MAKSUTTA
MUKAAN

(ja muut vinkit
jasenhankintaan)

KOHDERYHMA: seuran jasenhankinnasta
vastaavat, seuran toiminnan suunnittelusta
ja budjetoinnista vastaavat.

Tasta alkuun:

= Listaa, millaiset keinot seurassasi ovat jasen-
hankintaan kaytossa. Ovatko ne riittavat?

= Jokaisella seuralla on strategia — asettaako
se joitain tavoitteita myos jasenhankintaan?

= Mieti: kuinka paljon jasenia tulee olla,
jotta voitte mahdollistaa halutun toiminnan
nyt? Kuinka paljon uusia jasenia vuosittain
pitaa toimintaan tulla, jotta toimintaa
voidaan yllapitad myos viiden vuoden
paasta?

Marlklkinointi:

= Hyoédynna sosiaalinen media,
myo6s maksulliset mainokset

= Hyvin jarjestetty toiminta on paras
— ja ilmainen — mainos.
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Muistilista:

= Olisiko maksuton kokeilu harrasteryhmissa mahdollinen
ympari vuoden, vaikka kuukausi kerrallaan?

= Hyodynna “kaverikortit” ja kokeilukerrat siind missa
mahdollisuudet laji- ja seuraesittelyyn JOS ne ovat
tavoitteidenne mukaiset.

= Onko jotain, mita voit jokaiselle kokeilijalle antaa mukaan
("ampari”) - se voi olla varuste tai ottelun paasylippu tai
seuratuote.

= Varmista, ettd toimintaan mukaan ilmoittautuminen on
helppoa; seurasi nettisivuilta 6ytyy aina ajantasainen
tieto, ilmoittautumisen yhteydessa keréat kaiken tarvittavan
jasentiedon ja ilmoittautumisen jalkeen uusi jasen saa
automaattisesti infoa toiminnasta.

= Muista GDPR:n mukaiset vaatimukset ja hyédynna
toiminnanohjausjarjestelmien (MyClub, Jopox,
Suomisport jne) mahdollisuuksia ilmoittautumisessa

= Tee jasenhankinnasta suunnitelma ja seuraa tuloksia
pitkalla aikajanteella.

Miksi ja mita tavoittelemme?

Jokainen jasen on seuralle arvokas. Toimintaa tehdaan
jasenistolle, mutta jasenisté on samalla toiminnan
mahdollistaja taloudellisesti. Vaikka seuratoiminta
ei olekaan asiakkuutta, on seuratoiminnassa
aina hyva miettia miten helppoa mukaan
tuleminen on? Onko seurasi aina
avoin uusille jasenille ja millainen
on ensivaikutelma, jonka
seurastanne saa?

#asiakaskokemus
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