  Het	
  winkelgebied	
  als	
  één	
  geheel	
  voor	
  de	
  klant.	
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III.	
  SPEERPUNTEN	
  VAN	
  DE	
  NIEUWE	
  WINKELSTRAAT	
  
Op	
  elk	
  onderdeel;	
  Organiseren,	
  Lokaal	
  verbinden,	
  Content,	
  Klantkennis,	
  Digitaal	
  in	
  fysieke	
  omgeving	
  en	
  
Identiteit,	
  is	
  actie	
  nodig.	
  Per	
  onderdeel	
  een	
  eigen	
  invulling	
  met	
  eigen	
  acties	
  en	
  eigen	
  tempo,	
  in	
  samenhang	
  
met	
  elkaar.	
  Voortgang	
  op	
  de	
  één	
  heeft	
  effect	
  heeft	
  op	
  het	
  succes	
  van	
  de	
  ander.	
  Het	
  vereist	
  een	
  hybride	
  
aanpak.	
  

	
  

Een	
  toekomstbestendig	
  winkelgebied	
  vraagt	
  actie,	
  onderhoud	
  en	
  ontwikkeling.	
  Dit	
  is	
  complex	
  en	
  vraagt	
  van	
  
alle	
  stakeholders	
  inzet,	
  betrokkenheid	
  en	
  samenwerking.	
  Het	
  gaat	
  bij	
  toekomstbestendige	
  winkelgebieden	
  
niet	
  om	
  een	
  project,	
  maar	
  om	
  de	
  start	
  van	
  een	
  nieuwe	
  manier	
  van	
  werken.	
  Samenwerken	
  2.0.
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  I	
  DE	
  BASIS	
  OP	
  ORDE	
  

De	
  basis	
  van	
  een	
  toekomstbestendig	
  
winkelgebied	
  bestaat	
  voor	
  De	
  Nieuwe	
  
Winkelstraat	
  uit	
  twee	
  dimensies:	
  

• De	
  kwaliteit	
  van	
  het	
  winkelgebied	
  zelf;	
  
• De	
  kwaliteit	
  van	
  de	
  samenwerking	
  tussen	
  

de	
  lokale	
  belanghebbenden	
  van	
  het	
  
winkelgebied.	
  

Bijgevoegde	
  grafiek	
  toont	
  hoe	
  de	
  basis	
  van	
  
Schoorl	
  er	
  volgens	
  de	
  resultaten	
  van	
  de	
  
gesprekken,	
  de	
  analyse,	
  de	
  schouw,	
  de	
  
antwoorden	
  op	
  de	
  scan	
  en	
  de	
  werksessie	
  voor	
  
staat.	
  

• Samenwerking	
   3,0	
  
• Winkelgebied	
   5,1	
  

KWALITEIT	
  VAN	
  HET	
  WINKELGEBIED	
  
Schoorl	
  heeft	
  een	
  duidelijke	
  lokale	
  functie,	
  waarbij	
  Bergen	
  de	
  grootste	
  concurrent	
  is.	
  Met	
  deze	
  lokale	
  
functie	
  bedoelen	
  we	
  niet	
  de	
  eigen	
  inwoner,	
  integendeel,	
  met	
  lokaal	
  bedoelen	
  we	
  juist	
  de	
  vakantieganger.	
  
Uit	
  de	
  koopstromen	
  blijkt	
  namelijk	
  dat	
  Schoorl	
  zeer	
  slecht	
  in	
  staat	
  is	
  de	
  bestedingen	
  van	
  die	
  eigen	
  inwoner	
  
vast	
  te	
  houden.	
  Maar	
  zeer	
  goed	
  in	
  staat	
  is	
  de	
  toerist	
  te	
  bedienen.	
  Uit	
  de	
  koopstromen	
  wordt	
  dit	
  bevestigd	
  
omdat	
  de	
  toevloeiing	
  vanuit	
  vele	
  plekken	
  komt.	
  Het	
  is	
  duidelijk	
  dat	
  Schoorl	
  als	
  een	
  toeristisch	
  gebied	
  moet	
  
worden	
  beschouwd	
  en	
  daarin	
  wel	
  weer	
  uniek	
  is.	
  Achteroverleunen	
  is	
  geen	
  optie.	
  De	
  concurrentie	
  met	
  
Bergen,	
  en	
  toeristisch	
  gezien	
  ook	
  met	
  andere	
  toeristische	
  kustgebieden	
  is	
  groot.	
  Schoorl	
  moet	
  er	
  alles	
  aan	
  
doen	
  om	
  een	
  duidelijk	
  profiel	
  te	
  krijgen.	
  Alleen	
  dan	
  kan	
  de	
  klant	
  verleid	
  worden	
  naar	
  Schoorl	
  te	
  komen	
  en	
  
te	
  blijven	
  komen	
  en	
  te	
  blijven	
  besteden.	
  De	
  afvloeiing	
  van	
  de	
  bestedingen	
  gaat	
  vooral	
  naar	
  Bergen	
  en	
  
Alkmaar.	
  

De	
  kwaliteit	
  van	
  het	
  winkelgebied	
  is	
  onvoldoende,	
  zowel	
  in	
  sfeer	
  als	
  in	
  serviceniveau.	
  Dit	
  vergt	
  verbetering	
  
en	
  vervolgens	
  continue	
  aandacht,	
  omdat	
  ook	
  de	
  omliggende	
  plaatsen	
  niet	
  stilzitten.	
  Op	
  dit	
  moment	
  mist	
  er	
  
een	
  eenduidig	
  profiel.	
  Het	
  gebied	
  is	
  duidelijk	
  organisch	
  gegroeid,	
  zonder	
  duidelijke	
  visie.	
  Op	
  zich	
  is	
  dat	
  niet	
  
erg,	
  wanneer	
  dit	
  matcht	
  met	
  verwachtingen	
  van	
  de	
  klant.	
  Hierin	
  schiet	
  Schoorl	
  te	
  kort.	
  	
  

Het	
  winkelgebied	
  is	
  versnipperd.	
  Pluspunt	
  is	
  dat	
  er	
  gemakkelijk	
  geparkeerd	
  kan	
  worden,	
  al	
  wordt	
  dit	
  niet	
  
duidelijk	
  gecommuniceerd.	
  Er	
  mist	
  een	
  natuurlijk	
  loop	
  en	
  verschillende	
  functies	
  (dagelijkse	
  boodschappen,	
  
verblijven,	
  fun,	
  doelgerichte	
  aankopen	
  en	
  diensten)	
  worden	
  fragmentarisch	
  aangeboden.	
  Ook	
  zijn	
  er	
  veel	
  
‘gaten’	
  in	
  het	
  winkelgebied,	
  door	
  blinde	
  muren	
  en	
  verspringingen.	
  Hoe	
  dichter	
  bij	
  het	
  Klimduin	
  en	
  de	
  
supermarkten,	
  hoe	
  meer	
  er	
  een	
  eenduidig	
  profiel	
  ontstaat.	
  Hier	
  is	
  het	
  aanbod	
  van	
  de	
  (dag)horeca	
  ook	
  ook	
  
veel	
  groter	
  en	
  wisselt	
  het	
  gebied	
  van	
  functie,	
  van	
  winkelen	
  naar	
  verblijven.	
  Er	
  zijn	
  hele	
  mooie	
  speciaalzaken	
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en	
  typische	
  winkels	
  die	
  geassocieerd	
  kunnen	
  worden	
  met	
  het	
  toeristische	
  karakter.	
  Deze	
  lijken	
  echter	
  
‘verstopt’	
  en	
  dat	
  is	
  jammer.	
  

Het	
  aangezicht	
  van	
  de	
  winkelstraat	
  is	
  zeer	
  gedateerd.	
  Er	
  is	
  weinig	
  geïnvesteerd	
  door	
  eigenaren	
  en	
  dit	
  
verlaagt	
  de	
  aantrekkingskracht.	
  Naast	
  ‘veroudering’	
  is	
  ook	
  hier	
  geen	
  eenheid	
  in	
  uitstraling,	
  wat	
  het	
  beeld	
  
van	
  een	
  rommelig	
  geheel	
  versterkt.	
  

De	
  basis	
  van	
  het	
  winkelgebied	
  is	
  de	
  horeca	
  rond	
  het	
  Klimduin,	
  en	
  de	
  Heereweg	
  met	
  de	
  ‘pleintjes’.	
  Vanuit	
  de	
  
fysieke	
  omgeving	
  zijn	
  er	
  drie	
  opgaves:	
  	
  

1. Allereerst	
  moet	
  vanaf	
  de	
  bronpunten	
  (parkeermogelijkheden,	
  de	
  vakantieparken/Hotel)	
  een	
  
routering	
  naar	
  de	
  verschillende	
  functies	
  (boodschappen,	
  shoppen,	
  verblijf)	
  worden	
  aangebracht.	
  
Een	
  heldere	
  en	
  duidelijke,	
  eenvormige	
  routering,	
  zowel	
  in	
  aangezicht,	
  aanbod	
  en	
  bewegwijzering,	
  	
  
ook	
  digitaal.	
  

2. Compacter	
  en	
  overzichtelijker	
  maken	
  en	
  houden	
  van	
  het	
  gebied.	
  Zowel	
  in	
  het	
  aanbod	
  als	
  het	
  
aangezicht.	
  Hierbij	
  is	
  van	
  belang	
  dat	
  wordt	
  gewerkt	
  vanuit	
  een	
  gedragen	
  en	
  duidelijke	
  visie	
  op	
  de	
  
functies	
  en	
  gelet	
  wordt	
  op	
  versterking	
  van	
  gebieden	
  vanuit	
  de	
  gekozen	
  functie.	
  Ook	
  dat	
  wordt	
  
vastgehouden	
  aan	
  keuzes	
  bij	
  vestiging	
  van	
  bedrijven.	
  De	
  puien	
  moet	
  vanuit	
  een	
  gezamenlijke	
  visie	
  
worden	
  aangepakt,	
  zodat	
  zichtlijnen	
  kunnen	
  ontstaan	
  en	
  daarmee	
  de	
  ‘rare’	
  hoekjes	
  worden	
  
opgelost	
  en	
  een	
  goed	
  belevingsbeeld	
  kan	
  ontstaan.	
  	
