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Gode rad og inspiration til, hvordan
du kan tiltrcekke nye 60+ medlemmer.
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Senior — hvem mig?

60+ érne udger en staerk malgruppe af potentielle
medlemmer for din forening. De har bdde tid og lyst
til at leve et aktivt og sundt liv og eftersperger fritids-
og motionstilbud, der kan holde dem i gang bdade
fysisk, mentalt og socialt. Med de rigtige tilbud pa
programmet og en mdlrettet kommunikation, kan du
tiltrcekke nye medlemmer blandt 60+’ erne og skabe
veekst og udvikling i din forening.

60+’ere eftersporger treeningstilbud, der hjcelper
dem med at holde sig sunde og raske og i god fysisk
form. De bliver imidlertid ogsé& motiveret af det so-
ciale aspekt og veelger ofte aktiviteter, der ikke kun
byder pd traening men ogsd pd hyggeligt samveer,
fcellesskab og nye relationer.

Nar du skal fange 60+ ernes opmcaerksomhed, er det
derfor en god idé ikke udelukkende at koncentrere
din kommunikation om motion og sundhed. Du kan
med fordel ogsd scette spot pd det sociale element
og fortcelle om feellesskabet pd holdet, om hyggeligt
samveer og om, hvordan klubben er et trygt og lokalt
samlingssted.

Som udgangspunkt er det derfor vigtigt, hvordan

du navngiver motionstilbud malrettet 60+’ere. Ved
at bruge navne som for eksempel Seniorgymnastik
og Seniortreening risikerer du, at 60+’erne veelger
det fra, simpelthen fordi de ikke identificere sig med
ordet "senior”.

Skriv sa det virker

Kommunikation, der virker, tager udgangspunkt i
modtagerens behov. Det geelder selvfolgelig ogsd,
nér du kommunikerer med 60+’ere.

Som udgangspunkt handler det altsd ikke om, hvad
du synes kunne veere spcendende at fortcelle men
mere om, hvad modtageren har brug for at vide. Scet
dig derfor altid i modtagerens sted og tag stilling til,
hvilke informationer modtageren har brug for, for du
gdrigang.

For modtageren er det for eksempel vigtigt at vide:
HVEM henvender treeningstilbuddet sig til?
HVILKEN slags treening er der tale om?

HVOR og HVORNAR finder traeningen sted?

HVAD skal jeg medbringe?

HVORDAN kan jeg tilmelde mig?

HVEM kan jeg sporge?

HVEM henvender treeningstilbuddet sig til?
60+’erne er lige sd forskellige som alle os andre

og malgruppen har en stor spaendvidde. Nogle har
dyrket motion hele livet og er i god fysisk form, mens
andre modsat har vaeret inaktive i lang tid. Det er
derfor vigtigt at skrive tydeligt og prcecist, hvem ak-
tiviteten henvender sig til, hvilket niveau treeningen
foregdr pd, og hvad det krcever af udeveren.

HVILKEN slags treening er der tale om?

Det kan veere sveert at gennemskue, hvad et tree-
ningstilbud egentlig gér ud, hvis man kun har et navn
eller en overskrift at forholde sig til. Det er derfor
vigtigt at lave en grundig og letforstdelig beskrivelse
af aktiviteten.

Beskrivelsen skal veere informerende men samtidig
scelgende og friste nye medlemmer til at deltage.






Formulér dig kort og prcecist i en uhgjtidelig tone

og tiltraeek modtagerens opmcaerksomhed med fotos.
De fotos, du veelger, skal udtrykke essensen af
treeningstilbuddet - for eksempel glcede og samvcer,
sved pd panden eller skdnsom trcening.

Fd& mere inspiration under afsnittet "Ord skaber moti-
vation — veelg de rigtige”.

HVOR og HVORNAR finder traeningen sted?

Husk altid at inkludere grundlaeggende oplysninger
om, hvor og hvorndr aktiviteten foregar. Skriv ikke
bare "i hallen” eller ”i centeret”, da nye medlemmer,
der ikke er vant til at dyrke motion og deltage aktivt
i foreningslivet, mdske ikke ved, hvor hallen eller
centeret er. Skriv derfor den fulde adresse — for at
vaere pd den sikre side.

