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Onderdelen van
de strategiekit

INTERACTIEF HANDBOEK
'spelregels’

Het handboek beschrijft aan de hand
van 4 fases de stappen die je neemt in
het ontwikkelen van een strategie voor
Hoger bereik van de NT1 doelgroep. Dit
handboek is interactief. Klik op de titels,
hoofdstuk nummering en iconen om te
navigeren.
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STAPPENPLAN
'kickstart'

In het stappenplan zie je het overzicht
van alle mogelijke stappen en
bijbehorende werkbladen. Je bepaalt er
mee waar je staat en waar je start. Je
kunt op elk moment instappen. Heb je
al een enthousiaste vindplaats? Je hoeft
niet bij 0 te beginnen!

stappenplan Hoger bereik
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Op iedere
tool staat het
bijbehorende

icoon.

4Stel je team samen - ot
—

6 Itereren

Dit hebben we ontdekt:

5 Positie van je bibliotheek

WERKBLADEN
'speelstukken’

Er zijn 21 werkbladen om je op pad te
helpen. Een werkblad is een visuele tool
op A3-formaat. Print hem en vul hem
stap voor stap in om iets in kaart te

brengen of te creéren.

Klik op het icoon
om naar de
b0 download te gaan
ke P
e amieres® '
VOORTGANGSPOSTER

'score’

Jouw project mag gezien worden! Houd
je voortgang bij op deze poster en hang
hem op jouw werkplek op. Zo zie je wat
je weet te bereiken. Doe dit met post-
its, zodat voortschrijdend inzicht geen
probleem is.

voortgangsposter
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Hoe je met dit
handboek werkt

Iteratief werken is cruciaal

De iteratieve aanpak in dit boek kent

zijn basis in het ‘double diamond’ model
ontwikkeld door Design Council (UK, 2005,
https://www.designcouncil.org.uk/news-
opinion/design-process-what-double-
diamond). Onderzoek naar een bepaald
probleem levert inzichten op over wat
oorzaken en gevolgen zijn bij een probleem.
Vanuit deze inzichten ga je ideeén genereren
die bijdragen aan een oplossing. De ideeén
zet je al in een pril stadium om naar een

ONDERZOEK

prototype. Om zo te testen of je idee in

de praktijk ook uitpakt zoals je verwacht.
Of het inderdaad een oplossing dichterbij
brengt. Door te testen genereer je steeds
betere ideeén over wat werkt en niet werkt.
Het geeft je de ruimte om wijzigingen te
maken. En zo voorkom je dat je een oplossing
helemaal tot in de puntjes uitwerkt en
oplevert, zonder dat je weet of deze aansluit
bij de behoeften van de doelgroep.

De start van de 10 pilots die de basis
vormden voor de strategiekit Hoger

IDEEEN

PROTOTYPES

GENEREREN TESTEN

bereik komt voort uit het onderzoek
‘Laaggeletterden in Beeld, van het Tel mee
met Taal programma. Daarin ontdekten

we vooral wat niet werkte om de NT1
doelgroep te bereiken. We leerden dat
stapsgewijs uitproberen de enige manier is
om te toetsen of een idee werkt voor deze
doelgroep. Vanuit dat inzicht zijn de 10 pilots
gestart en hebben we het stappenplan voor
bibliotheken ontwikkeld, om als bibliotheek
iteratief de strategie voor de NT1 doelgroep
uit te zetten en meer van hen te bereiken.
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Je wilt als bibliotheek mensen bereiken met
beperkte basisvaardigheden. Deze groep heeft
moeite met lezen, schrijven, rekenen en digitale
vaardigheden. Ze doen daardoor minder

goed mee in de maatschappij. De bibliotheek
vormt hierbij hulp om de hoek, en kan in
samenwerking met andere organisaties
mensen laagdrempelig helpen bij het leren

van vaardigheden. Een groot deel van deze
doelgroep is niet eenvoudig te bereiken; in

het bijzonder de Nederlandstalige groep met
beperkte basisvaardigheden. Ook samenwerken
met andere organisaties gaat niet vanzelf.
Kortom, hoger bereik vraagt om een andere
zoekstrategie.

0.1 Wat we weten over de NT1
doelgroep

De doelgroep met beperkte basisvaardigheden
- ook wel NT1 genoemd - is grofweg te verdelen
in vijf verschillende typen, ofwel persona’s zoals
weergeven in de grafiek hiernaast. Persona’s

verschillen onderling in motivatie en behoeften.

De ene persona is gemotiveerd en op zoek

naar lesmogelijkheden. Andere persona’s
ervaren meer drempels of zijn afwachtend,
soms zelfs sceptisch. Die laten zich niet zomaar
verleiden om aan de slag te gaan met hun
basisvaardigheden. Soms omdat ze het nog niet
aandurven om weer te gaan leren. Soms omdat

ze ontkennen dat ze iets te ontwikkelen hebben.

Persona's helpen je om een beeld te krijgen
van de verschillen binnen de NT1 doelgroep.
Ze helpen je om aanbod te ontwikkelen dat
aansluit bij hun motivaties en ze over hun
drempels heen helpt. Leer de persona’s beter

Introductie

kennen in hoofdstuk 1.1 Werken vanuit het
perspectief van de doelgroep met beperkte
basisvaardigheden.

0.2 Wat maakt het bereiken van
deze doelgroep zo ingewikkeld?

1. Het is lastig voor te stellen wat het betekent
om laaggeletterd te zijn

2. Taalaanbod is maar voor een klein deel van de
doelgroep geschikt

3. Taalketen stokt al aan het begin, bij de
vindplaatsen

1. Het is lastig voor te stellen wat het betekent
om laaggeletterd te zijn

Als geletterde is alles dat leesbaar is, letters
heeft, vanzelfsprekend. Wij zien niet meer
anders en kunnen ons onmogelijk verplaatsen
in een wereld zonder taal. Daardoor ervaren
we niet wat zij ervaren en zien we nooit de
oplossing die hen past. Dit is de reden dat
iteratief werken de kern is van de strategie
hoger bereik.

Daarbij schaamt de doelgroep zich ook nog en
maakt het thema zelf niet bespreekbaar. In dit.
filmpje leggen we dit uit.

2. Taalaanbod is maar voor een klein deel van de
doelgroep geschikt

Met het huidige aanbod van bijvoorbeeld
Taalmaatjes, Taalcafé en digitrainingen

zoals Klik & Tik bereik je de ‘doelgerichte
kansverbeteraar’. Die wil zelf zijn
basisvaardigheden ontwikkelen, kan zijn

vraag articuleren en gaat daarvoor actief op

Bekijk het filmpje
direct op je
computer.
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Huidig taalaanbod
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zoek. In de strategiekit hebben we inzichten
opgenomen over hoe je communiceert met deze
persona via posters en websites of hoe je ze
met alternatieve vormen van aanbod ook kunt
benaderen.

Voor de andere 4 persona’s is taal ‘het verboden
woord’. Oftewel, die willen hulp bij dagelijkse
uitdagingen, maar zoeken niet naar aanbod
met daarin ‘taal’. Ze benoemen hun probleem
niet als ‘taalprobleem’ of vinden helemaal niet
dat ze een probleem hebben. Dit vraagt om het
ontwikkelen van nieuwe vormen van aanbod.
Zonder taalfocus en niet in de bibliotheek.
Bijvoorbeeld door voor laaggeletterde

ZZP’ers een training te ontwikkelen in
samenwerking met boekhouders, die
deelnemers helpt om via een ondernemers-
focus en via ondernemersvaardigheden hun
basisvaardigheden te ontwikkelen.

3. Taalketen stokt al aan het begin, bij de
vindplaatsen

De huidige taalketen is ingericht op het
herkennen van laaggeletterden bij allerlei
hulpinstanties om vanuit daar de doelgroep
door te verwijzen naar het taalhuis. Een
randvoorwaarde voor een werkende keten is dat
organisaties bereid zijn om laaggeletterdheid
en problemen met digivaardigheid te
herkennen. Een training in het herkennen en
doorverwijzen is hiervoor niet genoeg gebleken.
Veel organisaties beschouwen taal niet als

hun kerntaak en zijn onvoldoende bereid hun
werkproces aan te passen op mensen met
minder vaardigheden.

Daarnaast laat alleen de Doelgerichte

Introductie

Kansverbeteraar zich doorverwijzen: die is op
zoek naar taalaanbod. Opnieuw geldt dit alleen
voor de doelgerichte kansverbeteraar; die op
zoek is naar taalaanbod. De overige persona’s
gaan niet uit zichzelf naar een volgend loket. Die
willen geholpen worden op een plek die bekend
is en geen taalfocus heeft, bijvoorbeeld de
vindplaats. Als je deze persona’s wilt bereiken
moet je zowel succesvolle samenwerkingen
opzetten met vindplaatsen als ander soort
aanbod ontwikkelen. In de strategiekit reiken
we je inzichten aan om dit te realiseren.

0.3 Wat wordt jouw strategie?
Als bibliotheek begeef je je in een spannend
speelveld, van:

« Partners die vragen om een bepaalde
benadering, wat ook nog per gemeente en
bibliotheek verschilt

« De doelgroep die niet zomaar te vinden en
enthousiast te krijgen is

- Je eigen interne organisatie die ook nog balans
zoekt tussen het uitlenen van boeken en de
nieuwe rol

« Alle mogelijke oplossingen die er al bestaan

De strategiekit Hoger bereik helpt je bij het
kiezen van een strategie. Als je fris begint, welke
keuzes maak je dan? Wanneer je al een tijdje
bezig bent, waar kun je dan nog meer aan
denken om te doen? Als een richting niet werkt,
wat kun je anders doen?

We zien drie mogelijke vertrekpunten voor het
bepalen van je strategie.
1. Je gaat de doelgroep bereiken via een
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Dit icoon geeft
een tip of handig
voorbeeld aan.
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ALTERNATIEVE
VINDPLAATSEN

Voorbeelden van
alternatieve vindplaatsen
zijn opleiders voor
veiligheidscertificaten

in de transportbranche,
diétisten, jobhunters

die individuele WW’ers
begeleiden bij het vinden
van een baan, ouders

in de bibliotheek die
alleen boeken lenen

voor hun kinderen of
laagtaalvaardige ouders
bij een kinderopvang.

vindplaats. Dit betekent dat je vanuit een
bestaand of nieuw te leggen contact de
medewerkers bij de vindplaats helpt om de
doelgroep te herkennen. En gezamenlijk aanbod
te ontwikkelen dat zowel past bij de taak van
de vindplaats en de behoefte van de doelgroep.
De strategiekit helpt je bij het leggen van
contact en mogelijkheden te verkennen voor
samenwerking.

2. Rechtstreeks via promotie, evenementen of
communicatie de doelgroep bereiken. Je hebt
bijvoorbeeld al een training in gedachten. Wat
ga je communiceren en via welk kanaal? De
strategiekit geeft je communicatietips over het
ontwikkelen en toetsen van je materiaal bij de
doelgroep.

3. Via laaggeletterden die in beeld zijn
bewustwording en oplossingen creéren. Samen
met laaggeletterden die je al kent, kan je veel
leren over waar zij in hun praktijk tegen aan
lopen. Deze feedback is waardevol om het
gesprek met organisaties waar zij klant aan

te gaan. Of om alternatieve vindplaatsen en
promotievormen te ontdekken.

Deze vertrekpunten geven richting aan je eerste
stappen. Uiteindelijk kom je in elke strategie

bij een vindplaats, doelgroep en aanbod uit.

Je kunt prima starten vanuit hoofdstuk 2 en
daarna naar hoofdstuk 1. Of andersom.

Met de strategiekit verken je je speelveld. De
stappen, het handboek en de werkbladen
helpen je bij elke volgende stap in je proces.
Daarmee kun je beter in contact komen met
de doelgroep of samen met partners in het

Introductie

speelveld verkennen hoe zij mensen kunnen
werven. En zo uiteindelijk meer mensen met
lage basisvaardigheden bereiken.

0.4 Dit wordt je grondhouding
Als je aan de slag gaat met de strategiekit, dan
worden de volgende vier uitgangspunten je
grondhouding. Deze vormen dan ook de basis
dit handboek.

1. Bewustwording laten ontstaan in plaats van
overtuigen

Veel mensen weten niet dat laaggeletterdheid
bestaat en wat de impact ervan is op het
dagelijks leven van de laaggeletterde zelf.

Om jouw netwerk wel bewust te krijgen

van mogelijke laaggeletterdheid bij andere
mensen, is informatie geven over het probleem
belangrijk. Maar alleen informatie krijgen

is niet genoeg om ook in actie te komen.

De tools in dit handboek helpen jou om
anderen laaggeletterdheid in hun directe
omgeving te laten ontdekken en om te ervaren
hoe dat ook hun eigen werk en handelen
beinvloedt. Vervolgens ga je deze professionals
ondersteunen bij aanpassingen in hun
werkproces en/of aanbod.

2. Samen met de doelgroep ontwikkelen
Ongeacht of je nu met professionals of
laaggeletterden aan de slag gaat, je neemt
hierbij een vragende, onderzoekende houding
aan. Je bekijkt op maat wat het beste aansluit
bij bijvoorbeeld de werkwijze van een
organisatie of een groep laaggeletterden waar
je je op focust in een les.
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SPECIFIEKE SEGMENTEN
Voorbeelden van specifieke
segmenten zijn klanten met
een opleiding lager dan
MBO 2, ZZP'ers in de bouw,
kringloopwinkels waar
mensen werken aan hun
werknemersvaardigheden,
werknemers in de
groenvoorziening of in de
schoonmaak.

3. Zoeken waar energie zit

Als je met organisaties gaat samenwerken

om laaggeletterden van passend aanbod te
voorzien, ga dan vooral op zoek naar mensen
waar je een klik mee hebt en waarvan je
denkt dat die bereid zijn om in actie te komen.
Het werven van laaggeletterden is een taai
probleem dat je niet eenvoudig oplost. En,

je hebt vaak ook beperkt de tijd voor dit
onderwerp. Besteed deze tijd nuttig door niet
te lang aan organisaties te trekken die moeilijk
in beweging zijn te krijgen. Maar ga voor de
kansrijke verbindingen!

4. Buiten de gebaande paden gaan

Er zijn landelijk afspraken met enkele
organisaties in het sociaal domein. Maar het is
kansrijk om breder te oriénteren op organisaties
in jouw gemeente, of om je te focussen op een
specifiek segment binnen de doelgroep. Ga na
bij laaggeletterden die je in beeld hebt waar ze
zoal komen. Dat helpt je goede vindplaatsen
op onverwachte plekken te ontdekken.
Specialistische mensgerichte organisaties

of vrijwilligersorganisaties krijgen vaak
mensen uit de NT1 doelgroep doorverwezen
en begeleiden hen intensiever dan grote
procesorganisaties. Daardoor hebben ze beter
in de gaten of basisvaardigheden voldoende
zijn. Daarnaast hebben ze meer ruimte in hun
proces om daar iets mee te doen samen met
joul!

Focussen op een specifiek segment doe je
door een bepaald deel van de doelgroep te
selecteren. Bijvoorbeeld werkgevers in een

Introductie

bepaalde branche, werknemers in een sector
waar de kans op laaggeletterdheid groot is of
grote spelers in jouw regio.

10
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0.5 Hoe dit handboek tot stand kwam in 10 pilots

In de periode januari tot en met oktober 2018 verkenden we met 10 pilot
bibliotheken wat praktische strategieén zijn voor hoger bereik. De lessen die we met
elkaar leerden zijn verweven in dit boek. Je vindt voorbeelden van de verschillende
pilots terug bij werkbladen en de verschillende hoofdstukken. Voor welke uitdaging

kozen de 10 pilotbibliotheken?

MAR EN FEAN

Hoe bereik je de doelgroep via posters

en filmpjes? Wat zijn dan richtlijnen voor
communicatie?

DRENTHE

Hoe bereik de doelgroep op alternatieve wijze
via een theatervoorstelling? En hoe regel je
dan de verbinding tussen de activiteit en het
taalhuis?

FLEVOMEER

Hoe verbind je educatie aan participatie?
Hoe geef je vindplaatsen aanbod dat zowel
participatie als educatie combineert?

WEST-ACHTERHOEK

Hoe bereik je de doelgroep op alternatieve wijze
via een rondrijdende digibus? En hoe ontwikkel
je samen met vindplaatsen en aanbieders
aanbod dat aansluit bij behoeften van de
doelgroep?

DE KEMPEN

Hoe bereik je laaggeletterde werknemers via
hun werkgevers? Hoe ‘verkoop’ je dat aandacht
voor basisvaardigheden ook in het voordeel
werkt van werkgevers?

SCHUNCK

Hoe creéer je bewustwording bij partners in het
taalnetwerk? Hoe ‘verkoop’ je het thema aan
managers en de uitvoering?

DEN HAAG

Hoe bereik je de doelgroep en vindplaatsen
via een website? Wat zijn dan richtlijnen voor
communicatie?

KATWUK

Hoe bereik je laagtaalvaardige ouders via
scholen van de kinderen? Hoe ‘verkoop’ je
aan leerkrachten dat de ontwikkeling van
laagtaalvaardige ouders invloed heeft op de
prestaties van de kinderen op school?

KENNEMERWAARD

Hoe bereik je kwetsbare mensen via het sociaal
team en de woningbouw? Wat werkt in het
creéren van bewustzijn bij deze organisaties?

PURMEREND

Hoe maak je organisaties in het sociaal domein

bewust van de ervaringen van laaggeletterden?
Hoe maak je samen met een laaggeletterde een
klantreis om dat toe te lichten.

11
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'Het gaat om alle 2,5 miljoen
Nederlanders met beperkte
basisvaardigheden. Het
accent ligt op het lastiger te
bereiken NT1 doelgroep.’

0.6 Definities

AANBIEDER

Een aanbieder biedt
trainingen en materiaal
aan om de doelgroep

iets te leren. Dit zijn
aanbieders die zich richten
op de doelgroep zelf

zoals ROC’s, stichtingen

en commerciéle
taalaanbieders. Het

zijn ook taalaanbieders
die aanbod op maat
ontwikkelen voor
werkgevers, digitrainingen
aanbieden of programma’s
waarin taal en schulden
gecombineerd worden.

AANBOD

Dienst of product dat
mensen in staat stelt hun
basisvaardigheden te
verbeteren.

BESTAAND AANBOD
Huidige diensten en
producten op het

gebied van werken aan
basisvaardigheden. Vaak
ligt de focus op taal of
digitale vaardigheden.
Denk bijvoorbeeld aan het
digitale oefenprogramma
‘Klik & Tik’ of de taalcursus
NT1 van het ROC.

NIEUW AANBOD
Aanbod wat de bibliotheek
op zet om hoger bereik te
creéren. Taal is verweven
in meer praktisch aanbod
waarbij onderwijs en

hulpverlening hand in
hand gaan. We spreken
van aanbod als het
herhaaldelijk en duurzaam
is. Of dit aanbod in het
Taalhuis plaatsvindt of aan
bibliotheekmedewerkers
gebonden is, is niet van
belang.

DOELGROEP

Het gaat om alle 2,5
miljoen Nederlanders met
beperkte basisvaardig-
heden. Het accent ligt op
het lastiger te bereiken
NT1 segment.

DEELNEMER

lemand die in beeld is

bij een vindplaats als
potentiéle deelnemer aan
een training/cursus, of
iemand die daadwerkelijk
al deelneemt.

ITERATIE

Een herhaling van het
ontwikkelen, testen en
evalueren van aanbod.
Hierbij stel je vast wat de
aanname is, met welke
oplossing je op deze
aanname inspeelt en
hoe je je aannames kunt
testen.

ONTWIKKELEN

Het bedenken, aanpassen,
toetsen en uitvoeren van
aanbod.

Introductie

PERSONA

Fictieve persoonlijkheden
die een beeldende
samenvatting vormen van
kwalitatief onderzoek.
Binnen het project
‘Laaggeletterden in Beeld’
van het programma

Tel mee met Taal is een
handvat ontwikkeld: een
set persona’s waarin een
aantal typische profielen
van laaggeletterden
worden samengevat.
Binnen deze set bestaan

5 persona’s: een type
mens met beperkte
basisvaardigheden met
daarbij uitgelegd wat die
persona kenmerkt, hoe je
hem het beste aanspreekt,
wat zijn behoeftes zijn,
wat hem tegenhoudt en
met welke vragen hij zit.

PROFESSIONAL

Medewerker die betaald of
vrijwillig bij een vindplaats

of taalaanbieder werkt.

TOETSEN

Onderzoeken of je

idee, aannames of
aanbod aansluiten

bij de verwachtingen

en behoeften van de
doelgroep, de vindplaats,
de taalaanbieder en de
bibliotheek zelf. (Delen
van) het aanbod testen in

de echte omgeving, samen

met eindgebruikers.

VINDPLAATS

Een goede plek om
mensen met beperkte
basisvaardigheden aan te
spreken en te verleiden tot
een volgend contact.