  	
  

3. De	
  verkeersafwikkeling,	
  het	
  parkeren,	
  en	
  ook	
  de	
  inrichting	
  van	
  de	
  openbare	
  ruimte	
  moeten	
  
worden	
  aangepakt,	
  zodat	
  er	
  een	
  goed	
  schoon,	
  heel,	
  veilig	
  en	
  bereikbaar	
  binnenstedelijke	
  
winkelgebied	
  ontstaat.	
  Dan	
  wordt	
  hiermee	
  	
  het	
  profiel	
  van	
  Schoorl	
  goed	
  neergezet.	
  	
  

Deze	
  opgaves	
  komen	
  bij	
  de	
  actiepunten	
  terug.	
  

STERKTES	
  
• Veel	
  toerisme,	
  vooral	
  met	
  overnachting	
  in	
  nabij	
  gelegen	
  vakantieparken/-­‐huisjes/hotels	
  
• Veel	
  speciaal	
  zaken	
  
• Groot	
  aanbod	
  horeca	
  
• Hoewel	
  één	
  lange	
  straat	
  is	
  het	
  centrum	
  goed	
  te	
  belopen.	
  
• Er	
  is	
  veel	
  parkeergelegenheid	
  voor	
  de	
  auto.	
  
• De	
  fietser	
  is	
  welkom	
  en	
  kan	
  goed	
  terecht	
  
• De	
  sfeer	
  rondom	
  het	
  Klimduin	
  is	
  goed.	
  
• De	
  combinatie	
  van	
  horeca,	
  winkels,	
  culturele	
  instellingen	
  en	
  diensten	
  is	
  sterk.	
  	
  

ZWAKTES	
  
• Hoewel	
  er	
  veel	
  parkeergelegenheid	
  is,	
  is	
  dit	
  niet	
  duidelijk	
  gecommuniceerd	
  en	
  is	
  er	
  

verkeerstechnisch	
  veel	
  chaos.	
  
• Schoorl	
  is	
  online	
  slecht/niet	
  vindbaar,	
  zowel	
  het	
  aanbod,	
  als	
  ‘wat	
  is	
  er	
  te	
  doen’,	
  als	
  interactief	
  via	
  

sociale	
  media.	
  	
  



Rabobank	
  Noord-­‐Kennemerland,	
  winkelgebied	
  Schoorl	
  

Rabobank	
  |	
  Toekomstbestendige	
  Winkelgebieden	
  |	
  Pagina	
  5	
  -­‐	
  5	
  

• Ook	
  is	
  de	
  online	
  invulling	
  erg	
  versnipperd.	
  	
  Er	
  is	
  geen	
  collectieve	
  online	
  aanpak	
  bestaande	
  uit	
  een	
  
website	
  en	
  invulling	
  van	
  de	
  basis	
  social	
  media.	
  

• Er	
  zijn	
  nog	
  losse	
  plukken	
  winkels.	
  En	
  die	
  zijn	
  ook	
  niet	
  eenduidig	
  in	
  het	
  aanbod,	
  boodschappen	
  en	
  
shoppen	
  loopt	
  door	
  elkaar	
  heen.	
  Niet	
  vanuit	
  een	
  loop	
  of	
  visie,	
  maar	
  meer	
  vanuit	
  historische	
  
opbouw	
  en	
  het	
  hebben	
  van	
  een	
  huurder.	
  

• Het	
  is	
  onduidelijk	
  waar	
  je	
  waarvoor	
  je	
  waar	
  terecht	
  kunt.	
  Schoorl	
  heeft	
  veel	
  meer	
  te	
  bieden	
  dan	
  je	
  
in	
  eerste	
  instantie	
  ziet,	
  maar	
  dat	
  is	
  voor	
  de	
  bezoeker	
  niet	
  herkenbaar	
  of	
  vindbaar.	
  

• De	
  uitstraling	
  is	
  verouderd	
  en	
  rommelig.	
  Veel	
  blinde	
  muren	
  en	
  geen	
  eenheid.	
  	
  
• Ook	
  de	
  openbare	
  ruimt	
  Is	
  verrommeld,	
  verouderd,	
  geen	
  eenheid,	
  geen	
  uitstraling.	
  

AANBEVELING	
  	
  1:	
  RICHT	
  TASKFORCE	
  VISIE	
  OP	
  SCHOORL	
  OP	
  
Creëer	
  een	
  taskforce	
  die	
  zorgt	
  voor	
  de	
  lange	
  termijn	
  invulling	
  van	
  de	
  modernisering	
  van	
  Schoorl	
  en	
  het	
  
realiseren	
  van	
  een	
  eenduidig	
  profiel	
  van	
  het	
  gebied.	
  De	
  taskforce	
  start	
  met	
  het	
  opstellen	
  van	
  een	
  visie	
  op	
  
het	
  vernieuwen	
  van	
  de	
  puien	
  en	
  de	
  openbare	
  ruimte.	
  Zij	
  geeft	
  een	
  overzicht	
  waar	
  welke	
  functies	
  gewenst	
  
zijn	
  en	
  hoe	
  moet	
  worden	
  omgegaan	
  met	
  de	
  ‘blinde’	
  hoeken	
  en	
  gaten	
  die	
  er	
  zijn.	
  Direct	
  volgend	
  op	
  de	
  visie	
  
stelt	
  de	
  taskforce	
  een	
  stappenplan	
  op	
  waarin	
  wordt	
  aangegeven	
  welke	
  actie	
  binnen	
  welke	
  	
  termijn	
  
gerealiseerd	
  moet	
  zijn.	
  Het	
  doel	
  van	
  de	
  taskforce	
  is	
  straat	
  voor	
  straat	
  en	
  pand	
  voor	
  pand	
  en	
  
multidisciplinair	
  (overheid,	
  ondernemers,	
  vastgoed,	
  cultuur)	
  de	
  modernisering	
  aanpakken.	
  	
  

Modernisering	
  is	
  een	
  opgave	
  voor	
  het	
  hele	
  winkelgebied,	
  dus	
  met	
  alle	
  stakeholders,	
  en	
  niet	
  alleen	
  van	
  de	
  
verhuurder	
  of	
  gemeente.	
  Immers	
  één	
  oude	
  pui	
  verslapt	
  ook	
  de	
  aanliggende	
  panden.	
  	
  

Vanuit	
  de	
  taskforce	
  wordt	
  het	
  ook	
  mogelijk	
  leegstand	
  tijdig	
  te	
  signaleren,	
  aan	
  te	
  pakken	
  en	
  een	
  
aanspreekpunt	
  te	
  worden	
  voor	
  nieuwe	
  concepten,	
  pop-­‐up	
  stores,	
  of	
  de	
  combinatie	
  van	
  cultuur,	
  scholing	
  en	
  
winkelpanden.	
  Denk	
  daarbij	
  ook	
  aan	
  de	
  ambities	
  van	
  zittende	
  ondernemers.	
  Hoe	
  oud	
  is	
  die,	
  wanneer	
  wil	
  dit	
  
stoppen,	
  is	
  er	
  overnamekans	
  of	
  moet	
  het	
  pand	
  naar	
  een	
  andere	
  functie?	
  	
  

Doel	
  van	
  deze	
  aanbeveling	
  is	
  een	
  compacter	
  en	
  completer	
  aaneengesloten	
  winkelgebied	
  en	
  verblijfsgebied	
  
(ook	
  horeca).	
  Voor	
  Schoorl	
  betekent	
  dit	
  op	
  de	
  opgave	
  van	
  ruilverkaveling,	
  om	
  bedrijven	
  gevestigd	
  buiten	
  
het	
  directe	
  centrum	
  zich	
  in	
  het	
  centrum	
  te	
  vestigen.	
  	
  

NODIGE	
  PARTIJEN	
  
• Gemeente	
  
• Ondernemers	
  (horeca,	
  retail)	
  

• Vastgoed	
  
• Overig	
  (Cultuur,	
  scholing,	
  makelaar)	
  

	
  

ACTIEPUNTEN	
  1	
  
ACTIEPUNT	
   WIE	
   WANNEER	
  
Opzetten	
  taskforce	
  modernisering	
   Gemeente	
   Direct	
  
Opstellen	
  lijst	
  met	
  functies	
  en	
  (deel)	
  gebieden	
  	
   Taskforce	
   Direct	
  
Opstellen	
  plattegrond	
  met	
  bronpunten	
  en	
  bestaande	
  functies	
   Taskforce	
   Q4	
  2015	
  
Per	
  onderdeel	
  verder	
  invullen	
  wat	
  wenselijk	
  is.	
   Taskforce	
   Q1	
  2016	
  
Per	
  onderdeel	
  een	
  aanpak	
  voor	
  verbetering,	
  draaiboek	
  en	
  planning	
   Taskforce	
   Q2	
  2016	
  
Communicatie	
  opzetten	
  naar	
  achterban	
  om	
  voortgang	
  te	
  delen	
   Taskforce	
   Continu	
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WINKELGEBIED	
  SCHOORL	
  ALS	
  HART	
  VAN	
  HET	
  ATTRACTIEPARK;	
  LAND	
  VAN	
  SCHOORL	
  
In	
  de	
  werksessie	
  en	
  de	
  andere	
  onderdelen	
  van	
  dit	
  traject	
  is	
  meermaals	
  aangegeven	
  dat	
  Schoorl	
  niet	
  als	
  
winkelgebied,	
  maar	
  als	
  toeristisch	
  gebied	
  moet	
  worden	
  beschouwd;	
  van	
  zee	
  tot	
  dorp.	
  Vanuit	
  De	
  Nieuwe	
  
Winkelstraat	
  delen	
  wij	
  deze	
  visie.	
  Een	
  totaal	
  beleving	
  voor	
  de	
  consument	
  dat	
  niet	
  alleen	
  op	
  winkelen	
  is	
  
gericht.	
  Schoorl	
  heeft	
  van	
  natuur	
  en	
  groen,	
  tot	
  streekproducten	
  en	
  zee	
  en	
  alles	
  wat	
  daar	
  tussen	
  zit	
  te	
  
bieden.	
  Het	
  winkelgebied	
  en	
  het	
  horeca	
  plein	
  kunnen	
  niet	
  los	
  gezien	
  worden	
  van	
  de	
  andere	
  
bezienswaardigheden	
  en	
  de	
  beleefwaardigheden.	
  Dit	
  maakt	
  Schoorl	
  anders	
  en	
  vraagt	
  andere	
  
samenwerkingspartners	
  en	
  stakeholders.	
  Staatsbosbeheer,	
  vertegenwoordiging	
  van	
  bungalowparken,	
  maar	
  
ook	
  aanbieders	
  van	
  streekproducten	
  en	
  activiteiten	
  in	
  het	
  duingebied	
  en	
  zee.	
  