HVAD skal jeg medbringe?

For nye medlemmer, der mdske ikke er vant til at
dyrke motion, kan det vcere sveert at vide, hvilket
udstyr aktiviteten kraever og hvilken pdkleedning og
hvilke sko, der egner sig bedst. Husk at skrive hvis

deltagerne skal medbringe scerligt udstyr og infor-
mer om, hvilken pdklaedning og hvilken type sko,
som er velegnede til netop denne aktivitet.

HVORDAN kan jeg tilmelde mig?

Hvis din kommunikation skal resultere i nye med-
lemmer og fyldte hold, er det vigtigt at det fremgar
prcecist og tydeligt, hvor og hvordan interesserede
melder sig ind i foreningen og tilmelder sig de en-
kelte hold. Det skal med andre ord veere let, hurtigt
og enkelt at blive medlem. Lees mere under afsnittet
"Det skal veere let at blive medlem”.

HVEM kan jeg sporge?

Uanset hvor godt treeningstilbuddet er beskrevet,
kan modtageren stadig std tilbage med et spargsmdl
eller to. Derfor ber du huske at informere om, hvor
modtageren kan finde yderligere information, og
hvem han eller hun kan kontakte. Udover at henvise
til foreningens hjemmeside eller Facebook-side, bar
du oplyse en kontaktperson og et telefonnummer.



Ord skaber motivation
- veelg de rigtige

Nar du kommunikerer med 60+’ere, skal du skrive
faktuelt og informerende, men samtidig skal du
skabe motivation, lyst og vilje til at dyrke motion.

Du kan bruge sproget til at skabe motivation ved at
skrive direkte og personligt til modtageren, bruge en
uformel tone og et positivt ordvalg. Du skaber ogsd
motivation ved at scette spot pd, hvad modtageren
fér ud af at deltage — personligt, fysisk og socialt.

Sddan ger du
m Henvend dig personligt til modtageren
— brug ord som du og dig.

For eksempel:

Du far effektiv treening og gang i alle muskler ...

Du kan glaede dig til en aften med sved pd panden ...
Der er ogsd plads til dig ...

m Scet spot pé det sociale aspekt og pd feellesskabet.

For eksempel:

Du bliver en del af et feellesskab, hvor du treener og
hygger sammen med os ...

Vi trcener sammen og har det hyggeligt og sjovt
imens ...

Alle kan vcere med ...

m Scet spot pd gevinsten — fysisk og socialt.

For eksempel:

Du far aget fysisk velvcere og en staerkere krop ...
Du meder nye mennesker ...

Du bliver klogere pa kroppen, motion og sundhed ...

m Brug positive ord og en uformel tone.

For eksempel:

Trcening gor dig steerkere, gladere og sundere ...
Kig forbi — vi mangler dig pé& holdet ...

Kom og oplev, hvordan motion skaber livsglaede og
feellesskab ...

Billeder siger mere end ord - eller gor de?

Billeder er hurtigere at aflcese end en tekst men kan sjceldent std helt
alene. Ord og billeder fungerer derfor allerbedst, nar de arbejder sam-

men. Billeder er effektive, nér det gcelder om at tiltracekke modtagerens
opmcerksomhed og understgtte dit budskab. Vaelg fotos og videoklip der
matcher malgruppen og bidrager positivt til din fortcelling. Anvend gerne
billeder fra netop din forening, da det skaber genkendelighed og tryghed.




Veelg det rigtige medie!

60+’erne er en sammensat gruppe, og derfor er der
ikke kun én rigtig vej at gd, ndr du vil have malgrup-
penitale. Du ber i stedet benytte et miks af medier
for at nd sé bredt ud som muligt.

Du kan for eksempel markedsfere din forening ved

hjcelp af:

m Fysiske materialer sGsom foldere, postkort og
plakater

m Digitale medier sGsom Facebook og foreningens
hjemmeside

m Lokaler aviser og medier

m Events og arrangementer.

m Personlige relationer

Fysiske materialer

Selvom 60+’erne langt fra er teknologiforskraekkede,
sd er de alligevel opvokset i en tid uden internet og
sociale medier. De kan derfor ofte godt lide trykte
materialer og at f& informationerne i handen.