WERKBLAD
Werkbladen zet je in

om overzicht te krijgen,
in gesprek te gaan met
organisaties en inzicht
te laten ontstaan over
mogelijkheden om meer
mensen te bereiken.
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1.1 Voordat je begint: kennis
van de doelgroep

Om het aanbod dat je voor de NT1 doelgroep
ontwikkelt goed aan te laten sluiten, is het
belangrijk deze doelgroep beter te leren
kennen. Ook al is de NT1 doelgroep moeilijk
bereikbaar, er is onderzoek gedaan naar

hun houding, gedragingen, motivaties en
drempels. Binnen het programma Tel mee met
Taal zijn vijf persona's van laaggeletterden
ontwikkeld. Deze vijf type Nederlanders met
lage basisvaardigheden worden samengevat
en geillustreerd aan de hand van hun eigen
verhalen, uitspraken en kenmerken. De
persona’s zijn ingedeeld op twee assen, op basis
van de mate van bewustzijn van hun eigen
vaardigheden en hun houding tegenover de
maatschappij.

Horizontale as: Accepteren/ontkennen

De eerste belangrijke vraag is of iemand zich
realiseert en erkent dat hij minder in staat is om
deel te nemen aan de samenleving. Sommige
mensen ontkennen of weten zelfs niet dat ze
moeite hebben met lezen, schrijven of rekenen.
Deze groep zal nooit worden bereikt door

een campagne over het voorlezen van hun
kleinkinderen of over het schrijven van betere
sollicitatiebrieven.

Verticale as: Het ligt buiten mij/het ligt bij
mij

De tweede belangrijke vraag is de houding ten
opzichte van de situatie waar iemand in zit.
Geeft iemand de ander of de maatschappij de
schuld voor zijn problemen, of vindt hij dat hij

Waar staan we?

daar zelf iets aan kan doen? Binnen Tel mee
met Taal gaven mensen de schuld aan complex
overheidsjargon, het schoolsysteem of moderne
technologie. Dit is een groep die nooit zal
worden bereikt door een aanbod van cursussen
die zich richt op taal, op is gezet als een school
en gebruik maakt van computertechnologie.

Deze indeling resulteert in vijf persona’s met
andere kenmerken, elk van hen vragend om een
andere benadering, een ander aanbod en een
andere manier om te verleiden tot het volgen
van taalles. Elke persona heeft ook zo zijn

beste ‘verkoopkanalen’, waar autoriteit bij de
Afwachtende opvolger invloed kan hebben, is dit
weer totaal niet aan de orde bij de Sceptische
Uniekeling. Die laten zich juist overtuigen door
lotgenoten.

Verdiep je in de vijf persona’s aan de hand

van werkblad 1 - Stap in de schoenen van de
doelgroep en de uitgewerkte persona's op de
volgende pagina's. Deze vijf persona’s faciliteren
de eerste stappen in het ontwikkelen van een
passende strategie en passend aanbod in het
werkgebied van een specifieke bibliotheek.

14
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Toegankelijk
Niet oordelend
Open
Vriendelijk

Laat me kleine stappen
zetten

Geef mij waardering

Stel me gerust

Samen op ontdekkingsreis
Maak me bewust

Huisarts
Buurthuis
Via bekenden
Supermarkt
Bank

TV/ Radio
Werkgever

Taalmaatje

Een dagje meelopen met
een taalambassadeur
Samen op stap gaan met
het OV naar een museum
of andere stad

Cursus contact houden
via email, Facebook &
Whatsapp

J\\

\

Wegwuiven

Verbloemen

Reactief

Omzeilen

Volgzaam

Download
alle persona’s.

Mij kom je zeer
waarschijnlijk tegen bij
vindplaatsen zoals het
ziekenhuis, politiebureau
of de gemeente. Ik ben

me bewust van mijn

lage niveau, maar zal

niet snel uit mezelf actie
ondernemen om eraan

te werken. Ik heb mijn
leven ernaar ingericht en
weet met automatische
overboekingen en goede
mondelinge vaardigheden
mijn zaken te regelen. Mijn
moeite met bijvoorbeeld
lezen of schrijven houd ik
vaak geheim voor anderen.
In eerste instantie kan

ik het onderwerp goed
ontwijken, maar eigenlijk
hoop ik wel dat iemand
eens zou doorvragen.
Voor mijn gevoel ligt het
buiten mij en kan ik er
niet zoveel aan doen. Het
komt door mijn opvoeding
of simpelweg de manier
waarop de maatschappij
werkt.

Waar staan we?

Het is belangrijk om

mij het gevoel te geven
dat ik niet de enige

ben met dit probleem.
Bijvoorbeeld door verhalen
van lotgenoten te horen
en scenario’s van hoe

de dagelijkse dingen

beter kunnen. Ik ben

ook gevoelig voor de
autoriteit van bijvoorbeeld
de huisarts, bankier of
politieagent.

Mijn leven lang heb ik mijn
moeite met het begrijpen
van dingen opgekropt.
Daardoor zit er veel
onzekerheid. Ik heb leren
accepteren dat ik niet alles
kan en heb daardoor niet
hele hoge ambities. Het
besef dat ik er iets mee
moet komt eigenlijk pas als
het al te laat is.

Laat mij zien dat
basisvaardigheden
samenhangen met

een hele hoop andere
dingen. Met verhalen van
gelijkgestemden zoals
taalambassadeurs kun je
mij overtuigen van wat ik
allemaal wél zou kunnen...
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Ik ben gevoelig voor wat
andere mensen van me
vinden en heb altijd het
gevoel gehad anders
dan anderen te zijn. Ik
wil minder onzeker zijn
en meer sociaal contact
met mensen hebben.
Uiteindelijk hoop ik
zelfstandiger en gelukkiger
te worden.

Ik heb lang gedacht dat
ik bepaalde dingen niet
kon leren. Hierdoor ben ik
onzeker en twijfel ik aan
mezelf. Je moet mij mee
op sleeptouw nemen en
voordoen hoe het moet.
Regelmatig kleine stapjes
vooruit zetten en die
vooruitgang ook zien en
merken, dat is belangrijk
voor mij.

Hulp, waardering en
erkenning van mensen uit
mijn eigen netwerk zijn
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een grote motivatie voor
mij. Ik kom erachter wat
voor muur ik om mij heen
gebouwd heb om mezelf
te beschermen. Door een
poging te wagen weer

te leren, kan ik steentje
voor steentje die muur
weghalen.

Als ik merk dat anderen
me niet betrekken of bij
een gebrek aan steun uit
mijn eigen netwerk haak
ik al snel af. Ook moet het
traject niet te moeilijk zijn
of te snel gaan.

Laagdrempelig en
toegankelijk aanbod dat in
de buurt is en niet te veel
kost om mee te beginnen.
Ik wil les in een groep,
maar wel mijn eigen
tempo kunnen aangeven
en voldoende tijd hebben
om vragen te kunnen
stellen. Eén op één kunnen
oefenen en ruimte om me
persoonlijk te ontwikkelen
helpen daarbij.
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Persoonlijk

Informeel
Vertrouwen scheppen
Meelevend

Het gevoel dat ik erbij hoor
Geef mij vrijheid

Steek het in een ander jasje
Laat mij iets bijdragen
Camoufleer het aanbod

(Schuld)hulpverleners
Lokale TV

Buren

Huisarts

Buurtteam

Sportclub

Social media training
Camouflage aanbod
Praktische onderwerpen
Aan de slag als
ervaringsdeskundige,
bijvoorbeeld bij een
imagoproject

Lid worden van panels
zoals 'meetellen’
Cursus ' verkopen op
marktplaats'

Eigenwijs

Kwetsbaar

Niet schuldbewust

Betrokken

Zichzelf bewijzen

Ik ben kwetsbaar, omdat
ik erg afhankelijk ben van
anderen om te kunnen
functioneren in de huidige
maatschappij. Vaak

spelen er veel andere
dingen in mijn leven,

zoals verslaving, schulden,
gezondheidsproblemen of
ruzies in de familie. Ik mis
een stabiele basis, maar
ben me van geen kwaad
bewust. Het is soms lastig
voor mij om ‘het goede’ te
doen. Ik kan gevoelig zijn
voor misverstanden en voel
me in de steek gelaten door
de overheid en instanties.
Daartegenover staat dat
ik wel erg betrokken en
sociaal ben. Ik kom op
voor mijn medemens en
ben actief als vrijwilliger
bij lokale verenigingen en
initiatieven. Daardoor ben
ik een bekend gezicht in
mijn wijk.

Waar staan we?

Houd het simpel. Het kan
helpen om het onderwerp
te verpakken in een ander
jasje. Ik wil graag bewijzen
wat ik kan bijdragen.

Wat mij aanspreekt zijn
groepsactiviteiten, clubs
en vrijwilligerswerk.

Ik besef niet

dat ik bepaalde
basisvaardigheden niet
onder de knie heb. Ik kan
slechte ervaringen hebben
met school en leren, dus
zal het lastig zijn om

mij op les te krijgen. Ik
heb mijn financién en
post meestal uit handen
gegeven, wat ik eigenlijk
wel fijn vind.

Ik zie geen noodzaak om
iets te ‘leren’, ik doe liever
iets voor een ander.

Help mij inzien dat ik al
veel in huis heb. [k ben
volwassen, heb kinderen
opgevoed, banen gehad.
Waar zou ik nog meer aan
willen werken? Wat zou ik
kunnen bijdragen aan de
maatschappij, beginnend
bij lokale initiatieven in de
buurt? Ik wil graag laten
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zien dat ook ik dingen
goed kan. Ik wil samen met
anderen iets belangrijks
doen.

Ik wil een normaal leven
leiden en laten zien dat ik
er ben. Ik wil het gevoel
hebben dat ik zelf keuzes
maak en dat ik serieus
genomen wordt. Het is
erg belangrijk voor mij
om mee te doenin de
maatschappij door middel
van (vrijwilligers)werk.

Ik heb een korte
spanningsboog en ben snel
afgeleid. Ook ben ik vooral
praktisch ingesteld en vind
ik theorie overbodig. Snel
resultaat zien motiveert
mij het meest. Geef mij
structuur en leer mij
praktische dingen aan,
zoals hoe ik met post om
moet gaan.

Ik help graag anderen dus
als ik voor iemand iets
kan betekenen dan doe ik
dat. Als ik zie dat ergens
nog niets aan gedaan
wordt dan pak ik dat op.
Het sociale contact met
begeleiders en anderen is
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dan ook erg belangrijk voor
mij.

Als er veel administratieve
rompslomp nodig is,

het vooral vanuit de
overheid komt of wanneer
er van alles van mij

wordt vastgelegd, ben

je mij kwijt. Wat mij ook
demotiveert, is wanneer
ik alleen maar moet doen
wat anderen me opdragen
en ik te weinig zelf mag
bepalen. Ook kan ik er
slecht tegen als ik het
gevoel krijg dat anderen
me niet serieus nemen

of als ik geen klik heb

met hen. Doordat er veel
andere dingen spelen in
mijn leven, kan dat me
helemaal in beslag nemen
en er zelfs voor zorgen dat
ik afthaak.

Het moet laagdrempelig
zijn. Het mag dus niet te
veel kosten en moet in
mijn eigen buurt zijn. Ik
wil begeleid worden door
mensen met ervaring en
die mij serieus nemen.
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PERSONA

Tone of voice
Toegankelijk
Open
Vriendelijk
Peptalk

Houding

Heb geduld met mij
Vergroot mijn wereld
Neem de schaamte weg
Geef mij zelfvertrouwen
Neem mij mee eropuit

Kanalen

Vrienden
Werkgever
Buurthuis

Familie

TV/ Radio
Taalambassadeurs

Ideeén

Stadsafari; leren over de
stad, reizen met het ov,
geld pinnen

Leren met behulp van
computer games

Les op de school van de
kinderen

Digitale vaardigheden
Colleges zoals op de
universiteit

SCHUCHTERE
ZELFONTPLOOIER

Zelfstandig

Nuchter

"Laten we het er
maar niet te veel
over hebben."

Bescheiden
Realistisch

Zaken op orde

DIT BEN IK

Ik heb mijn zaakjes goed
op orde. Mijn leven heb ik
zo ingericht dat ik niet veel
‘last’ heb van het feit dat ik
moeite heb met sommige
basisvaardigheden. Op
slimme manieren weet

ik eromheen te werken,
waardoor anderen in

mijn omgeving er weinig
van merken. Alleen mijn
partner en directe naasten
weten het. Anderen wil ik
niet tot last zijn.

Toch begint het te
kriebelen om eens aan
mijn vaardigheden te
werken wanneer er tijd

en ruimte in mijn leven
ontstaat. De wil om mezelf
beter te ontwikkelen is

er zeker, maar pas op het
moment dat ik daar zelf
klaar voor ben.

“Ik droom ervan dat ik
zelf papieren in kan vullen
en borden van de trein
begrijp. Dat ik geen hulp
meer hoef te vragen en
dat mensen niet meer
geirriteerd raken.”

Waar staan we?

ZO TREK JE MIJN
AANDACHT

Geef mij het gevoel dat
ik niet de enige ben met
dit probleem en vraag
mij niet direct het hemd
van het lijf. Leg de focus
op het beter kunnen van
dagelijkse dingen en maak
het klein. Een open huis
waar ik ongedwongen
binnen kan lopen past bij
mij.

DIT HOUDT MIJ TEGEN
Als ik geen rust en
ruimte in mijn leven

heb, kan ik niet aan mijn
vaardigheden werken. De
timing moet juist zijn.
Daarnaast durf ik niet

zo goed ergens aan te
beginnen. Schaamte en
onzekerheid spelen hierbij
een rol.

ZO VERLEID JE MIJ

Laat mij voorbeelden zien
van wat ik allemaal nog
meer zou kunnen. Hoe kan
ik er persoonlijk op vooruit
gaan? Laat zien dat het
mijn zelfvertrouwen een
boost kan geven en dat het

HET LIGT BUITEN MlJ
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mijn onafhankelijkheid zal
vergroten.

“Het gaat wel snel en je
krijgt veel informatie in
één keer. Het blijft niet
hangen en dat vind ik
moeilijk. Ik heb het idee
dat ik erachteraan blijf
huppelen.”

DIT IS MIJN DOEL

De dingen die ik doe, wil ik
blijven doen. Maar ik wil
dat het allemaal net wat
gemakkelijker gaat. Als ik
meer zelfvertrouwen heb
in de dingen die ik doe,
word ik zelfstandiger. Ik wil
de wereld ontdekken en
minder afhankelijk zijn van
de mensen om me heen.

ZO STA IK ERIN

Ik kies er zelf voor om te
leren. Ik sta overal voor
open, want ik wil ook
leren over het leven en

de maatschappij. Meer
algemene kennis opdoen.
Maar het moet niet te veel
in één keer zijn.
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DIT MOTIVEERT MIJ
Waardering van anderen
is belangrijk voor mij.
Ook raak ik gemotiveerd
van medeleerlingen,
steun van collega’s, trotse
familieleden en aandacht
van de docent. Als ik merk
dat mijn zelfvertrouwen
groeit, motiveert me dat
om nog meer te willen
leren.

NU HAAK IK AF

Ik kan er niet goed tegen
wanneer ik merk dat
anderen ongeduldig
worden. Daar word ik erg
onzeker van. Ook als het
tempo te hoog ligt,

haak ik op een gegeven
moment af.

DIT ZIJN MIJN
VOORWAARDEN

Er moet voldoende tijd en
ruimte blijven voor mijn
privé- en werkleven.
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PERSONA

Tone of voice
Oprecht

Direct & doeltreffend
Transparant

Houding

Houd mijn doel voor ogen
Geef mij afwisseling
Vertel een oprecht verhaal
Laat mij praktijkgericht
leren

Spreek uit eigen ervaring

Kanalen

Lotgenoten

GGz

Persoonlijke begeleider
Buurtteam

Familie

uwyv

Ideeén

Aan de slag als
ervaringsdeskunidge coach
of vrijwilliger

Werk/ leerplek aanbieder
'Voor hetzelfde geld' cursus
Samen leren met
taalambassadeurs

SCEPTISCHE

UNIEKELING

Veel levenservaring

"Ik hou gewoon

niet van dingen
op papier."

Overlever

{ Gekwetst

Eerst zien,
dan geloven

DIT BEN IK

Ik vind dat je pas ergens
over mee kunt praten als je
het zelf hebt meegemaakt.
Dan weet je pas echt wat ik
bedoel. Ik heb zelf ook veel
meegemaakt, waardoor

ik soms een negatief
toekomstbeeld kan hebben
en wantrouwend kan zijn.

Ik ben me er bewust

van dat ik moeite heb

met bijvoorbeeld taal

en rekenen, maar zie dit
niet als een oorzaak van
problemen zoals schulden.
Ik word voor deze
problemen al geholpen via
instanties. Ik besteed lees-
en schrijftaken dan ook
liever uit, want volgens mij
kan een ander dat beter
dan ikzelf.

“Ik vind eigenlijk dat
iedereen die hulpverlener is
zelf ook wat meegemaakt
zou moeten hebben."

ZO TREK JE MIJN
AANDACHT
Mijn situatie is vrij uniek,

Waar staan we?

dus geef mijn verhaal

dan ook persoonlijke
aandacht. Je kunt me niet
binnenhalen zonder mij

te overtuigen. Kom dus
met een goed verhaal van
mensen die weten waar ze
het over hebben.

DIT HOUDT MlJ TEGEN

Als er andere problemen
zijn die op dat moment
mijn aandacht nodig
hebben, dan zal ik niet snel
aan iets nieuws beginnen.
Als iemand mij wat te
bieden heeft, dan moeten
zij mij benaderen en niet
andersom. Ik vind het wel
prima wanneer dingen
toch al geregeld zijn. Ik zou
het zelf niet beter kunnen.

ZO VERLEID JE MUJ

Laat een taalambassadeur
- of iemand met dezelfde
ervaringen als ik - mij
vertellen wat werken aan
je vaardigheden teweeg
kan brengen. Ik ben
overtuigd als het duidelijk
is wat het mij persoonlijk
opbrengt.
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“Het is allemaal één pot
nat in Utrecht. Ons kent
ons. Ze willen alleen maar
subsidie en voor de rest
niets.”

DIT IS MIJN DOEL

Ik wil gewoon kunnen
meedraaien in de
maatschappij en daarvoor
moet ik werk en inkomen
hebben. Ik wil mezelf
bewijzen door toch een
papiertje te halen, uit de
problemen te blijven of
uit de schulden komen.
Overtuig mij ervan

het verbeteren van je
vaardigheden kan dienen
als middel om een hoger
doel te bereiken.

ZO STA IKERIN

Ik heb veel negatieve
ervaringen gehad in mijn
leven. Daardoor kan ik
me niet voorstellen dat
leren me nog iets gaat
brengen. Ik moet het eerst
zien voordat ik het geloof.
Als ik overtuigd ben, kan
ik veranderen in een
Schuchtere Zelfontplooier
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of een Doelgerichte
Kansverbeteraar.

DIT MOTIVEERT MIJ
Afwisseling en diversiteit
zijn belangrijk voor mij
omdat ik het gevoel heb
dat ik al veel gezien en
meegemaakt heb.

NU HAAK IK AF
Onervarenheid van

de hulpverleners of
vrijwilligers stoot mij af.
Ook wanneer ik te veel
andere dingen aan mijn
hoofd heb waar ik me druk
om maak, kan ik afgeleid
raken. Als ik geen duidelijk
doel voor ogen heb of

het gevoel krijg dat ik
uitgeleerd ben, dan ben ik
er snel klaar mee.

DIT ZIJN MIJN
VOORWAARDEN

Ik wil praktijkgericht en
visueel leren; van zien en
doen, dus niet van lezen.
Leer mij praktische en
nuttige dingen die ik kan
toepassen in mijn dagelijks
leven.
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PERSONA

Tone of voice

Inhoudelijk

Professioneel
Doelgericht: waar werk je
naartoe?

Uitgebreid

To the point/direct

Houding

Adverteer het aanbod
Luister naar mijn wensen
Laat mij groeien

Laat mij doelgericht leren
Verras mij en daag me uit

Kanalen

Internet

Radio

Werkgever

Media

Taalhuis
Welzijnsorganisaties

Ideeén

Zelf modules samenstellen
Thuis verder leren
Werkskills leren zoals CV,
mail of brieven

Taal leren i.c.m. een
personal coach
Nederlands leren in
combinatie met een
andere taal

Gemotiveerd

Kritisch

DOELGERICHTE
KANSVERBETERAAR

“Nu is het mijn
tijd, ik ga er
_alles aan doen!”

Specifiek doel

Eigen ontwikkeling

DIT BEN IK

Ik ben gemotiveerd om
mijn mogelijkheden uit

te breiden. Ik wil goede
kansen en besef dat daar
goede vaardigheden voor
nodig zijn. Ik voel me
verantwoordelijk voor mijn
eigen welzijn maar ook
voor mijn naasten. Daarom
werk ik toe naar een goede
baan, een nieuw huis, een
rijbewijs of een opleiding.
Ik sta ervoor open om
nieuwe dingen te proberen
en maak tijd vrij om beter
te worden. Het kan echter
wel frustraties opleveren
wanneer dingen niet lopen
zoals ik had verwacht.

“Een jaar geleden heb ik
gevraagd of ze mij iets
konden bieden, omdat

ik vooral grammatica
wilde leren. Ik heb steeds
gebeld en uiteindelijk was
er alleen een klasje met
Nederlanders die nog alles
moesten leren.”