Daarbij	
  is	
  het	
  winkelgebied	
  het	
  hart	
  van;	
  ‘Het	
  land	
  van	
  Schoorl’.	
  Als	
  ware	
  het	
  een	
  attractiepark.	
  Een	
  
centraal	
  punt	
  waar	
  de	
  consument	
  steeds	
  weer	
  terugkomt	
  om	
  nieuwe	
  belevenissen	
  te	
  starten.	
  	
  

AANBEVELING	
  2:	
  DE	
  SCHATTEN	
  VAN	
  SCHOORL	
  ONDER	
  LEIDING	
  VAN	
  DE	
  SCHATGRAVERS	
  
Maak	
  inzichtelijk	
  wat	
  Schoorl	
  voor	
  wie	
  te	
  bieden	
  heeft:	
  ‘de	
  Schatten	
  van	
  Schoorl’.	
  Dit	
  	
  zijn	
  de	
  speciaal	
  
zaken,	
  de	
  evenementen,	
  de	
  uitjes	
  en	
  producten.	
  Denk	
  aan	
  de	
  natuur,	
  het	
  strand,	
  de	
  sterrenavond	
  en	
  
streekmarkt.	
  Al	
  het	
  unieke	
  Schoorls	
  aanbod	
  dat	
  	
  de	
  spotlight	
  verdient.	
  Maak	
  dit	
  fysiek	
  in	
  het	
  gebied	
  
zichtbaar	
  en	
  ook	
  	
  online.	
  Zorg	
  vervolgens	
  voor	
  een	
  duidelijke	
  routing	
  van	
  de	
  bronpunten	
  langs	
  deze	
  
schatten	
  en	
  	
  let	
  hierop	
  op	
  de	
  behoefte	
  van	
  verschillende	
  bezoekersgroepen	
  (inwoner,	
  dagtoerisme,	
  
verblijfstoerisme,	
  gezinnen).	
  Zo	
  krijgen	
  de	
  Schatten	
  van	
  Schoorl	
  de	
  aandacht	
  die	
  ze	
  verdienen	
  en	
  ontstaan	
  
er	
  routes.	
  In	
  deze	
  aanpak	
  dienen	
  de	
  onderdelen	
  buiten	
  het	
  winkelen,	
  zoals	
  het	
  natuurgebied,	
  
streekproducten	
  etc.	
  meegenomen	
  te	
  worden.	
  Begin	
  wel	
  klein	
  met	
  wat	
  je	
  hebt,	
  zorg	
  dat	
  het	
  bestaande	
  
beter	
  zichtbaar	
  is,	
  dan	
  pas	
  uitbreiden	
  naar	
  nieuwe	
  kansen.	
  

Dit	
  is	
  de	
  eerste	
  stap	
  naar	
  een	
  meer	
  eenduidig	
  profiel.	
  Vertel	
  iedereen	
  die	
  meent	
  een	
  schat	
  te	
  zijn	
  of	
  te	
  
hebben,	
  dat	
  hij	
  zich	
  kan	
  aanmelden	
  bij	
  ‘de	
  Schatgravers’,	
  een	
  commissie	
  van	
  3	
  mensen	
  (ondernemers)	
  
onder	
  begeleiding	
  van	
  een	
  stuurman	
  (aanbeveling	
  4).	
  

NODIGE	
  PARTIJEN	
  
• Ondernemers	
  
• Gemeente	
  
• Stuurman	
  (volgt	
  bij	
  aanbeveling	
  4)	
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ACTIEPUNTEN	
  2	
  
ACTIEPUNT	
   WIE	
   WANNEER	
  
Opstarten	
  commissie	
  3	
  schatgravers	
   Ondernemers	
  

Gemeente	
  
Direct	
  

Verzamel	
  de	
  bestaande	
  schatten	
   Commissie	
   Direct	
  

Groeperen	
  van	
  de	
  schatten	
  naar	
  doelgroep	
   Commissie	
   Direct	
  

Vertalen	
  van	
  de	
  schatten	
  naar	
  uitingen	
  (bewegwijzering,	
  content,	
  ‘in	
  
the	
  spotlight’)	
  

Commissie	
   Oktober	
  2015	
  

Realisatie	
  van	
  de	
  uitingen	
   Gemeente	
  
Vastgoed	
  
Ondernemers	
  

Vanaf	
  Oktober	
  
2015	
  

Coördinatie	
  en	
  bewaken	
  van	
  de	
  voortgang	
  valt	
  onder	
  verantwoordelijkheid	
  van	
  de	
  stuurman,	
  zie	
  
aanbeveling	
  4.	
  

KWALITEIT	
  VAN	
  DE	
  SAMENWERKING	
  
De	
  Nieuwe	
  Winkelstraat	
  is	
  totaal	
  anders	
  dan	
  de	
  oude.	
  Dat	
  zal	
  wennen	
  zijn,	
  vooral	
  voor	
  de	
  bestaande	
  
ondernemers	
  en	
  de	
  samenwerkende	
  stakeholders.	
  Het	
  moet	
  hen	
  duidelijk	
  worden	
  gemaakt	
  door	
  een	
  
groep,	
  dat	
  samenwerken	
  meer	
  oplevert	
  dan	
  alleen	
  of	
  langs	
  elkaar	
  werken.	
  Een	
  toekomst	
  vast	
  Schoorl	
  werkt	
  
als	
  één	
  merk	
  naar	
  de	
  klant	
  (zoals	
  bijvoorbeeld	
  de	
  Efteling	
  dit	
  doet),	
  zowel	
  offline	
  als	
  online.	
  Dit	
  is	
  alleen	
  
mogelijk	
  als	
  er	
  goed	
  wordt	
  samengewerkt.	
  

De	
  samenwerking	
  moet	
  werken	
  als	
  een	
  tandem	
  tussen	
  management	
  (stuurman)	
  en	
  ondernemers	
  (zie	
  
figuur).	
  Beide	
  beïnvloeden	
  elkaar.	
  Indien	
  de	
  stuurman	
  vertrouwen	
  geeft	
  en	
  in	
  staat	
  is	
  een	
  gezamenlijk	
  koers	
  
uit	
  te	
  zetten,	
  zijn	
  de	
  ondernemers	
  bereid	
  mee	
  te	
  doen	
  en	
  zich	
  in	
  te	
  zetten.	
  Andersom	
  is	
  dit	
  ook	
  het	
  geval:	
  
indien	
  de	
  stuurman	
  geen	
  vertrouwen	
  geniet,	
  zijn	
  de	
  ondernemers	
  niet	
  bereid	
  op	
  de	
  tandem	
  te	
  gaan	
  zitten.	
  
En	
  als	
  de	
  ondernemers	
  niet	
  acteren	
  en	
  investeren	
  in	
  samenwerking,	
  kan	
  de	
  stuurman	
  niets	
  goed	
  doen.	
  

	
  

In	
  Schoorl	
  kwam	
  snel	
  naar	
  voren	
  dat	
  de	
  samenwerking	
  er	
  eigenlijk	
  niet	
  is.	
  Zelfs	
  bij	
  de	
  ondernemers	
  rondom	
  
het	
  Klimduin	
  -­‐	
  wat	
  ogenschijnlijk	
  de	
  meeste	
  eenheid	
  uitstraalt	
  -­‐	
  blijkt	
  ‘ieder	
  voor	
  zich’	
  het	
  motto.	
  De	
  
ondernemers	
  geven	
  zichzelf	
  een	
  onvoldoende,	
  namelijk	
  een	
  4,2.	
  Vanuit	
  onze	
  analyse	
  en	
  in	
  relatie	
  tot	
  
andere	
  winkelgebieden	
  hebben	
  we	
  deze	
  score	
  van	
  Schoorl	
  verlaagt	
  tot	
  een	
  3.0.	
  Dit	
  cijfer	
  is	
  bedoeld	
  als	
  

Ik	
  Onderneem!	
  B.V.	
  2014	
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alarm	
  bel.	
  Schoorl	
  kan	
  van	
  alles	
  doen	
  aan	
  visies,	
  grote	
  vastgoed	
  projecten	
  en	
  modernisering,	
  maar	
  met	
  de	
  
slechte	
  samenwerking	
  is	
  er	
  geen	
  toekomst	
  mogelijk.	
  De	
  consument	
  zal	
  dan	
  niet	
  worden	
  bereikt.	
  	
  
Gelegenheidsinitiatieven	
  en	
  leuke	
  acties	
  op	
  vrijwillige	
  en	
  individuele	
  basis	
  zijn	
  leuk,	
  maar	
  de	
  consument	
  is	
  	
  
verwend	
  en	
  krijgt	
  steeds	
  meer	
  impulsen,	
  waardoor	
  deze	
  acties	
  ondergesneeuwd	
  raken	
  en	
  niet	
  worden	
  
opgemerkt.	
  Er	
  moet	
  een	
  organisatiestructuur	
  komen	
  en	
  er	
  moet	
  in	
  die	
  structuur	
  blijven	
  worden	
  
geïnvesteerd.	
  

