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FORMAL OG INDHOLD

Danskernes digitale idraetsforening er en undersggelse foretaget af Idraettens Analyseinstitut og
Advice i samarbejde med Epinion for Kulturens og ldraettens innovationshub i efteraret 2022.

Undersggelsen har til formal at tegne et billede af danskernes forventninger til digitalisering i
idraetten, og hvad der skal til fremadrettet for at hjaelpe foreninger, forbund og softwareudviklere i
udviklingen af tidssvarende Igsninger.

Undersagelsen er tilvejebragt med afsaet i fem centrale elementer, som med forskellige
perspektiver bringer indsigt i udfordringer, potentialer og inspiration til den digitale udvikling pa
idreetsomradet i de kommende ar.




UNDERSOGELSESELEMENTER

Neddyk i
eksisterende
viden

... om danskemes
digitale vaner i
forskellige kontekster
og foreningslivets
holdninger til og brug
af digitale lgsninger.

Spoergeskema-
undersggelse

... blandt 4.049
danskere fra Epinions
online-panel 18 ar+.

Fokus pa danskemnes
digitale forventninger til
foreninger.

Casestudier

Indefra-ud interviews
med 6 foreninger, 3
forbund,1 digital
startup, 1 online
treenings-feellesskab,
analyse af 15 artikler
med foreningscases,
1 workshop med 24
gymnasieelever.

Fokus pa digitale
erfaringer, udfordringer
og potentialer.

Workshop

Udefra-ind blik pa
udvalgte digitale
trends med blik for
laering og perspektiver
i en foreningskontekst.

Fremtidens
medlems-
oplevelse og
inspirations-
katalog

Bud pa
fremtidsscenarier med
fokus pa
markedsfaring,
rekruttering/fast-
holdelse, organisering
og deltagelse

Executive summary med blik for de strategiske hovedtemaer, lzeringspunkter og anbefalinger

.“e Idreettens
Analyseinstitut

advice
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NEDDYK | EKSISTERENDE VIDEN (1/2)

Foreningslivets holdninger til og brug af digitale lasninger:

Tre foreningstyper Behov for vejledning og konsulentbistand
Surveys foretaget af DGI blandt idreetsforeninger i 2016, 2019 Foreningerne efterspgrger i stgrst omfang hjeelp til at overskue,
og 2022 tegner et billede af tre overordnede foreningstyper, nar  hvilke digitale lgsninger de har behov for, samt hvordan de

det kommer til digitalisering: implementerer de rette Igsninger i foreningerne.
« Sma foreninger < 50 medlemmer har hverken motivationen Begraenset oplevelse af vaerdi
(den "handholdte” foreningsadministration er let nok) eller 84 pct. af foreninger, der har brugt betalt annoncering, oplever
ressourcerne (tid og gkonomi) til digitalisering. ikke, at de far seerlig godt udbytte ud af indsatsen. Derfor anser
foreninger ikke marketing for saerlig centralt i deres daglige
* Foreninger med 50-200 medlemmer har motivationen virke.
(handholdt foreningsadministration er bavlet) men ikke
ngdvendigvis ressourcerne til digitalisering. Mangler frivillige hander
Samtidig oplever foreningerne en raekke barrierer for at skrue
» Foreninger med >200 medlemmer har bade motivationen op for digitale elementer, seerligt mangel pa frivillige haender (56
(handholdt foreningsadministration er bavlet) og pct.), at tiden prioriteres pa drift fremfor udvikling (31%). Og at
ressourcerne til digitalisering. det er sveert at vurdere relevante digitale platforme (26%).

Endelig angiver foreningerne at veere usikre pa, om de har
energien til at vedligeholde en given digital kommunikation
(25%).

Idrettens
(Kilde: DGI’s interne undersggelser fra 2016, 2019 og 2022). Analyseinstitut



NEDDYK | EKSISTERENDE VIDEN (2/2)

Danskernes holdninger til digitalisering i andre sammenhaenge:

Digital ulighed — obs pa bade de yngste og de ldste
medlemmer

Mens 92 pct. af danskerne er trygge ved digitalisering af det
offentlige, har seerligt de yngste (30 pct. af 15-24-arige) og eeldste
(26 pct. af de 75-89-arige) brug for hjeelp (Danmarks Statistik 2021:
33).

(Vigtigt opomaerksomhedspunkt i foreningslivet, hvis man gnsker at
na ud til alle)

Offentlig transport — digitalisering betyder meget for
planlagning

Over halvdelen af danskerne er glade for digitale I@sninger i
forbindelse med offentlig transport. Seerligt i planlaegningen af
ukendte rejser, ved behov for flere kollektive transportmidler samt
ved driftsforstyrrelser. Dog opstar behov for analoge
lasninger/personlig kontakt iseer ved behov for unikke lgsninger
(Forbrugerradet Teenk).

(Interessant i forhold til rekruttering af medlemmer. Digital synlighed
er vigtig i rekrutteringsfasen, ligesom digitale lasninger kan veere et
redskab til at planleegge kombination af forskellige aktiviteter og
informere om aflysninger/sendringer mv. Samtidig vigtigt at muliggere
den personlige kontakt, isger for personer med seerlige behov som
f.eks. sarbare eller mennesker med funktionsnedseettelser).

Turisme - stor eftersporgsel efter digital synlighed

Turister eftersparger langt stgrre grad af digital tilstedeveerelse, end
lokale virksomheder er klar over og agerer efter. Turistens digitale
rejse er beskrevet som 1) trigger, 2) online inspirationssagning, 3)
planlaegning, 4) online booking, 5) oplevelse, 6) loyalitet (ny booking)
(Det Nationale Turistforum)

(Interessant inspiration for foreninger til rekruttering og fastholdelse
af medlemmer.

Undervisning — digitale lasninger muligger differentiering

Stort potentiale i digitale I@sninger i undervisningen, saerligt i forhold
til differentieringsmuligheder, inklusion, samarbejde og gget
vidensdeling (Danmarks Laererforening).

(Ogsa i foreningsidraetten er der interessante potentialer i at koble
digitale lasninger til fysiske aktiviteter, hvilket iseer fik en
opblomstring under corona. Samtidig @ger det muligheder for
fleksible deltagelsesformer).

Idreettens
Analyseinstitut



SPORGESKEMAUNDERSOGELSE
OM UNDERSQGELSEN

Epinion har foretaget en webbaseret spgrgeskemaundersggelse ¢ Hvor danskerne s@ger efter information om idraetsforeninger, og
blandt 4.049 danskere pa 18 ar og derover i oktober maned 2022 hvor de foretreekker at fa denne information.
via et webpanel.

* Fremtidens idreetsforening, herunder danskernes interesse i
Undersoegelsen havde til formal at afdeekke danskernes aktuelle abonnementsordninger og idreetsforeninger, der har mange

oplevelse af idreetsforeningernes digitale tilstedevaerelse og forskellige sportstilbud.

forventningerne hertil — bade indenfor markedsfaring,

administration, kommunikation internt og eksternt samt pa » Et studie af, hvorvidt og i hvilken grad digitale elementer pavirker
aktivitetssiden. danskernes valg af idreetsforeninger.

Spoergeskemaet indeholder spgrgsmal om: En uddybning af metoder og analyser fremgar af bilag 1.

* Deltagelse i idreetsaktiviteter.

* Opfattelse af digitaliseringsgraden i frivillige og kommercielle
idreetstilbud.

* Tilfredsheden med og forventninger til digitaliseringsgraden.

* Frivilliges oplevelse af digitale redskaber i idraetsforeningerne.

Epinion



SPORGESKEMAUNDERSOGELSE
HOVEDKONKLUSIONER

Danskernes forventninger til idraetsforeninger

Danskerne forventer, at foreningerne er til stede digitalt, og deres

forventninger bliver over en bred kam imgdekommet.

1. Der er generelt en god overensstemmelse mellem, hvor stor
en andel af danskerne, der forventer, at idreetsforeninger er
digitaliserede, og hvor digitaliserede medlemmerne vurderer,
foreningerne til at veere.

2. Det starste forbedringspotentiale, altsa der, hvor der er den
storste diskrepans mellem "gar” og "ber”, er pa udmeldelse,
markedsfaring og administration af frivillige.

Seerligt de unge og potentielle medlemmer (danskere, som
udtrykker interesse for at blive medlem af et fritidstiloud), har
forventninger til digitalisering af idreetsforeningerne.

Hvad har betydning for valget af idraetsforening?
En analyse viser, at digitalisering har marginal betydning for
tilvalget af idraetsforening. Her ser vi, at:

1. Danskerne tilvaelger ikke idraetsforeninger med mulighed for
at traeene alene eller virtuel selvtraening.

2. Omvendt tilvaelges idreetsforeninger i hgjere grad, hvis der er
mulighed for at mgde nye mennesker.

3. Danskerne vil altsa gerne have idraetsforeninger, som vaegter
det forpligtende feellesskab hgijt, og hvor det fysiske sociale liv

er i hgjsaedet.