ZO TREK JE MIJN
AANDACHT

Met een kwaliteits-
keurmerk trek je on-
middellijk mijn aandacht.
Een professionele en
schoolse uitstraling

Waar staan we?

spreken mij aan. Vaak ben
ik zelf al op zoek naar een
taal- of computercursus,
dus de focus mag daar
ook op liggen zodat ik het
aanbod beter kan vinden.

ZO TREK JE MUJN
AANDACHT

Met een kwaliteits-
keurmerk trek je
onmiddellijk mijn
aandacht. Een professio-
nele en schoolse uitstraling
spreken mij aan. Vaak ben
ik zelf al op zoek naar een
taal- of computercursus,
dus de focus mag daar
ook op liggen zodat ik het
aanbod beter kan vinden.

DIT HOUDT MlJ TEGEN

Ik ben vastberaden om
mijn vaardigheden te
verbeteren. Ik zoek dus
naar een cursus van goede
kwaliteit en intensiteit,
maar die ook past bij
mijn doelen. Soms heb ik
specifieke eisen of doelen
waardoor een cursus nét
niet goed bij mij past.

ZO VERLEID JE MUJ

Ik probeer graag nieuwe
dingen uit en wil ook
graag leren omgaan met
computers en internet.

HET LIGT BUITEN MlJ

ACCEPTEREND
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HET LIGT Bl) MlJ

Ik wil professionele
begeleiding, maar

ook sociale contacten
opbouwen met mijn
medeleerlingen of de
docent. De ultieme
verleiding voor mij is
om uitzicht op werk of
vervolgopleidingen te
hebben.

“Wie mij inspireert is mijn
klasgenootje Mia, zij is echt
goed. Ze kan al heel veel,
maar wil blijven leren.”

DIT IS MIJN DOEL

Mijn doel is om mijn
vaardigheden te
verbeteren. Ondertussen
timmer ik hard aan de
weg om bijvoorbeeld een
hypotheek te krijgen, mijn
autorijbewijs te halen

of een (betere) baan te
vinden. Cursussen kunnen
mij helpen om sterker in
mijn schoenen te staan en
de kansen in mijn leven

te vergroten. Ik wil straks
dingen kunnen doen die
ik altijd al wilde doen en
helemaal zelfstandig zijn.

ZO STA IK ERIN

Ik wil er hard voor werken
en eruit halen wat erin zit.
Ik ben leergierig en bereid
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er zelf ook tijd en moeite
in te steken. Ik wil graag
uitgedaagd worden om
meer uit mezelf te halen.

DIT MOTIVEERT MlJ

Naast mijn intrinsieke
motivatie, kunnen anderen
zoals mijn werkgever,
familie, docent(e) of
medeleerlingen mij ook
erg motiveren. Ik heb een
groot verantwoordelijk-
heidsgevoel en wil
anderen niet teleurstellen.
Meetbare resultaten

zoals verbeterde scores
motiveren mij enorm.

DIT ZIJN MIJN
VOORWAARDEN

Het moet duidelijk gaan
over de vaardigheden
die ik wil verbeteren. Ik
wil intensief en frequent
les met professionele
begeleiding en serieus
gemotiveerde mensen
die samen ergens naartoe
willen werken.

Er moet afwisseling,
variatie en uitdaging in
zitten.
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1.2 Waar staat jouw
bibliotheek?

Het doel van deze strategiekit is om als
bibliotheek actief een werkende strategie op
het gebied van basisvaardigheden uit te rollen,
waardoor een samenhang ontstaat tussen
de bibliotheek, partners, de doelgroep en de
producten of diensten die daarvoor nodig
zijn. Om de ontwikkeling van de strategie
succesvol te laten verlopen, zijn de volgende
voorwaarden van belang:

1. Zorg voor een team met passie & vertrouwen
Om de moeilijk bereikbare NT1 doelgroep te
bereiken is een gedreven team met passie

voor het onderwerp en hart voor de doelgroep
cruciaal. Zorg voor een team met lange adem
dat onzekerheid durft te omarmen, dan boek je
het makkelijkst resultaat.

2. Creativiteit en bereidheid om een stap verder
te gaan

Succes is voor een groot deel afhankelijk van
toewijding en gedrevenheid. De oplossing voor
hoger bereik ligt op een onontgonnen terrein
en het kan lang duren voordat je daar komt.

Zet mensen in het team met capaciteiten als:
creativiteit, kennis van de doelgroep, empathie,
flexibiliteit, enthousiasme en de bereidheid om
een stap verder te gaan of anders te doen dan
ze gewend zijn. Zorg dat er voldoende draagvlak
is in je eigen organisatie. Betrek en informeer
ook de directie van je bibliotheek en collega’s die
niet in het kernteam zitten.

Waar staan we?

3. Zorg voor voldoende tijd & ruimte

Zorg voor een goede projectvoorbereiding en
voldoende tijd, ruimte en budget. Zorg ervoor
dat het team de vereiste werkzaamheden uit
kan voeren binnen de tijd die is toegekend.
Wees je ervan bewust dat het aanhaken van
een nieuwe partner best wat tijd en energie
kan kosten. Geef het team de vrijheid om

van de gebaande paden van de bibliotheek

af te wijken en houd hen niet in hun hokje.
Voorkom dat het team vastloopt in de aarzeling
van bibliothecarissen die graag planmatig en
voorspelbaar werken.

4. Ga perfectionisme uit de weg

Voorkom dat het project strandt of niet op

lijkt te starten door streven naar perfectie.
Perfectie brengt het risico met zich mee dat het
project nooit af komt. Doen is belangrijker dan
eerst alle aspecten van het idee tot in detail
uitdenken en uitwerken. De ervaring leert dat
mensen eerder geneigd zijn eerlijke feedback te
geven op een product dat nog niet af is, omdat
ze dan nog ruimte voor verbetering zien. Maak
dingen die je bedenkt dus niet helemaal af
voordat je ze test.

Naast deze voorwaarden is grip op je
startpositie waardevol voor het uitzetten van
een goede strategie. Dit hoofdstuk bevat een
aantal werkbladen om daar aan te werken.
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Promotiemateriaal, algemene

Tel mee met taal bewustwording vergroten

Deelnemers klik en tik, :/ SUBSIDIE, | I | Vervolgtraining ontwikkelen,
andere trainingen ' SUCCEsvOL ' CAMPAGNE ! theatervoorstelling
. TRAJECT ) . )
' ZOEKENVAN T o ) g
' DOELGROEP ' \ ’ . EENIDEE -,
' IN PUBLIEK ' \ / ' VOOR AANBOD/
\ ! / \ I
\ BIBLIOTHEEK ' N . ACTIVITEIT
I \\\ . N o geslacht
) CONTACTEN | .I \l / BEPAALD |
| IN HET oo ! WAAR BEGIN JE? S ' DEELVANDE
' NETWERK | : ! ' DOELGROEP
Sl ; /\, o
) LOKALE CoT T / ;
! AFSPRAKENIN ' , \\ ' GEGEVENS UIT '
\ HET TAAL : / \ » ONDERZOEK |
‘. AKKOORD S Voo . )
o EEN N EEN T
Specifieke partners, | PROBLEEM \. | LANDELIK ‘. Veel zzp'ers zijn
resultaat-afspraken | C:I'E‘ll\ljlgEUl\Y'\l'lE , | THEMA , laaggeletterd, jongeren

Veel ouderen zijn niet digivaardig,
veel leeftijdsziektes, werkloosheid

Laagtaalvaardige ouders,
gezondheid, belastingdienst

Type persoon, leeftijd,

Waar staan we?

Bepaal je startpunt

Start met het aftasten van het onderwerp
basisvaardigheden binnen jouw bibliotheek.
In het Introductie hoofdstuk gaven we drie
mogelijke vertrekpunten voor het bepalen van
je strategie:

1. Via een vindplaats de doelgroep bereiken
2. Rechtstreeks via promotie, evenementen of
communicatie de doelgroep bereiken

3. Via laaggeletterden die in beeld zijn
bewustwording en oplossingen creéren

Ga vooral met mensen in overleg. Doe desk en

klets(!) research rondom het onderwerp:

« Wat speelt er in het sociale domein?

« Wat zijn discussies in de gemeenteraad?

« Wat zijn de verschillende organisaties van
plan?

+ Wie ken je informeel om eens door te praten
over wat er speelt in de gemeente of op dit
terrein

« Welke initiatieven zijn er al binnen jouw
bibliotheek, gemeente of netwerk die specifiek
op het bereiken van de NT1 doelgroep gericht
zijn?

Breng aan de hand van werkblad 2 - Waar
begin je? in kaart wat jouw startpunt voor de
strategie hoger bereik is!

Stel je projectteam samen
Onderzoek ook hoe andere collega’s met dit
onderwerp bezig zijn. Voordat je een team
samenstelt is het goed om af te tasten hoe
anderen in de bibliotheek hierover denken.
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Netwerkanalyse

HOUD ZE HOUD ZE DICHT
BETROKKEN IN DE BUURT

VOLG OP HOUD ZE OP
AFSTAND DE HOOGTE

laag POSITIE hoog

Dit helpt je ook om te bepalen wie je moet
betrekken en op de hoogte moet houden. Denk
aan het management van de bibliotheek, het
(Digi)Taalhuis, andere collega’s die mogelijk
met basisvaardigheden bezig zijn en wellicht
externe stakeholders van bijvoorbeeld lokale
of provinciale (ondersteunende) organisaties.
Zet deze collega’s op de cirkels in werkblad

3 - Interne netwerkanalyse. Pas de uitkomst
van de strategische netwerkanalyse toe

in het communicatieplan. Het hokje van

de betrokkenheidmatrix zoals hiernaast
waarbinnen een persoon/organisatie valt,

is bepalend voor hoe je deze gedurende het
project benadert.

Houd ze dicht in de buurt, door:

« Persoonlijke voortgangsgesprekken: kun je
elkaar wekelijks of tweewekelijks zien?

« Presentaties & workshops: houd elkaar op het
juiste kennisniveau. Ze moeten jouw verhaal
kunnen navertellen!

« Let op risico’s voor hen maar ook voor jezelf,
zoals streven naar perfectie of te weinig tijd
nemen ergens voor.

« Maak ze onderdeel van je stuurgroep/
begeleidingsgroep.

« Tweewekelijkse voortgangsberichten. Voor
het op de hoogte houden van meerdere
organisaties zijn er verschillende programma’s
zoals Mailchimp beschikbaar. Binnen je eigen
organisatie kun je ervoor kiezen om een vaste
groep collega’s elke twee weken een bericht te
sturen. Zo blijven ze op de hoogte van wat je
doet.

Waar staan we?

Houd ze betrokken, door:

« Sluit aan bij bestaande vergaderingen en
overleggen

« Presentaties binnen de organisatie

« Voortgangsberichten over het project;
programma’s als Mailchimp helpen je om
efficiént een goed uitziende nieuwsbrief rond
te sturen

Houd ze op de hoogte, door:

 Nieuwsbrieven

* Posters

« Persberichten

» Website

» Visitekaartjes of contactgegevens uit te
wisselen

Volg op afstand

« Geen gerichte communicatie

« Nieuwsbrief of blog

« Ga na in het netwerk hoe de stemming is

Ga in gesprek met de personen in de cirkels

en spreek af hoe en hoe vaak je ze op de

hoogte houdt. Gebruik hiervoor je analyse als
uitgangspunt in het gesprek. Om jouw strategie
in zo goed mogelijke banen te leiden, is het van
belang om het project goed voor te bereiden.
Kom bij elkaar (hoeveel mensen heb je nodig?),
lees je in, maak afspraken met elkaar over tijd
en rolverdeling.

Je hebt nu een beter beeld van wie er zich in
het interne netwerk bevindt. Met wie wil je
een team vormen? Een team is belangrijk om
het onderwerp te dragen en de voortgang bij te
houden. Een gezamenlijk doel benoemen geeft
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richting aan je team en de werkzaamheden.
Vorm je kernteam met werkblad 4 - Stel je team
samen.

Bepaal de positie van je bibliotheek
Bepaal samen met je team en de collega’s die

in de binnenste cirkels staan, de positie van

de bibliotheek rondom basisvaardigheden:
welke afspraken liggen er al en met wat voor
type organisaties wil de bibliotheek graag
samenwerken? Gebruik werkblad 5 - Positie van
je bibliotheek hiervoor.

Wil de bibliotheek bijvoorbeeld partner zijn

of worden van de gemeente, van het UWV of

zich als eerste focus richten op scholen, met

huisartsen samenwerken of bijvoorbeeld met
buurtteams? Bepaal welke rol jouw bibliotheek
wil spelen. Bijvoorbeeld:

« Ketenregisseur (‘de bibliotheek als verbindende
schakel’ en ‘de bibliotheek als taalhuis’):
coordinatie en regievoering van lokale of
regionale samenwerkingsverbanden/netwerk
penvoerder, hoofdaanvrager/hoofdaannemer
subsidies en aanbestedingen.

« Faciliterend: accommodatie, computerruimte,
cursusruimte, werkplekken, collectie,
leermiddelenbank, open leercentrum.
Licenties online oefenprogramma’s.

« Voorlichting, informatie en advies
aan doelgroepen en intermediairs:
inloopspreekuren, loket functie,
doorverwijzen en educatieve gids.

« Werving, training en begeleiding vrijwilligers.

» Activiteiten op het gebied van bewustwording,
taboedoorbreking.

Waar staan we?

« Activiteiten op het gebied van werving,
activering en toeleiding.

« Non-formele educatietrajecten (bijv. taal,
digitale vaardigheden).

1.3 Breng huidige aanbod in
kaart

In deze stap bepaal je de richting van het
aanbod dat je als bibliotheek wilt gaan bieden.
Je kiest een focus voor je strategie. Blijf je
werken vanuit de bibliotheek? Wil je ook
intensieve samenwerkingen met bepaalde
organisaties of locaties in jouw gemeente op
gaan zetten? Ligt het binnen de scope, om
aanbod vanaf de grond af op te bouwen of moet
het voortbouwen op aanbod wat er al is? Welke
elementen liggen al vast, welke mag je zelf nog
invullen binnen de te ontwikkelen strategie?
Zorg dat je als bibliotheek op de hoogte

bent van het bestaande aanbod rondom
basisvaardigheden, zodat je weet waar kansen
liggen voor de toekomst. Probeer in deze fase
ook zogenaamde concurrenten te spreken:

wat doen ze al? Door in kaart te brengen welk
aanbod er al is en wie dat aanbiedt, kun je van
elkaar lenen en leren. Zo voorkom je ook dat je
in elkaars vaarwater gaat zitten.

Gebruik werkblad 7 - Bestaand en nieuw
aanbod om je inventarisatie op papier vast

te leggen. Zet eerst op een rijtje welk aanbod

je al in huis hebt, bijvoorbeeld in het (Digi)
Taalhuis. Ga ook na bij collega’s of er wellicht
nog aanbod in de pijplijn zit. Bedenk vervolgens,
los van wat er al is of in de pijplijn zit, naar welk
aanbod je idealiter toe zou willen werken als
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Inzetten van je organisatie op vindkans

Type organisatie

Procesorganisaties
(zoals de sociale
dienst en
schuldhulpverlening),
waarin volgens

vaste processen en
systemen gewerkt
wordt.

Mensenorganisaties
(zoals De Kringloop),
waarin op basis van
eigen inschattingen
en ad hoc contact
gewerkt wordt.

Aanpak Laaggeletterden

Top-down aanpakken 20% van de klanten.
door het op te

nemen in de proces-

beschrijvingen en

registratiesystemen

van medewerkers.

Bottom-up aanpakken
door organisaties

te overtuigen en

het op te nemen

in de begeleiding/
werkwijze van
medewerkers.

10-20% van de klanten.

bibliotheek. Wil je bijvoorbeeld aan de slag met
jonge ouders, met ouderen of misschien met
wijkteams of voor welke subdoelgroep?

1.4 Start met de vindplaats
waar energie in zit

Het is belangrijk om de juiste mensen op

te zoeken, om momentum te hebben in

het project. Zoek daarom een organisatie

waar energie in zit: waar ze enthousiast

zijn, geinteresseerd zijn en openstaan om

op deze manier aan de slag te gaan met
basisvaardigheden. Van tevoren weet je soms
niet met wie je in contact komt, dus het kan
soms even zoeken zijn voordat je de personen in
een organisatie vindt met wie het klikt.

In deze stap breng je het netwerk in kaart, ga

je met mogelijke vindplaatsen in gesprek en
evalueer je die gesprekken. Start eerst met

het in kaart brengen van je netwerk. Hlervoor
gebruik je werkblad 8 - Externe netwerkanalyse.
Vervolgens breid je je netwerk uit met
vindplaatsen waar de vindkans groter is.

Wat we weten over vindplaatsen uit
eerder onderzoek

De vindkans van de doelgroep bij organisaties
hangt niet alleen samen met het percentage
laaggeletterden binnen die organisatie, maar
ook met de veiligheid om problemen met taal te
bespreken en de bereidheid van organisaties om
op beperkte basisvaardigheden te letten.
Procesmatige organisaties kijken vooral of
mensen in de regels en het systeem passen.

Ze kijken minder naar de persoon zelf en

passen hun werkwijze niet aan. De vindkans

Waar staan we?

is daardoor klein bij dit type organisaties. Om
de vindkans bij procesmatige organisaties te
vergroten, moet er variatie aangebracht worden
in de werkprocessen. Zodat men rekening houdt
met de basisvaardigheden van de klant. Doen

ze dit niet, dan ben je ‘aan het dweilen met de
kraan open’. Dan los je of een probleem tijdelijk
op of geheel niet. Dit type organisaties kan niet
goed reageren op maatwerk of afwijkingen.
Omdat deze organisaties aan wetten, regels

en kaders opgehangen zijn, moet je wat er
moet gebeuren rondom basisvaardigheden
vastleggen.

Bij informele, laagdrempelige organisaties

is de vindkans groter, denk bijvoorbeeld aan

de Kringloop. Verder is het interessant om
buiten het overheidscircuit te investeren

in verrassende andere vindplaatsen, zoals
boekhouders en werkgevers.

Bibliotheken en Taalhuizen zijn druk bezig

om vindplaatsen bewust te maken van het
probleem. Daarbij ligt de focus op herkennen
en vervolgens doorverwijzen van mensen

met beperkte basisvaardigheden. Zoals al
aangekaart in de introductie werkt dat proces
slechts voor één persona, de Doelgerichte
Kansverbeteraar. Daar komt nog bij dat de focus
op het herkennen van laaggeletterdheid bij
alle klanten betekent dat nagenoeg niemand
gevonden wordt. Omdat het bij de meeste
professionals niet beklijft.
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Waar je mij vindt en kunt aanspreken

HET LIGT BUITEN M1J

_______________________

Zorgverleners
Consultatiebureau
Boekhouder
Politie

L] L] L] L] L]

bij de kringloopwinkel,
voedselbank of U-centraal

|

|

|

|

|

: « School van de kinderen

| » Bibliotheek

| Formulierenbrigade

| « Welzijnsorganisatie

| « Online of via advertenties
|
|
|

_______________________

School van de
kinderen
Formulierenbrigade
Boekhouder

(met name bij
ZZP'ers)

HET LIGT Bl) MlJ

Gebruik de persona's voor de juiste
benadering per organisatie

Kies daarom voor kleine selecties in de grote
groep van laaggeletterden. Niet voor alle
klanten binnen een consultatiebureau, maar
bijvoorbeeld de ‘afwachtende opvolger’. Daar
kun je de communicatie, werving en aanbod op
afstemmen. Daarbij geldt dat voor de persona's
aan de linkerkant je afspraken kunt maken
over een warme overdracht naar het Taalhuis.
De persona’s aan de rechterkant kun je alleen
bereiken met aanbod op de vindplaats.

[

|

|
Sociaal team/buurtteam |
Maatschappelijk medewerker |
Sociale Dienst |
Schuldhulpverlening !
[

|

|

|

|

|

|

Re-integratie traject;
bijvoorbeeld bijde - - - - 4
kringloopwinkel, |
voedselbank of U-centraal [
GGZ '
uwv '
Sociaal team/buurtteam !
Maatschappelijk '
medewerker !
Sociale dienst :
Schuldhulpverlening |
|
|
|
|

_______________

AGN3INN3ILNO

Waar staan we?

Het heeft geen zin om hier afspraken te maken
over doorverwijzen naar een Taalhuis. Deze
groep is veel te kwetsbaar en in ontkenning.
Jouw rol is hier meer gericht op meedenken
met de organisaties hoe ze basisvaardigheden
kunnen verweven in hun werkwijze en lopende
begeleidingsaanbod. Zo leren organisaties

de taligheid bij henzelf. Daarmee herkennen

zij zo gaandeweg laaggeletterde klanten en
ben je samen met hen in staat om ter plaatse
aanbod te bieden dat deze laaggeletterden wel
motiveert.

Zet je eerste idee op papier

Door deze iteratieve manier van werken maak
je bewust kleine stappen in het bepalen van je
strategie. Start met een keuze voor een globale
zoekstrategie.