STERKTES	
  
• Schoorl	
  is	
  niet	
  groot	
  en	
  iedereen	
  kan	
  elkaar	
  snel	
  kennen	
  
• De	
  bereidheid	
  om	
  aan	
  de	
  slag	
  te	
  gaan	
  is	
  groot	
  bij	
  alle	
  stakeholders.	
  (in	
  werksessie)	
  
• De	
  bereidheid	
  om	
  ‘werk’	
  op	
  de	
  schouders	
  te	
  nemen	
  is	
  relatief	
  groot	
  
• De	
  combinatie	
  van	
  overnachten,	
  natuur,	
  gezellig,	
  staatsbosbeheer,	
  streekproducten,	
  etc.	
  is	
  uniek	
  in	
  

zijn	
  soort.	
  Dichtbij	
  en	
  kleinschalig.	
  	
  
• Betrokkenheid,	
  enthousiasme	
  en	
  betrokkenheid	
  van	
  	
  de	
  actieve	
  ondernemers	
  is	
  goed.	
  Dit	
  is	
  nu	
  een	
  

groep	
  van	
  ca.	
  10	
  ondernemers.	
  
• Het	
  idee	
  van	
  een	
  totaal	
  aanpak	
  als	
  ‘Land	
  van	
  Schoorl’	
  wordt	
  omarmd.	
  Men	
  is	
  het	
  er	
  over	
  eens	
  dat	
  

samenwerking	
  nodig	
  is.	
  	
  
• In	
  Schoorl	
  zijn	
  er	
  al	
  verschillende	
  kleine	
  acties	
  en	
  evenementen	
  opgezet.	
  
• De	
  betrokkenheid	
  van	
  gemeente	
  is	
  gegroeid	
  	
  

ZWAKTES	
  
• Stakeholders	
  geven	
  de	
  samenwerking	
  in	
  Schoorl	
  gemiddeld	
  een	
  4,2.	
  Dit	
  is	
  niet	
  goed,	
  er	
  is	
  in	
  de	
  

werksessie	
  aangegeven	
  dat	
  dit	
  lage	
  cijfer	
  gelezen	
  moet	
  worden	
  als	
  ‘nog	
  veel	
  kans’.	
  
• Hoewel	
  de	
  betrokkenheid	
  van	
  actieve	
  ondernemers	
  hoog	
  is,	
  is	
  daadwerkelijke	
  participatie	
  van	
  de	
  

andere	
  ondernemers	
  (te)	
  laag.	
  
• De	
  samenwerking	
  tussen	
  ondernemers	
  is	
  vooral	
  een	
  samenwerking	
  als	
  zich	
  een	
  gelegenheid	
  

voordoet	
  en	
  alleen	
  op	
  vrijwillige	
  basis	
  en	
  dus	
  niet	
  gestructureerd.	
  Dit	
  houdt	
  	
  groei	
  en	
  ontwikkeling	
  
van	
  het	
  merk	
  Schoorl	
  tegen.	
  

• Er	
  is	
  geen	
  trekker	
  die	
  de	
  	
  samenwerking	
  zal	
  kunnen	
  bevorderen.	
  Die	
  komt	
  niet	
  naar	
  voren	
  bij	
  de	
  
incidentele	
  evenementen,	
  activiteiten,	
  noch	
  een	
  actieve	
  professioneel.	
  

• Er	
  is	
  aarzeling	
  om	
  het	
  stuur	
  uit	
  handen	
  te	
  geven,	
  zeker	
  zodra	
  verdere	
  professionalisering	
  ter	
  sprake	
  
komt.	
  Het	
  blijkt	
  bij	
  de	
  deelnemers	
  van	
  de	
  werksessie	
  is	
  lastig	
  om	
  te	
  denken	
  vanuit	
  een	
  
bedrijfsstructuur	
  met	
  mensen	
  voor	
  wie	
  het	
  betaald	
  werk	
  is	
  om	
  Schoorl	
  te	
  managen.	
  

• De	
  beschikbaarheid	
  van	
  middelen	
  is	
  laag.	
  Per	
  activiteit	
  wordt	
  met	
  de	
  pet	
  rond	
  gegaan.	
  Er	
  is	
  geen	
  
structureel	
  fonds.	
  

• De	
  betrokkenheid	
  en	
  organisatiegraad	
  van	
  de	
  vastgoedpartijen	
  is	
  nihil.	
  

AANBEVELING	
  3:	
  RICHT	
  TOPTEAM	
  ‘LAND	
  VAN	
  SCHOORL’	
  OP	
  
Creëer	
  een	
  topteam	
  ‘Land	
  van	
  Schoorl’	
  die	
  het	
  merk	
  maakt.	
  Dit	
  topteam	
  bestaat	
  uit	
  vertegenwoordigers	
  
van	
  overheid,	
  vastgoed,	
  horeca,	
  winkels,	
  vakantiepark,	
  natuur	
  en	
  cultuur.	
  Per	
  stakeholder	
  één	
  
vertegenwoordiger	
  zodat	
  er	
  een	
  compact	
  overleg	
  mogelijk	
  is	
  met	
  maximaal	
  7	
  personen.	
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Dit	
  topteam	
  is	
  de	
  opmaat	
  naar	
  een	
  steviger,	
  professioneler	
  organisatie.	
  Vanuit	
  het	
  topteam	
  wordt	
  het	
  
management	
  aangestuurd.	
  Dit	
  management	
  bestaat	
  uit	
  betaalde	
  krachten	
  die	
  verantwoordelijk	
  zijn	
  voor	
  
de	
  uitvoering.	
  	
  

NODIGE	
  PARTIJEN	
  
• Vastgoed	
  
• Horeca,	
  retail,	
  diensten	
  
• Staatsbosbeheer	
  

• Vakantieparken	
  
• Cultuur	
  
• Gemeente

ACTIEPUNTEN	
  3	
  
ACTIEPUNT	
   WIE	
   WANNEER	
  
Opzetten	
  topteam	
  Land	
  van	
  Schoorl,	
  +	
  sturing	
  vanuit	
  onafhankelijke	
  
professional	
  

Gemeente,	
  Rabobank,	
  
ondernemers	
  

Direct	
  

Vaststellen	
  vertegenwoordiging	
   Topteam	
   Direct	
  
Vaststellen	
  Kernwaarden	
  Land	
  van	
  Schoorl	
   Topteam	
   Oktober	
  2015	
  
Professionalisering	
  van	
  de	
  organisatie	
   Topteam	
   Q4	
  	
  2015	
  
Focus	
  op	
  korte	
  termijn	
  resultaten	
  	
   Topteam	
   Direct	
  
Opbouw	
  van	
  ondernemingsplan	
  lange	
  termijn	
   Topteam	
   Q4	
  2016	
  

AANBEVELING	
  4:	
  PROFESSIONELE	
  START	
  VAN	
  LAND	
  VAN	
  SCHOORL	
  
Het	
  Topteam	
  bestaat	
  uit	
  vertegenwoordigers,	
  zij	
  zijn	
  opdrachtgever	
  aan	
  het	
  management.	
  Zorg	
  voor	
  een	
  
(betaald)	
  uitvoeringsteam	
  dat	
  in	
  staat	
  is	
  de	
  samenwerking	
  vorm	
  te	
  gaan	
  geven.	
  Dit	
  management	
  bestaat	
  uit	
  
tenminste	
  een	
  leider,	
  een	
  verbinder	
  en	
  communicant.	
  De	
  leider	
  maakt	
  met	
  het	
  topteam	
  het	
  
ondernemingsplan	
  en	
  bepaalt	
  de	
  gezamenlijke	
  doelen:	
  Schoorl	
  =	
  bestemming.	
  Naast	
  het	
  borgen	
  van	
  de	
  
professionaliteit	
  voor	
  de	
  lange	
  termijn	
  moet	
  direct	
  ook	
  de	
  verbinding	
  tussen	
  ondernemers	
  worden	
  gelegd.	
  
Elkaar	
  beter	
  leren	
  kennen,	
  eenheid	
  creëren	
  en	
  snelle	
  successen.	
  De	
  professionalisatie	
  volgt	
  twee	
  fases:	
  	
  

I. I:	
  directe	
  start	
  van	
  een	
  ervaren	
  managementteam.	
  Een	
  tijdelijke	
  invulling	
  van	
  het	
  management	
  per	
  
direct	
  opdat	
  alle	
  acties	
  snel	
  voortgang	
  boeken	
  en	
  het	
  vertrouwen	
  ontstaat	
  dat	
  samenwerking	
  loont.	
  
Tevens	
  kan	
  deze	
  partij	
  helpen	
  lange	
  termijn	
  funding	
  en	
  partners	
  te	
  vinden.	
  

II. II:	
  Parrallel	
  het	
  opzetten	
  van	
  een	
  een	
  lange	
  termijn	
  invulling	
  van	
  een	
  management	
  team	
  

NODIGE	
  PARTIJEN	
  
• Vastgoed	
  
• Horeca,	
  retail,	
  diensten	
  
• Staatsbosbeheer	
  

• Vakantieparken	
  
• Cultuur	
  
• Gemeente	
  

	
   	
  



Rabobank	
  Noord-­‐Kennemerland,	
  winkelgebied	
  Schoorl	
  

Rabobank	
  |	
  Toekomstbestendige	
  Winkelgebieden	
  |	
  Pagina	
  10	
  -­‐	
  4	
  

ACTIEPUNTEN	
  4	
  PROFESSIONELE	
  START	
  VAN	
  LAND	
  VAN	
  SCHOORL	
  
ACTIEPUNT	
   WIE	
   WANNEER	
  
Realiseren	
  middelen	
  om	
  management	
  te	
  kunnen	
  bekostigen	
   Allen	
   Direct	
  
Aanstellen	
  tijdelijk	
  managementteam	
   Topteam	
   Direct	
  
Korte	
  termijn	
  invulling	
  van	
  ‘elkaar	
  leren	
  kennen’	
   Topteam	
  

Management	
  
Oktober	
  2015	
  

Opbouw	
  van	
  ondernemingsplan	
   Topteam	
  
Management	
  

Q4	
  2015	
  

Communicatie	
  (middelen)	
  opzetten	
  naar	
  verschillende	
  achterbannen	
  
om	
  voortgang	
  te	
  delen,	
  draagvlak	
  en	
  betrokkenheid	
  te	
  behouden	
  

