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Hvad er markedsføring ??

Marketing is the management process which
identifies, anticipates and supplies customer
requirements effeciently and profitably.

Markedsføring er processen som identificerer,
forudser og opfylder kundebehov effektivt og
profitabelt
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Hvilke kunder har vi på et mastershold ?

Interne kunder Eksterne kunder
Masterssvømmere

Trænere (kommende)
Nuværende og kommende
mastersudvalgs medl.

Klubbens bestyrelse

Potentielle masterssvømmere
Lokalpolitikere

Sponsorer

Interessentgrupper

Officials
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Hvilke mål har markedsføringen ??

Flere masterssvømmere
Flere ressourcer fra klubbens bestyrelse
Sponsorer
Flere officials

Ny træner / fastholde den eksisterende

Iflg. definitionen: Opfylde et behov / skabe profit
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Mastersholdet må skabe sin egen identitet / Brand

Social Organisation Niveau

Hvad skal vi markedsføre ??

Innovation
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Hvad er et brand ..??

Generisk produkt

Added Value / Merværdi

Hvorfor er Roma, Hellas, AGF-Masters, Lyngby,Nykøbing

Falster og Hermes Brands i Masterssammenhæng ?



Masters Clinic 2004

Author: Ken Andersen

Hvad er bestemmende for et Brands Merværdi / Ad-Val

Stort Mix af faktorer

Trænerkapacitet, svømmehallens placering/udformning, træningstidspunkter,
antallet/udformningen af sociale arrangementer, stævneorganisation,
kontingentstørrelser, generel organisation, informationsniveau, svømmernes
niveau

Alle faktorer bliver lagt sammen til en opfattelse af et
hold som attraktivt eller ej for den enkelte.

Hver enkel parameter vil have forskellig værdi for den enkelte
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Hvad karakteriserer et Brand ?

Svært at kopiere
Står stærkt i folks bevidst
Stærkeste differentieringsfaktor i forhold til andre
lignende produkter.
Den enkelte kan identificere sig med produktets værdier
Køber produktet på baggrund af værdi fremfor
generisk brugsværdi
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Hvordan opbygges et brand ..??

Positionere sig i forhold til andre brands på sine
”Merværdi områder”

Markedsføre Merværdier / Added Values.
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Hvordan markedsføres Merværdier / Added Values

Sociale / Organisation

Svære at markedsføre via massemedier

Mund til mund
Flyers

Stævne arrangementer

Hjemmeside
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Hvordan markedsføres Merværdier / Added Values

Niveau / Innovation

Nemmere at markedsføre via massemedier

Radio / TV
Aviser

Flyers

Stævnerepræsentation

Hjemmeside
Regionsblade fx SRØ Nyt

Nationale elektroniske nyhedsbreve / Svømmeposten
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Hvordan markedsføres Merværdier / Added Values

Generel kendskab

Formål: At styrke brandet i folks bevidsthed

Profilbeklædning

Logo
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Case: Rønne Svømmeklub

Forudsætninger i 1990

Ca. 400 medlemmer

Dårlig økonomi

Ny bestyrelse
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Case: Rønne Svømmeklub
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Case: Rønne Svømmeklub

Økonomisk hestekur / egen medlemsregistrering

Innovative tiltag, Sponsorstævne, BabySvøm, Udspring

300 avisartikler

Initiativer 1990-1994

Stærk repræsentation i Radio / TV

Klubblad

Resultat: Medlemstal i 1994: 7-800

Naboklub gik fra 800 til 500 medlemmer i samme periode
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Aviser og forbundsblade og klubblade

Regionale

Lokalaviser

Ugeaviser

Landsdækkende

Klubblad

Forbundsblade SRØ / SRV
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Kontakt til aviser

24 timer

God ide, at få kontakt med en fast journalist og bliv et kendt
ansigt på redaktionen.

Nyheder skal frem, mens de stadig er nyheder!!!