Nar det sa er sagt, sa er naesten halvdelen af danskerne enige i,
at digitale lgsninger understgtter det sociale feellesskab i
foreningslivet, mens én ud af tre mener, at digitale elementer i

idreetsaktiviterne ger traeningen i idraetsforeninger mere attraktiv.

Informationssegning og digital tilstedevarelse
Der er forskel pa, hvordan danskerne sgger efter information om
idreetsforeninger.

1. De unge sgger allerede efter, og vil helst tilga information
digitalt, mens det geelder langt faerre af de seldre.

2. Stort set lige mange pa tveers af aldersgrupper benytter sig
af, og vil helst tilga information, pa foreningernes egen
hjemmeside. Dog vil langt flere pa tveers af aldersgrupperne
helst tilga information pa hjemmesiderne.

3. Hvis man vil undga at ramme skeevt ift. danskernes @nsker
om, hvor de helst vil tilga information om idreetsforeninger, er
der derfor et stort potentiale i at ggre foreningernes
hjemmeside mere tilgeengelige.

Epinion



CASESTUDIE
OM STUDIET

| casestudiet har vi foretaget interviews med seks foreninger, tre Vi har valgt at kigge pa cases, som er digitale ‘firstmovers’ eller
forbund, en digital startup, et online traeningsfaellesskab samt en maske snarere ‘digitalt handlende’. Vi har dermed kigget ind i
workshop med 24 gymnasieelever. aktgrer, som er sprunget ud i at benytte forskellige digitale
elementer. Det har givet anledning til bade succesoplevelser og
Workshoppen blev tilfgjet for at berige indsigter fra udfordringer.
spgrgeskemaundersggelsen og koble det med indsigter fra
forenings- og forbundscasene. Hvordan oplever og forholder den Hele caseanalysen kan leeses i bilag 2.
‘nye generation’ sig til forskellige digitale lag i
idreetsforeningerne? Interviewene kredsede om fire digitale lag:
Dertil gennemgik vi 13 skriftlige cases, som er beskrevet i artikler 1. Digital marketing
fra DGI.
2 Digital kommunikation
Undersggelsen havde fokus pa et ‘indefra-ud-blik’ for at fa indsigt
i casenes oplevelser af udfordringer og potentialer i forhold til 3. Digital administration og
digitalisering.
4 Digitalisering i aktiviteter

Idreettens
Analyseinstitut



CASESTUDIE

HOVEDKONKLUSIONER 1/2

Derfor kan man ikke overfgre inspiration 1:1 fra en kommerciel

Digital administration er forsteprioritet

Af de fire belyste digitale lag er aktarerne i casestudiet primeert
optaget af digital administration og i nogle tilfaeelde kommunikation.
Marketing opfattes mindre relevant blandt foreninger, mens en
digital startup omvendt belyser store uudnyttede potentialer ved
marketing — dog har marketing ingen veerdi, hvis ikke foreningerne
formar at fremsta attraktive, som citatet understreger.

Endelig fremstar digitalisering i aktiviteterne (endnu) ikke som en
del af kerneopgaven.

Frivillige oplever administrativt ‘bavl’

Frivillige bruger mange ressourcer pa administration. Selvom de
oplever, at digitalisering potentielt ggr dele af det frivillige arbejde
lettere, ligger der meget arbejde i udviklingsfasen med valg af
digitale systemer, opleering, implementering og handtering af
systemerne. Der er behov for at understgtte foreningerne i disse
overgangsfaser med implementering af nye digitale lag.

Vigtig skelnen mellem ‘markedslogik’ og ‘foreningslogik’
Flere medlemmer kan i nogle tilfeelde opfattes mere som en byrde
end en gevinst. Dels sportsligt, hvis nye medlemmer mangler
sportslige kompetencer, og dels i forhold til foreningens
sammenhaengskraft, hvis nye medlemmer ikke involverer sig
socialt og bidrager til det frivillige arbejde. Endelig kan der for
nogle foreninger veere mangel pa plads i faciliteterne eller mangel
pa frivillige traenere til at handtere nye medlemmer.

markedslogik til en foreningslogik, nar fokus er pa digitale

lasninger. "En simpel ting, som mange
foreninger mangler i
Casestudie:t peger pa fem omrader, det bliver vaeosen_tl_igt at markedsfaring, er gode
qu_t’:sle.re pa, hvis map vil hjeelpe foreningslivet pa vej i en billeder (...) Men samtidig
gitaliseringsproces: nytter det jo heller ikke at ga
. , ) .- : Il in pa markedsfaring, hvis
1. Handtering af krydspunkter: Skab digitale I@gsninger, der let atin S
taler sammen, sa man undgar manuelt arbejde ved der ikke er frvilige ti at tage
overfarsel af data mellem systemer. imod folk, der kommer il
pravetreening og skabe en
2. IT-politikker skal bade holde fokus pa datasikkerhed og god oplevelse.
kunne tillade overfgrsel af data mellem forskellige systemer
inden for idraettens gkosystem.
3. Fokus pa digitale Igsninger, der understgatter feellesskab,
deltagelse og den fysiske aktivitet.
4. Fokus pa bade gkonomisk og vidensmaessig assistance il
valg og opstart af digitale Igsninger.
5. Tilpas digital kommunikation til malgrupper og eksisterende

medielogikker — udnyt aktuelle kommunikationsplatforme. 34380
» Idraettens

Analyseinstitut



CASESTUDIE

HOVEDKONKLUSIONER 2/2

Nye generationer har ‘traditionelle’ forventninger
Gymnasieelever har — maske lidt overraskende — meget
traditionelle tanker om deres ‘drammeforening’. De er
skeptiske overfor digital marketing og online elementer, da de
gar op i relationer og tryghed i feellesskaberne. Derfor er det
vigtigt, at de digitale lag understgtter kontinuerlige feellesskaber
og fysiske mgder i virkeligheden.

Digital marketing ber vaere relationsbaret

Venner, lokal tilkknytning og muligheden for deltagelse pa det
niveau, man er pa, overskygger alt andet, som det fremgar af
citaterne.

Alligevel har de unge i flere tilfaelde foretaget online sggning
efter idreetstilbud i lokalomradet — med relativt darlige
erfaringer, da foreningstilbud sjeeldent er szerligt synlige online.

Simple digitale lasninger i aktiviteterne kan skabe sjov
dimension

Ogsa i forhold til digitalisering af selve aktiviteterne udtrykker
de unge skepsis:

Dog naevner nogle alligevel erfaringer med simple Igsninger
som iPads til videooptagelse. Muligheden for at arbejde med
teknik gennem video skaber et sjovt, ekstra lag, som dels giver
treenerne redskaber til at arbejde med fejlretning, dels muligger
selvtraening som supplement til traening i feellesskab med
andre.

Digital kommunikation — en mulighed for unge frivillige
Foreninger, der arbejder proaktivt med digital kommunikation,
anbefaler at udnytte de SoMe-kanaler, hvor unge allerede er.
Det er samtidig en keerkommen lejlighed for at involvere flere
unge i det frivillige arbejde. De har kompetencer, som mange
af de eksisterende foreningsfrivillige mangler, og det kan
samtidig veere et omrade, hvor de unge kan se veerdi i at
involvere sig i foreningens virke og udvikling.

“Huvis digital marketing skulle
fungere for mig, skulle det veere
meget lokalt — f.eks. i min by-
gruppe pa Facebook.”

"Det, der gar den starste forskel,
er, hvis man har hart om det fra
venner. Eller kan prave det
sammen med venner.”

"VR-basket er ikke rigtig basket.
Det kan aldrig erstatte aktiviteten

i virkeligheden”.

s 0000
*8000
."« Idreettens
Analyseinstitut



TENDENSANALYSE

OM ANALYSEN

| tendensanalysen identificerede vi fire primaere tendenser, der
kan pavirke fremtidens idraetsforening:

1. Kommercielle gkosystemer
2. Selvorganisering

3. Abonnement

4. Big data

Analysen er baseret pa desk research samt en workshop med
projektets styregruppe med Advice som facilitator.

Tendensanalysen belyser, hvor vi ser tendenserne i samfundet i
dag, hvad tendenserne er i forhold til idraet, hvad der er af data
om tendenserne, og hvilken betydning tendenserne har for
fremtidens forening.

Ved workshoppen fandt styregruppen frem til forskellige emner,
som hver tendens kan have af betydning for fremtidens forening i
forhold til markedsfgring, rekruttering, organisering og
deltagelse.