Topteam	
  
Management	
  

Direct	
  

AANBEVELING	
  5:	
  VERSTERK	
  DE	
  SAMENWERKING	
  TUSSEN	
  ONDERNEMERS	
  
Versterk	
  de	
  samenwerking	
  met	
  en	
  tussen	
  ondernemers	
  in	
  het	
  
gebied,	
  zodat	
  niet	
  alleen	
  het	
  merk	
  wordt	
  bedacht,	
  maar	
  dat	
  ook	
  de	
  
samenwerking	
  op	
  straatniveau	
  ontstaat.	
  Werk	
  vanuit	
  de	
  kleine	
  
groep	
  actieve	
  ondernemers	
  toe	
  naar	
  een	
  kopgroep	
  van	
  tenminste	
  
20	
  ondernemers	
  die	
  aan	
  het	
  werk	
  gaat	
  om	
  het	
  merk	
  Schoorl	
  
blijvend	
  te	
  laden.	
  Creëer	
  met	
  hen	
  de	
  groep	
  die	
  Schoorl	
  als	
  één	
  merk	
  
neerzet	
  en	
  ondersteun	
  hen	
  hierbij.	
  Ga	
  met	
  hen	
  concrete	
  acties	
  
realiseren	
  die	
  de	
  kracht	
  van	
  samenwerking	
  bewijzen.	
  Richt	
  je	
  op	
  de	
  
bestaande	
  klant.	
  Dit	
  zijn	
  naast	
  inwoners	
  zeker	
  ook	
  de	
  
(terugkerende)	
  vakantiegasten.	
  Doel	
  is	
  het	
  verlengen	
  van	
  het	
  
seizoen,	
  verlengen	
  van	
  de	
  verblijfsduur	
  in	
  het	
  winkelgebied,	
  het	
  
onderscheiden	
  van	
  andere	
  (kust)regio’s,	
  verhogen	
  van	
  de	
  
waardering.	
  Dit	
  vergt	
  ook	
  focus	
  	
  bepaling	
  van	
  	
  	
  klantgroepen.	
  Met	
  
name	
  de	
  gezinnen	
  zijn	
  genoemd	
  als	
  voornaamste	
  doelgroep,	
  

In	
  de	
  werksessie	
  is	
  duidelijk	
  aangegeven	
  om	
  met	
  de	
  local	
  heroes	
  (Schatten)	
  te	
  willen	
  starten.	
  Zie	
  daarvoor	
  
ook	
  aanbeveling	
  2.	
  Deze	
  groep	
  kan	
  op	
  termijn	
  uitgroeien.	
  Het	
  is	
  heel	
  belangrijk	
  en	
  meermaals	
  benoemd	
  dat	
  
Schoorl	
  niet	
  uit	
  winkels	
  bestaat,	
  maar	
  breed	
  moet	
  worden	
  neergezet.	
  De	
  schatten	
  liggen	
  dus	
  ook	
  bij	
  de	
  
natuur,	
  streekproducten	
  en	
  overnachtingsmogelijkheden.	
  	
  

Naast	
  het	
  opzetten	
  van	
  een	
  groep	
  ondernemers	
  moet	
  er	
  ook	
  een	
  programma	
  zijn	
  waaraan	
  ze	
  zich	
  
committeren.	
  Een	
  programma	
  dat	
  op	
  drie	
  lagen	
  het	
  centrumgebied	
  versterkt;	
  de	
  individuele	
  ondernemer,	
  
de	
  directe	
  omgeving	
  van	
  deze	
  ondernemer	
  en	
  Schoorl	
  als	
  aantrekkelijke	
  omgeving	
  om	
  te	
  recreëren	
  Met	
  
invulling	
  van	
  aanbeveling	
  4	
  is	
  er	
  ook	
  een	
  begeleiding	
  mogelijk	
  om	
  deze	
  groep	
  bij	
  de	
  hand	
  te	
  nemen	
  en	
  dit	
  
laat	
  aansluiten	
  op	
  actiepunt	
  2.	
  Dit	
  moet	
  dus	
  meegenomen	
  worden	
  in	
  de	
  selectie	
  van	
  de	
  partij	
  die	
  het	
  
management	
  invult.	
  	
  

NODIGE	
  PARTIJEN	
  
• Topteam	
  
• Managementteam	
  
• 20	
  koplopers	
  (winkeliers,	
  horeca,	
  Staatsbosbeheer,	
  vakantieparken)	
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ACTIEPUNTEN	
  5	
  
ACTIEPUNT	
   WIE	
   WANNEER	
  
Selecteer	
  en	
  mobiliseer	
  de	
  groep	
  koplopers.	
   Managementteam	
  

Topteam	
  
Direct	
  

Kom	
  structureel	
  op	
  basis	
  van	
  een	
  programma	
  bijeen	
  met	
  deze	
  groep	
  
koplopers.	
  Een	
  programma	
  dat	
  de	
  ondernemers	
  opleidt	
  in	
  
samenwerking,	
  hun	
  marketing	
  up	
  to	
  date	
  brengt	
  en	
  invulling	
  geeft	
  aan	
  
lopende	
  activiteiten	
  die	
  op	
  de	
  agenda	
  staan	
  en	
  de	
  plannen	
  voor	
  de	
  B.V.	
  

Managementteam	
  
Topteam	
  	
  
Koplopers	
  

Vanaf	
  oktober	
  
2015	
  

Zet	
  een	
  campagne	
  plan	
  op	
  waar	
  de	
  ondernemers	
  mee	
  aan	
  de	
  slag	
  gaan.	
  
Focus	
  op	
  de	
  vaste	
  klant.	
  

Managementteam	
  
Topteam	
  	
  
Koplopers	
  

Vanaf	
  oktober	
  
2015	
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II	
  VAN	
  BASIS	
  NAAR	
  EÉN	
  MERK,	
  WIE	
  BEN	
  JE?	
  
De	
  consument	
  heeft	
  qua	
  winkelaanbod	
  keuze	
  te	
  over	
  en	
  het	
  is	
  van	
  
groot	
  belang	
  dat	
  een	
  winkelgebied	
  een	
  profiel	
  heeft	
  dat	
  past	
  bij	
  de	
  
behoefte	
  van	
  de	
  consument.	
  Wat	
  er	
  ook	
  gerealiseerd	
  wordt,	
  het	
  levert	
  
niets	
  op	
  als	
  Schoorl	
  niet	
  aansluit	
  bij	
  die	
  consument.	
  Dit	
  bepaalt	
  het	
  punt	
  
aan	
  de	
  horizon	
  waar	
  Schoorl	
  zich	
  op	
  gaat	
  focussen.	
  	
  

De	
  Nieuwe	
  Winkelstraat	
  werkt	
  met	
  winkeltyperingen	
  op	
  basis	
  van	
  
consumentengedrag	
  (zie	
  figuur).	
  Een	
  duidelijke	
  visie	
  hoe	
  je	
  door	
  de	
  
consument	
  gevonden	
  wilt	
  worden,	
  welke	
  belofte	
  je	
  de	
  consument	
  biedt	
  
en	
  hoe	
  dit	
  verder	
  in	
  te	
  vullen,	
  on-­‐	
  en	
  offline	
  is	
  ’Het	
  werken	
  aan	
  De	
  
Nieuwe	
  Winkelstraat’.	
  De	
  belangrijkste	
  vraag	
  hierin	
  is:	
  

• Waarom	
  ga	
  ik	
  (consument)	
  nu	
  naar	
  Schoorl?	
  

Dit	
  is	
  niet	
  hetzelfde	
  als	
  

• Kom	
  naar	
  Schoorl,	
  want	
  wij	
  hebben	
  …	
  te	
  bieden!	
  

Het	
  verschil	
  is	
  dat	
  de	
  consument	
  centraal	
  staat	
  en	
  niet	
  het	
  aanbod.	
  Van	
  oudsher	
  is	
  een	
  winkelgebied	
  vooral	
  
een	
  verzameling	
  van	
  aanbod.	
  De	
  grote	
  verandering	
  zit	
  in	
  het	
  aanpassen	
  van	
  het	
  aanbod,	
  sfeer	
  en	
  
acties/evenementen	
  aan	
  de	
  bezoek-­‐	
  een	
  koopmotieven	
  van	
  de	
  consument.	
  

In	
  de	
  werksessie	
  kwam	
  duidelijk	
  naar	
  voren	
  dat	
  Schoorl	
  nog	
  niet	
  één	
  merk	
  is,	
  maar	
  dat	
  wel	
  moet	
  zijn,	
  wil	
  
zijn	
  en	
  kan	
  zijn.	
  Er	
  is	
  duidelijk	
  aangegeven	
  dat	
  vanuit	
  de	
  betrokken	
  ondernemers	
  het	
  mogelijk	
  moet	
  zijn	
  om	
  
deze	
  groep	
  snel	
  te	
  vergroten	
  wanneer	
  er	
  eenduidige	
  communicatie	
  rondom	
  de	
  plannen	
  is.	
  

De	
  belangrijkste	
  uitspraken	
  rondom	
  de	
  identiteit	
  van	
  Schoorl:	
  

• Natuur/Klimduin	
  
• Ontspanning	
  
• Gemoedelijkheid	
  (gericht	
  op	
  

gezinnen/familie)	
  

• Veel	
  lokale	
  ondernemers	
  
• Nostalgie	
  

Het	
  wordt	
  hoog	
  tijd	
  dat	
  Schoorl	
  zichzelf	
  neer	
  zet	
  als	
  Land	
  van	
  Schoorl.	
  De	
  activiteiten	
  meer	
  richten	
  op	
  de	
  
doelgroep	
  en	
  de	
  saamhorigheid,	
  wat	
  ook	
  weer	
  de	
  gemoedelijkheid	
  versterkt	
  moet	
  omhoog.	
  De	
  grootste	
  
kansen	
  liggen	
  in	
  de	
  gehele	
  streek	
  als	
  attractiepark	
  met	
  het	
  winkelgebied	
  als	
  hart	
  van	
  het	
  Land	
  van	
  Schoorl.	
  