Welk startpunt je ook hebt en welke rol je

ook ambieert, het ontwikkelen van passend
aanbod is een iteratief proces en dus niet
lineair. De kunst is de behoeften die relevant
zijn te ontdekken en deze in al zijn nuances te
begrijpen. Of het gaat om de vindplaats waar
je contact mee legt of de doelgroep, ontdek wat
drijfveren zijn om als vindplaats te willen letten
op laaggeletterdheid of om als laaggeletterde
te willen werken aan een vaardigheid. Hierbij
worden continu sprongen naar voren en naar
achter gemaakt. Steeds open, vooruitkijkend en
terugkijken met de behoeften van de vindplaats
of doelgroep als uitgangspunt. Als bibliotheek
ben je de geschikte partner om kennis over het
onderwerp basisvaardigheden over te dragen
en mee te denken met vindplaats en doelgroep
over toepassing in hun context.
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Stappen
1. Kies een focus: welk idee wil je testen?
Formuleer een ideerichting. Vaak helpt het om

‘Wat als...” te gebruiken. Als je al inzichten hebt
vanuit eerdere iteraties, neem die dan mee in je
brainstorm. Kies wat je wilt toetsen en werk dat
uit tot één idee dat je wilt uitproberen.

Bijvoorbeeld: Hoe kunnen we mensen met lage
basisvaardigheden bereiken via de sociale dienst?

2. Maak je aannames expliciet. Schrijf

ze op, teken ze, maak ze zo concreet mogelijk.
Vragen die hierbij kunnen helpen:

«Wat weet je al? Wat weet je nog niet zo goed?
Wat denk je te weten, maar heb je eigenlijk
nooit bij de doelgroep of vindplaats
geverifieerd?

*Waarom denk je dat het zal werken? Waar
zitten je twijfels?

Voorbeeld van een aanname:

‘Bij de sociale dienst zijn veel klanten met lage
basisvaardigheden te vinden.’

'De klanten zijn aanspreekbaar aan de balie.'
'De medewerker van de sociale dienst kan en wil
hem aanspreken.’

'Er is ruimte in het proces en tijd om dat te doen
aan de balie.’

3. Bedenk een snelle en eenvoudige manier

om je idee te toetsen met de doelgroep of
vindplaats.

« Hoe kun je achter antwoorden hierop komen?
* Wie moet je spreken, waar kun je naar toe?

Waar staan we?

Bijvoorbeeld: Zet niet gelijk een heel
onderzoeksproces op, maar ga eerst eens praten
met een of twee medewerkers van de sociale
dienst. Wat haal je op? Welke inzichten haal

je hier uit? Stel open vragen en observeer hun
houding.

4. Evalueer wat werkt en wat niet.

« Wat is het resultaat van de test?

 Welke specifieke oplossingen komen hieruit?
« Wat is duidelijk geworden? Wat waren
verrassingen, eye-openers of knelpunten?

Wat zou je kunnen weghalen of toevoegen aan
je idee om het beter te laten aansluiten bij de
doelgroep?

Bijvoorbeeld: Bij de sociale dienst kwamen wij er
achter dat medewerkers worden afgerekend op
aantal mensen dat ze in hun caseload kunnen
begeleiden. De druk die dat geeft betekent dat er
nauwelijks ruimte is om een gesprek aan te gaan
aan de balie.

5. Bekijk wat je opgehaald hebt uit stap 3 en
wat je hiervan meeneemt in je volgende iteratie.
« Wat zijn onderdelen die cruciaal zijn voor het
succes van je oplossing?

« Welke elementen moeten er zeker in, op

welke manier, en wat mag niet verloren gaan in
komende iteraties?

Start weer bij stap 1. met je volgende iteratie.
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Bij het iteratief ontwikkelen van je strategie
werkt het in je voordeel om de voortgang bij
de houden. Vul daarom werkblad 6 - Itereren
in bij elke keer dat je een nieuwe iteratie

doet. Het werkblad helpt je om aannames
expliciet te maken en inzichten om te zetten in
vervolgstappen.

Dit zorgt ervoor dat je met hele kleine stapjes
werkt aan het uiteindelijke taalaanbod. Dat is
nodig omdat Nederlandstalige laaggeletterden
zo ver van onze werkelijkheid af staan dat je
vindplaatsen moet verleiden om te leren hier
0og voor te gaan hebben. Qua aanbod is het
vrijwel onmogelijk in te schatten wat bij hun
dagelijkse werkelijkheid past. Denk niet te ver
vooruit, de kans dat je verkeerde beslissingen
neemt, is heel erg groot. Beproef iedere

stap en iedere beslissing met de vindplaats,
taalaanbieder en doelgroep zelf. De strategiekit
biedt je werkbladen om dit goed te doen.

Op de volgende drie pagina's vind je de
zoekstrategieén van drie pilot gemeenten.
Voor elke zoekstrategie staat er een uitwerking
van de iteraties die ze hebben gemaakt. Om

zo helder te krijgen wat de best werkende
zoekstrategie is.

Je hebt nu fase 1 afgerond en een idee van

de doelgroep, je positie als bibliotheek, je
team, en een idee voor een partner en een
vindplaats. In fase 2 gaan we de vindplaats
betrekken in het project naar hoger bereik. Ga
na of je al deze onderdelen hebt ingevuld op de
voortgangsposter.

Waar staan we?
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Hoger bereik

Bij dit icoon vind je
een casus van een

pr—
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VOORBEELDCASUS
KATWUK

Katwijk ging aan de slag
met zoekstrategie 1: de
doelgroep bereiken via
vindplaatsen. Zij startten
met de vraag: Hoe bereik
je laagtaalvaardige ouders
via een school?

Iteraties

1.in gesprek met ouders
in de ouderkamer over
wat ze begrijpen van de
communicatie van scholen.
2.in gesprek met een
welwillende school om
te toetsen of de school
herkent dat ouders de
communicatie vanuit
school niet begrijpen en
opvolgen.

3. Toetsen of de school
open staat voor aanbod
om ouders meer te laten
begrijpen over hoe het
werkt op school.

4. Bij de ouderkamer
toetsen wat ouders willen
leren.

5. Toetsen of docenten
ouders willen benaderen
en wat ze daarvoor nodig
hebben.

6. Aanbod ontwikkelen
voor de eerste groep
ouders.

7. Proefles om te ontdekken
of het werkt.

8. Volledig maken van
aanbod en lesmateriaal.

van de 10 pilots.

Waar staan we?

6 Itereren

Dit zijn onze ideeén:

Leerkrachten zien dat ouders

niet +aa|vaardi9 genoeq zijn om hun
communicatie te beﬁrijpen vah mailinﬂs en
nieuwsbrieven.

1. Welk idee wil
je testen?

Dit hebben we ontdekt:

Een moaelijkheid die we daarvoor zien
is een Taal voor Thuis ach+i3 +r‘ajec+
op te starten binnen een school. Er is
don kinderoppas en dlle Faciliteiten. We
zien in het land dat dergelij’ke trajecten
doodbloeden dls ze puur aan vrijwiligers
worden overgelaten en goan daarom
de inhoud van het traject heel goed
afstemmen op de cloelgroep

Dit weten we niet zeker:

We hebben hierover aesproken met een
schooldirecteur en een docent. Beiden gaven
aon op deze school veel LTV ouders te
hebben . Ze gaven aan geen idee te hebben of
hun brieven/mails gelezen worden.

2. Welke concrete
aannames heb je?

>

3. Hoe kun je dit
snel en simpel
uitproberen?

5. Welke 4. Welke specifieke
inzichten neem onderdelen van het
jemeeinje idee werken wel?

volgende iteratie? En welke niet?

mm Katwilk

naum: 122 Nt 22018

Dit kunnen we doen om het te
testen:

We hebben de docenten/directeur

de mogelijkheid von een taadltroject

(in de context van school) te doen
voorgeleﬁd. Men was direct enthousiast.
Men wilde graog een deraelijk troject
Faciliteren binnen hun school. Van dit
soort trajecten is bekend (st L&S) dat
ze werken. Ook ouders van andere
scholen mogen aahsluiten.

Dit werkt:

De scholen wilen graag en de ouders (NT2)
wilen groag . De Fociliteiten zijn eregeld en
we gaan begin opril starten. Eind moaart stoat
een info moment voor de ouders geplar\d.
Verworven inzichten:
Anders+alige ouders wilen graog Jeiolperkt niet:
worden met de communicatie van de school.
Docenten zien dat er iets extra's moet
ebeuren voor de anderstalige ouders
Met dlleen vr'ijwilliaere werken likt geen ﬂoede
optie; het inhoudelike traject moet 9oed staan
om ouders bij het traject te houden
Om docenten zover te krigen dat ze NTI
ouders aanepreken moet er meer ﬂeloeur'en.

30 minuten @ Lees de toelichting over
itereren op p. Il en 25-27.

i

Vul je huidige iteratie in op
de voortgangsposter.

k% Gebruik dit werkblad in elke
La stap om je oplossing te testen.

de Bibh’otheek6

en basisvaardigheden
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VOORBEELDCASE
DEN HAAG

Den Haag startte vanuit de
zoekstrategie 2: rechtstreeks
door communicatie de
doelgroep bereiken. Hoe
bereik je meer deelnemers
via een website. Vanuit het
idee 'een website' is stap
voor stap getoetst wat werkt
voor de doelgroep en welke
communicatierichtlijnen
daarbij gelden.

Iteraties

1. In gesprek met
deelnemers aan taalles om
te achterhalen hoe ze wisten
van deze training.

2. Nagaan hoe ze informatie
over cursussen vinden, wat
hun informatie medium is.
3. Het testen van de
uitstraling van de website
en een aantal belangrijke
onderdelen op de website.

1 Waar staan we?

6 Itereren

Team: Den Haa C

Dit zijn onze ideeén: Dit weten we niet zeker:

Er is een eerste opze’r van de website
gemaakf De Prin+9 hebben we in twee
+aa|9roepen o]e+oe+9+.

- Aaencla = Activiteiten

- Lezen = Boeken, Tips

- Menu horizontaal, gro‘rer

- Letters in zwart voor beter contrast

- Geen hallo, maar Welkom Vragen:
- Bewegende hand met erachter een - Wat is uw eerste indruk?
interactieve video 2. Welke con (kleur, letters, vorm)

- Als u opzoek. bent naar een
tadlcursus, waar zou u dan als
eerst op klikken?

- Wat denkt u dat er gebeurt als u
op het hancﬂe klik+2

- Wa‘r. zou u Ja]r'aaﬁ hog willen weten
wat niet op deze pagina staat?

- Waar goat u haar toe als u het
menu wilt opehen?

U

aannames he

1. Welk idee wil
je testen?

Dit hebben we ontdekt:

Nog beter vanuit het oogpunt van de klant

Datum: a o r-“ 2—Ol8

Dit kunnen we doen om het te
testen:

De eerste Prin+screen9 laten zien, open
vragen ﬂes’reld in de groep zoals wat

is uw eerste indruk/ wat zou u anders
doen?

De opmerkingen die haar voren
kwamen waren:

- Naam voor AGENDA

- Naom voor LEZEN

- Wat is de hand?

- Menu te klein

- Contraost te zacht

Dit werkt:

Ze warehn in het algemeen enthousiast en

denken. Ze kunnen minder goed lezen, 5. Welke 4. Welke specifieke denken dat ze het goed kunnen gebruiken.
P 9 9

aandacht voor de grootte en kleur van inzichten neem onderdelen van het

de letters. Zij gebruiken media niet voor jemeeinje idee werken wel?

P\annin@ dus agenda zeﬂ+ hen nhiets. volgende iteratie? En welke niet?

Hun referentiekader en wereldoriéntatie is ook beperkter,
waardoor we minder suggesﬁel: te werk kunnen gaan, we
moeten cluiclelijk zijn

De grote hamvraag is hoe kunnen we de door‘verwijsboom
loegrijpe\ijk maken voor de klant. Welke keuzevragen moeten
we stellen zodat de klant een goed advies kan Krijgen?

Dit werkt niet:

30 minuten @ Lees de toelichting over Vul je huidige iteratie in op % Gebruik dit werkblad in elke e 6
itereren op p. Il en 25-27. de voortgangsposter. L_,' stap om je oplossing te testen. de Bibliotheek

en basisvaardigheden
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VOORBEELDCASE
PURMEREND

In Purmerend onderzocht de
taalhuiscoordinator samen

met een taal-deelnemer Anna
(een NT2’er) hoe haar contact
was verlopen met de sociale
dienst. Purmerend startte
vanuit de zoekstrategie 3: Via
laaggeletterden bewustwording
vergroten. Hoe kan je met

een laaggeletterde klant de
professionals bewust maken
van de taligheid in hun
dienstverlening en de impact
daarvan op de laaggeletterde?
De taalhuiscoordinator bracht
Anna en twee casemanagers
van de sociale dienst bij

elkaar, om zo stapsgewijs te
vertellen wat er gebeurt en

wat er misgaat. Dit leverde

veel inzichten op bij de
casemanagers. Zo liep het voor
Anna bij het eerste contact bij
de balie al mis, ze wist niet meer
met wie ze een afspraak had

en ook niet bij welke specifieke
afdeling. De receptioniste
reageerde korzelig en
onbegripvol, hierdoor trok Anna
zich terug en werd onzeker. De
casemanager gebruikte bij het
kennismakingsgesprek zoveel
vaktermen dat Anna stil werd
en op alles ja zei om maar zo
snel mogelijk uit het gesprek

te komen. Luister hier naar een
waarin Danielle, betrokken

bij de pilotbibliotheek uit
Purmerend, de situatie toelicht.

Waar staan we?

6 Itereren

Dit zijn onze ideeén:

Dit weten we niet zeker:

| 2018

ul

Team: Pur—mere nd Datum: IO |

Dit kunnen we doen om het te

testen:
Aanhames:
Als Proﬁessionals in gesprek gaan met - Als je het ‘3"5’[""‘3l< inhoudelijk richt op 4 9egpre\<ken met Iaaggeleﬁerde
loaggeletterden dan begrijpen ze eerder hun werk, dan is het waardevoller voor de vrijwiliger Anna en & casemanagers
wat laaggeletterdneid inhoudt professional. werk. L inkomen

- Mijn aanname is dat de casemanagers wel
een laee‘rje weten wat Iaaagele’r’rer heid is.

2. Welke concrete
aannames heb je?

>

1. Welk idee wil
je testen?

Dit hebben we ontdekt:

- Casemoanagers vonden het Juist ook
interessant om voorbeelden te horen waar

5. Welke
Ria in andere levensgebieden tegenaan loopt inzichten neem
want het blikt dat ze eigenlik niet echt je meein je

volgende iteratie?

laeﬁrepen wat laagﬁele‘r’rerdheid is.

- Als Anna +ijol en aandacht Kr‘ijﬁi' om haar verhaal te doen, kan
ze wel goecl uit haar woorden komen.

- Als Anna haar verhaal vertelt, wilen de meeste
?esprekepar’mers meteen helpen en goon ze meedenk.en

maar dat wil Anna niet ze wil haar verhaal doen want dat is de
opdracht van deze 3esprekl<en)

3. Hoe kun je dit
snel en simpel
uitproberen?

Dit werkt:

| - Concrete voorbeelden van Anna worden begrepen.

4. Welke specifieke
onderdelen van het
idee werken wel?
En welke niet?

- Inarﬂpen in aesprek adls communicatie niet aoed
verloopt, maok+t indruk..

- ng en aandacht zijn crucioal Dit werkt niet:

- Onderlinge commuhicatie op elkaar afstemmen.

. @ Lees de toelichting over Vul je huidige iteratie in op
30 minuten .
itereren op p. Il en 25-27. de voortgangsposter.

de Bibh’otheek6

en basisvaardigheden

k% Gebruik dit werkblad in elke
La stap om je oplossing te testen.
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Hoger bereik

— Vindplaats
aanhaken

2.1 Verleid de vindplaats
2.2 Stel een kernteam samen bij de vindplaats
2.3 Haak een partner aan voor het aanbod

2.4 Leer je partners de doelgroep kennen en herkennen
Tot slot: bepaal wanneer het project succesvol is
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VOORBEELCASE
HEERLEN &
KENNEMERWAARD

We leerden door de
verschillende manieren
van aanhaken van
vindplaatsen dat het goed
werkt als je het manage-
ment van de vindplaats in
een vroegtijdig stadium
betrekt. En ook verbindt
aan het project. In Heerlen
is bewust op deze manier
gestart. In Kennemerwaard
is juist op medewerker
niveau het eerste contact
gelegd. Beide manieren
hebben voor- en nadelen.
Als je op medewerkers-
niveau start kan het lang
duren om op de agenda
te komen en vraagt het
vaak een lange doorloop-
tijd voordat besluiten
genomen zijn en ook in

de praktijk tot uitvoering
komen.

De pilot in Heerlen laat
zien dat als het MT een-
maal zich achter de focus
op basisvaardigheden
schaart, het snel kan gaan
met het meekrijgen van
de onderliggende teams.
Voordeel van het starten
op medewerker niveau is
dat je een goed beeld krijgt
van de werkwijze van een
team en hoe daarin laag-
geletterdheid onder de
aandacht te brengen. De
pilot in Kennemerwaard
leverde mooie workshops
op met medewerkers om
te bepalen waar laaggelet-
terdheid een probleem kan
zijn in hun werk. Maar op
het moment dat de
contactpersoon uitviel,
was ook de focus binnen
die organisatie weg.

2.1 Verleid de vindplaats

Veel organisaties hebben te maken met de
doelgroep lage basisvaardigheden, door

de aard van hun werkzaamheden. Een
schuldhulpverleningsorganisatie is hier een
voorbeeld van. Uit onderzoek is bekend dat
veel laaggeletterden schulden hebben en
begeleiding krijgen daarbij door de gemeente.
Andere organisaties kunnen ook te maken
krijgen met de doelgroep, bijvoorbeeld door
wijzigingen in hun proces. Denk aan een
werkgever die de werkzaamheden digitaliseert
of een overheid die burgers vraag om
formulieren digitaal in te vullen. Organisaties
hebben zelf niet altijd door dat lage
basisvaardigheden ten grondslag liggen aan de

problematiek die er op zo een moment ontstaat.

Klantmanagers bij de overheid kunnen denken
dat klanten niet willen of lui zijn. Werkgevers
of managers bij een digitalisering krijgen met
ziekmeldingen te maken die ze niet kunnen
plaatsen. Het is de kunst om de organisatie te
laten beseffen dat laaggeletterdheid er is, wat
dat voor impact heeft op hun processen en hoe
de organisatie dit kan herkennen. Bekijk hier
een filmpje dat helpt bij bewustwording van
professionals.

Verleiden van de vindplaats

Verleiden van de vindplaats

Organisaties zeggen vaak nee wanneer je direct
vraagt ‘hebben jullie nog laaggeletterden?’
stelt. Daarvoor is een betere openingszin, een
flirt, nodig. Hiervoor moet je begrijpen wat

er bij een organisatie gebeurt en waar de
doelgroep met onvoldoende basisvaardigheden

Vindplaats aanhaken

vervolgens in die organisatie tegenaan
kunnen lopen. Dit zijn vaak problemen waar
de organisatie al mee bezig is, maar waar ze
niet direct laaggeletterdheid als een van de
oorzaken herkennen. Hierin is het ook van
meerwaarde als je met de doelgroep praat die
bij een organisatie hoort, zoals een ouder van
een school.

[

Gebruik Werkblad 9 - Verleiden van een \\m.l
vindplaats om het eerste contact met een
mogelijke vindplaats voor te bereiden.
Welke stappen doorloopt een klant van de
vindplaats, of als het om een bedrijf gaat,
uit welke werkzaamheden bestaat het werk
van de werknemer? Welke drempels rondom
basisvaardigheden kan de doelgroep mogelijk
ervaren tijdens de verschillende stappen?
En welke consequenties heeft dit voor de
organisatie zelf? Op het werkblad staan allerlei
voorbeelden genoemd per beroepsgroep, die
je kunt gebruiken om je flirt te laten slagen.
Door de juiste flirt laat je vindplaatsen met een
andere bril naar de issues in hun organisatie
kijken. Met duidelijke voorbeelden uit de
praktijk zorg je ervoor dat ze getriggerd raken
en zich willen inzetten voor de Nederlandstalige
laaggeletterde. Voordat je daadwerkelijk A
kan gaan flirten met een organisatie moet O
je het eerste contact leggen. Het regelen van s
een afspraak kan op verschillende manieren.
Streef ernaar om altijd de meest enthousiaste
persoon mee te krijgen zodat deze anderen
in de organisatie kan aansteken en zodat het _ 3 .

[ ook in de praktijk? Heb je
makkelijk is om snel afspraken te maken. Is er de juiste bewoordingen
iemand in je netwerk die bekend is met die gevonden?

Deze stap is een iteratie!
Je hebt aannames over
wat een vindplaats kan
verleiden, maar klopt dat
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VOORBEELCASE
KATWIJK

Taalhuiscoordinator
Monique Kromhout over
het “flirten’ met scholen om
zo laagtaalvaardige ouders
te bereiken: “We hebben
veel tijd in de boodschap
gestopt richting de school.
Dat is lastig om goed te
formuleren. Doordat we
daar zo mee bezig zijn
geweest, heeft ons dat veel
opgeleverd. We bedenken
nu per organisatie ‘wat

de worst’ is. In het geval
van scholen hebben we bij
ouders al gepolst wat zij
bijvoorbeeld vinden van de
communicatie vanuit
school.