Den fulde analyse kan leeses i bilag 3.

advice



TENDENSANALYSE
HOVEDKONKLUSIONER 1/2

Kommercielle skosystemer

Fremtidens forening skal fa medlemmerne til at fgle, at
foreningen udvikles ud fra deres behov og gnsker —
medlemmerne skal kunne relatere til foreningens brand og
vision. Som ‘betaling’ for medlemmernes data og loyalitet kan
foreningerne lave indblik i fremskridt, skreeddersyede rabatter,
eksklusivt indhold og et digitalt feellesskab for medlemmerne.

* Markedsfagring skal vaere malrettet og baseres pa indsigter
og data.

* Rekruttering skal bygge pa loyalitet og feellesskab.

* Organisering skal hjeelpes pa vej fra hovedorganisationen til
specialforbund/foreninger, sa der udvikles samlede digitale
lasninger, der eventuelt integreres med nuvaerende
kommercielle lgsninger i forhold til teknik og data, som kan
fede ind i foreningernes digitale lgsninger.

* Deltagelse skal veere ved fysisk tilstedevaerelse som nu,
men kan suppleres med digitale tilbud.

Selvorganisering

Fremtidens forening skal udvise fleksibilitet og tilbyde sine
faciliteter til brug af ikke-medlemmer. Pa denne made kan
foreningen ggre opmaerksom pa sig selv og sine faciliteter for
potentielle nye medlemmer.

Markedsfaring skal fokusere pa stedet/faciliteten som
tilknytning fremfor foreningen for at fa potentielle medlemmer
ind pa faciliteten og derefter vinde dem over til foreningen pa
sigt. Dette kan ggres via malrettet reklame pa faciliteten,
som opfordrer til medlemskab.

Rekruttering skal ske via en sameksistens med lav entry
level til aktiviteten og en kobling mellem aktiviteter pa
faciliteten — eksempelvis hvad man ellers kan.

Organisering skal ske ved en tydelig formidling af, hvad man
kan fa, og det skal veere muligt at organisere aktiviteten
digitalt via f.eks. bookingsystem.

Deltagelse skal kunne veere forskelligartet med mulighed for
at prgve forskellige aktiviteter.

advice



TENDENSANALYSE
HOVEDKONKLUSIONER 2/2

Abonnement

Fremtidens forening kan udvide og fastholde sin medlemsskare
ved at tilbyde fleksible abonnementer/medlemskaber,
eksempelvis mix-abonnementer pa tveers af forskellige faktorer
som f.eks. familiesammensaetning, aktiviteter eller intropakke
med 2 arligt fastlgsning af sportsgrene.

* Markedsfgring angaende abonnementer og intropakker skal
tydeliggares, da det p.t. ikke er synligt og kommunikeret i de
foreninger, der allerede tilbyder disse Igsninger.

* Rekruttering skal ske via mulighed for labende betalinger
fremfor arlige/halvarlige, og der skal kunne kabes forskellige
niveauer af abonnementer.

* Organisering kreever en digital platform til handtering og
administration. Dog kan fleksibilitet i abonnementer generere
mere aktivitet, der kan generere starre indtaegt.

* Deltagelse kan ske vekslende ved fleksibelt abonnement
ved f.eks. graviditet, skade eller lignende i stedet for
udmelding/skift af forening.

Big data

Foreningerne kan tage ejerskab pa den data, som de har fra
deres medlemmer, og bruge denne data til videreudvikling og
tilpasning til medlemmernes behov samt analysere sig frem til,
hvad minimumsproduktet for foreningen skal veere — det der ger,
at foreningen far medlemmer.

Hovedorganisationerne kan indsamle foreningernes data til store
abne datasaet, foreningerne kan bruge pa tveers af landet til at
identificere trends og mangler.

* Markedsfaring skal malrettes og differentieres pa baggrund
af data.

* Rekruttering og ikke mindst fastholdelse kan bedre
forudsiges ved indhentning og brug af data herom.

* Organisering og brug af data skal hjeelpes pa vej fra
hovedorganisationen til foreningerne.

* Deltagelse kan analyseres i forhold til adfeerd, og dermed
kan man veere pa forkant med fastholdelsesstrategier og
udvikling af sine tilbud.

advice
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, , .HVOR VI FAR TEGNET ET BILLEDE AF,
HVAD DANSKERNE POST-
CORONA FORVENTER
IFT. BRUGEROPLEVELSEN I IDRAETTEN - OG
HVAD SKAL DER TIL FREMADRETTET.

MALET ER, AT FORENINGER OG
SOFTWAREUDVIKLERE KAN BRUGE
MATERIALET TIL AT UDVIKLE

NYE LOSNINGER, DER MATCHER
BRUGERNES FORVENTNINGER BEDRE.




OM INSPIRATIONSKATALOGET

Dette afsnit tager udgangspunkt i hovedkonklusionerne fra
tendensanalysen, fokusgruppeinterview med foreningsmedlemmer og
interviews med frivillige. Vi har i forlgbet med styregruppen, medlemmer
og frivillige opsamlet en raekke konkrete idéer og Igsningsforslag, der kan
inspirere til udvikling af digitale lgsninger.

Vi beskriver i inspirationskataloget en raekke ideer til konkrete I@sninger
og organisatoriske initiativer. Vi indleder med en kort beskrivelse af,
hvordan situationen ser ud nu vs. fremtiden. Det skaber et billede af,
hvordan digitaliseringen kan komme til at pavirke medlemsoplevelsen
positivt i foreningerne indenfor de fire emner:

. Markedsfering: Hvordan kan de potentielle medlemmers kendskab
til — og viden om — hvad foreningerne tilbyder forbedres gennem
gget digital markedsfaring og bedre personalisering af
markedsfgringen?

. Rekruttering/fastholdelse: Hvordan kan digitale Igsninger
medvirke til gget rekruttering ved at ggre det nemmere at melde sig
ind, Og hvordan kan digitalisering af dialogen mellem medlem og
forening forbedre medlemsoplevelsen — og dermed fastholdelsen
over tid?

. Organisering: Hvordan kan nye digitale muligheder skabe mindre
administrativt arbejde for frivillige og @ge kvaliteten af aktiviteterne?
Og hvordan kan digitaliseringen skabe veerdi for medlemmerne?

. Deltagelse: Hvilke digitale potentialer er der for at @ge
medlemmernes brug af foreningernes tilbud og abne for nye former
for digital deltagelse?

Vi har metodisk set tilladt os at have ja-hatten pa. Vi har dermed ikke
lavet en decideret strateqi eller realitetsbetragtning af, om initiativerne
kan lade sig gare i den nuveerende virkelighed. Dog har vi afslutningsvis
samlet en reekke anbefalinger til, hvordan foreninger og nationale forbund
kan understgtte forandringen over tid.



CO-CREATION
. 4, METODE

\ Fokusgruppeinterviewet blev afholdt den 1. december 2022, hvor 6 medlemmer fra forskellige foreninger
' deltog. Interviewet havde en varighed af 2 timer. Deltagerne var rekrutteret gennem netveerk og via
opslag i relevante Facebook-grupper. Deltagerne var sammensat med gnske om at sikre stgrst mulig
spredning pa ken, alder og sportsgrene, hvilket lykkedes i tilfredsstillende grad. Medlemmer dyrkede hhv.
ishockey, rulleskgjtehockey, tennis, ridning, lab, esport, fodbold og handbold. Der var repraesentation fra
flere sportsgrene end medlemmer, da nogle medlemmer dyrkede flere forskellige sportsgrene.

Deltagerne var hhv. 23 ar, 25 ar, 28 ar, 37 ar, 49 ar og 73 ar gamle. Der deltog tre kvinder og tre meend.
Fire af deltagerne var fra Kgbenhavn, mens de to sidste deltagere var fra hhv. Nordsjeelland og
Sydsjeelland. Overrepraesentationen af personer fra Kgbenhavn skyldes, at workshoppen blev afholdt
fysisk i Kebenhavn. Derudover blev der gennemfart telefoninterviews med frivillige fra foreninger pa
tveers af hele Danmark for at skabe et samlet billede og sikre de frivilliges perspektiver pa
digitaliseringen.

Fokusgruppeinterviewet tog udgangspunkt i de samme overskrifter som inspirationskataloget, hhv.
markedsfaring, rekruttering/fastholdelse, organisering og deltagelse. Det blev afholdt ud fra en
semistruktureret interviewguide, hvor der var mulighed for at fa uddybet medlemmernes perspektiver
med baggrund i tendenser og indsigter fra de gvrige analyser.

Under hver overskrift blev medlemmerne farst bedt om at fortaelle om deres egen oplevelse i deres
respektive foreninger (hvordan blev de fx rekrutteret, hvordan organiserer de sig i foreningen etc.).
Herefter blev de praesenteret for potentielle nye mader at blive og veere medlemmer af en forening, som
digitalisering kan vaere med til at understatte. Disse eksempler blev de bedt om at forholde sig til og

diskutere med hinanden, heriblandt drgfte fordele og ulemper for dem som medlemmer. advice




MARKEDSFORING



HVAD BRINGER
DIGITALISERINGEN?