De	
  duinen,	
  het	
  strand,	
  de	
  unieke	
  natuur	
  en	
  de	
  nostalgie.	
  	
  

Figuur,	
  winkelgebiedstypering	
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AANBEVELING	
  6:	
  KIES	
  VOOR	
  STORY&	
  SHOP	
  
Zorg	
  dat	
  het	
  Land	
  van	
  Schoorl	
  een	
  bestemming	
  is	
  waar	
  je	
  met	
  je	
  gezin	
  van	
  alles	
  kan	
  beleven.	
  Zorg	
  met	
  het	
  
winkelgebied	
  dat	
  je	
  het	
  bruisend	
  centrum	
  bent	
  ‘Het	
  Land	
  van	
  Schoorl’.	
  Een	
  plek	
  waar	
  je	
  continu	
  terug	
  
komt,	
  napret	
  kan	
  delen	
  en	
  je	
  volgende	
  activiteit	
  kan	
  plannen.	
  	
  

Schoorl	
  is	
  daarmee	
  een	
  bijzonder	
  winkelgebied.	
  De	
  typering	
  Story&	
  Shop	
  is	
  namelijk	
  niet	
  van	
  toepassing	
  op	
  
het	
  shoppen	
  en	
  het	
  winkelgebied	
  alleen.	
  Het	
  shoppen	
  wordt	
  onderdeel	
  van	
  een	
  totale	
  beleving	
  van	
  alles	
  
wat	
  Schoorl	
  te	
  bieden	
  heeft.	
  Eigenlijk	
  is	
  het	
  Story;	
  Land	
  van	
  Schoorl	
  en	
  shop;	
  het	
  centrum	
  van	
  het	
  
attractiepark.	
  Wel	
  is	
  deze	
  typering	
  bedoeld	
  om	
  de	
  klant	
  mee	
  te	
  nemen	
  in	
  het	
  verhaal	
  van	
  Schoorl,	
  zoals	
  de	
  
Efteling	
  vanuit	
  het	
  sprookjesbos	
  ook	
  in	
  de	
  attracties	
  verder	
  gaat	
  in	
  sprookjes	
  en	
  fantasie.	
  In	
  Schoorl	
  is	
  veel	
  
historie	
  en	
  verhaal,	
  er	
  is	
  duidelijk	
  een	
  onderscheidend	
  karakter	
  ten	
  opzichte	
  van	
  de	
  grootste	
  concurrenten	
  
Alkmaar	
  en	
  Bergen.	
  Voor	
  de	
  toekomst	
  moeten	
  activiteiten,	
  uitingen	
  en	
  aangezicht	
  dan	
  ook	
  worden	
  
afgestemd	
  op	
  het	
  verhaal	
  van	
  Land	
  van	
  Schoorl.	
  

Het	
  is	
  en	
  blijft	
  noodzakelijk	
  om	
  creatieve	
  denkkracht	
  toe	
  te	
  passen	
  om	
  Story	
  &	
  Shop	
  verder	
  door	
  te	
  
ontwikkelen.	
  Hoe	
  kan	
  Schoorl	
  door	
  toepassing	
  van	
  moderne	
  technieken	
  en	
  een	
  juiste	
  houding	
  van	
  
ondernemers	
  en	
  partijen	
  het	
  verhaal	
  (gemak)	
  op	
  alle	
  fronten	
  doorvoeren?	
  

• Zie	
  de	
  duinen,	
  voel	
  de	
  duinen	
  en	
  ruik	
  de	
  duinen	
  
• Strandactiviteiten	
  in	
  het	
  dorp,	
  beachvolleybal,	
  historische	
  zwem-­‐outfits,	
  je	
  eigen	
  zandbak,	
  etc.	
  
• Klantenbindingsconcepten	
  (zoals	
  het	
  voorbeeld	
  in	
  Arnhem)	
  die	
  de	
  vaste	
  klant	
  ook	
  in	
  

arrangementvorm	
  allerlei	
  verrassende	
  activiteiten	
  kan	
  doen.	
  
• De	
  Schat	
  van	
  de	
  week	
  
• De	
  schatkaart	
  van	
  Schoorl	
  en	
  daadwerkelijk	
  het	
  verhaal	
  van	
  Schoorl,	
  een	
  stripverhaal,	
  een	
  roman.	
  
• Versterking	
  van	
  het	
  ons	
  kent	
  ons	
  en	
  het	
  gezin	
  

Zorg	
  dat	
  het	
  losse	
  zand	
  verdwijnt	
  en	
  dat	
  Schoorl	
  als	
  één	
  merk	
  herkenbaar,	
  maar	
  ook	
  zichtbaar,	
  voor	
  de	
  
klanten	
  functioneert.	
  Focus	
  op	
  eensluidend,	
  continu	
  en	
  op	
  meerdere	
  middelen	
  (online,	
  collectief	
  en	
  
individueel),	
  gebruik	
  hiervoor	
  ook	
  de	
  kopgroep	
  en	
  promotie.	
  

Let	
  op,	
  vanwege	
  het	
  toeristische	
  karakter	
  moet	
  snel	
  bekend	
  zijn	
  wat	
  er	
  voor	
  de	
  consument	
  te	
  halen	
  valt.	
  
Immers	
  het	
  seizoen	
  start	
  in	
  april/mei,	
  maar	
  de	
  keuze	
  van	
  de	
  consument	
  is	
  eerder.	
  	
  

ACTIEPUNTEN	
  6	
  
ACTIEPUNT	
   WIE	
   WANNEER	
  
Brainstorm	
  voor	
  concrete	
  invulling	
  van	
  het	
  winkelgebied	
  als	
  bruisend	
  
centrum	
  van	
  Het	
  Land	
  van	
  Schoorl.	
  Wat	
  kan	
  je	
  allemaal	
  bedenken	
  
rondom	
  het	
  verhaal	
  van	
  duinen,	
  gezin	
  en	
  vakantie	
  aan	
  de	
  kust	
  

Ondernemers	
  
Management	
  
Topteam	
  

November	
  2016	
  

Verwerk	
  de	
  uitkomsten	
  tot	
  een	
  lijst	
  van	
  diensten	
  en	
  activiteiten	
  naar	
  
haalbaarheid	
  en	
  toepasbaarheid	
  (SMART).	
  

Ondernemers	
  
Management	
  
Topteam	
  

?	
  

Maak	
  per	
  item	
  een	
  realisatieplan,	
  wat,	
  wanneer,	
  door	
  wie	
  ,	
  met	
  tussen	
  
stappen	
  en	
  begroting.	
  

Ondernemers	
  
Management	
  
Topteam	
  

?	
  

Voer	
  de	
  plannen	
  uit.	
   Allen	
   Vanaf	
  december	
  
2015	
  

Informeer	
  alle	
  stakeholders	
  (vastgoed,	
  ondernemers,	
  inwoners,	
  e.d.)	
   Management	
   Continu	
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AAN	
  DE	
  SLAG	
  MET	
  DE	
  NIEUWE	
  WINKELSTRAAT	
  

Met	
  een	
  duidelijke	
  visie	
  op	
  het	
  merk	
  ‘Schoorl’	
  en	
  een	
  goede	
  basis	
  is	
  De	
  Nieuwe	
  Winkelstraat	
  verder	
  in	
  te	
  
vullen.	
  De	
  basis	
  elementen	
  ‘samenwerking’	
  en	
  ‘winkelgebied’	
  zijn	
  ook	
  onderdeel	
  van	
  de	
  toekomst	
  van	
  
Schoorl	
  en	
  staan	
  dus	
  ook	
  in	
  de	
  speerpunten	
  (speerpunten	
  3	
  en	
  4)	
  van	
  De	
  Nieuwe	
  Winkelstraat.	
  Evenzo	
  is	
  
het	
  punt	
  aan	
  de	
  horizon,	
  het	
  type	
  winkelgebied	
  dat	
  Schoorl	
  zou	
  moeten	
  zijn	
  onderdeel	
  van	
  De	
  Nieuwe	
  
Winkelstraat,	
  namelijk	
  het	
  speerpunt	
  Identiteit	
  (speerpunt	
  2).	
  Met	
  de	
  focus	
  op	
  Story	
  &	
  Shop	
  is	
  een	
  eerste	
  
stap	
  gezet.	
  Voor	
  de	
  toekomst	
  is	
  een	
  doorontwikkeling	
  en	
  het	
  sterker	
  worden	
  van	
  beide	
  basis	
  elementen	
  en	
  
identiteit	
  van	
  belang.	
  De	
  speerpunten	
  van	
  De	
  Nieuwe	
  Winkelstraat	
  zijn:	
  

1. Klantkennis	
  
2. Identiteit	
  
3. Lokaal	
  Verbinden	
  
4. Organiseren	
  
5. Content	
  op	
  orde	
  
6. Digitaal	
  in	
  een	
  fysieke	
  omgeving	
  

Speerpunt	
  2	
  is	
  al	
  onderdeel	
  van	
  het	
  merk	
  Schoorl	
  (hoofdstuk	
  II).	
  Speerpunten	
  3	
  en	
  4	
  zijn	
  al	
  onderdeel	
  van	
  
de	
  basis	
  (hoofdstuk	
  I)	
  en	
  worden	
  hier	
  niet	
  meer	
  verder	
  uitgewerkt.	
  De	
  basis	
  moet	
  op	
  orde	
  zijn	
  om	
  het	
  
volgende	
  pad	
  te	
  bewandelen.	
  

