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Jak instytucje kultury moga lepiej odpowiada¢ na potrzeby odbiorcéw?

Wspotczesne instytucje kultury, takie jak muzea czy centra nauki, muszg coraz
bardziej dostosowywac swojg dziatalnos¢ do rosngcych oczekiwan odbiorcow. Ludzie
chcg, aby oferta kulturalna odpowiadata ich potrzebom i zainteresowaniom, a takze
umozliwiata im wspottworzenie tresci. Niestety wcigz mato wiemy o tym, jak skutecznie
angazowac odbiorcow w proces tworzenia oferty, zwtaszcza w Polsce.

W mojej pracy, na podstawie miedzynarodowych badan, przyktadow z sektora
prywatnego i wiasnych analiz, zaproponowatam model, ktéory pomaga instytucjom
kultury lepiej uwzglednia¢ potrzeby odbiorcéw. Badania realizowatam w ,EC1 £6dz —
Miasto Kultury” — instytucji tgczacej kulture, nauke i edukacije.

Cel pracy

Skupitam sie na tym, jak instytucje kultury w Polsce mogg angazowac odbiorcow
w projektowanie oferty, jakie korzysci to przynosi oraz jakie sg ograniczenia takiego
podejscia. Moim gtéwnym celem byto stworzenie praktycznego modelu wspoétpracy
z odbiorcami, ktory zwigkszy ich zadowolenie i pomoze instytucjom lepiej odpowiadac
na ich potrzeby.

Jak przeprowadzitam badania?

Przeanalizowatam literature i badania dotyczgce angazowania odbiorcow, strategii
skoncentrowanych na kliencie oraz marketingu w kulturze. W ramach wtasnych badan
zebratam opinie konsumentow (376 osob), menedzerdw instytucji kultury (9 oséb),
pracownikow EC1 (68 osodb) oraz specjalistébw ds. marketingu (3 osoby). Kluczowe
byto uchwycenie réznych perspektyw — zaréwno odbiorcéw, jak i 0so6b
odpowiedzialnych za ksztattowanie oferty. W badaniach uwzglednitam takze analize
studium przypadku EC1, gdzie wdrazano proponowane rozwigzania.

Dlaczego warto angazowa¢ odbiorcéw?

Przeprowadzone badania pokazaty, ze zaréwno klienci, jak i menedzerowie instytucji
kultury widzg korzysci ptyngce z angazowania odbiorcéw. Klienci chetnie dzielg sie
swoimi pomystami i sg gotowi poswieci¢ czas, aby wptywaé na oferte. Z kolei
menedzerowie zauwazajg potrzebe lepszego wstuchiwania sie w potrzeby odbiorcow,
cho¢ stojg przed wyzwaniem, jak skutecznie zmienia¢ swoje dziatania.

Transformacja z koncentracji na ofercie do koncentracji na kliencie wymaga
zaangazowania catego zespotu — od pracownikéw obstugi po kierownictwo. Taki
proces jest dtugotrwaty i ztozony, ale przynosi korzysci zarobwno dla odbiorcéw,
jak i dla samych instytucji.



Model wdrozenia — krok po kroku

Stworzony przeze mnie model angazowania odbiorcéw w tworzenie oferty obejmuje
pie¢ kluczowych obszaréw:

1. Kultura organizacyjna: budowanie otwartosci na potrzeby odbiorcéw.
2. Strategia: dziatania planowane z myslg o odbiorcach.

3. Procesy: wdrozenie mechanizméw, takich jak badania, testowanie,
prototypowanie.

4. Wskazniki: mierzenie satysfakcji odbiorcow jako wskaznika sukcesu.

5. Relacje z organizatorami: wspofpraca z wkadzami i sponsorami wspierajgcymi
Zzmiany.

Efekty i wnioski

Badania potwierdzajg, ze przyjecie strategii zorientowanej na odbiorce pozwala na
tworzenie bardziej satysfakcjonujgcych propozycji kulturalnych i lepsze wyniki
instytucji. Wysitek zwigzany z wdrozeniem takich rozwigzan przektada sie na wieksze
zaangazowanie odbiorcow, a takze ich lojalnos¢ wobec instytucji kultury.