FRA TIL
Massekommunikation ——» Personaliseret og
der rammer bredt og netvaerksbaseret
tilfeeldigt kommunikation

Ingen tilstedeveerelse —— Betalt tilstedeveerelse pa
pa digitale medier digitale medier

Analog markedsfgring i == Digital og malrettet
lokale medier og markedsfgring pa tveers af
institutioner platforme




HVORDAN PAVIRKES
MEDLEMSOPLEVELSEN?

Personaliseret og netvarksbaseret kommunikation

Udfordringen i dag er, at foreningerne generelt slet ikke er til stede i de betalte
annonceringskanaler, som domineres af andre tilbud. Samtidig har foreningerne mange
medlemmer og det kan potentielt skabe en staerk og personaliseret markedsfaring, hvis ikke-
medlemmer far budskaber og mulige tilbud praesenteret fra sit eget netveerk af medlemmer. Ved
at kommunikere personaliseret om foreningens tilbud og muligheder, bliver det ogsa nemmere
for det potentielle medlem at forsta, hvad det kan fa og forvente af foreningen.

Betalt tilstedevaerelse pa digitale medier

Foreningerne har generelt ikke store marketingbudgetter. Men ved at implementere en minimal
betalt digital tilstedeveerelse, vil flere potentielle medlemmer blive mere opmaerksom pa
foreningens tilbud, da foreningen her vil kunne konkurrere med de kommercielle aktarers
markedsfaring.

Derudover er malrettet digital annoncering potentielt billigere for foreningerne end
massekommunikation — da man kun betaler for relevante klik og visninger.

Digital og malrettet markedsfering pa tvaers af kanaler
Ved at veelge de korrekte kanaler til markedsfgring af foreningen, kan man i hgjere grad
genkommunikere malrettede budskaber og fa sat sig selv top of mind hos det potentielle

medlem, der foler sig set, hgrt og relateret til, og dermed vil oplevelsen af markedsfaringen vaere
mere positiv, end hvis det rammes af irrelevant massekommunikation.

advice




INSPIRATION #1

MEMBER-GET-MEMBER

Potentiale

Foreningerne kan i princippet selv varetage en stor del af deres markedsfering, da de
allerede har medlemmer med et personligt netvaerk. Oftest bliver rekrutteringen dog
haemmet af manglende viden om — og indhold til — den gode Facebookpost eller mail,
hvor man som medlem inviterer venner og bekendte med i foreningen.

Gennem digitalisering af netvaerksindsatser kan man fa succes, nar man motiverer
deltagerne med sma digitale veerktgjer, der gar det nemt for dem at dele og deltage
aktivt uden stor teknisk viden.

Inspirationseksemplerne:

* Etabler en digital rekrutteringskampagne, der kan understgtte foreningernes
egen rekruttering. Pa nationalt plan kan man skabe skabeloner til nyhedsbreve,
facebooksider etc. som de enkelte foreninger kan tilpasse til egne behov.

* Landsforbund udvikler et lille vaerktoj (widget), som foreningerne kan integrere i
deres website eller Facebookstrom, s& medlemmer kan dele
indmeldelsesinformation pa deres egne sociale kanaler.

* Lav konkurrencer mellem foreningerne, hvor de motiveres til at finde flest nye
medlemmer. Etabler en digital registrering af antal nye medlemmer, hvor man
kan konkurrere pa tveers af byer, landsdele og/eller sportsgrene. Eksempelvis har
Stafet flc(>r Livet haft stor succes med at lave malrettet netveerksrekruttering i digitale
netveerk.

Mal: At skabe adfzeerdsaendring ved at gare det ekstremt nemt for medlemmerne at
aktivere deres egne digitale netvaerk.

"Jeg blev kontaktet via Messenger af
nogle tidligere holdkammerater, som
spurgte om jeg ikke kunne taenke
mig at veere spille med i en ny
forening. Sa tog jeg derud og
provede det af, og sa meldte jeg mig
ind et stykke tid efter.”

advice


https://www.stafetforlivet.dk/vaer-med/

INSPIRATION #2

DIGITAL MARKETING-
KOMPETENCE

Potentiale

Foreningernes frivillige administration har i dag oftest ikke de ngdvendige
kompetencer til at gennemfgre de mindre og malrettede kampagner med betalt
indhold pa digitale kanaler som Google og Facebook.

Nogle foreninger skal blot sikre en Igbende tilstedeveerelse pa Google, mens andre
potentielt kan gge foreningens medlemsskare eksponentielt ved at ggre sig synlige
online. Feelles for foreningerne er en kompetenceudfordring, som kan Igses med
inspiration fra andre brancher/organisationstyper.

Inspirationseksemplerne:

* Skab flere uddannelsestilbud for foreningernes frivillige/administration ved at
udbyde digitale marketingskurser malrettet foreninger. Se eksempel fra anden
branche her.

* Etabler online webinarer, som gratis kan benyttes af de enkelte foreninger. Dette
kan ggres pa nationalt plan og kan ga pa tveers af sportsgrene — samtidig med at
der kan opbygges stattefunktioner til foreningerne i centrale forbund.

* Udbyg viden om Google Grants og andre tilbud, som vil give foreningerne gratis
markedsfaring fra dag 1.

Mal: Ved at ege kompetencen hos foreningernes frivillige administration kan
foreningerne udnytte lokalt kendskab til at skabe @get markedsfaring for relativt fa
midler.



https://bigum.co/kurser/annoncering-paa-facebook/
https://www.google.com/grants/

INSPIRATION #3

MARKETING
OKOSYSTEMER

Potentiale

Foreningerne har i dag oftest ikke den ngdvendige IT-arkitektur og -sikkerhed til at
udnytte veerdien af langsigtet dataopsamling og effektiv digital markedsfering. Dette
kraever volumen og IT-understgttelse for at etablere effektiv digital marketing.

For at veere relevante i konkurrencen med de kommercielle aktgrer, har foreningerne

til tider brug for at kunne veere til stede med betalt markedsfgring omhandlende deres
tilbud pa sociale medier og betalte annoncenetveerk. | dag mangler foreningerne bade
data og kompetencer til at kunne markedsfgre sig effektivt.

Inspirationseksemplerne:

* Etabler feelles Customer-Data-Platforme i forbund og/eller lokale samarbejder.
Dvs. dataplatforme til sikker opsamling af markedsfgringsdata, som kan bruges til
at malrette budskaber og finde segmenter, der vil vaere mest relevante at finde nye
medlemmer i.

* Indgéa partnerskaber med kommercielle aktarer og/eller feelles
forretningsmodeller som htips://motivu.dk/. Det vil dog veere afgarende, at der
etableres ejerskab over egne data til foreningerne, da de ellers vil blive
stavnsbundet til partnerskabet over tid og ikke opbygger egne kompetencer.

Mal: At skabe gget opmeerksomhed gennem betalt markedsfaring — og sikre en hgj
effekt af investeringen.



https://motivu.dk/

REKRUTTERING OG
FASTHOLDELSE



HVAD BRINGER
DIGITALISERINGEN?

FRA TIL

Besveerlig indmeldelse ——» Tilgaengelig indmeldelse
og administration

Faste kontingenter og —— Lgbende/fleksibel betaling

medlemskaber (one og tilpasset medlemskab |
size fits all)

Ingen integration af — Integration af

medlemsdata medlemsdata og genbrug

af medlemsprofil




“Jeg taenker, at det digitale er
kommet for at blive. Og sd mé man
rundt omkring i klubberne taenke
over det sociale. SG man stadig
laver nogle ting i klubberne, som
samler medlemmerne”

HVORDAN PAVIRKES
MEDLEMSOPLEVELSEN?

Tilgaengelig indmeldelse og administration

Medlemmer far en mere helstgbt oplevelse, nar de forskellige steps i medlemskabet bindes
sammen fra indmeldelse til udmeldelse. Nar medlemmet i hgjere grad kan klare alle de
administrative opgaver (indmelding, tilmelding, betaling) selv, og tage kontrol over hvilke data,
de giver til foreningen, bliver der ro til at fokusere pa det primeere formal ved at vaere medlem,
nemlig aktiviteten.

Lobende/fleksibel betaling og tilpasset medlemskab

Ved at indfgre lgbende eller fleksibel betaling fremfor faste kontingenter, kan belgbet fales mere
overskueligt for medlemmet, da det kan tages i mindre bidder.

Ved at udvikle og tilbyde tilpassede medlemskaber kan medlemmerne bedre identificere sig i
medlemskabet, og de vil i hgjere grad fastholdes som medlemmer i stedet for at melde sig ud,
hvis deres livssituation aendrer sig ved fx familieforggelse, aendring i indkomst eller skader.