—

A

4
Combineer beide
contactpunten in een
organisatie. Door de
uitvoering te begrijpen
kan je makkelijker aan het
management uitleggen
wat het hen oplevert om

Of ze dat begrijpen. En dat
bleek niet het geval te zijn.
De nieuwsbrieven stonden
vol moeilijke woorden. Dan
kan je in het gesprek met
de contactpersoon van
school daar naar vragen.
In dit geval had de school
zelf ook al twijfels over

de begrijpelijkheid van
hun brieven, schoolgidsen
en nieuwsbrieven. “De
school mailden en gaven
brieven mee, maar hadden
eigenlijk geen idee wat
ouders daarmee deden”.

op laaggeletterdheid te
letten bij hun klanten.
Door het management te
betrekken bij het project,
houden zij de focus vast.
En doen teams makkelijker
mee.

organisatie en daar contacten heeft. Lukt dat
niet? Ga dan bellen. Zijn ze alleen via mail
bereikbaar? Probeer dan direct een afspraak in
te plannen via de mail.

Bewustmaken van de vindplaats

Je hebt nu een afspraak met een

medewerker van de organisatie. Hoe

breng je nu de boodschap over? Waarmee

krijg je laaggeletterdheid en beperkte
basisvaardigheden op de agenda? Gebruik
werkblad 10 - Bewustwording bij de vindplaats
om je gesprek of pitch voor te bereiden. Het
tweede deel van dit werkblad (uitzoeken
taligheid, tijd & ruimte) vul je in aan de hand
van de informatie van de vindplaats.

Wanneer je bij de vindplaats in gesprek bent

is het van belang om samen met hen idee te
krijgen van de leerbehoeften van de organisatie
en de doelgroep die daar komt of werkt. Pak het
werkblad 7 - Bestaand en nieuw aanbod erbij en
kijk vervolgens of daar al aanbod voor bestaat
of welke taalaanbieder je daarbij kan helpen.
Werk de bijbehorende investering uit, voor
zover mogelijk.

2.2 Stel een kernteam samen bij
de vindplaats

Onderzoek samen met je contactpersoon bij de
vindplaats hoe andere collega’s bij de vindplaats
met dit onderwerp bezig zijn. Dit helpt je om te
bepalen wie je moet betrekken in het kernteam
en welke andere personen je op de hoogte moet
houden. Wie krijgt waarschijnlijk te maken

met veranderingen in de dienstverlening?
Welke medewerkers komen in contact met de

Vindplaats aanhaken

doelgroep? Wie van het bestuur moet betrokken
en/of op de hoogte gehouden worden? Hoe
werkt de besluitvorming in deze specifieke
organisatie? Je doet hier eigenlijk hetzelfde

als in fase 1. Je bepaalt waar je staat met

deze organisatie, wie het team vormt, hoe de
organisatie geinformeerd moet worden en wat
de ideeén zijn voor gezamenlijk aanbod.

Zet deze collega’s op de cirkels in werkblad 11 -
Netwerkanalyse vindplaats.

Ga in gesprek met de personen in de cirkels

en stel hiermee je kernteam samen. Gebruik
hiervoor je analyse als uitgangspunt in het
gesprek. Om het traject in zo goed mogelijke
banen te leiden, is het van belang om het
project goed voor te bereiden. Kom bij elkaar
(hoeveel mensen heb je nodig?), lees je in, maak
afspraken met elkaar over tijd en rolverdeling.

2.3 Haak een partner aan voor
het aanbod

Nu de vindplaats is aangehaakt, bedenk je

met welke aanbieder je het benodigde aanbod
kunt gaan ontwikkelen. Dat kan een (lokale)
aanbieder, het ROC of het eigen Taalhuis zijn. De
aanbieder moet ook onderdeel worden van het
traject en dus ook deel zijn van het kernteam.
Eerder heb je met collega’s een brainstorm
gehouden over aanbod voor de toekomst aan
de hand van werkblad 7 - Bestaand en nieuw
aanbod. Pak dit ingevulde werkblad erbij, en
gebruik deze analyse om te bepalen met welke
aanbieder je moet samenwerken.
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Deze stap is een iteratie! Je
hebt aannames over welk
niveau je nodig hebt in de
organisatie. Klopt dat ook
met de praktijk?
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2.4 Leer je partners de
doelgroep kennen en

herkennen
Je hebt het voor elkaar gekregen een deel van

de organisatie enthousiast te maken en bent
binnen. Maar zij weten nog niet wat jij weet.
De volgende stap is het organiseren van een
workshop met aanbieder(s) en vindplaats,
waarin ze de doelgroep, hun context,
behoeften en motivaties leren kennen. De
organisatie moet ook de verschillende typen
met onvoldoende basisvaardigheden leren
kennen, en vooral beseffen dat het merendeel
daarvan niet zelf een Taalhuis binnenstapt.
Het is belangrijk om bij het organiseren van de
workshop goed voor ogen te hebben wat je doel
is van de bijeenkomst. Is het de bedoeling dat
je een bepaalde managementlaag informeert
en enthousiasmeert? Ga je de uitvoerders
handvatten bieden bij hun werk? Of zit je met
een geméleerd gezelschap?

Voorbereiding van de workshop

In een eerder stadium heb je waarschijnlijk
één, misschien twee medewerkers gesproken.
Deze medewerkers zijn voor jouw boodschap de
ambassadeurs. Kun je hen motiveren om hun
collega’s enthousiast te maken of in elk geval te
laten nadenken over het onderwerp? Bovendien
zijn deze medewerkers een belangrijke bron
voor informatie over de werkwijze van de
organisatie. Waar moet je rekening mee
houden als je voor de groep staat? Probeer in
de voorbereiding ook zo veel mogelijk te weten
te komen over het contact met klanten dat de
organisatie heeft. Hier kan je dan op inspelen.

Vindplaats aanhaken

Een of twee weken voorafgaand aan de
workshop, stuur je de deelnemers huiswerk,
zodat ze alvast kunnen nadenken over het
onderwerp. Het huiswerk bestaat uit 3 kleine
oefeningen van in totaal ongeveer 20 minuten.
De input kan gelijk gebruikt worden tijdens
de workshop. Verspreid het werkblad 12 -
Huiswerk: ‘Leer de doelgroep kennen’ onder
deelnemers van de workshop.

Bedenk zelf met je team van tevoren zoveel
mogelijk ideeén voor passend aanbod voor de
doelgroep bij deze vindplaats.

Opzet van de workshop

Wat behandel je allemaal tijdens de workshop?
Op de volgende pagina's staat overzichtelijk
weergegeven wat je nodig hebt. Speel bij alle
onderdelen waar mogelijk in op de specifieke
situatie van deze groep. Zo blijft het zo
concreet mogelijk voor hen. Pas de opzet van
de workshop aan voor de organisatie waar je
heengaat!
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Wat zijn de uitgangspunten
voor de training

DOEL TRAINING

« Energie voor aandacht
voor laaggeletterdheid
binnen de verschillende
organisaties

« Helder krijgen wat hiervoor
de benodigde kennis is

« En wanneer hier tijd en
ruimte voor is

INZICHTEN

« Kennis ontbreekt om
persoon aan te spreken
op dit probleem, over
vervolgtraject.

« Weten hoe het vervolg
traject werkt

AANNAMES

« Onvoldoende kennis
aanwezig over impact van
lage basisvaardigheden op
het leven van de doelgroep
maar ook de impact op de
dienstverlening

« Nut om laaggeletterdheid
te herkennen in relatie tot
eigen dienstverlening

« Truc nodig die het
makkelijk maakt om te
herkennen aan de hand van
hun eigen werk

SPECIFIEKE

HUISWERKVRAGEN

« Herken je type klanten
die ofwel probleem
accepteren/ontkennen
en zelf een rol pakken of
wachten op anderen

« Tijdlijn van het werk, wat
krijgen de klanten mee
te maken in het traject
voorafgaand, tijdens en na
het gesprek

« Tijdlijn van de dag,
wanneer is het druk, wat
speelt er allemaal

Onderdelen van de workshop

Totaal max 2 uur, minimaal 1,5 uur

Voorstellen

Inleiding

Persona's
Klantreis

basisvaardig-
heden in de
dienstverlening

Aanbod

@

10 minuten

20 minuten

30 minuten
30 minuten

20 minuten

30 minuten

Vindplaats aanhaken

Kennismaking

Introduceer Laaggeletterdheid
- Wat weten de deelnemers er al over?
huiswerk van werkblad 12 - Huiswerk 'Leer de doelgroep kennen' als leidraad nemen
- Impact en problemen laten zien aan de hand van video’s
« Laaggeletterdheid voor professionals (link 1)
« Een persoonlijk verhaal over laaggeletterdheid en schulden (link 2)
« Laaggeletterdheid en schaamte (link 3)
- Leg het doel van de training uit

Geef een introductie op persona’s en de twee assen. Laat deelnemers
werkblad 13 - Workshop ‘Leer de doelgroep kennen’ invullen. Dit werkblad gaat over het leren
kennen van de doelgroep met lage basisvaardigheden.

Verdiep je samen met de medewerkers van de vindplaats in de klantreis van de doelgroep.
Doe dit met werkblad 14 - Uitzoeken klantreis binnen de organisatie. Waar loopt de
ldoelgroep vast in de dienstverlening van de vindplaats?

Waar in de organisatie komt een klant allemaal en wie spreekt hij of zij? Waar loopt de
doelgroep tegenaan? Wat kunnen medewerkers van de organisatie voortaan anders doen, om
te handelen in het belang van goede basisvaardigheden? Wat doen ze voortaan anders? Maak
dat tijdens de workshop concreet aan de hand van werkblad 16 - Impact op de vindplaats.

Introduceer het aanbod dat je zou kunnen gaan bieden. Denk ook in nieuwe vormen van
aanbod! Vraag de behoeften van de vindplaats uit. Past het bij de typen klanten en bij
de vindplaats? En wat heeft de vindplaats nodig om dit aanbod te laten draaien? Gebruik
hiervoor werkblad 15 - Passend aanbod.”
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https://www.youtube.com/watch?v=CDUYOwAFT7o
https://www.youtube.com/watch?v=RiZqYgQPyRo
https://www.youtube.com/watch?v=8_92KS8jBvk

Hoger bereik

Q

Impact op de vindplaats
Woningbouwverenigingen, consultatiebureaus,
wijkteams en andere organisaties hebben
klanten/ cliénten waar ze beperkte
basisvaardigheden bij gaan herkennen. “En wat
doen we dan?” is de vraag die deze organisaties
vervolgens stellen.

Met organisaties spreek je af welke informatie
je nodig hebt en wat voor de deelnemers

het prettigst is als ‘overdracht’. Bij een
woningbouwvereniging past de nazorg en
begeleiding naar een bepaald (taal)traject

minder goed dan bij bijvoorbeeld een wijkteam.

Afhankelijk van de afspraken zul je dus een

andere rol invullen en een ander soort aanbod

nodig hebben.

Als bibliotheek heb je de expertise in huis om

de basisvaardigheden goed in te schatten en

kun je samen bespreken wat hij of zij het liefste

wil en nodig heeft. De persona’s helpen bij het

bepalen van het juiste vervolgtraject.

Maak ook bij de organisaties waarmee je

samenwerkt duidelijk wat voor divers aanbod

je samen kunt ontwikkelen en of zij mogelijk

al kunnen toetsen waar iemands voorkeur

naar uitgaat. Niet iedereen is even blij met een

vrijwilliger of met een volle taalklas!

 Welke rol vervul jij en welke rol vervult de
organisatie?

« Wat zijn je vervolgstappen als iemand is
doorgestuurd?

« Welk aanbod heb je liggen of kun je
ontwikkelen en sluit dit aan bij de vraag die
iemand heeft?

Vindplaats aanhaken

Aanpassingen om dienstverlening
begrijpelijker te maken

Ambitelijke taal, woorden die bij scrabble

niet meer op het bord zouden passen;

de brieven vanuit organisaties als
woningbouwverenigingen of de sociale
dienst zijn vaak niet goed te begrijpen door
burgers, laat staan burgers met mindere
basisvaardigheden. In samenwerking met
verschillende doelgroepen, zijn een paar
woningbouwverenigingen aan de slag gegaan
om de brieven begrijpelijker te maken. Kortere
zinnen, een logische opbouw en belangrijke
acties voor de ontvanger gelijk aan het begin
van de brief.

Bepaal aan het eind van de workshop samen
wat de impact is op de organisatie, wat de
urgentie is, wat nodig is om het aan te pakken
en hoe de vindplaats daarbij ondersteund
kan worden. Sluit de workshop af met de
succesfactor. Bepaal dus samen wanneer het
traject succesvol is!

Na afloop; zet een andere bril op

Na afloop van de workshop wil je dat
deelnemers met een andere bril gaan kijken
naar hun werk en de contacten met klanten.
Gebruik zo veel mogelijk de opbrengsten

om de deelnemers na afloop iets terug te
kunnen geven. Tijdens de workshop heb je
bijvoorbeeld verklikkers opgehaald die van
toepassing zijn voor deze organisatie. Geef

de deelnemers mee om deze verklikkers bij

te houden of om zelfs al toe te passen in hun
dagelijkse werk. Laat ze na twee of drie weken
de ervaringen terugkoppelen. Hierdoor krijgen
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VOORBEELCASE
KENNEMERWAARD
Op de volgende pagina's
zie je de verschillende
iteraties die de pilot
Kennemerwaard heeft
doorlopen.

deelnemers zelf oog voor een in eerste instantie
onzichtbaar fenomeen. Vaak is het handig om
hier je oorspronkelijke contactpersoon bij te
betrekken, hij of zij is per slot van rekening je
ambassadeur!

Tot slot: bepaal wanneer het
project succesvol is

Voordat je de volgende fase (3 Iteratief aanbod
ontwikkelen) ingaat, vindt er een go/no go
moment plaats met het kernteam van de
bibliotheek, de vindplaats en de aanbieder.
Evalueer de koers: is dit wat je wilt als
bibliotheek? En is het wat de vindplaats wil?
Hoe lang zal het traject gaan duren? Ga je voor
één traject aanbod ontwikkelen of blijft het
doorlopen? Leg vast wat de verwachtingen
zijn, welke afspraken jullie met elkaar maken
en wanneer het traject voor iedere partij

een succes is. Gebruik hiervoor werkblad 17 -
Evalueer de koers.

Vindplaats aanhaken
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VOORBEELDCASE
KENNEMERWAARD

Bij bibliotheek
Kennemerwaard heeft
medewerker Mariélle
haar ervaringen met de
workshops uitgewerkt.
Voor de workshop die ze
gaf bij welzijnsorganisatie
MET. Van te voren heeft
ze met de codrdinator van
MET doorgenomen hoe het
thema basisvaardigheden
leeft en bekend is binnen
hun organisatie. Het
werkblad 14 is daar
geschikt voor. Zo kon

ze gelijk verschillende
onderdelen van haar
workshop toetsen of

het zou aanslaan bij de
deelnemers. Ook kon ze
overleggen of het nuttig
is om huiswerk vooraf

op te geven of pas na de
workshop.

Vindplaats aanhaken

6 Itereren

Dit zijn onze ideeén:

Bij de workshop wilen we een rollenspel
adls werkvorm 3ebruil<en om herkennen
en siﬁnaleren te herkennen. Het maaok
deelnemers actief en betrokken.

Bij de volgende afspraok. g0 k
samen met de coordinator de
tid- en ruimte matrix. (Wie kan
er herkennen en bespreken)

invullen. Eventueel tidens de 1. Welk idee wil
je testen?

workshop ook, maar dan met
de sociaal werkers zelf

Dit hebben we ontdekt:

Volgens de coordinator Eigen Wijsmaatjes is
er tidens een huisbezoek voldoende ruimte
en tid om IaaaaeleHerdheid te herkennen.
Deze bezoeken duren vaak een uur en
dlerlei onderwerpen worden besproken

Toch heeft de coordinator gezien dat socioal werkers adlles
je klant zelf iets te laten lezen of

zelf noteren op papier ip.Vv.

. KENNEMErwaard — paum ougustus 2018

Dit weten we niet zeker: Dit kunnen we doen om het te

, testen:
In hoeverre zin de medewerkers van MET
zich bewust van het probleem? Zien ze -Organiseer een workshop voor socioal
het herkennen van |aag eletterden als een werkers van MET Welziin.
kerntaok? Wordt er vanuit de orgonisatie - Mook opzet en bespreek die met
genoeq prioriteit gegeven aon dit probleem? coordinator Eigen Wijsmaaties Chantal

Wat sluit aan bij hun werkwijze?

2. Welke concrete
aannames heb je?

>

3. Hoe kun je dit
snel en simpel
uitproberen?

Is er tiid en ruimte om
tidens een gesprek
IaaaaeleHerdheid te
herkennen?

| /L Dit werkt:

| De coérdinator is enthousiast over de 5 persona’s.
Voor haar gevoel is het van Iaelang de doelgroep meer

) _5h¥ve]ke 4. Zveg(e] SPGCiﬁiket te speciﬁceren in de PR-wervingsuitingen.
netenneem - onderaeenvan et No{er i 2e haor coleqs 1 de
volgende iteratie? En welke niet? workshop leren over de persona’s,

ze wil ze ook aebruiken in de

communhicatiemiddelen. Dit werkt niet:

opschrijven De coordinator vond de voorbereidende opdracht
in zijn geheel (3 opdrachten) te intensief. Vooral opdracht 3

vereist eerst enige ui+|eg over de persona’s. Daarom wilen we
wel vooraf aan c?e deelnemers de workshop de leesinstructie

(8h) toesturen.

30 minuten @ Lees de toelichting over
itereren op p. Il en 25-27.

Vul je huidige iteratie in op k% Gebruik dit werkblad in elke e @
( de Bibliotheek

de voortgangsposter.

stap om je oplossing te testen.
en basisvaardigheden
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KENNEMERWAARD

Bij de welzijnsorganisatie
MET heeft Mariélle de
workshop in twee delen
kunnen geven. Handig,
want de feedback van

de eerste dag, neem je
gelijk mee! Je zou de
eerste workshop bijna als
een iteratie zelf kunnen
beschouwen. Uit de eerste
workshop kwam naar
voren dat de deelnemers
graag wat meer sturing
wilde op het onderwerp.
Hoe gaan we het vanaf
nu aanpakken? Met deze
informatie kon Mariélle
ook het gesprek voeren
met haar contactpersoon
bij MET. Tussen de eerste
en de tweede workshop
heeft Mariélle huiswerk

(werkblad 12) meegegeven.

Vindplaats aanhaken

6 Itereren

Dit zijn onze ideeén:

De deelnemers vinden dat dlle
medewerkers 3e+raind moeten worden,
maar de training moet dan korter en meer
leidend van aar‘2

Z.0 van;, 'zo gaan we het doen.

Dit weten we niet zeker:

De medewerkers van MET hebben tal van
aandach+9pun+en tidens hun contact met
cliénten. Het herkennen van laoggeletterdneid is
geen standoard werkwize. Ze vinden het ‘eng
en lastig om mensen aan te sreken op hun
basi;vaardigeden. Ze hebben reeds ervaren

~m Kennemerwaard ... 25 uni 2018

Dit kunnen we doen om het te
testen:

Op 25 juni heb ik deel | van de
workshop (van |5 uur) aan MET Welzijn
egeven. Er waren 8 deelnemers.
Vooraf hadden ze al diﬂﬁaal de 5
persona’s + verklikkerkaart gekregen.

Met de uitkomsten van deze
workshop, zal een nieuwe trainin
ontworpen moeten worden Eentje
die de medewerker direct kan
toepassen omdat het al ui+ﬂedach+
i5. Ock de papieren vorm van de

ersona’s is hiet har\diﬂ, zou dit
niet digi-faal kunnen? Bijvoorbeeld
als aPP?

2. Welke concrete
aannames heb je?

1. Welk idee wil >

je testen?

dat sommige laog
een hulp willen o

Dit hebben we ontdekt:

De sociaal werkers/ maa+9chappelij\<
werkers zin blij met de 5 persona's en

5. Welke
het inzicht in mensen dat het biedt. Zij zijn inzichten neem
gewend om naar de mens te kiken maar je mee in je
hebben nu een tool die hen inzicht geeft. volgende iteratie?

Vraag is wel dient iedere medewerker de 5 persona’s te
kennen? De mederwerkers worden nog enthousiaster als ze
merken dat ze meedoen aan deze landelike pilot en daardoor
kennis nemen van de nieuwste materialen en inzichten.

De huiswerkbladen worden niet echt gewaardeerd. lemand
noemt de opmaak/ opdrachten kinderachﬁg. Ook. vinden ze de
opdracht beschrijt je daa’ hiet zo relevant.

hun Iaﬁe
+aalvaardiaheden verberaen.

3. Hoe kun je dit
snel en simpel
uitproberen?

den

| /L Dit werkt:

| De medewerkers geven aon dat ze behoefte hebben

aon een aanpak. die breed wordt eclr‘agen. Als het
een vast onhderdeel wordt van de werkwijze, kan het

onderdelen van het .

:dee werken wel? ook niet wegzakken of vergeten worden. In deze

En welke niet? training onderzoeken we samen,

hoe gaoh we het doen? En maken
gebruik van werkervaring von de
MET medewerkers.