Trykte materialer omfatter for eksempel postkort, invita-
tioner, gavekort til gratis prevetime, plakater og foldere.
Lad eksisterende medlemmer vcere gode ambassade-
rer for foreningen og lad dem dele postkort og gavekort
ud til venner og bekendte. Eller hceng plakater op lokalt
— pa biblioteket, i svammehallen, lcegehuset og super-
markedet — eller andre steder, hvor mdalgruppen fcerdes.
Serg for at plakaterne hcenger centralt og i gjenhojde.

Fordelene ved trykte medier er, at de ofte kan inklu-
dere mere information end et Facebook-opslag, og
generelt har en leengere levetid. Ulempen er, at de
er dyrere at producere og krcever distribution.

Selvom 60+’erne stadig gerne vil modtage informa-
tion pd tryk, sa ber de trykte medier ikke sté alene.
Alle trykte medier ber indeholde en tydelig henvis-
ning til foreningens hjemmeside eller Facebook-side.
Trykte materialer virker ALTID bedst, nGr man far
dem i hdnden fra en man har en relation til.

Digitale medier — 60+ere elsker Facebook

Selvom du kommunikerer med en mdlgruppe, der er
vokset op uden internet og smartphones, ma du ikke
glemme de digitale medier i din markedsfering. Over
62 % af de 50-69-drige er pd Facebook — og derfor er
din forening ogsd nedt til at veere det.

Nar du bruger Facebook til markedsfering, er det en

fordel at:

m Holde siden opdateret

m Opfordre medlemmer til at "like” siden

m Beskrive foreningen, jeres tilbud, og hvordan man
bliver medlem.

m Oprette en begivenhed, der omfatter en gratis
provetime.

m Lave opslag om nye aktiviteter/tilbud og opfordre
"venner” til at dele og like opslaget.

Fordelene ved Facebook er, at det er billigt, hurtigt
og enkelt at ga til. Du kan nd ud til en bred malgrup-
pe og mdlrette din information. Ulempen er, at et
opslag har en relativt kort levetid, og at dit budskab
hurtigt kan drukne blandt mange andre.

Lokale aviser og medier

60+’ere leeser ofte de lokale ugeaviser og interesse-
rer sig for lokalt stof, mens de lokale aviser er glade
for sjove historier fra lokalomrddet. Lokalavisen er
derfor en effektiv markedsferingskanal, hvis du lig-
ger inde med en god historie om din forening, som
kan skabe positiv omtale og opmcaerksomhed.

Har du en god historie, som du gerne vil have trykt i
lokalavisen, behover du ikke nedvendigvis at skrive
en lang og professionel pressemeddelelse. Ring
eller skriv til den lokale redaktion og praesenter din
idé — men husk at den skal have en personlig, aktuel
eller lokal vinkel. Lad for eksempel Ida pd 70 ér for-
tcelle, hvorfor hun elsker Floorball, og hvad hun fér
ud af det. Det er en god historie.



Fordelen ved at bruge lokale medier er, at du nar
ud til alle dem, der ikke umiddelbart selv ville have
segt information om din forening. Ulempen er, at der
ingen garanti er for, at avisen vil trykke din historie.

Events og arrangementer

Events og sociale arrangementer er et effektivt
markedsfaringsredskab, der giver potentielle nye
medlemmer mulighed for at se klubben an, opleve
stemningen og mede andre medlemmer, for de
melder sig ind. Invitér for eksempel til et foredrag, en
udflugt eller Abent Hus for at komme i dialog med

mulige nye medlemmer og givdem en god oplevel-
se med hjem i bagagen. Det skaber positiv omtale
lokalt og mdaske medlemstilvaekst.

Relationer

Den korteste vej til nye medlemmer er relationer.
Alle undersagelser viser, at vi pdvirkes bedst af folk
vi kender, der giver en personlig anbefaling. Sé klced
jeres nuvcerende medlemmer pd, til at fortcelle om
jeres 60+ tilbud og hjcelp dem til at blive gode am-
bassaderer. En flyer der gives i handen fra naboen
bliver mere relevant end den der ligger i postkassen.