Integration af medlemsdata og genbrug af medlemsprofil

Ved at integrere medlemmets data pa tveers af foreningens systemer, vil medlemmet have en
mere strgamlinet og gnidningsfri oplevelse af systemerne, da de nu taler sammen.

Derudover vil en integration ggre det nemmere for et medlem at overga fra én forening til en
anden. Dermed gar medlemmets data ikke tabt og medlemmet kan nemmere komme i gang i sin
nye forening uden for meget administrativt arbejde.

advice



INSPIRATION #1

MIN SPORTSPROFIL

Potentiale

Foreninger og forbund har i dag i en meget varierende grad digitaliseret medlemmets
profil pa en made, sd medlemmet selv kan tage deres profil og data med sig videre til
den neeste forening. For medlemmet vil der veaere et potentiale i at kunne genbruge
sine egne (og evt. familiemedlemmers) medlemsdata og profil pa tveers af
sportsgrene.

En ensartet og digital sportsprofil vil gore det mere effektivt og nemt for medlemmer at
melde sig ind i den naeste forening og administrere bgrnenes medlemskaber ét sted.

Inspirationseksemplerne:

* MitID/NemID, som har skabt den grundlzeggende sikkerheds- og identitetslgsning
pa tveers af mange tusinde offentlige og private tilbud. De nationale forbund og
paraplyorganisationer kunne udvikle feelles medlemsprofiler med MitID-validering.
Det vil gge troveerdigheden og sikkerheden for alle og sikre fastholdelse af
medlemmet. Det vil ogsa kraeve vaesentlig mindre administration og IT-udvikling for
de enkelte foreninger, hvis infrastrukturen skabes i feellesskab.

DBU fodboldpas (og DHFs pas, som er under udvikling). Pas skaber muligheden
for, at medlemmet fastholder sine egne data og skaber en langsigtet relation til en
sportsgren, selvom medlemmet flytter klub. Det kan @ge fastholdelsen — ogsa
mellem forskellige klubber og tilbud, hvis det er nemt at tage sine data med sig.

Mal: Nemmere rekruttering og fastholdelse ved at gare det nemt at komme ind — og
blive — som idraetsudgver i klubben/foreningen.

Forbinder Sikkert
til MitIp
Vent et gjeblik . .



INSPIRATION #2

DIGITAL KUNDEKLUB

Potentiale

Club Matas Plus saldo Q
960 point

Foreningerne kan gennem malrettet brug af adfaerdsdesign og brugerdata i en faelles
digital Iasning gge det samlede antal betalte medlemskaber. Det kunne veere en app
eller en anden digital service, som kunne benyttes pa tveers af alle klubber og
foreninger — og hvor feellesskabet vinder ved at fastholde brugerne i foreningerne over
tid — f.eks. ogsa nar man gar fra ungdomssport til voksensport.

Inspirationseksemplerne:

* Rejsekort og feelles rabatstruktur bundet op pa profil, sa alle foreninger vinder
pa, at medlemmet gar til flere ting i stedet for, at man mister medlemmer til
kommercielle feellesskaber og/eller manglende idreetsudfoldelse. Ved at lave en
feelles rabatstruktur fastholdes medlemmet i foreningsidreet, og medlemsdata
udnyttes til at skabe mere samlet veerdi og relevans.

* Club Matas. Ved at lave maengderabatter og digital fastholdelsesrabat @ges den Du kan f.eks bruge dine 175 kr. pa:
samlede tilknytning og veerdi for bade medlem og foreninger over tid. Club Matas er : ) _
et godt eksempel pa en kommerciel overbygning pa lokale butikker, hvor bade den Se din besparelse for ét produkt ved brug af point
enkelte butiks indtjening, medlemmets tilfredshed og den falles indtjening stiger.
Dette er samtidig et eksempel til inspiration ift. at udnytte muligheden for at nudge
medlemmer tilbage til aktivitet med push-beskeder pa sms og e-mail, hvis
medlemmet har veeret inaktiv pa appen i en periode.

Mal: Skabe @get antal medlemskaber pr. sportsprofil og @ge graden af fastholdelse -
ved at etablere et meningsfuldt indholdstilbud pa tvaers af foreninger.




VORES MEST POPULAZRE

”Jeg kunne da godt veere |
interesseret i et abonnement ST

IN S PIRATI O N #3 til forskellige foreninger. S& ‘1-

N Y E D I G IT A L E K} I/ﬂ) man spille mellem alle tre
ABONNEMENTSFORMER Wiy -

1 PERS S— pra—
tilberede pa 30 minutter. Kassen er frid
af gode, nemme grentsager og

“Jeg kunne godt se, at man

Potentiale velkendte fisk og kedudskaeringer,

er hurtige at tilberede. kunne bruge nye
Digitaliseringen af andre kultur- og abonnementsformer har vist, at medlemmerne abonnementsformer, med
typisk far mere fleksible og abne muligheder for at sammensaette egne tilbud. Ved at multimedlemskab, til at prave
gentaenke det klassiske medlemskab kan foreningerne gge fastholdelsen ved at [ _ ‘ noget forskelligt, og spore sig

udvikle nye medlemstilbud, som kan tilpasses det enkelte medlems behov og eendres
over tid. Malet vil ikke veaere at kopiere de kommercielle modeller, men at skabe nye
foreningstilbud med inspiration fra andre forretningsmodeller, som er udviklet digital.

ind pa, hvad man gerne vil”

Inspirationseksemplerne:

* Wannasport, som udbyder en sggeportal og medlemslgsning, hvor man frit kan
booke baner og tilbud pa tveers af mange lokationer. Det skaber en fleksibel lasning ,
pa abonnement og giver medlemmet mulighed for mere fleksibel deltagelse. v "Der er flere niveauer at spille fodbold pa.

Y=

* YouSee/Telia, der har omlagt til fleksible abonnementer fra faste arlige aftaler Problematikken er, at der er nogle hold,

med teknikerbesgg. Det kan inspirere til "bland-selv’-muligheder for foreningerne, 3 der vil have en super god treener, og indil
der vil kunne gge tilgangen af medlemmer og fastholde dem, der ikke vil veere videre har vi formaet at kere med frivillige
bundet til et fast format hver gang. Det vil kraeve et fuldt digitalt gkosystem, hvor treenere, det kan vi bare ikke blive ved
der ikke skal veere manuel administration af aendringerne. med, det bliver sveerere og sverere at fa

nogle, som gider. Sa vi har snakket lidt
med det her om, at man skulle kare med
bestemt kasse og/eller kan vaelge en anden kasse til, hvis den passer bedre en W' et differentieret kontingent.”

specifik uge. Det kan inspirere til, at foreningerne laver segmenterede tilbud, der
kan udbydes digitalt til de medlemmer, der ikke vil have et fast hold.

* Aarstiderne, der har skabt en reekke segmenterede kasser, hvor man hver uge
kan shoppe rundt inden en deadline. Det sikrer, at man ikke bliver traet af en

Mal: Jge muligheden for fleksible abonnementer, sa frafald mindskes. .

- R
-5



ORGANISERING



HVAD BRINGER
DIGITALISERINGEN?

FRA TIL

Frustration over — Brugervenlig og oplysende

foreningshjemmeside foreningshjemmeside

Besveerlig og tung —>  Sgmlgs administration for

administration forening, frivillig og
medlem

Last organisering —> Nye selvorganiserende

potentialer




HVORDAN PAVIRKES
MEDLEMSOPLEVELSEN?

Brugervenlig og oplysende foreningshjemmeside

Digitalisering af den grundlaeggende information om foreningen gar det nemt for medlemmet at organisere sig, da det
tydeligt kommunikeres, hvor og hvad foreningen kan tilbyde, og hvad medlemmet har af muligheder for organisering.
Der er i dag meget stor kvalitetsforskel mellem foreninger pa dette omrade, sa nogle er allerede front-runners, mens
andre haenger langt bagefter.

Somles administration for forening, frivillig og medlem

Hvis der i hgjere grad skabes digital — og mobiloptimeret — selvbetjening, vil medlemmerne opleve en lettelse i
administrationen af deres medlemskab, da de kun skal forholde sig til ét sted for information, kommunikation,
administration osv.

Medlemmerne vil kunne tage ejerskab pa deres medlemskab og vil med nye digitale features organisere sig
nemmere. Features skal inkludere eksempelvis booking af faciliteter, tiimelding til events og konkurrencer. |
stgrstedelen af klubberne er administration i dag en manuel opgave, hvor frivillige taster data fra et system til et
andet. Ved at ggre administrationen digital kan man i hgjere grad bruge kunstig intelligens og digitale hjeelpere
(robotter), der flytter data fra et system til det naeste. Det friggr tid til at arbejde med medlemmerne og kan skabe nye
analyser af ledige tider, holdsammensaetninger og andre emner, der kan udvikle foreningernes medlemstilbud.