4. Welke specifieke

Dit werkt niet:

. @ Lees de toelichting over Vul je huidige iteratie in op
30 minuten .
itereren op p. Il en 25-27. de voortgangsposter.

de Bibh’otheek6

en basisvaardigheden

k% Gebruik dit werkblad in elke
L_,' stap om je oplossing te testen.
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KENNEMERWAARD

De tweede workshop

gaf Mariélle de kans

om dieper in te gaan op
hoe welzijnsorganisatie
MET alles heeft
georganiseerd. Zo zijn ze
op zoek naar een handig
registratiesysteem en is
het de vraag in welke vorm
de persona’s bruikbaar
zijn in de dagelijkse
werkzaamheden. Ook
opperen sommige
deelnemers het gebruik
van intranet. Deze
tweede workshop levert
daardoor niet alleen maar
inhoudelijke kennis op
over laaggeletterdheid,
maar vooral ook hoe de
deelnemers met elkaar
kunnen samenwerken.
Aanpassingen in

de organisatie kun

je vervolgens met
verschillende werkbladen
(11,14,19) bespreken.

Vindplaats aanhaken

6 Itereren

Dit zijn onze ideeén:

Tidens het gesprek komt het
registratiesysteem op tafel Is het
mogelik. om een veld dls 'vermoeden van
|aaﬂgele++erdheid’ aon te vinken en wat
gebeurt er dan vervolgens?

Kah er een melding of datum

Dit weten we niet zeker:

De huiswerk. opdrachten helpen om de
betrokkenheid bij het thema te vergroten Is
kennis van de persona's effectief voor de
sociaalwerkers? Kunnen ze ermee werken?
Is de verklikkerkaart handig voor ze? Wat
levert het invullen van de kansen+empla+e oP?

2. Welke concrete

m Kennemerwaard ... 12 i 2018

Dit kunnen we doen om het te
testen:

Op 12 juli heb ik deel 2 van de workshop
egeven aon socioal werkers van MET.
In deel | had ik huiswerk gegeven.

worden ingesi-elal waardoor
je een melcling/ herinnering
krigt? De medewerkers
erkennen het gevaar dat
iemand uit beeld verdwijnt,
zodra de acute hulpviraog is
opgelosf

aannames heb je?

1. Welk idee wil >

je testen?

Dit hebben we ontdekt:

De socioal werkers zin absoluut bereid om
met de persona’s te goan werken, moar de 5 Welke
huidgie vorm (papier setie van G gevouwen inzichten neem
blaadies) past niet bij ze. Het zou digitaal je mee in je
moeten zijn, liefst een app. volgende iteratie?

Chantal, de coérdinator, geeft aan het beeldmateriaal/ de
plaaties von de 5 typen, heel effectief te vinden. Zij wil ze
groag aebruiken in de communicatiemiddelen.

De huiswerkopdracht beschriif je dag‘ wordt door de
deelnemers niet ervaren als relevant voor het herkennen van
loge basisvaardiﬂheolen Ze Focussen zich op die ene da@ in
Plaa+9 van hun rege\ma’riae werkzaamheden.

4. Welke specifieke
onderdelen van het
idee werken wel?
En welke niet?

3. Hoe kun je dit
snel en simpel
uitproberen?

Dit werkt:

Ih deel | had ik uitleg gegeven over de persona’s. In
deel 2 ben ik hierop teruggekomen door te vragen
welke typen zi| herkennen in hun werk. Nodeel was
dat niet dle deelnemers van deel | aonwezig waren, en
dat er nieuwe deelnemers waren in deel 2, die dus de
uitlegq van deel | hadden gemist. . .
De \?erklikkerkaari- is c?oor' 3 Dit werkt niet:
personen aar;?evuld. Ook. hier

wordt de hui ige vorm niet

gewaordeerd. 'Kan deze info niet

op intranet?’ zegt een deelnemer-.

. @ Lees de toelichting over Vul je huidige iteratie in op
30 minuten .
itereren op p. Il en 25-27. de voortgangsposter.

@

Gebruik dit werkblad in elke
stap om je oplossing te testen.

de Bibh’otheek6

en basisvaardigheden
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KENNEMERWAARD

Samen met de codrdinator
en algemeen manager van
welzijnsorganisatie MET
evalueerde Mariélle de
workshops. Het fijne van
een vast aanspreekpunt

in een organisatie is dat je
een grotere kans hebt op
borging en een vervolg.
Ook bij MET wil men graag
ook andere medewerkers
de workshop laten volgen
en worden er verschillende
stappen gezet om de
bewustwording over
laaggeletterdheid te
vergroten en vooral om
vast te houden. Zo is
laaggeletterdheid straks
ook een vast onderdeel van
het intakegesprek bij MET.

Vindplaats aanhaken

6 Itereren

Dit zijn onze ideeén:

Wanneer sociaal werkers siﬁnaleren dat
iemand loge boasisvaardigheden heeft, moet
het ook mogelik zin om dat te reagisteren
in hun systeem Laaggeleﬁerdheid moet
vast onderdeel worden van een eventuele
checklist bij (in+al<e)gesprekken.

Dit weten we niet zeker:

Hoe gaon we de aanpak. van lage basis-
vaarjiaheden borgen in de welzinsorganisatie?
Krij en adlle medewerkers von MET een
workshop? Wil codrdinator Chantal deelnemen
aon de presentatie van de pilot op & november
(landelijke daﬁ baeisvaardiﬂheden)?

2. Welke concrete

~m Kennemerwaard ... 3 oktober 2018

Dit kunnen we doen om het te
testen:

Op 3 oktober had ik een evaluatie met
cooérdinator Chantal en Veronique, de
alﬁemeen mahager van MET Welzi_'|n.

aannames heb je?

1. Welk idee wil >

je testen?

Antwoord Chantal:
‘Jo, zeker!’

Dit hebben we ontdekt:

<
In theorie is een welzijn«;organi‘;aﬁe als een sociaal
wijk’ream een prima vindplaa+9 voor Iaaggeleﬁerden. 5 Welke
Echter, in de proktik moet eerst nog ﬁe‘inveereerd inzichten neem
worden in bewustwording en het verweven van je meein je
herkennen, signaleren en doorverwijzen in de volgende iteratie?

werkproceesen.

lk. ben blij dat ik binnen de organisatie een vast aanspreekpunt
had en dat zij tid en middelen had. Het project Eigen Wismaaties
bevat 2 stappen: het vinden van de cloelar'oep met lage
basisvaaroligheden en het koppelen aon ene vrijwiliger. Het
heeft tiid noclig om de doelﬂroep te vinden. Vrijwiligers vinden en
trainen kost eveneens tiid. Lastig om vraag en aanbod in balans
te houden.

4. Welke specifieke
onderdelen van het
idee werken wel?
En welke niet?

3. Hoe kun je dit
snel en simpel
uitproberen?

/L Dit werkt:

De workshop wordt gewaardeerd door de sociaal
werkers die hem evolad hebben. De wens vaon MET
is om ook de andere collega’s een workshop te
even in het le kwartaal van 2019. Vervolgens moet
er later in het joar een +er'uﬂl<om|0ijeenl<om9+ komen

om de kennis op te Lrissen.
Dit werkt niet:

. @ Lees de toelichting over Vul je huidige iteratie in op
30 minuten .
itereren op p. Il en 25-27. de voortgangsposter.

@

Gebruik dit werkblad in elke
stap om je oplossing te testen.

de Bibh’otheek6

en basisvaardigheden
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Passend aanbod
ontwikkelen

3.1 Maak een plan voor het ontwikkelen van je aanbod
3.2 Bepaal wie de doelgroep aan kan spreken

3.3 Stem je aanbod af op de doelgroep

3.4 Maak je aanbod steeds concreter en completer

3.5 Formuleer de belofte aan de doelgroep

3.6 Bepaal de boodschap en je communicatieplan

3.7 Een laatste toets van het geheel
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VOORBEELDCASE
WEST-ACHTERHOEK

In West-Achterhoek leverde
kwalitatief onderzoek
inzicht op dat ouderen
digitaal vaardiger willen
worden. Het idee ontstond
om deze doelgroep in
afgelegen dorpskernen
met een bus als leslokaal
te bereiken. De eerste
iteratie was er op gericht
om te testen of ouderen
hier interesse in hebben
en wat dan een goede
lokker is om ze in de bus te
krijgen. In dit filmpje legt
Wieb uit hoe ze dit ging
testen en wat de inzichten
waren voor de bus.
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VOORBEELDCASE

DEN HAAG

In Den Haag was er de

wens om een website

te maken waarop zowel

de doelgroep als allerlei
taalaanbieders in de stad
overzicht konden krijgen van
de mogelijkheden. De eerste
iteratie die daar is gemaakt
draaide om de vraag 'moet
het wel een website zijn?'

3.1 Maak een plan voor het
ontwikkelen van je aanbod

Je start bij dit hoofdstuk vanuit de zoekstrategie
2, via aanbod de doelgroep bereiken. Of je bent
al gestart met een vindplaats en nu in de fase
aangekomen dat je daadwerkelijk een cursus
gaat ontwikkelen of geven.

Je hebt tot nu toe vast al veel ideeén opgedaan
voor aanbod. Aanbod kan zijn een cursus, een
activiteit, een evenement, een voorstelling; heel
breed dus. In dit hoofdstuk gaan we de ideeén
voor het aanbod toetsen met de doelgroep en
verder ontwikkelen. Klopt wat jij hebt bedacht
met de behoeften en verwachtingen van jouw
doelgroep? Wat moet je aanpassen om het bij
de behoeften en verwachtingen aan te laten
sluiten? Heb je nog organisaties nodig bij de
realisatie van het aanbod? Sluit het dan nog
aan bij de doelen en de behoeften van de
vindplaats?

Om de eerste ideeén concreet te maken, ga

je eerst weer een iteratie maken. Door deze
iteratie creéer je een concreet idee voor aanbod.
Na het doorlopen van dvan voldoende

iteraties is er een idee, concept of oplossing die
getoetst kan worden bij de doelgroep. Is dat
niet zo, dan zijn er meerdere iteraties nodig en
kun je de stappen nogmaals doorlopen. Zoals
we uitleggen in hoofdstuk 1.4 Start met de
vindplaats waar energie in zit ontwikkelen, is
het proces niet lineair. De kunst is de behoefte
ontdekken die relevant is en deze in al zijn
nuances te begrijpen. Je weet van tevoren niet
wat je gaat ontwikkelen. Je weet wel dat het
past bij de behoefte van de specifieke groep
laaggeletterden waar jij je op richt. Hierbij

Passend aanbod ontwikkelen

worden continu sprongen naar voren en naar
achteren gemaakt. Steeds open, vooruitkijken,
terugkijken met de behoeften van de klant als
centraal punt.

Pak opnieuw het werkblad 6 - Itereren erbij. Vul
je idee voor nieuw aanbod (stap 1) en bedenk wat
je niet zeker weet (stap 2). Om stap 3, het testen
uit te werken gebruik je werkblad 18 - Toetsen
van Aanbod. Op dit werkblad vind je handvatten
voor het opzetten en uitvoeren van een toets
met de doelgroep/ervaringsdeskundige of
taalambassadeur.

3.2 Bepaal wie de doelgroep aan
kan spreken

Om je ideeén goed te kunnen toetsen, is het
cruciaal om contact te hebben met de doelgroep.
Het opzetten en uitvoeren van een toets met de
doelgroep of een ervaringsdeskundige doe je na
iedere essentiéle verandering in je aanbod. In de
tien pilots bleek keer op keer dat de doelgroep
zelf hele andere keuzes maakt en andere
behoeften heeft dan wij kunnen bedenken.
Zonder evaluatie door hen zelf is het onmogelijk
om aanbod te ontwikkelen dat bij hen past.

Het kan zijn dat mensen uit de doelgroep al
voorkomen in je netwerkanalyse, of dat je ze via
vindplaatsen of organisaties kunt vinden. Denk
ook aan de taalambassadeurs van Stichting
Lezen en Schrijven. Om de doelgroep te vinden
via de vindplaats, kun je gebruik maken van

het werkblad 19 - Herkennen en bespreken bij

de vindplaats. Deze matrix geeft verschillende
stappen van de dienstverlening handige
handvatten voor het aanhaken van de doelgroep.
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MAR EN FEAN

Willemijn van Stichting
Bibliotheken Mar en Fean
experimenteerde met het
bereiken van de doelgroep
door gebruik te maken van
flyers en reclamefolders en
die breed te verspreiden.
Na het verspreiden

van kranten met
advertenties kwamen

een aantal deelnemers
zelf binnenlopen bij

de bibliotheek met de
advertentie in hun hand.
Van hen weet ze nu dat ze
via de nieuwe weg met de
bibliotheek in contact zijn
gekomen.

“Wat we ook hebben
meegemaakt in één
bibliotheek is dat de briefjes
door de brievenbus werden
gedaan, van de bibliotheek.
Met gegevens erop en de
vraag of wij wilden bellen,
contact opnemen met hen.
Dat was ook wel weer een
leer momentje, dat niet
iedereen op dezelfde manier
contact zoekt. We zouden
bij een volgende iteratie
zelfs expliciet kunnen
vermelden ‘het mag ook
door de brievenbus’.
Blijkbaar is dat voor
sommige mensen toch een
minder grote stap.”
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KATWIK

Ze startten met een groep

van ruim 10 anderstalige

ouders. Deze groep
volgden gezamenlijk voor
tien weken lang een les
van een uur. Doel van de
lessen was dat de ouders
meer begrepen van

school en de Nederlandse

manier van betrokkenheid

van ouders bij school. In

Katwijk ontwikkelden de

taalhuiscoordinator en de

medewerker educatie hun
eigen “taal voor thuis”
variant. Het materiaal van

‘taal voor thuis’ pasten ze

aan aan de groep en ze

voegden elementen toe. Zo
verwerkten ze vragen van
ouders in de les, maakten
ze de les gezellig en
voegden een quiz toe om
te checken of de stof was
begrepen. Elke les eindigde
steevast met een quiz met
heuse spel-bel-knop om als
eerste het juiste antwoord
te geven.

In de lessen kwam

bijvoorbeeld aan bod:

» Wat zijn onvoldoendes
en voldoendes? Wat
betekent dat voor een
kind?

« Hoe werkt het met
traktaties?

3.3 Stem je aanbod af op de
doelgroep

Wanneer je de ideeén voor het aanbod getest
hebt met de doelgroep, ga je terug naar het
werkblad 6 - Itereren en vul je je resultaat in:
wat werkt (stap 4) en wat je ontdekt hebt (stap
5). Ontwerpen is een proces waarbij je van
tevoren nog niet weet wat het eindresultaat
gaat zijn. Dit voelt onzeker, maar vertrouw er
op dat wanneer je gewoon aan de slag gaat er
altijd ideeén ontstaan die je kunt uitproberen.
Daardoor zul je nieuwe oplossingen gaan zien
en ontstaat er meer zekerheid over wat het
uiteindelijke passende aanbod moet zijn.

In het begin van het proces zul je vooral op zoek
zijn naar inspiratie: wat kan werken en wat
werkt niet goed? Je zoekt naar drijfveren van
de doelgroep die je kunt inzetten om passend
aanbod te ontwikkelen. De eerste iteraties zijn
daarom meer exploratief. Op deze manier kom

je steeds dichter bij aanbod dat goed aansluiten

bij de behoeften en verwachtingen van de
doelgroep. Je verzamelt steeds meer know-how,
kennis en ervaring.

Op een gegeven moment zul je steeds meer
gevoel krijgen voor wat een kansrijk idee is. Je
kunt dan starten met het doen van validerende
iteraties: werkt het nou echt? De lengte van
stap 2, iets uitproberen, kan daardoor steeds
iets langer worden. Je idee krijgt uiteindelijk
zoveel vorm dat je dat je in staat bent om het
tot aanbod te ontwikkelen. Maar ook na het
draaien van een volledig aanbod kun je weer
evalueren voor de volgende lichting!

Passend aanbod ontwikkelen

3.4 Maak je aanbod steeds
concreter en completer

Wanneer je de ideeén voor het aanbod getest
hebt met de doelgroep, ga je terug naar het
werkblad itereren en vul je je resultaat in: wat
werkt (stap 4) en wat je ontdekt hebt (stap 5).
Hiermee stem je het aanbod steeds beter af
op de behoefte van jouw specifieke doelgroep.
ledere iteratie maak je het aanbod een slag
concreter en een slag completer.

Zorg dat aan de achterkant het beloofde aanbod
daadwerkelijk geleverd kan worden. Maak het
aanbod concreet: plaats/locatie, prijs, tijd en
duur, mensen en materialen, systemen om te
registreren, diploma/certificaat, etc. Denk na
over wat eventueel vervolgaanbod kan zijn.

Let op! Dit zijn steeds opnieuw iteraties. Bij
iedere beslissing die je neemt, hoe logisch ook
voor jou of betrokken organisaties, méet je
toetsen bij de doelgroep of het passend is. Doe

je dat niet, dan ontwikkel je aanbod dat niet

aansluit bij de behoefte van deze onbereikbare
groep. Gebruik werkblad 6 - Itereren.

3.5 Formuleer de belofte aan de
doelgroep

Je hebt een steeds gedetailleerder beeld van
hoe het aanbod eruit gaat zien. Ook heb je een
idee van de doelgroep, welke mensen je wilt
gaan helpen met het aanbod. Maar hoe ga je
ervoor zorgen dat het aanbod ook de doelgroep
bereikt?

In dit hoofdstuk formuleer je de belofte die je
aan de doelgroep doet: de waardepropositie.
Wat is de onderscheidende factor of
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In Drenthe is gewerkt aan
een toneelstuk, Letter
voor Letter, waarmee
bewustwording en
herkenning is gecreeerd
voor zowel de doelgroep
als hun netwerk. Na het
toneelstuk waren er
terugkomdagen in de
verschillende bibliotheken
in de provincie, waar
taalhuiscoérdinatoren
met de deelnemers in
gesprek konden gaan en
hen naar een variatie aan
aanbod konden toeleiden.
Wat niet getoetst is, is

of de taalcoordinatoren
zich senang voelden

bij het voeren van dat
gesprek in de open setting
van een evenement. Er
was wel een complete
gesprekhandleiding

voor, maar
taalhuiscoordinatoren
durfden nauwelijks de
stap te zetten om die in de
praktijk te brengen.

toegevoegde waarde die jij biedt aan de
doelgroep? Ook: waarin verschil je van de
concurrentie? Gebruik werkblad 20 - Een
waardevolle belofte voor de doelgroep.

3.6 Bepaal de boodschap en je
communicatieplan

Bepaal op basis van de belofte die je maakt
wat goede momenten zijn, wie van die
momenten gebruik moet maken en op welke
manieren de belofte gecommuniceerd zal
worden. Verwerk dit in het werkproces van de
vindplaats. Denk aan het benoemen van het
aanbod in vaste gesprekken, zoals bijvoorbeeld
intake, sollicitatie, voortgang of Persoonlijk
ontwikkelingsplan (POP)- gesprek. Bepaal
hoeveel deelnemers je denkt te kunnen werven
met dit aanbod.

Evalueer de uitkomsten van deze fase met het
kernteam van de vindplaats en de aanbieder. Is
de vindplaats klaar voor het communicatieplan
en het gaan leveren van deelnemers? Wat
vinden zij van jouw schatting van het aantal te
werven deelnemers? Wat hebben zij nog nodig?
Welke verwachtingen heb je van elkaar? Hoe
ziet het financiéle plaatje eruit? Is er voldoende
capaciteit? Klopt de initiéle afspraak nog
steeds?

3.7 Een laatste toets van het
geheel

Wanneer alles klaar ligt doe je een laatste toets
van het aanbod, de belofte, de boodschap

en communicatie met de doelgroep.

Hiervoor gebruik je werkblad 18 - Toetsen

van het aanbod. Klopt het allemaal? Welke

Passend aanbod ontwikkelen

belofte spreekt aan? Zijn de boodschap en
communicatiekanalen goed gekozen? Wat zijn
de voorwaarden om het aanbod te doen slagen?

Denk er aan dat je aanbod en het systeem

daar omheen niet alleen bij de doelgroep

moet passen. Het moet ook kloppen voor de
andere betrokkenen, zoals jouw front office
medewerker of de baliemedewerker bij de
vindplaats. Als zij zich niet prettig voelen bij
hun rol of taak dan komt het niet van de grond.
Toets dit ook!
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De Koninklijke bibliotheek deed onderzoek naar communicatieuitingen (zoals posters) bij
de doelgroep. Wat werkt daarin wel en wat niet. Ook één van de 10 pilots, Mar en Fean,
onderzocht wat werkt door dit aan de specifieke groep mensen in de bijstand te vragen.
Zie dit filmpje. Hieronder zie je de tips komend uit beide onderzoeken:

Werkt een poster en waar werkt die
(wat zijn goede vindplaatsen)

Welke vorm werkt?

In de verhalen van de deelnemers werkte het
formaat van een poster. Ze geven aan dat
posters inderdaad aanspreken, maar dat ze er
dan eigenlijk wel drie keer langs moeten lopen.
Losse flyers gooien ze vaker weg. Een flyer

lijkt meer te werken als het tussen huis-aan-
huisbladen zit. Dit komt overeen met de testen
die Mar en Faen deed in de KB pilots Hoger
Bereik. Daarnaast geven ze aan social media
te gebruiken, zoals Facebook. Daar kan een
advertentie goed bereik hebben. Een bushokje
werkt bovendien fijn door het grote formaat van
de boodschap.