Det skal veere let at blive medlem

Det er en stor beslutning at blive medlem i en for-
ening, hvis man aldrig har veeret det for. Hvad nu,
hvis det ikke er noget for mig alligevel? Og hvad nu,
hvis jeg ikke kan finde ud af det? Forbeholdene kan
veere mange, og derfor handler det for din forening
om, at gere det sa let — og trygt — som muligt — at
blive medlem.

For at sikre nye medlemmer en positiv oplevelse
fra forste fcerd, er det en god idé at udpege en
tovholder, der har ansvar for at tage godt imod nye
medlemmer. Ferstehdndsindtryk er vigtige, og det
gcelder ogsd for nye medlemmers forste mede med
din forening.

Tovholderen kan for eksempel have ansvar for:
m Henvendelser fra potentielle nye medlemmer
m Prgvetimer

m Velkomst

m Trivsel og sociale arrangementer

Henvendelser fra potentielle nye medlemmer
Hvis man ikke for har taget aktivt del i foreningsli-
vet, kan der vcere mange tvivlsspergsmdl, der stér
i vejen for et medlemskab. Kender alle de andre
pd holdet hinanden? Er de andre meget yngre end
mig og i meget bedre form? Hvad nu, hvis jeg ikke
kan komme hver eneste gang? Udpeg en kontakt-
person i foreningen eller pd holdet, som kan svare
pd henvendelser fra interesserede og fungere som
mdalgruppens indgang til foreningen.

Provetimer

Prevetimer giver malgruppen mulighed for at afpre-
ve foreningens tilbud, uden at de skal melde sig ind
forst og betale kontingent. Muligheden for ganske
uforpligtende at finde ud af, om trceningstilbuddet
rent faktisk er noget for én, skaber tryghed, gode
oplevelser og glade medlemmer.

Fleksibilitet og valgmuligheder

60+’erne eftersparger en vis fleksibilitet i traenings-
tilbuddene. Dels vil de gerne have lagt et ugeskema,
som passer til deres liv og dels vil de gerne have
mulighed for at f&@ den ugentlige traening, selvom de
er forhindret pa det scedvanlige treeningstidspunkt.
Derfor er det en god ide, at have flere forskellige
traeningstilbud i lebet af ugen ndr de skal veelge
aktivitet. Det kan ogsd veere en god idé, at give dem
mulighed for, at hoppe ind og f& sin traening pé et
andet hold, ndr man er forhindret p& det faste hold.

Velkomst
Forste gang et nyt medlem dukker op er velkomsten
og opfelgning vigtig.

Velkommen, dejligt at se dig, rundvisning, goddag

og farvel. N@r traeningen er overstdet, er det en god
ide, hvis tovholder sperg om deres oplevelse og om
de kommer igen nceste gang. Det er ofte velkomst
og afrunding, der er afgegrende for, om en progvetime
bliver til et medlemskab.

Trivsel og sociale arrangementer

60+’erne dyrker ikke kun sport for motionens skyld.
Det handler i hej grad ogsé om feellesskab, livskva-
litet og socialt samvcer. Derfor er det en god idé at
skabe nogle rammer, hvor der er plads til hygge og
sjov. Hvad med en kop kaffe efter traeningen eller
sociale arrangementer i lebet af scesonen? Mulighe-
derne er mange og er med til at fastholde malgrup-
pen i foreningen.



Sadan kommer du videre

Hvis du vil vide mere om, hvordan din forening kan réddgivning og sparring. Konsulenten kan for eksem-

markedsfore sig effektivt kan du finde inspiration, pel ogsd scette dig i kontakt med andre foreninger,

tips og tricks pd dgi.dk/foreningsledelse/forenings- der har skabt udvikling og medlemstilvcekst ved at

udvikling scette fokus pd 60+ mdlgruppen til vidensdeling og
gode tips.

Du kan ogsa kontakte din lokale DGI konsulent i
Idreet for seniorer, som kan hjcelpe dig videre med God arbejdslyst!
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