Nye selvorganiserende potentialer
Ved at kunne kommunikere digitalt pa tveers af medlemmer kan nye undergrupper opsta, og ved at kunne booke

foreningens faciliteter digitalt, fx baner uden for abningstiden, kan der skabes et starre faellesskab og
gennemstrgmning af medlemmer i det fysiske rum.

advice



INSPIRATION #1

ET DIGITALT
PARTNERSKAB

Potentiale

Digitaliseringen af andre forretningsmodeller har vist, at der kan skabes nye
roller/aktgrer og samarbejdsformer. | tendensanalysen har vi set pa take away-
lzsninger og digitale transportselskaber, der udbydes som en Igsning, der er fadt
digitalt.

Medlemmerne kan opleve en gget tilgaengelighed til — og deltagelse i — det
organisatoriske arbejde, hvis de far nemme og overskuelige veerktgjer til at tage del i
det.

Inspirationseksemplerne:

* Digitalt fedte partnerskaber, eksempelvis \Wolt, hvor man som bud aktivt selv
veelger, hvilke ruter man vil kere og hvor meget man vil arbejde. Hvis man i hgjere
grad ser digitalt fgdte foreninger, skal de understottes af digitale Igsninger, hvor
medlemmet hurtigt kan vaelge sit eget engagement som frivillig. Det kan
eksempelvis veere at udbyde behovet via en app til foreeldrene, sa de kan melde sig
til at vaere hjeelpetraener eller rengaringshjeelp for én dag i stedet for en hel saeson.

* Andre inspirationskilder kan vaere medarbejder-apps som
hitps://www.actimo.com/, der skaber en lgbende interaktion mellem medarbejder
og virksomhed, der ggr det nemmere at gennemfgre administrative opgaver og
skabe feelles evaluering af initiativer.

Mal: Jge andelen af medlemmer, der engagerer sig aktivt i organiseringen af
aktiviteter.



https://wolt.com/da/dnk
https://www.actimo.com/

INSPIRATION #2 (onke mig nogot samerberde
DIGITALT FODT Incmelom kar man  goct
S E LVB ETJ E N I N G OG savne at prave noget nyt.”
UDVEKSLING AF DATA

Potentiale

Offentlige myndigheder har over de seneste 10 ar digitaliseret selvbetjeningsl@sninger
for borgerne. | dag kan man angive sin skat, tinglyse et lan og anmelde et cykeltyveri
online.

Beregn din barsel
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P et NG el s

Medlemmerne kan fa veerdi ud af en gget selvbetjening, hvis foreningerne skaber
steerkere digitale selvbetjeningslgsninger malrettet det enkelte medlem — og ikke de
bagvedliggende systemer og logikker.

Inspirationseksemplerne:

* Barsel.dk, hvor foraeldrepar selv kan beregne og fordele deres foreeldreorlov.
Lasningen integrerer data fra bade arbejdsgivere og forskellige myndigheder, og
den forklarer infografisk, hvilke muligheder man har for selv at planlaegge forlgbet.

* For idraetsforeningerne kunne inspirationen benyttes til at skabe nye feelles
veerktgjer, hvor der udveksles data mellem foreninger ift. tilmelding til andre
aktiviteter, faelles overblik for foraeldre og nemmere registrering af gnsker. Det
kunne give digitale databaser over tilgeengelige baner som alle kunne koble deres

egne lgsninger op for at udvide medlemstilbuddet.
* Benyttelsesgraden af faciliterer kan udvides ved at dele data mellem foreninger,
sa alle i et omrade f.eks. far adgang til at benytte baner, der ikke er i brug.
Mal: Jge andelen af medlemmer, der engagerer sig aktivt i organiseringen af advice

aktiviteter.



INSPIRATION #3

BRUG AF KUNSTIG

INTELLIGENS OG AUTOMA.-
TISERING | FORENINGERNE

Potentiale

Der er et stort uudnyttet potentiale i at bruge kunstig intelligens og digitale robotter til
at lave de frivilliges og klubbernes manuelle arbejde og age medlemsoplevelsen.

| de stgrre virksomheder bruges robotter til at erstatte og/eller radgive
sagsbehandlere, som slipper for at copy/paste data fra et system til det naeste, og
som kan fa radgivning til at handtere mere komplekse kundehenvendelser.

Inspirationseksemplerne:

ChatGPT besvarer komplekse spgrgsmal med automatiske services.
Idraetsforeningerne kunne etablere feelles service-robotter, som kan besvare de
frivilliges generelle spergsmal til jura, regler etc.

Flybranchen, optimerer i dag antallet af solgte saeder i flyene med automatiske e-
mails, nar der er ledige pladser. Foreningerne kunne etablere services, der
notificerede om ledige tider, relevante specialtraeninger etc.

Automatiserede service-bots, der modtager foreeldre i en dialog om det at veere
en god foreelder til et barn i klubben, og som friger treenernes tid til selve
traeningen.

Kunstig intelligens, der udvikler treeningsprogrammer og radgiver traenerne i,
hvordan de skal sammenseette et forlgb — ud fra en indledende dialog. Se ogsa
eksemplet til hgjre. Dette vil age kvaliteten af medlemsoplevelsen, da traenerne far
ny inspiration til programmer, og frigiver tid til medlemmerne fremfor planleegning.

Mal: Hjemtage data og fa langsigtet digitalisering af interaktion mellem forening og
medlem, samt ny inspiration til foreningerne.

+ New Chat

& Dark Mode

Eksempel pa treeningsprogram udviklet af en kunstig
intelligens (ChatGPT) pé 15 sekunder .

Create a soccer training programme for 10 kids age 9-11.
Include high pace activities and 1:1 sessions

Here is a sample soccer training program for kids ages 9-11:
Day 1:

* Warm-up: Jog around the field for 5-10 minutes to get the
blood flowing. Follow up with some dynamic stretches
such as leg swings, high knees, and butt kicks.

* Ball control drills: Set up a series of cones in a zig-zag
pattern and have the kids dribble the ball through the
cones, trying to maintain control and balance.

* Passing drills: Set up two lines of kids facing each other
about 10 yards apart. Have them pass the ball back and
forth, encouraging them to use both feet and vary the
types of passes (e.g. ground passes, lobbed passes).

* Cool-down: Have the kids stretch out their muscles again

and do some ligk* *~ ~~*~~*- “~ing their heart rates back
‘G Try again
down. i
Day 3:

* Warm-up: Same as Day 1.

* Dribbling drills: Set up a series of obstacles (e.g. cones,
agility ladder) and have the kids practice dribbling around
and through them while maintaining control of the ball.

* Small-sided games: Play a series of 3v3 or 4v4 games to
give the kids a cliaiive «w pue uieir skills into action in a
game-like setting.

* Cool-down: Same as Day 1.

In addition to these team drills, it can also be helpful to
schedule some individual 1-on-1 sessions with each child to
work on specific skills or weaknesses. This will give you the
opportunity to give each child personalized attention and

help them develop at their own pace.



DELTAGELSE



HVAD BRINGER
DIGITALISERINGEN?

FRA TIL

For fa foreninger og — Foreninger og medlemmer
medlemmer bruger en har en tilpasset app til
app, fx Holdsport deres behov

Envejskommunikation =——> Kommunikation mellem
fra forening til medlem forening og medlem, og
medlemmer imellem

Fysisk deltagelse — Fysisk deltagelse med
frivilligt digitalt supplement




"Vi kunne godt have et bedre og
Smartere system i foreningen, hvor
man kunne fa en aktivitetsoversigt
og selv booke sig ind pa hold og
ledige tider. Lige nu er det bare
ikke seerlig godt opdateret. Det
kunne godt fungere bedre. Sa
kunne nogle af de ledige timer, der
ikke bliver brugt, faktisk blive
benyttet.”

HVORDAN PAVIRKES
MEDLEMSOPLEVELSEN?

Foreninger og medlemmer har en tilpasset app til deres behov

Nogle foreningsomrader er allerede langt med digitale medlems-apps. Der er et keempe potentiale i at udvikle
og implementere foreningsapps for flere foreninger, hvor man fremmer deltagelsen, da medlemmerne altid har
deres forening lige ved handen, og live kan fglge med i aendringer i deres aktivitet eller nye tilbud.

Appen kan bl.a. indeholde en digital oversigt over tilbud/faciliteter og hold/aktiviteter, s& medlemmerne i hgjere
og nemmere grad bliver gjort opmeerksom pa disse og nemt kan tilmelde sig deltagelse. Nar medlemmerne har
mulighed for mere deltagelse, og dermed mere tid i foreningen, skabes et starre tilhgrsforhold til foreningen og
medlemsoplevelsen hgjnes.