En op welke plekken?

Het werk is hierbij een vertrouwde plek, net als
de voetbalclub. Deelnemers hebben ook een
positieve ervaring bij de hulp en de bereidheid
om extra uitleg te geven door de apotheek en
de drogisterij. Daarnaast is de gemeente een
plek waar ze advies vragen. Een deel slaat de
bibliotheek wel over. Een van de redenen is dat
de bibliotheek als chaotisch wordt ervaren. Ze
kunnen nooit vinden wat ze zoeken of weten

uberhaupt niet waar ze moeten beginnen.
Voor les denken ze daarom niet snel aan de
bibliotheek. Ze verwachten niet dat daar een
rustig lokaal is en dat er hetzelfde lesmateriaal
is als bij een school. Toch geloven ze wel dat de
bibliotheek veel mensen kan helpen. En gezellig
kan zijn! Maar dan moeten er wel verschillende
mensen rondlopen.

Wat werkt daarbij?

De deelnemers geven aan dat herhaling en de
omgeving relevant zijn. De deelnemers geven
op de praatplaat aan dat ze overal komen. Dus
uitingen buiten, zoals in een bushokje, werken
goed. Belangrijk is de uitleg of advies dat
medewerkers bij vindplaatsen geven.

Klantreis: Wat motiveerde hen om
aan de slag te gaan

Een enkeling deed dit vanuit intrinsieke
motivatie. De meesten kregen een steuntje in
de rug van hun omgeving. Bijvoorbeeld een
echtgenoot, buurvrouw of werkgever die op hun
beurt herkenning vond door een poster. Of de
omgeving oefende anderszins invlioed uit: “Veel
mensen zeurden”.
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I Meer dan 2.500.000 Nederlanders hebben I

Een poster lijkt dus niet alleen een direct
effect kan hebben op de laaggeletterde zelf,
maar werkt indirect ook via hun kenniskring.
Posters dragen ook bij aan de bekendheid
over laaggeletterdheid. “Toen ik laaggeletterd
was, zag of hoorde ik nooit iets over mensen
die laaggeletterd waren. Op tv niet, radio

niet, nergens. Ik dacht dat ik de enige was. Nu
lijkt het plotseling alsof er veel meer mensen
laaggeletterd zijn.”

Tips over vormgeving, visuals en
teksten

Passend aanbod ontwikkelen

Teksten

Het verschil in de laagdigivaardigen en de
laaggeletterden zit in twee punten. Ten eerste
reageren de laagdigivaardigen positief op
‘vraag maar raak’ (“het bekt lekker”) en ‘het
antwoord is dichterbij dan je denkt’ (“mooie
zin”). Laaggeletterden weten niet wat zij
daarmee aan moeten. Ten tweede hebben
laaggeletterden duidelijke instructies nodig.

Beiden groepen zijn niet gebaat bij ‘campagne
taal’. Woorden als ‘glansrijk’ hebben voor hen
geen betekenis en snappen zij dan ook niet.

moeite met lezen en schrijven.

Bovendien zegt ‘Klik & tik’ hen niets, tenzij het
N If de st k q .
e wordt uitgelegd. Wat leer je concreet? Spreek

begeleiding, cursussen en workshops.

Vormgeving

de Bibh'otheek.

Bibliotheken Mar en Fean

o Jr
Maar 2,5 miljoen Nederlanders hebbe
moeite met lezen en schrijven.

Een strakke vormgeving met blokken helpt bij
het uitleggen wat ze moeten doen. Een deel van
de deelnemers vindt de nieuwe posters met
felle kleuren leuk en opvallend. De kleuren van
de bestaande uitingen en de pictogrammen
worden daarentegen als rustiger ervaren. Op de
logo’s lopen de reacties uiteen. Enkel het logo
van de bibliotheek nodigt nog niet uit. Te veel
logo’s maakt het herkennen van de afzender
bovendien lastig. Er moet eigenlijk letterlijk
staan ‘Kom naar de bibliotheek’.

Visualisaties

Foto’s met trotse mensen leveren de beste
positieve reactie op. Daarnaast werkt een
verscheidenheid aan modellen goed. Het
zorgt voor identificatie, maar werkt tevens
in het voordeel voor de beeldvorming van de
bibliotheek; de bibliotheek is voor iedereen.

daarom liever over wat het is, namelijk een
computercursus. Ook beide doelgroepen meer
aangesproken door een positieve boodschap
dan een negatieve. De nieuwe posters, waarin
mensen hun verwarring tonen "ehhh" roepen
herkenning op, maar zij spreken er geen hoop
bij uit. Verder moet de instructie helder zijn. Wil
je leren, ga naar de bieb.

Voorbeeld posters zijn te vinden op de website
van bibliotheek en basisvaardigheden.
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TAAL PAST NIET IN T POTJE

TAAL =+ PARTICIPATIE !/

Samen voor zelfredzaamheid;
bibliotheek, gemeente en lokale
partners

Werken aan basisvaardigheden zorgt ervoor
dat mensen meer meedoen in de maatschappij.
Dit is een doel waar je als bibliotheek en

andere organisaties in samen kan werken.
Binnen het sociaal domein zijn de gemeenten
en verschillende organisaties bezig om
zelfredzaamheid te stimuleren. Maar hoe doe je
dat? Hoe werk je samen met gemeente en lokale
partners aan bevordering van zelfredzaamheid
en meedoen in de samenleving.

Hiervoor is een aantal bibliotheken met

hun gemeente geinterviewd. Dit levert

een interessant op. Je

leest hierin hoe een aantal bibliotheken

en gemeenten de samenwerking rondom
bovenstaand vraagstuk tot stand brengen en
vasthouden. Tegen welke issues ze aanlopen

en hoe ze hiermee omgaan. Afhankelijk van de
lokale situatie kunnen verschillende aanpakken
leiden tot succesvolle samenwerking. Kijk dus
welke sheets jij kunt gebruiken als leidraad
voor een gesprek met of presentatie aan jouw
gemeente en lokale partners.

De drie belangrijkste tips voor kansrijke
samenwerking zijn:

1. Laat je als bibliotheek uit meer ‘potjes’
financieren.

2. Zorg dat ook de gemeente andere
organisaties bij het vraagstuk trekt.

3. Toon je meerwaarde als laagdrempelige
locatie voor informeel leren.

Passend aanbod ontwikkelen

Laat je als bibliotheek uit meer ‘potjes’
financieren

De gemeente Heerlen begrijpt dat de
inspanningen van de Bibliotheek niet alleen
meer uit het cultuurbudget te financieren zijn,
maar meerdere budgetten bestrijken. Daarom
bekijkt de gemeente nu hoe financiering vanuit
meerdere potjes mogelijk is.

Taal is een onderliggende oorzaak bij veel
problemen rond bijvoorbeeld gezondheid, werk
& inkomen en schulden. Zo blijkt 50% van de
mensen met schulden laaggeletterd te zijn. Ze
kunnen niet goed rekenen, post ordenen en
keuzes maken op het gebied van budgetteren.
Met werken aan taal sla je meerdere vliegen

in één klap en bied je mensen de mogelijkheid
weer mee te doen.

Zoek ook naar andere bronnen voor financiering
van je activiteiten. Maak hiervoor een business
case. Gaat het om werknemers in bedrijven?
Dan levert investeren in basisvaardigheden

het bedrijf ook wat op. Meer veiligheid op

de werkvloer, minder verzuim, een hogere
productiviteit, maar ook: persoonlijk geluk voor
werknemers.

Zorg dat ook de gemeente andere
organisaties bij het vraagstuk trekt
Eindhoven analyseerde dat een groot deel van
de laaggeletterden autochtoon is en werkt.
Dat betekent dat er veel winst te boeken valt
bij bedrijven. De wethouder van de gemeente
kan een belangrijke rol spelen in het bij elkaar
brengen van bedrijven. De wethouder kan
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BEHOEFTE?
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DE LEERBEHDEFTE CENTRAAL

commitment afdwingen. Dat is minstens zo
belangrijk als de financiering.

De aanpak van basisvaardigheden gaat over
veel meer dan alleen educatie. Beperkte
basisvaardigheden raken meer domeinen, zoals
werk en inkomen, welzijn en zorg, onderwijs,
eenzaamheid en minimabeleid. Zowel bij het
beleid als bij de financiering vraagt het van

de gemeenten om verbindingen te leggen
met meerdere domeinen. De verbinding
tussen cultuur, welzijn en basisvaardigheden
moet ook in het beleidsplan van de gemeente
zichtbaar worden. Door het onderwerp breed
te verankeren, borgt de gemeente dat alle
domeinen er rekening mee houden. Zo schrijft
de bibliotheek in Heerlen samen met de
gemeente aan het beleidsplan.

Toon je meerwaarde als laagdrempelige
locatie voor non-formeel leren

De Bibliotheek Kennemerwaard is gestart met
initiatieven op scholen. Het bleek dat ouders
een leerbehoefte hadden. Daar is het project
Lezen in de keuken uit voort-gekomen, waarin
men favoriete recepten uitwisselde (voorlezen,
overschrijven, praten). Daarna kwam deze groep
zelf met het initiatief om een leeskring voor
beginners op te richten. Zowel de gemeente
Alkmaar als de Bibliotheek beschikt over budget
om innovatieve ideeén uit te proberen. Bij
geslaagde projecten zoeken zij naar structurele
financiering. Dit stimuleert aanpakken waarbij
Bibliotheek en inwoners samen activiteiten

en aanbod creéren. Die activiteiten helpen
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inwoners om mee te doen in de maatschappij.

De bibliotheek is de ideale plek voor non-formeel
leren. Hier kunnen mensen 'informeel werken'
aan hun basisvaardigheden. Mensen lopen

er makkelijk binnen. De bibliotheek is goed

in staat om het aanbod aan te passen aan de
leerbehoeften die mensen hebben. Dan gaat het
vaak om het combineren van basisvaardigheden
en je redden in het dagelijks leven.
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Een deel van de
bewustwording gaat ook
over; wat is nou hoger
bereik? Wat is het effect
dat we willen bereiken.
Een van de dingen die
Marleen uit Drenthe het
meest is bij gebleven,

is van hoe ver bepaalde
mensen uit de doelgroep
moeten komen. En hoe
groot de kloof is, tussen
sommige mensen van

de doelgroep en de
professionals waarmee
zij werken. Na jaren met
dit thema bezig te zijn
geweest, heeft zij nog
altijd momenten waarin
zij dit beseft. “Wat mij echt
is bijgebleven, is het beeld
van een oma die haar
kleinkinderen voorleest,
maar ondertussen nog
altijd moeite heeft met
kloklezen. Die het wel

kan zeggen, maar die het
niet kan begrijpen. Die
mevrouw heeft 5 jaar les
gehad, maar kan wel haar
kleinkinderen voorlezen.
Ook dat is bewustwording.
Vijf jaar les, en je bent

op dit niveau, maar

je bent wel een trotse
taalambassadeur.”

In Drenthe trokken
Marleen en haar collega’s
door middel van een
optreden van Nederlandse
zanger René Karst een
hoop mensen naar de
bibliotheek toe. Op een
laagdrempelige manier
kwamen zij in contact met
de doelgroep. Ze gingen in
gesprek met de doelgroep,
maar om mensen echt tot
actie om te zetten bleek
lastiger dan gedacht. In
aantallen hebben ze veel
mensen bereikt, maar dat
betekent niet dat ze nu net
zoveel cursisten hebben
gevonden.

“We staan nu eigenlijk pas
aan het begin. We hebben
een middel gevonden wat
heel goed werkt, waarmee
we veel mensen hebben
bereikt, maar het werken
aan het activeren van
mensen begint nu eigenlijk

»”

pas.

4.1 Streefdoel en afspraken

Het formuleren van harde targets rondom

het aantal laaggeletterden dat je verwacht te
bereiken met het aanbod helpt om je team te
motiveren tijdens het uitrollen van de strategie.
Ook helpt het je om afspraken te maken met

de aanbieder en vindplaats. Bepaal dus een
meetbaar streefdoel, bijvoorbeeld het aantal
deelnemers dat zich inschrijft voor het aanbod,
het aantal bezoekers van je nieuwe website of
het aantal klanten dat een vindplaats weet te
herkennen.

Deze aantallen bepalen kan lastig zijn, maar het
helpt om een doel te hebben waar je naartoe
kunt werken met zijn allen. Het bepalen van een
meetbaar streefdoel kun je doen op basis van je
huidige bereik of bijvoorbeeld op basis van wat
andere projecten hebben opgeleverd en hoeveel
tijd je daar als bibliotheek in hebt gestoken.

Bij vindplaatsen kun je uitgaan van het
percentage laaggeletterden dat in die omgeving
of stad voorkomt. Heb je al een taalakkoord

met deze vindplaatsen? Daag ze uit door

hun toewijding concreet te maken: spreek
aantallen af die zij gaan herkennen. Vorm
gezamenlijk een stuurgroep om te zorgen dat
het taalakkoord ook echt tot uitvoering komt.

De vindplaats of taalaanbieder zelf kan ook een
eigen streefdoel hanteren. Bijvoorbeeld ROC
hanteert vaak klasjes van 6 deelnemers. Bij

een lager aantal is het voor hen niet haalbaar
om een cursus te starten. Houd van te voren
met verschillende scenario’s rekening; wat doe
je met de deelnemers mocht het aanbod niet
door kunnen gaan? Hoe kun je ervoor zorgen

Aanbod uitvoeren

dat je mensen niet verliest? Als er kans is op een
wachtperiode voor deelnemers, zet dan iets op
dan daar invulling aan geeft.

Vervolgens is het van belang om afspraken

te maken over het inschrijven en volgen van
deelnemers. Bespreek met de vindplaats

wat hun behoefte is rondom het volgen

van doorverwezen mensen. Verwachten
medewerkers of taalcoordinatoren later nog
wat terug te horen over deelnemers die ze door
hebben geleid naar aanbod? En hoe frequent
willen ze op de hoogte gehouden worden?
Gebruik werkblad 3 - Interne netwerkanalyse.

Het werkt om een directe terugkoppeling aan
klantadviseurs te geven over hoe een gesprek is
gegaan en welke taal- of digitale ondersteuning
een cliént krijgt.

Bedenk en bespreek ook met geinteresseerde
deelnemers wat zij zelf fijn vinden. Vinden ze het
fijn als ze zichzelf aanmelden, of mag iemand
van de bibliotheek hen direct opbellen? Ga er
vanuit dat niet iedereen het prettig vindt om
direct benaderd te worden. Een anonieme manier
van aanmelden kan voor sommige mensen de
drempel weghalen. Dat geldt voor aanbod in de
bibliotheek, maar ook op andere plekken.

Samen met de aanbieder maak je afspraken
over het registreren van de deelnemers. Zorg
dat je dit goed geregeld hebt. Vaak heb je

te maken met verschillende partijen. Om te
voorkomen dat die verschillende mensen
steeds opnieuw gegevens bij de deelnemers
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Tijdsbesteding

Voorstellen

Presentatie

Roadmap

Afspraken

Kick-off van het aanbod

@

Totaal max 2 uur,
minimaal 1,5 uur

20 minuten

30 minuten

30 minuten

30 minuten

Workshop, evenement of
presentatiemoment

Kennismaking

Presentatie

« Aanleiding van het
project

» Wat is het nieuwe
aanbod?

« Hoe gaan we het
aanpakken?

« Wat zijn de rollen, wie
gaat wat doen?

Welke details kunnen
worden toegevoegd aan
het werkproces van de
vindplaats? Werkblad 20
- Een waardevolle belofte
voor de doelgroep

Wie is verantwoordelijk
voor wat? Wie gaat op
structurele basis de
materialen zoals website,
folders en andere uitingen
up to date houden? Zorg
dat het communicatieplan
uitgevoerd wordt en
ondersteun dit met
materiaal vanuit de
bibliotheek.

moeten opvragen is het belangrijk om deze te
registreren bij de intake. Het gestructureerd
vastleggen van intakes en delen met andere
hulpverleners werkt prettig voor zowel de
doelgroep als de samenwerkende partners.

4.2 Borgen in de organisatie

Borgen bij de bibliotheek

Voordat het aanbod begint zorg je ervoor dat
iedereen enthousiast is en in de startblokken
staat. Organiseer een bijeenkomst waarin je
aan alle betrokken mensen uitlegt wat er staat
te gebeuren. Zijn we inderdaad klaar voor 30
deelnemers, of moeten dat er toch 18 zijn?

Deel je successen dat maakt de kans op vervolg
groter. Denk na over vervolg:

Wat is er nodig voor continuiteit binnen de
bibliotheek? Hoe vaak en met welke frequentie
moeten acties uitgevoerd worden? Leg dit vast
met de hiervoor relevante personen: wie moet
op de hoogte zijn? Informeer ook de directie.

Borgen bij de vindplaats

Houd in je achterhoofd dat het primaire doel
van een vindplaats vaak niet het bereiken
van mensen met lage basisvaardigheden

is. Het primaire doel van bijvoorbeeld een
woningbouwvereniging is het verhuren van
woningen. Dat zij wat moeten doen aan
basisvaardigheden, of ontwikkeling van hun
huurders, staat niet op de eerste plaats. Dit
heeft invloed op hoe verantwoordelijk zij zich
voelen. Zeker bij tijdsdruk, valt jouw project als
eerst van de wagen.

Aanbod uitvoeren

Zelfs bij organisaties waar basisvaardigheden
wel hoog op het lijstje staan, of waar het in
ieder geval in de statuten van de organisaties

genoemd staat, zit het idee er niet altijd achter.

Je bent afhankelijk van de mensen die aan het
roer staan, de doelen die zij willen bereiken

en projecten waar zij geld in willen steken.
Daarom is het belangrijk om op het moment
dat je het aanbod breder gaat implementeren,
opnieuw de netwerkanalyse erbij te pakken.

Zowel intern voor de bibliotheek als extern voor

de vindplaats. Het blijft van belang om met
mensen te werken waar energie zit, de wil om
met jou wat te gaan bereiken.

Voor zowel vindplaats als bibliotheek maak je

een plan voor borging met werkblad 21 - Borgen
binnen de organisatie. Je vult dit werkblad twee

keer in.

Kick-off van het aanbod

Samen met de vindplaats bepaal je welke
details je kunt toevoegen aan het werkproces
van de vindplaats, zodat medewerkers op
beperkte basisvaardigheden blijven letten.
Daarnaast is het tijd om aan de slag te gaan
met het aanbod. Nu wordt het echt, niet meer
slechts ‘proberen’.

Organiseer een workshop, evenement, of
presentatiemoment voor het kernteam vanuit
de bibliotheek, aanbieder & vindplaats waarin

je uitlegt wat er staat te gebeuren. Wat

behandel je allemaal tijdens de workshop?

Speel bij alle onderdelen waar mogelijk in op de

specifieke situatie van deze groep. Zo blijft het

zo concreet mogelijk voor hen. Pas de opzet van
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VOORBEELDCASE

DE KEMPEN

De Kempen richt zich in
de pilot op werkgevers.
Het team van de Kempen
maakte goed gebruik
van het eigen netwerk
en kwam in contact
met werkgevers via
collega’s, oude contacten
en bijvoorbeeld het
aanspreken van de
glazenwasser van het
pand. Door hun open
insteek “we willen graag
wat uitproberen, willen
jullie meedenken?”
kwamen ze tot goede
gesprekken met deze
werkgevers. Ze leerden
zodoende ‘welke taal’

je moet spreken en

hoe je de verbinding
legt tussen focus op
basisvaardigheden

van werknemers en de

meerwaarde hiervan voor
de werkgever. Waar ze
gaandeweg het traject
tegenaan liepen was dat
er nog meer organisaties
langs gaan bij werkgevers
over hetzelfde thema. Denk
aan Stichting Lezen en
Schrijven, de provinciale
ondersteuningsorganisatie
Cubiss en het
leerwerkloket. Werkgevers
vonden dit vervelend

om meerdere malen
verschillende organisaties
te spreken over hetzelfde
thema. Macha van de
Kempen: “we moeten in
de netwerkanalyse het
brede speelveld in de gaten
blijven houden. Om zo
waar mogelijk samen op te
trekken of in ieder geval af
te stemmen wie bij welke
werkgever langs gaat.”

de workshop aan voor de organisatie waar je
heengaat!

4.3 Impact maken

Aan de slag! Je spreekt de doelgroep aan en
nodigt hen uit voor het aanbod. Zorg dat de
doelgroep waar nodig aan de hand genomen
wordt. Dit betekent ook: ervoor zorgen dat de
mensen die de doelgroep gaan aanspreken en
de juiste handvatten hebben om dit te kunnen
doen. Denk er over na wie er allemaal in contact
komen met nieuwe deelnemers en train hen

in het aanspreken van die deelnemers. Zorg
ervoor dat zij de juiste ervaring opdoen in het
aanspreken van de doelgroep of dat het proces
zo is ingericht dat ze zich prettig voelen bij hoe
ze dat moeten uitvoeren.

Bekijk wat jouw medewerkers en de
medewerkers van de vindplaats, bijvoorbeeld
klantmanagers, prettig vinden. Waar zij zich
comfortabel bij voelen, wat zij nodig hebben om
dat te doen wat je van hen vraagt.