Het	
  vermarkten	
  van	
  je	
  kracht	
  is	
  afhankelijk	
  van	
  de	
  klantgroepen	
  en	
  hun	
  klantreis	
  per	
  klantgroep.	
  Zonder	
  
goede	
  basis	
  en	
  zonder	
  goede	
  samenwerking	
  kan	
  dit	
  niet	
  tot	
  leven	
  komen.	
  Om	
  relevant	
  gevonden	
  te	
  
worden	
  en	
  daarmee	
  de	
  klant	
  te	
  lokken	
  en	
  te	
  binden	
  zijn	
  dus	
  de	
  volgende	
  onderdelen	
  nodig:	
  

• Signatuur	
  (welke	
  kenmerkende	
  eigenschappen	
  van	
  het	
  winkelgebied	
  waar	
  de	
  klant	
  vatbaar	
  voor	
  is)	
  
• Klanttyperingen	
  in	
  persona’s	
  (van	
  bestaande	
  en	
  potentiele	
  nieuwe	
  klanten)	
  
• Perceptie	
  van	
  het	
  gebied	
  per	
  persona	
  
• Per	
  persona	
  de	
  klantreis	
  (welk	
  kanaal,	
  op	
  welk	
  moment,	
  welk	
  onderwerp	
  en	
  welke	
  taal)	
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III	
  SPEERPUNTEN	
  VAN	
  DE	
  NIEUWE	
  WINKELSTRAAT	
  

KLANTKENNIS	
  EN	
  IDENTITEIT	
  
Met	
  inzicht	
  in	
  de	
  klant	
  is	
  het	
  mogelijk	
  om	
  te	
  focussen	
  en	
  minder	
  te	
  gokken.	
  Dit	
  verhoogt	
  de	
  effectiviteit	
  van	
  
alle	
  acties	
  voor	
  het	
  winkelgebied.	
  Bepaal	
  de	
  identiteit	
  (signatuur)	
  van	
  het	
  winkelgebied	
  en	
  gebruik	
  dit	
  om	
  
relevant	
  te	
  zijn.	
  Met	
  inzicht	
  alleen	
  is	
  er	
  nog	
  geen	
  geslaagde	
  klantenbinding.	
  Wel	
  is	
  dit	
  het	
  fundament.	
  Elke	
  
klantgroep	
  en	
  elke	
  persona	
  (vertegenwoordiging	
  van	
  een	
  groep	
  klanten	
  met	
  dezelfde	
  persoonskenmerken)	
  
ervaart	
  een	
  eigen	
  klantreis;	
  op	
  welk	
  moment	
  is	
  welke	
  klant	
  ontvankelijk	
  voor	
  welke	
  boodschappen	
  van	
  
Schoorl.	
  Inzicht	
  in	
  deze	
  klantreis	
  is	
  bepalend	
  om	
  succesvol	
  te	
  kunnen	
  zijn	
  in	
  het	
  verleiden	
  en	
  binden	
  van	
  je	
  
klant	
  aan	
  je	
  winkelgebied.	
  Dit	
  is	
  ook	
  	
  bepalend	
  voor	
  de	
  inzet	
  van	
  de	
  middelen,	
  online	
  en	
  offline.	
  Van	
  
aanplakbiljetten	
  en	
  krantadvertenties	
  tot	
  websites,	
  portalen	
  en	
  social	
  media.	
  

AANBEVELING	
  7.1:	
  BEPAAL	
  DE	
  VERSCHILLENDE	
  BEZOEKERSGROEPEN	
  
Bepaal	
  de	
  verschillende	
  bezoekersgroepen	
  van	
  Schoorl	
  als	
  gebied	
  en	
  zet	
  deze	
  om	
  in	
  persona’s.	
  Breng	
  per	
  
persona	
  de	
  klantreis	
  om	
  voor	
  het	
  centrum	
  van	
  Schoorl	
  te	
  kiezen	
  goed	
  in	
  kaart.	
  Denk	
  aan	
  bezoekersgroepen	
  
die	
  bekend	
  zijn	
  in	
  Schoorl	
  en	
  dat	
  is	
  voor	
  Schoorl	
  de	
  vaste	
  klanten	
  (inwoner	
  en	
  toerist).	
  

AANBEVELING	
  7.2:	
  BEPAAL	
  DE	
  RELEVANTE	
  SIGNATUUR	
  VAN	
  SCHOORL	
  
Bepaal	
  de	
  juiste	
  onderdelen	
  van	
  de	
  signatuur	
  (binnen	
  Story	
  &	
  Shop)	
  van	
  Schoorl	
  die	
  relevant	
  zijn	
  per	
  
persona.	
  De	
  signatuur	
  van	
  Schoorl	
  is	
  al	
  aanwezig	
  en	
  kent	
  vele	
  onderdelen.	
  Welke	
  elementen	
  van	
  Schoorl	
  
moeten	
  juist	
  in	
  de	
  spotlight	
  worden	
  gezet	
  en	
  op	
  welke	
  momenten	
  via	
  welke	
  kanalen	
  en	
  met	
  welke	
  taal	
  
moet	
  dit	
  worden	
  geuit?	
  Dat	
  is	
  de	
  opgave	
  voor	
  de	
  langere	
  termijn.	
  

Hoe	
  beter	
  inzichtelijk	
  is	
  wanneer	
  welke	
  klantgroep	
  vatbaar	
  is	
  voor	
  welke	
  signalen	
  uit	
  het	
  centrumgebied	
  
van	
  Schoorl,	
  hoe	
  beter	
  de	
  focus	
  mogelijk	
  is	
  en	
  hoe	
  beter	
  het	
  centrumgebied	
  Schoorl	
  in	
  staat	
  is	
  de	
  klant	
  te	
  
bedienen	
  in	
  zijn	
  behoeftes.	
  	
  

AANBEVELING	
  7.3:	
  NEEM	
  REGIE	
  IN	
  DE	
  CONTACTMOMENTEN	
  
Neem	
  de	
  regie	
  over	
  de	
  contactmomenten	
  die	
  ‘er	
  toe	
  doen’.	
  Dit	
  zijn	
  de	
  contactmomenten	
  die	
  bezoekers	
  
zich	
  nog	
  lange	
  tijd	
  herinneren	
  (zowel	
  in	
  positieve	
  als	
  negatieve	
  zin)	
  en	
  die	
  bepalend	
  zijn	
  voor	
  hun	
  besluit	
  
om	
  het	
  centrum	
  van	
  Schoorl	
  wel/niet	
  vaker	
  te	
  bezoeken.	
  Dit	
  zijn	
  ook	
  de	
  contactmomenten	
  waarover	
  
bezoekers	
  praten	
  met	
  hun	
  collega’s,	
  familie	
  en	
  vrienden	
  en	
  waarover	
  de	
  ‘connected’	
  consument	
  tweet,	
  
blogt	
  en	
  reviews	
  plaatst.	
  

NODIGE	
  PARTIJEN	
  
• Topteam,	
  Management	
  
• 20	
  koplopers	
  
• Gemeente	
  
• Specialist	
  in	
  klantinzicht/klantreis	
  (customer	
  journey	
  mapping)	
  
• Specialist	
  in	
  vertaling	
  van	
  klantreis	
  naar	
  signatuur	
  en	
  concrete	
  marketing	
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ACTIEPUNTEN	
  7.1	
  
ACTIEPUNT	
   WIE	
   WANNEER	
  
Opstellen	
  stappenplan	
  van	
  klantinzicht	
  tot	
  klantreis	
   Topteam	
  en	
  gemeente	
   2016	
  
Uitwerking	
  van	
  aanpak	
  audit	
  en	
  uitvoering	
  van	
  de	
  aanpak	
   Specialist	
  klantreis	
   ?	
  
Onderzoek	
  klantgroepen	
  en	
  contactmomenten	
   Specialist	
  klantreis	
   ?	
  
Vaststellen	
  4	
  belangrijkste	
  persona’s	
  &	
  contactmomenten	
  van	
  Schoorl	
   Management	
  

Gemeente	
  
Kopgroep	
  
Specialist	
  

?	
  

ACTIEPUNTEN	
  7.2	
  
ACTIEPUNT	
   WIE	
   WANNEER	
  
Opstellen	
  van	
  een	
  lijst	
  met	
  de	
  belangrijkste	
  kenmerken	
  van	
  de	
  
signatuur	
  van	
  Schoorl	
  (in	
  navolging	
  aanbeveling	
  6)	
  

Topteam	
  
Gemeente	
  
Extern	
  specialist	
  

?	
  

Ideale	
  mix	
  van	
  bepaalde	
  kenmerken	
  per	
  persona	
   Topteam	
  
Extern	
  specialist	
  

?	
  

Opzetten	
  van	
  een	
  profiel	
  van	
  Schoorl	
  per	
  persona,	
  naar	
  taal,	
  
contactmomenten	
  en	
  inhoud	
  van	
  de	
  boodschap	
  

Extern	
  specialist	
   ?	
  

ACTIEPUNTEN	
  7.3	
  
ACTIEPUNT	
   WIE	
   WANNEER	
  
Zet	
  een	
  campagne	
  kalender	
  op	
  voor	
  elke	
  klantgroep	
   Management	
  

Topteam	
  
2016	
  

Benut	
  ook	
  de	
  bestaande	
  infrastructuur	
  als	
  contactmomenten	
  die	
  er	
  toe	
  
doen	
  	
  

	
   	
  

Zet	
  per	
  klantgroep	
  een	
  campagneplan	
  op:	
  draaiboek,	
  checklist,	
  
inrichten	
  kanalen,	
  etc.	
  

Management	
  
Kopgroep	
  
Gemeente	
  
Specialist	
  

?	
  

Start	
  met	
  de	
  ondernemers	
  de	
  campagnes	
  conform	
  planning	
  en	
  
draaiboek	
  op.	
  

Management	
  
Platform	
  DNWS	
  

?	
  