Kommunikation mellem forening og medlem, og medlemmer imellem

Ved at skabe en tovejskommunikation mellem forening og medlemmer, kan medlemmerne i nemmere grad
komme i kontakt med foreningen. Dette kan eksempelvis veere til at melde fra ved sygdom/ferie, sa treeneren
gares opmaerksom pa faerre deltagere og pa forhand kan tilpasse treeningen dertil. Dette vil hgjne
medlemsoplevelsen, da traeningen kan tilpasses og forbedres til antallet af deltagere.

Fysisk deltagelse med frivilligt digitalt supplement

Ved at lave et digitalt supplement til den fysiske tilstedeveerelse i foreningerne, giver man mulighed for, at
medlemmerne ogsa kan dyrke deres individuelle mal udenfor foreningens fysiske rammer — dog uden, at
medlemmet fgler sig afskaret fra foreningen, da denne stadig er afsender.

Det digitale supplement skal veere frivilligt og kan eksempelvis besta af konkurrencer (hvilket hold har lgbet
mest, hvem har svemmet laengst i foreningen) eller lektier/@gvelser, der kan fremme ens aktivitet i foreningen.

advice



INSPIRATION #1

INTEGRATION AF DATA
MELLEM FORENING OG
KOMMERCIELLE UDBYDERE

©
il VY v
Potentiale
Udvide selve traeningen ved at integrere medlemmets egne data i forlgbet — ved f.eks.
at lave treener-apps, som modtager data fra medlemmets Strava-app til cykeltraening.
For medlemmet vil det give mulighed for at bidrage til sin egen udvikling og skabe en a

agget interaktion med traenerne.

Carson - TrainerRoad

Inspirationseksemplerne:

» Strava, hvor motionister og professionelle deler deres cykel- og Igbeture bade i
egne netvaerk og i stgrre foreninger.

* Garmins og apples trackere, der giver dybe indsigter, og som allerede benyttes af
mange sportsudgvere. Ved at integrere disse data direkte i holdets udvikling, kan
man skabe nye faelles treeningsmal og udvikle foreningernes tilbud til medlemmet.

Mal: Udnytte kommercielle dataopsamlere og lade medlemmerne dele deres egne
data med foreningerne.

“Jeg synes, det kunne veere vildt
Smart at kunne fa noget data pa mine

aktiviteter. Sa kunne man se, hvem
der hopper lavest, laber langsomt og
sadan noget. Og omvendt sa man
0gsa kan se, hvor man skal forbedre
sig selv.”

[..]

"Men det risikerer at kreeve nogle
ressourcer til analyse bagefter, sa det

skal veere nemt at bruge” -]
o | \) ®




INSPIRATION #2

FZELLES ‘HOLDSPORT FOR ®e6
SMA FORENINGER - MED Kalender e B
FAELLES BRUG AF s .
AKKUMULERET DATA akt *» Feriekalender Ressourcer

~

Potentiale

N v
Analysen har vist, at mange foreninger benytter forskellige digitale veerktgjer til at 23' November S
handtere holdtiimelding og Isbende dialog. Nogle bruger Holdsport og nogle forbund
har udviklet deres egne Igsninger. November
Der er et stort potentiale i at skabe en fzlles Igsning for foreningerne, saledes at de
ikke skal betale for udvikling af hver deres Igsning, og hvor foreningerne selv far
ejerskabet over de bagvedliggende data til videreudvikling af medlemsoplevelsen. 23 Traening

Inspirationseksemplerne: tir ® 19:00-20:30

* Holdsport, som allerede benyttes i mange foreninger til tilmelding til aktiviteter og 2. Holdsport mix-holdet
kontakt internt pa hold. Der findes flere forskellige af denne slags Igsninger. Men i
dag er forretningsmodellen primaert licensbetaling fra klubber og/eller medlemmer.
Eller det er reklamefinansieret, hvor platformene saelger brugerdata videre til
markedsfaring. Ved at skabe egne feelles platforme far foreningerne og de
nationale forbund ejerskabet pa egne data til beskyttelse af medlemmernes data.
Og det giver bedre mulighed for optimering af platformen og tilbuddene efter
foreningernes behov og brugernes adfeerdsdata.

il Tilmeldt <

* DBU kampklar som allerede er i brug blandt mange fodboldklubber. Lasningerne 25 Traening
kunne distribueres bredere og med en klar data-governance pa tveers af forening, tor ® 19:00-20:30
hovedorganisation og/eller kommercielle aktgrer. =2 Holdsport mix-holdet

Mal: Hjemtage data og fa langsigtet digitaliseringsgevinst. Spare foreningerne for en
udgift. Skabe en medlemsoplevelse som er malrettet foreningen og medlemmets

behov — ikke en kommerciel forretningsmodel og salg. A &' Du er afmeldt ¢




INSPIRATION #3

POLITISK ENGAGEMENT
OG SELVORGANISERING
OM EN AKTIVITET

Potentiale

De danske idreetsforeninger har potentialet til at understgtte nye klubformater og
understgtte den selvorganisering, der allerede foregar. Foreningerne kan i den
sammenhaeng samle medlemmer om en sag og kortvarige forlgb med stort
kommunikationspotentiale i stedet for et livslangt forlgb.

Inspirationseksemplerne:

* Cykelnerven. En cykelforening, der samtidig samler ind til forskning i Sclerose.
Organisationen er i hgj grad selvorganiset via Facebookgrupper og aktiviteter, der
styres pa egne digitale veerktgjer uden om foreningen.

"I Zonen” som er en norsk app til idreetsforeninger, hvor medlemmerne selv kan
organisere aktiviteter — uden at foreningen skal tage styring.

Politiske bevaegelser, f.eks. klimabevaegelser eller madspilds-NGO’er uden nogen
central organisation, der saetter aktiviteter i gang.

Mal: Ggre digital deltagelse til en sag — ikke en pligt. Skabe en digital lasning, hvor de
frivillige kan udleve deres engagement nemt og decentralt.



https://www.cykelnerven.dk/
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AFRUNDING OG
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Formalet med denne undersggelse har veeret at skabe et vidensgrundlag og inspirationskatalog, som foreninger,
forbund og digitale udviklere kan arbejde videre med. Herunder falger en opsummering af centrale udfordringer

og potentialer for det videre arbejde.

Centrale udfordringer - digital marketing
Foreninger er generelt forbeholdne over for brug af digital
marketing:

» Foreninger i teetbefolkede omrader oplever ikke
incitament, da de har allerede mange medlemmer og
oplever mangel pa faciliteter og frivillige, hvorfor
rekruttering ikke opleves som aktuelt.

+ Foreninger uden for storbyen ser ikke behov for
marketing: "Alle ved jo, hvor klubben ligger, sé hvis de
gnsker at ga til xxx, kan de jo bare komme.” De tvivler
altsa pa, at de kan skabe motivation hos ikke-
medlemmer via digital marketing, og ser ikke veerdien i
den ‘proaktive’ handsraekning.

+ Foreningsfrivillige har mange opgaver, og det kan veere
sveert at se veerdien i fokus pa digital marketing i
maengden af andre opgaver. De frivillige vil hellere
fokusere pa eksisterende frem for potentielle
medlemmer.

Centrale udfordringer - digital kommunikation

Hvis foreninger skal veere staerkt repreesenteret i digital
kommunikation, kreever det handtering af mange forskellige
digitale retninger:

* Kommunikation indadtil — bade til og mellem medlemmer,
frivillige og foreeldre, samt kommunikation udadtil — til
potentielle nye medlemmer og sponsorer, forbund,
kommuner mv.

* Nogle digitale systemer kan handtere kompleksiteten i de
forskellige kommunikative behov, men det kreever meget
af de foreningsfrivillige at kunne handtere alle funktioner.

» ‘Firstmover-foreningerne’ formar at kommunikere pa- og
udnytte eksisterende platforme som Youtube, Instagram,
TikTok og brug af hashtags, mens den omstilling kan
virke meget fjern for sterstedelen af de nuvaerende
frivillige i foreningerne (typisk et lidt aeldre segment).

Idreettens
Analyseinstitut
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Centrale udfordringer - Digital administration

Digitale systemer til handtering af administration koster tid, penge

og kraever indsigt. De foreningsfrivillige springer ud i brug af

forskellige systemer og stader pa udfordringer: *

» Krydspunkter opstar — f.eks. kan foreningen have medlemsdata i
ét system, men skal overfgre til to andre systemer ved f.eks.
indberetning til CFR og licenssystemerne. Ligeledes kan
medlemmer fa nye adresser, de kan skifte betalingskort eller fa
en ny mailadresse. Her opstar behov for manuelt arbejde, som
giver administrativt ‘bgvl’.