Denk na over wat het vervolgaanbod is

voor deelnemers die succesvol je aanbod
hebben doorlopen. Als er nog geen plan is
voor het vervolgaanbod, zorg dan dat er

wel een doorverwijzing is naar een website,
telefoonnummer of plek waar deelnemers heen
kunnen na het doorlopen van een aanbod.

Als budgetten op zijn, denk dan creatief na
over vervolg budget. Is er vanuit de gemeente,
provincie of vanuit subsidies geld beschikbaar
voor doorontwikkeling van het aanbod?

Aanbod uitvoeren

4.4 Inzichten voor het vervolg
Maak de balans op. Naast het streefdoel wat je
hebt gesteld aan het begin, kun je project ook
op andere manieren succesvol zijn geweest.
Naast het aantal daadwerkelijke nieuwe
deelnemers dat zich inschrijft, heb je wellicht
wel een hoop mogelijke partners enthousiast
gemaakt. Of misschien hebben er zich nog niet
zoveel mensen zich ingeschreven, maar zijn er
wel een hoop mensen in beeld gebracht.

Wat is de impact die gemaakt is? De 10
pilotbibliotheken hebben na de pilots allemaal
wel een voorbeeld van een anekdote waardoor
ze écht geraakt werden, in hoe erg je leven
beperkt wordt door lage basisvaardigheden. Van
tevoren waren ze zich zeker wel bewust hiervan,
maar echt begrijpen hoe anders je leven is, dat
gevoel hebben ze nu nog beter.

Hierbij komt ook het besef dat anderen
misschien nog niet zo lang of zo intensief

met het onderwerp bezig zijn geweest. Het

zit nog niet zo tussen de oren, zelfs niet bij
professionals die dagelijks met de doelgroep
werken. Bewustwording is ook een deel van het
bereik.

Blijf evalueren en verbeteren, voor het volgende
project maar ook tijdens het lopende aanbod.
Houd de afgesproken doelen bij, onderzoek

hoe zelfredzaam deelnemers zich van te voren,
halverwege en na afloop van het traject voelen.
Gebruik dit ter evaluatie met de vindplaats en
als worst voor nieuwe vindplaatsen. Ga ermee
de boer op!

Eigenlijk sta je nu pas aan het begin. Met

pr—
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VOORBEELDCASE

DEN HAAG

Soms vraagt het
implementeren van
nieuwe dienstverlening
ook een hele reorganisatie
achter de schermen. Reka
implementeerde met haar
team in Den Haag een
WhatsApp functie op de
website. Dit betekende
dat alle vrijwilligers
getraind moesten worden
in het gebruik van
WhatsApp, wat voor hen
extra werkzaamheden
betekent. Een nieuwe
website genereert

nieuwe discussies over de
verantwoordelijkheden en
taken van de verschillende
medewerkers binnen de
bibliotheek. Wie moet wat
gaan doen?




Hoger bereik

Q

de kennis en ervaring die je nu hebt, kun je
laaggeletterdenbereiken en iedereen in jouw
netwerk enthousiast krijgen over deze manier
van werken.

Aanbod uitvoeren
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Overzicht werkbladen

Waar staat de bibliotheek?
Vulin de matrix de sterktes, verbeterpunten, kansen en

! peilje
antwoorden ook met je team of organisatic

5 van concurrenten? bibliotheek?
H Sterktes s bibliotheek Verbeterpunten
& als bibliotheek
H

8

H

H

£

organisatieszijn eral?
Kansen voor de
bibliotheek

opzichte van jullie organisatie
Bedreigingen voor de
bibliotheek

Waar wil je als bibliotheek naartoe?

Bedenk welke factoren je als bibliotheek in wilt zetten. Ga je werken
‘met je sterktes of wil ¢ juist de verbeterpunten aanpakken?
Gebruik de volgende ragen om je richting te bepalen.

1 Welk van jullie sterktes kun je gebruiken om de
kansen te maximaliseren?

2 Welk van de sterktes kun je gebruiken om de
verbeterpunten aan te pakken?

3 Welk van de kansen kunnen helpen om de
verbeterpunten aan te pakken?

4 Hoe kun je de benoemde bedreigingen
voorkomen?

Als bibliotheek zien we onze Tol.
Kijkvoor voorbeeldrallen op pagina 23 in het

25 mimuten Positie van de bibliotheek bepaald?
ute Ga verder in het handboek op p.23

<

Vul je positie en doel in op.
de voortgangsposter

de Bibliot}
en basis

o

heek

vasrdigheden

Dit zijn onze idee Dit weten we niet zeker:

Dit kunnen we doen om het te
testen:

2. Welke concrete
aannames heb je?

>

3. Hoe kun je dit
snel en simpel
uitproberen?

1. Welkidee wil
jetesten?

ot

e Dit werkt:

Dit hebben we ontdekt: .
<& ‘@

5. Welke 4. Welke specifieke
inzichten neem onderdelen van het
idee werken wel?

volgende iteratie? En welke niet?

Dit werkt niet:

e e tocining v Vet trteinop () Gkt werbidin e
@ 30 minuten @mmm,nmusn @ de voortgangsposier (&) S omic oplossingtetesten del;momeeke

asisvaardigheden

Inventariseer wat voor aanbod er al i. Gelet op je positie

volgende vragen in de mindmap hieronder.

J 3 Welke ideein
voor hoger bereik
‘door middel van

| | “nieuw aanbod

Met welke lokale aanbieders uit

de mindmap zie je kansen of wil je
samenwerken?

De lokale aanbieder kan cen partner worden, Zock naar
connecties tussen bestaand taalaanbod en julle igen
ideeén voor hoger bereik. Bepaal met wie je contact
gaatleggen

QP E
G

somnen Y Lo yereroppaomzambet [GgR 7ot deamencn i s sbos
minuten handboek op de voortgangsposter

de Bvbho(heekg

basivaardigheden

Bekijk je externe netwerk

1 Stap in de schoenen van de NT1 doelgroep 2 Waar begin je? 3 Interne netwerkanalyse 4 Stel je team samen
Team: Datum: Datum: Team: Datum: Team:
. hetligt buiten mij Netwerkcirkel Netwerkmatrix
Lo . Viif persona’s ! Voarbelden van . N Ga vervolgens voor dit netwerk na hoe ze in de stel aan de hand van de
1 Verdiep je in de Tel mee met Taal persona's ijf pe ' Pas op de plaats e Welke invalshoek neem je? p: . uitkomst van werkblad 3: =
Met dit werkblad leer je de persona’s it eerder onderzoek kennen ! oNscHuLDIGE Inventariseer wat je aanknopingspunten zijn om je project sasknopingspunten 2n Evalucer de startpunten hiemaast. Wat heeft de meeste ositie van de bibliotheek het dichtstbij het midde Interne netwerkanalyse je team s
Hierbij horen de uitwerkingen van de personals in het handboek op. . g voor de NTI doelgroep testarten, Wat speelt r al binnen ullie Contacten in et netwerk potentie en waar krig jj e meeste energie van? Kies positievan de bibiotheek het dichtstbjhet midden contact of samenerking e met hen onderhoudt. Tips voorhet samen. Nodig ze it voor koffie
pagina 15 tot en met 19, | bibliotheek? Welke jntjs zjn er? Doe (Kets) research samen of nhet y contactlees je i het handboek op pagina o formuleer e doel sl team Ons doel Groter team? Print het.
H ‘met je collega’s en vul de mindmap aan met eigen ideeén en flebkoard samen Inventariseer ook e vl hier jullie doel in als werkblad nog een keer.
1 doelgroep zijn ingedeeld op H R . startpunten Ear el il waardevolle vardigheden en bibliotheek. Wat wilen 9
basis van hun houding rondom hun taalvaardigheid en tegenover BT ex beschikbare tid. jullie bereiken?
. n i i Zocken van dostgroep in
inverschillende leeftijden. Pak de persona set erbi en neem deze | pomoemcre b BBtk bbllotheek rusof 2 - P 5 - -
R S / § - . - —
| h Een probleem in jouw
. cemeente
X . ; ) digivaarile, veeleefdsiekes,
; - X ) Pl A .
i [ ; : .. Waar stroom je in?
PP + B N e Bekijk het Stappenplan en bepaal of je in een verdere fase
2 L angiaalvmardige ouder: 3 ppenpl pail of
2 Wat herken je in jouw omgeving? . . certnined, belostmatrenst wiltinstromen. Instromen kan waardevolzijn as er al
envindplaats is aangehaak of een ontwikkeld idee voor
Ik herken het type... Spreek de doelgroep aan door. | - Gegevens it ieww aanbod heb. Zet e argumenten voor en tegen op
Afwachtende opuolger SN, Veclspers ebbenlage e B Naam Naam Naam, Naam Naam, Naam
Doelgerichte kansverbeteraar D / — st H
.- 3 bstdie, suvmays] trjec rgumentenvoor ! Argumenten tegen H
Schuchtere zelfontplooier i , Subsdie, succenol raject Argumente " £
Onschuldige kuajongen ; . D \ E . frewemer H
Sceptische uniekeling : . ema  r---q : campagne : :
T e '\ foelenatcier enere i, H e — Wil et e e —— Je— [T — JIr—
Ik herken de situaties. Hoe past dat binnen jouw - > o “mijn bibtheek e e voor mieus aumbod ot 1 brengen s waardevo, H
bibliotheek situatie? R i 1 oy e
: ' , . : e van doensep werven :
. . N epaald deel van de daelgroep ' i i i i i
- L NALNN Tybe prson, e, estacht : X i X i X i
Ik herken de uitdagingen.. Waar loopt de doelgroep tegen aan binnen | | J : : : : : . :
jouw bibliotheek? N |
de persona's : 3
vinden. ! - Volg op afstand Houd ze op de hoogte.
I @ ur per @ uur per @ ur per @ wurper @ ur per @ ur per
week / maand week / maand week / maand ‘week / maand week / maand week / maand
ag seLanG hoog
Persana onder de knie? Leg het type uit de doclgroep vast op . . Invalshoek bepald? Ga verder § Netwerk in kaart gebracht? Ga Team samengesteld? Ga verder Zet j team in de spotlight op .
2uur 45 minuten 30 minuten 30 minut
s Ga verder in het handbock op p. 20 de voortgangsposter de Bibliotheek 5 in'het handboek op p. 21 de Bibliotheek ut Verder in het handboek op p. 22 de Bibliotheek minuten i het handboek op p. 23 e voortgangsposter de Bibliotheek
en basivaardiaheden en basivaardiqheden en basivaardiaheden en basivaardiqheden
in de sch de NT1 doel Waar begin je? I n kanal 1j
Stap in de schoenen van de NT1 doelgroep aar begin je? nterne netwerkanalyse Stel je team samen
5 Positie van je bibliotheek 6 Itereren 7 Bestaand en nieuw aanbod 8 Externe netwerkanalyse
Team: Datum: Team: Datum: Team: Datum:

Team:

Kijk verder dan je netwerk

lin

sportclub

treinstation

aan. Zet jezelf als bibliotheek in het midden en plaats andere
organisaties en contacten in de omringende cirkels.

denken dan je eigen netwerk. Vul deze plekken aan in de
netwerkcirkel

+ Opwelke plekken of organisaties komt de doelgroep?

Denk hierbij terug aan de verschillende persona’s
Denk aan informele, laagdrempelige organisaties
zoals de Kringloop. Daar is e vindkans groter.

Bibliotheek:

Lees de toelichting op pagina 24 n
@ 20 minuten @ et handbock, | © 0 del?vhliolheek@

isvasrdigheden

werkblad 5

Positie van je bibliotheek

Werkblad 6
Itereren

werkblad 7
Bestaand en nieuw aanbod

werkblad 8
Externe netwerkanalyse
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9 Verleiden van een vindplaats 10 Bewustwording bij de vindplaats 11 Netwerkanalyse vindplaats 12 Huiswerk ‘Leer de NT1 doelgroep kennen’
Team: Datum: Team: Datum: Team: Datum: Team: Datum:
Voorbeelden verkiikkers & firts Netwerkcirkel Netwerkmatrix
i iei - - " - plaats in het midden. Zet N
Welke vindplaats heb je in gedachten? wengewer o, . Het gesprek 2 Waar heeft de organisatie baat bij? 4 Uitzoeken taligheid bi o 120 ziet mijn
praktjvoorbeelden over wat FEEDTEn e et ! g het midden. Wie krijgt waarschijnijk te maken met veranderingen hiervan werkdag eruit . - .- L
3 e i o e onderdee] o P romen vindplaats op. Leg de ambassadeurs vast op de voortgangsposter Vul de i hiemaast aan : L L L
parinen e Toger don a oif ren. lage basisvaardigheden aan bod? Denk hieri nasst declgoe Wi an el bestur o betencfop de prason e i o met jou actviteiten van : L L L
metlage h;ﬁ;{:ij-ede" woals: Uk nooit resgeren op maiter B0 3T eerste inventarisatie, op basts van wat je nu al weet. Later Tezen, schrijven en rekenen ook aan digitale en sociale Toogte gehauden worden? vul de netwerkcirie am cen gemiddelde dag, Op ' L L Ll
digitaal systeom (v, navigatie, o docorta A 2ens Hoevee] Hanten sifn werkzaam in het project ga je de verschillende onderdelen verder vaardigheden. Met werkblad 12 ga je de taligheid verder welke momenten ben e in | o e o
Tegistrai, verofaanuragen)en L erid eresse onen ¢ energie, Bou, Zo1g & welzin uitdiepen. onderzoeken. contact met mensen die lage : [ [ [
censantalmensen it abten [ e e . L [ [
S o i o et o eden reagern nde WAt et aanal mensen dat . s he - .- -
e e S e WhaATDgroep e beboct wordt doordat et niet H Benadruk deze met eur.
niehalenzosls cenVCRdipoma. 20 ki begeilaeron v ansalcaies, v e andere -
st T hpngskomendgan Watzebellenof  documenten? o =
" Werbnemers de afien van 1 Inleiding &)
promotie oméat 2 dan meer ““ e Inleiding over lage basisvaardigheden met voorbeelden die
r it beandeit bijde vindplaats passen. Wat betekent het hebben van 2De doelgmev in
uitvosren, ind heeft een WWE indatie . e
Inschatting klantrels oo oaptor Met wie ga je video op p. 32 uit het handboek voor A
Waarloopt de Klant met lage basisvaardigheden tegen aan e e sociaaldomein een afspraak s Herken jij dé NT] doelgroep hetligtbuiten mij
n de Klantreis? Doe dit aan de hand van wat je nu weet. Later e plannen? (J injouw o we .
doc e dit i detail met de vindplaatssamen. vl dit nop de Wominghoun gbouwop i emswerening naa d ant ortwkalden persona’svor :
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13 Workshop ‘Leer de NT1 doelgroep kennen’ 14 Uitzoeken klantreis binnen de organisatie 15 Passend aanbod 16 Impact op de vindplaats .
Team: Datum: Team: Datum: Team: Datum: Naam organisatie: Datum:
etgtenmy
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‘basis van hun houding rondom hun taalvaardigheid en tegenover §7 | e de verschillende N ) SN ) [geheime ingrediént].
de g stappen van de ~ - - N
jden. Pak | peHgEmcae dienstverlening op Ditis het type Kanten van de NT2 doelgroep
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Hoger Bereik

Overzicht werkbladen

17 Evalueer de koers

Team:

18 Toetsen van het aanbod

Team:

1 Hoe past het nieuwe aanbod
bij de bibliotheek?

3 Hoe past het nieuwe aanbod
bij de taalaanbieder?

2 Hoe past het nieuwe aanbod bij de
vindplaats?

4 Deze afspraken zijn daar voor nodig:

Datum:

5 Het nieuwe aanbod is een

1 Hier moet ik inzicht in krijgen om te
Succes wanneer...

weten of het idee zal werken:

2 Wat voor prototype heb je nodig om het
idee voor nieuw aanbod te testen met de
doelgroep?

Tips bedenk hae i j ide
en van protot

. kunt brengen.
Voorbeeld ekeming of

Verhaal

o

¥ of cen omgen

een advertentie, et

Wie & wat is er nodig?

Deze vragen moet ik stellen aan de
doelgroep om hier inzicht in te krijgen:

Waar ga je toetsen?
Bijvoorbeeld: in de bibliotheck of daarbuiten?
Welke ruimte leent zich voor het testen met bezoekers?

CONCLUSIE

Sluit het nieuwe aanbod
voldoende aan bij wat bieb,
vindplaats en taalaanbieder wilt?

Cdre

Ja

Ga door naar hoofdstuk 3:
Passend aanbod ontwikkelen
n het handboek.

Wanneer ga je toetsen?
Houd rekening met wat voor typen bezoekers op welk
‘moment van de week of van e dag bi} jouw organisatie

1 legje deeinemers geen

Nog niet antwoor te vinden zijn
Pak Het teratie werkblad erbi] Hoe ervaa

ek wat er g mist. Wat @ . ‘

kan je snel testen? it eigen erva

3 Hoe gaat de toets er uitzien? Schets je
toets hieronder uit in een stappenplan.

ees verder in het handboek
dgaibliotheake @ A5 minuten @ ipp a3 :

isvaardigheden

de Bibliotheek
enb

asisvaardigheden

19 Herkennen en bespreken bij de vindplaats

Team / Organisatie: Datum:
i je org
je eenKlant met lage basisvaardigheden herkennen en dit
bespreekbaar maken? Bekijk voor federe stap of een medewerker
tijd en ruimte heeft om de Klant te helpen. Wie kan lage
2"
e
S o™ 5
@ o 3 -
& o e - ~ «®

Wie binnen de organisatie?

ces verder n het handboek
@ 30 minuten @ Ly t danbhatheeke
S

isvaardigheden

20 Een waardevolle belofte voor de doelgroep

Team: Datum:

1 Jouw aanbod 2 Jouw doelgroep

Vul hieronder de waarden van jouw aanbod in. Je aanbod kreeg al

vorm in werkblad 15, 17, 18. Pak deze informatie erbij Neem hierbij informatie uit werkblad 13, 14 en 19 in mee.

Wat zijn de wensen van de
doelgroep?

Welke voordelen bied je?

Het aanbod
in één zin

Welke drempels neem je weg? Wat zijn de angsten van de

doelgroep?

3 Komen jouw aanbod en jouw
doelgroep voldoende samen?
Nog niet? Dac nog een teratie met het werkblad
- tereren. Wat kan je sneltesten om aanbod en
doelgroep dichter bi lkaar te brengen?

Wat wil jouw

doelgroep bereiken?

i Y, et [ tegnersmatngeverer
P e

de Bil
enb:

ibliotheek

asisvasrdigheden

werkblad 17
Evalueer de koers

werkblad 18
Toetsen van aanbod

21 Borging binnen de organisatie

Team:

Datum:

Zet de volgende stappen
uit op de tijdlijn. N

Voorbereiding Pilotproject

Toekomst
Implementatie

Activiteiten

Wat doen we wanneer?
Welke werkzaamheden
Zijn ervoor & achter de
schermen?

Afspraken,tollen T TTTTTTITTToooATII T
& verantwoor-
delijkheden

Geef per activiteit

aan wie vanuit de
bibliotheek, vindplaats
&taalaanbieder
betrokken zijn. Wat is hun
verantwoordeljkheid?

afspraken zijn.

Mijipalen
Wat wilje bereikt
hebben op de volgende
momenten?

‘% Je vult dit werkblad twee @

en vaor de bibliotheek

de Bibliotheek

en basisvaardigheden

werkblad 21
Borging binnen de organisatie

werkblad 19
Herkennen en bespreken bij de vindplaats

werkblad 20
Een waardevolle belofte voor de doelgroep




Hoger Bereik

Q
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0.2 Wat maakt het bereiken van deze
doelgroep zo ingewikkeld?

Laaggeletterdheid voor Professionals — deel 1:

Dubbel moeilijk
https://youtu.be/CDUYOWAFT70

2.1 Verleid de vindplaats

Laaggeletterdheid voor Professionals — deel 2:

De gevolgen (dubbel mis)
https:// youtu.be/LPITOZCW1Zg

2.4 Leer je partners de NT1 doelgroep kennen
en herkennen

Laaggeletterdheid voor professionals
https://www.youtube.com/watch?
v=CDUYOWAFT70

Een persoonlijk verhaal over laaggeletterdheid

en schulden
https://www.youtube.com/watch?
v=RiZqYgQPyRo

Laaggeletterdheid en schaamte
https://www.youtube.com/
watch?v=8_ 92KS8jBvk

Donkerblauwe case H2

KB Pilot strategiekit hoger bereik — wat lezen
laaggeletterden
https://youtu.be/jNwU1dI0Y1k

Promotiemateriaal toolkit basisvaardigheden
http://www.landelijkehuisstijl.nl/nl/c/47015/

basisvaardigheden-2018

3.1 Maak een plan voor het toetsen van je
aannames

KB Pilot strategiekit hoger bereik — De beste
oplossingen bedenk je met de doelgroep zelf
https://youtu.be/xmkvCJhRjvg

Overzicht filmpjes



https://www.youtube.com/watch?v=CDUYOwAFT7o
https://www.youtube.com/watch?v=RiZqYgQPyRo
https://www.youtube.com/watch?v=8_92KS8jBvk
http://www.landelijkehuisstijl.nl/nl/c/47015/basisvaardigheden-2018