OPEN	
  DATA	
  EN	
  DIGITAAL	
  OPBOUW	
  VAN	
  HET	
  WINKELGEBIED	
  
Naast	
  het	
  fysieke	
  winkelgebied	
  is	
  de	
  digitale	
  versie	
  daarvan	
  steeds	
  belangrijker	
  om	
  bij	
  de	
  consument	
  in	
  het	
  
vizier	
  te	
  komen	
  of	
  te	
  blijven.	
  Als	
  de	
  consument	
  niet	
  kan	
  vinden	
  wat	
  Schoorl	
  te	
  bieden	
  heeft,	
  dan	
  kan	
  hij	
  ook	
  
niet	
  voor	
  Schoorl	
  kiezen.	
  Dit	
  begint	
  niet	
  met	
  het	
  inrichten	
  van	
  een	
  website,	
  maar	
  het	
  verzamelen	
  van	
  data	
  
en	
  het	
  bepalen	
  hoe	
  deze	
  worden	
  ingezet.	
  De	
  basis	
  is	
  online	
  vindbaarheid.	
  Wat	
  heeft	
  Schoorl	
  te	
  bieden	
  en	
  
hoe	
  kan	
  ik	
  dit	
  vinden	
  en	
  krijgen?	
  Naast	
  informatie	
  over	
  aanbod	
  behelst	
  dit	
  ook	
  informatie	
  over	
  
evenementen,	
  parkeermogelijkheden,	
  contactmogelijkheden	
  met	
  ondernemers	
  e.d.	
  Naast	
  vindbaarheid	
  is	
  
deze	
  content	
  belangrijk	
  voor	
  andere	
  online	
  toepassingen.	
  Vanuit	
  Platform	
  De	
  Nieuwe	
  Winkelstraat	
  (DNWS)	
  
is	
  er	
  een	
  standaard	
  ontwikkeld	
  voor	
  deze	
  data.	
  Deze	
  standaard	
  maakt	
  het	
  mogelijk	
  om	
  data	
  te	
  ontsluiten	
  
en	
  uit	
  te	
  wisselen	
  met	
  anderen,	
  van	
  website,	
  tot	
  social	
  media	
  en	
  van	
  aanplakbiljetten	
  tot	
  krantadvertenties.	
  
Ongeacht	
  de	
  media	
  middelen	
  is	
  een	
  goede	
  database	
  noodzakelijk.	
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AANBEVELING	
  8:	
  VERZAMELEN	
  DIGITALE	
  CONTENT	
  
Start	
  met	
  het	
  verzamelen	
  van	
  relevante	
  data	
  conform	
  de	
  standaard	
  van	
  DNWS.	
  Deze	
  data	
  kan	
  verzameld	
  
worden	
  en	
  op	
  een	
  server	
  worden	
  gezet	
  en	
  daarna	
  worden	
  gebruikt	
  in	
  online	
  diensten	
  en	
  platformen.	
  Het	
  
Platform	
  DNWS	
  heeft	
  een	
  standaard	
  voor	
  evenementen-­‐	
  en	
  vestigingsprofielen	
  ontwikkeld	
  op	
  basis	
  
waarvan	
  Schoorl	
  deze	
  open	
  data	
  kan	
  ophalen.	
  

NODIGE	
  PARTIJEN	
  
• Management	
  
• Gemeente	
  

• Specialist	
  (collectieve	
  platformen	
  en	
  User	
  
Experience)

ACTIEPUNTEN	
  8	
  
ACTIEPUNT	
   WIE	
   WANNEER	
  
Informatie	
  ronde	
  wat	
  belangrijk	
  is	
  in	
  de	
  opbouw	
  van	
  content	
  en	
  online	
  
informatie.	
  

Management	
   Direct	
  

Opstellen	
  aanpak,	
  inclusief	
  mijlpalen,	
  begroting	
  en	
  tijdsplanning	
   Management	
   oktober	
  2015	
  
Verzamelen	
  van	
  profielgegevens	
   Management	
   Dec.	
  2015	
  
Verbinden	
  aan	
  lokaal	
  platform	
  dat	
  bestaande	
  informatie	
  ontsluit	
  
(controle,	
  verbeteringen	
  e.d.)	
  

Management	
   Vanaf	
  Januari	
  
2016	
  	
  

DIGITAAL	
  IN	
  FYSIEKE	
  OMGEVING	
  
Verdere	
  invulling	
  van	
  online	
  toepassingen	
  voor	
  Schoorl	
  is	
  afhankelijk	
  van	
  het	
  doorlopen	
  van	
  bovenstaande	
  
aanbevelingen.	
  Het	
  is	
  geen	
  doel	
  op	
  zichzelf	
  om	
  digitale	
  toepassingen	
  te	
  ontwikkelen,	
  dit	
  moet	
  een	
  
toevoeging	
  zijn	
  aan	
  de	
  identiteit,	
  de	
  klantbenadering	
  en	
  klantbinding.	
  De	
  kopgroep	
  zet	
  bestaande	
  digitale	
  
platformen	
  zoals	
  social	
  media	
  (bijvoorbeeld	
  Facebook	
  en	
  Instagram)	
  en	
  zoekplatformen	
  (zoals	
  Google)	
  in.	
  	
  

AANBEVELING	
  9:	
  BRENG	
  DIGITALE	
  MIDDELEN	
  ONDERNEMERS	
  OP	
  NIVEAU	
  
Zorg	
  dat	
  alle	
  bestaande	
  digitale	
  toepassingen	
  van	
  de	
  ondernemers	
  op	
  niveau	
  van	
  2015	
  worden	
  gebracht,	
  
mobielvriendelijk	
  en	
  goed	
  vindbaar.	
  Zorg	
  dat	
  de	
  individuele	
  vestigingen	
  goed	
  zijn	
  weergegeven	
  en	
  op	
  -­‐	
  voor	
  
hen	
  -­‐	
  relevante	
  kanalen	
  (social	
  media,	
  google,	
  websites,	
  openingstijden	
  etc.)	
  op	
  orde	
  zijn,	
  gebruik	
  daar	
  ook	
  
de	
  content	
  uit	
  de	
  eerdere	
  aanbeveling	
  voor.	
  Zet	
  bestaande	
  middelen	
  effectiever	
  en	
  in	
  samenwerking	
  in.	
  
Denk	
  aan	
  gezamenlijke	
  acties	
  op	
  social	
  media,	
  het	
  beoordelen	
  van	
  elkaar	
  op	
  Google	
  (reviews).	
  Dit	
  is	
  slim	
  te	
  
combineren	
  met	
  de	
  koplopers	
  bijeenkomsten	
  uit	
  de	
  eerdere	
  aanbeveling.	
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VERVOLG	
  
Schoorl	
  wordt	
  lid	
  van	
  het	
  DNWS	
  en	
  heeft	
  zo	
  sparringpartner	
  voor	
  de	
  follow-­‐up	
  van	
  de	
  actiepunten.	
  Denk	
  
hierbij	
  aan	
  bijvoorbeeld	
  een	
  herijking	
  na	
  een	
  half	
  jaar	
  en	
  ondersteuning	
  bij	
  lastige	
  keuzes	
  rondom	
  het	
  
toekomstbestendig	
  maken	
  van	
  het	
  winkelgebied	
  van	
  Schoorl.	
  Of	
  denk	
  aan	
  second	
  opinion,	
  klankbord,	
  
delen	
  van	
  cases	
  en	
  kennis	
  en	
  openen	
  van	
  kwaliteitsnetwerk	
  (ook	
  naar	
  bijvoorbeeld	
  ketens).	
  In	
  het	
  
bijzondere	
  geval	
  van	
  Schoorl	
  is	
  er	
  ook	
  een	
  toeristische	
  tak,	
  waar	
  het	
  winkelgebied	
  onderdeel	
  is	
  van	
  iets	
  
groters.	
  Het	
  platform	
  richt	
  zich	
  op	
  het	
  winkelgebied,	
  Schoorl	
  moet	
  dit	
  in	
  het	
  brede	
  perspectief	
  laten	
  
passen.	
  

Schoorl	
  heeft	
  in	
  motivatie	
  en	
  betrokkenheid	
  een	
  uitstekende	
  basis	
  om	
  op	
  te	
  bouwen.	
  Wel	
  is	
  het	
  versterken	
  
van	
  de	
  professionele	
  organisatie	
  en	
  de	
  vertegenwoordiging	
  van	
  alle	
  stakeholders	
  (ook	
  vastgoed)	
  de	
  eerste	
  
uitdaging	
  op	
  weg	
  naar	
  De	
  Nieuwe	
  Winkelstraat.	
  De	
  samenwerking,	
  zowel	
  in	
  participatie	
  als	
  in	
  opbouw	
  
moet	
  professioneel	
  worden	
  aangepakt.	
  Wij	
  adviseren	
  om	
  specialisten	
  van	
  buiten,	
  met	
  een	
  frisse	
  blik	
  in	
  te	
  
schakelen	
  en	
  hiervoor	
  middelen	
  te	
  reserveren.	
  Wel	
  moet	
  dit	
  zo	
  worden	
  ingezet	
  dat	
  na	
  verloop	
  van	
  tijd	
  
Schoorl	
  met	
  eigen	
  mensen	
  verder	
  kan.	
  

Bovenstaande	
  aanbevelingen	
  en	
  actiepunten	
  zullen	
  stap	
  voor	
  stap	
  moeten	
  worden	
  aangepakt	
  opdat	
  
uiteindelijk	
  Schoorl	
  kan	
  werken	
  aan	
  haar	
  toekomst.	
  Begin	
  met	
  aanbeveling	
  1	
  -­‐	
  5.	
  Juist	
  door	
  deze	
  combinatie	
  
is	
  het	
  mogelijk	
  om	
  snel	
  op	
  tempo	
  te	
  komen,	
  ook	
  qua	
  inzet	
  van	
  externen.	
  Wanneer	
  dit	
  goed	
  op	
  de	
  rit	
  staat,	
  
kan	
  de	
  volgende	
  stap	
  worden	
  gezet.	
  Het	
  is	
  dan	
  ook	
  raadzaam	
  om	
  in	
  Q1	
  2016	
  nogmaals	
  met	
  DNWS	
  	
  om	
  tafel	
  
te	
  gaan	
  om	
  de	
  voortgang	
  te	
  bespreken	
  en	
  op	
  basis	
  van	
  de	
  situatie	
  op	
  dat	
  moment	
  verder	
  invulling	
  te	
  geven	
  
aan	
  andere	
  speerpunten,	
  of	
  te	
  verdiepen	
  op	
  de	
  bestaande	
  aanbevelingen.	
  