» Udviklingen gar steerkt, og nye behov opstar. Lasninger kan
veere midlertidige og det er vanskeligt at fglge med i, hvilke
lgsninger der er gode og fordelagtige til prisen.

+ Hovis de frivillige kun udnytter enkelte hjgrner af de digitale
l@sninger, er der risiko for, at foreningerne opfatter produktet
som darligt eller utilstraekkeligt, selvom det rent faktisk handler
om ikke-optimal brug af produktet.

Centrale udfordringer - Digitalisering i aktiviteter
Mange foreninger laegger det digitale fokus pa administrationen:

Digitale lag i selve aktiviteterne kan virke langt fra

kerneopgaven. Nuveerende foreningsmedlemmer er
grundlzeggende glade for at kunne dyrke deres aktivitet i et
feellesskab med andre og har den holdning, at der ikke er nogen
grund til at Iase problemer, der ikke er der med forskellige smarte
digitale Izsninger, bare fordi man kan.

Computerspil og VR-teknologi har (endnu) ikke status af ‘rigtig
sport’ - det forstas i hvert fald som en anden form for aktivitet, som
kan dyrkes et andet sted.

Digitaliseringslag udvikler sig meget aktivitets- og formalsspecifikt.
Interessen for dette vokser nedefra hos den enkelte treener eller
udgver.

Nye teknologiske elementer kan virke omkostningstunge og som
‘overkill’ for frivillige foreninger — isaer hvis de digitale elementer

hurtigt udvikler sig. Hvorfor skulle et serie-5 hold benytte VR til at

ove taktiske scenarier, hvis det, de i bund og grund mangler, er 44

kondien til at spille i 90 minutter? Idrettens

Analyseinstitut
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Centrale potentialer - digital marketing
Danskerne efterspgrger mulighed for marketing i langt hgjere
grad, end foreningerne tror:

« Sma foreninger og mindre kendte sportsgrene kan via digital
marketing skabe en opmaerksomhed om sig selv blandt
potentielle medlemmer og pa den made rekruttere bredt.

+ Digital synlighed og en tilgaengelig hjemmeside med let
adgang til hold, kontaktinformation og tilmelding kan veere en
stor hjeelp pa vejen fra tanke til handling.

* Iseer synlighed om hold til nybegyndere fremstar som et
potentiale, hvis man gnsker at rekruttere flere medlemmer.
Workshops med unge tydeliggjorde, at det for unge er meget
vigtigt, at de feler, de kan starte uden saerlige
forudsaetninger.

* Marketing er mere end blot betalt annoncering — det kan
f.eks. udfgres af medlemmer gennem onlinekampagner,
mund-til-mund aktioner eller gamificeringer, hvor
eksisterende medlemmerne far gevinster ved at rekruttere
nye medlemmer.

* Har man fokus pa hele medlemsrejsen fra forste interesse

over online booking, god oplevelse til online opfalgning og
link til online indmeldelse er der potentiale for rekruttering.

Centrale potentialer - digital kommunikation
@get synlighed og kommunikation understgtter de fysiske
mgder og feellesskaber:

» Brug af digital kommunikation kan bade styrke
feellesskabs- og identitetsfglelsen indadtil i foreningen
og skabe et brand udadtil, som potentielle medlemmer
og ikke mindst sponsorer anser for attraktivt.

* Unge italeseetter, at de foretraekker fysiske mader, men
digital kommunikation kan veere med til at understotte
feellesskabet via labende dialog og kontakt. Seerligt
naevnes muligheden for at kunne ‘fglge med’ i perioder,
hvor man ikke kan deltage pga. skade eller travlhed
med uddannelse.

* Gennem online kommunikation styrkes mulighederne
for udvikling af deciderede communities, der griber ud
over det enkelte hold eller den enkelte forening.
Muligheden for upload af videoer og adgang til
brugerdrevet indhold udvider feellesskabet uden binding
til tid og sted.

Idreettens
Analyseinstitut
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Centrale potentialer - digital administration
Lettere handtering af drift og ledelse af fremtidens

foreninger:

» Handtering af mange og forskellige medlemskaber —
danskerne dyrker allerede mange forskellige idraetter i
lgbet af et ar.

+ Koordinering og organisering af aktiviteter i forhold til
tidspunkter, lokalebooking, ad hoc traening mv.

* Involvering og lgbende organisering af flere frivillige til
forskellige typer af opgaver. Der kan i hgjere grad mikro-
organiseres, sa flere frivillige far lyst til — og kan overskue
at byde ind pa tids- og omfangsafgraensede opgaver.

Centrale potentialer - digitalisering i aktiviteter

Afhaengig af karakteren af det digitale lag i selve aktiviteterne
kan der veere forskellige potentialer i relation til udvikling og
agget deltagelse:

+ Frigerelse af aktiviteter fra tid og rum (som f.eks. var en
fordel under coronakrisen, og som gger
deltagelsesmulighederne for visse malgrupper. E-cykling er
et centralt eksempel. Det muliggar traening i hjemmet pa
individuelt tilpasset tidspunkt, men i et feellesskab med
andre).

+ Individuelt tilpasset traening og potentialer i forhold til
genoptreening.

» Potentielt ekstra lag i forhold til taktik, teknik, optimal
udnyttelse af energi mv. (E-sejlads er et centralt eksempel,
som sejlerne opnar feellesskab om i tillaeg til traening pa
vandet).

Idreettens
Analyseinstitut
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Sat fokus pa de vaesentligste haeammere for digital
udvikling:

| arbejdet digitalisering af idreetsforeninger i de kommende ar
bliver det isaer afggrende at adressere tre centrale
digitaliseringshaemmere:

1)

2)

3)

Kompetencer. Mange foreninger har ikke
digitaliseringskompetencer ansat eller i blandt de frivillige.
Foreningerne har i stedet fokus rettet mod den specifikke
idreetsaktivitet og feellesskaberne omkring det. De har behov
for vejledning og opstartshjaelp.

Adgang til lasninger — og budget til udvikling. De
enkelte klubber vil gerne have standardlgsninger og betaler
derfor til kommercielle leverandgrer uden at kunne praege
udviklingen. Det kan gare, at foreningerne bliver last fast i
platforme, hvor de ikke kan styre omkostningen eller far
adgang til data til videreudvikling.

Organisatoriske siloer, kan modvirke et effektivt
udviklingsmiljg til nye digitale feellesskaber.

Aktorer og roller

Vi har i arbejdet med denne rapport identificeret tre organisatoriske

niveauer, som kan pavirke digitaliseringsgraden fremadrettet:

1)

2)

3)

De sma foreninger. De vil typisk have begraenset med

kompetencer, muligheder og tid til investeringen i analyser. De

sma foreninger kan vaere dem, der tager veerktgjer i brug og

udvikler kreative nye traeningsformer og feellesskaber — men de

kan ikke udvikle dem.

De store foreninger kan ga forrest og sikre udvikling af nye
spaendende mader at bruge teknologi til kommunikation og
deltagelse. Og de kan veere rollemodeller, der kan dele ud af
deres erfaringer til de andre foreninger for at lgfte feelles
veerktgjer.

De Nationale forbund har et stort potentiale for at udvikle

veerktgjer, datagrundlag og lasninger, der kan gge digitaliseringen
af foreningerne. De nationale forbund kan veere katalysator for
udviklingen, ved at samle foreningerne om feelles udviklinger og
investere i platforme og veerktgjer. Nogle er allerede langt med
udviklingen, andre er pa vej med nye Igsninger. Men de far alle
brug for at investere yderligere i feelles Igsninger i de kommende
ar, hvis de enkelte foreninger skal benytte feelles hgje standarder

indenfor digitale veerktajer og kompetencer.

Idreettens
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Data kan veere fremtidens potentiale

Digitaliseringen er en foranderlige stgrrelse, som hele tiden
far nye perspektiver. Ingen kan forudsige, hvordan vi bruger
digitale veerktgjer om 2-3 ar, og derfor bliver det vigtigt at
seette fokus pa tvaergaende brug af data — herunder
medlemsdata, udnyttelsesgrader pa lokaler,
performancedata, marketingdata etc.

Det kunne vaere med to fokuspunkter:

1) Feelles datamodeller og udveksling af grunddata pa
foreninger, anonymiserede medlemsdata, etc. Det vil
skabe et feelles vidensgrundlag som alle foreninger og
@ge muligheden for at skabe viden, der gavner alle.

2) Udvikling af kunstige intelligenser og logikker, der sparer
foreningerne tid og @ger kvaliteten af foreningens
aktiviteter. Kunstige intelligenser kraever store datasaet —
og derfor vil de kun blive effektive, hvis foreningerne og
forbundene arbejder sammen om centrale omrader, hvor
robotteknologi og kunstig intelligens kan hjeelpe
foreningernes frivillige.

Idreettens . ,
Analyseinstitut advice