Journalister har det med at stjæle med arme og ben fra din tekst og
sætte deres eget navn under

Journalister et utålmodigt folkefærd

Din artikel har ikke en chance, hvis du ikke kan gøre journalisten
interesseret i din artikel
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Rubrik

Underrubrik

Mellemrubrik Brødtekst
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Rubrikker

Korte og præcise

Dække indhold eller vigtigste information i teksten

Må som grundregel ikke indeholde spørgsmål (-stegn)

Markeres i kraftig fed tekst

Det kan godt betale sig at bruge tid på at finde den rigtige overskrift

Fange læserens interesse øjeblikkelig
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Underrubrikker

En uddybning af rubrikken, der skal gøre teksten mere interessant

at læse
Fed tekst - mindre end rubrikken og større end brødtekst.
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Mellemrubrikker

Overskrifter til afsnit

Korte og præcise og dækkende for afsnittet

Samme størrelse som brødtekst bare i fed
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Billeder og billedtekster

Billeder skal have klar forbindelse til teksten

Billeder skal have den rigtige opløsning - tal med journalisten

Billedtekst skal både have forbindelse til teksten og billedet

Få altid accept fra fotografen til billedet og fra dem, der er på billedet

Foreslå en billedtekst

Billeder skal altid placeres rigtig i forhold til teksten
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Målgruppe og medievalg

Forskellige mål  => Forskellige målgrupper

En målgruppe er en afgrænset interessentgruppe

Medier: Aviser, Internet, flyers mv.

Overvej hvilke medier, er der mest effektive og prioritér
dem i forhold til de ressourcer, man har til rådighed.

Målgruppe ”rammes” med en eller flere medier (Marketingmix)
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Case: Windsurfing / Rønne Sejlklub

1993-1994 ca. 35-40 medlemmer

Sivende tendens uden fornyelse

Ringe engagement

Eliten meget adskilt fra nye medlemmer

Problemløsning = Brandslukning
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Case: Windsurfing / Rønne Sejlklub

Formandsskifte ultimo 1994

Formand med kommerciel interesse i nye

Hvervefolder til målgruppen 17-23 år i Rønne

Udstilling i Unibank (Nordea)

Fritidsmesse

Indførsel af kalender og struktur

Innovative tiltag og konkurrencer i lokalaviserne
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Case: Windsurfing / Rønne Sejlklub

Sommeren 1995 - tredobling af medlemstal til over 100

Største afdeling i sejlklubben, som nu havde over 300 medlemmer

Sponsor interesse

Fastholdt medlemstal i 1995

Venteliste til begynderhold hele sommeren
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Case: Windsurfing / Rønne Sejlklub

Korte præcise overskrifter

Billede som blikfang
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Case: Windsurfing / Rønne Sejlklub

Kontaktinformation

Kort og præcis salgstale

Headlines fra folderindhold
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Case: Windsurfing / Rønne Sejlklub

Samme teknik
som i en avis
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Case: Dragør Svømmeklub

1998 - ca. 800 medlemmer

Ny bestyrelse

Hvervefolder husstandsomdelt i Dragør

Ny undervisningsstruktur

Mål: 1000 medlemmer og effektiv udnyttelse af bassinkapaciteten
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Case: Dragør Svømmeklub

Korte præcise overskrifter

Illustration som blikfang
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Case: Dragør Svømmeklub

Resultat: Kontoret kunne ikke følge med

Ny administration

Ny folder på gaden

Ny adresse, tlf. mv.

Nye medlemmer,  forbedret Brand / Image

Anno 2001 - 1000 medlemmer og velfungerende klub
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Case: Dragør Svømmeklub

Korte præcise overskrifter

Illustration som blikfang



Masters Clinic 2004

Author: Ken Andersen

Case: Dragør Svømmeklub

Kontaktinformation

Kort og præcis salgstale

Overskrifter fra folderindhold
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Hjemmesider - e-mail nyhedsbreve

Information tilgængelig alle steder døgnet rundt

Nogle hjemmesider har en hvis interaktion

Visitkortet
To slags hjemmesider

Nyhedssider - kræver meget opdatering

Hjemmesider skal ”opdateres” af et team - ellers dør de.
Hjemmesider kan støttes af e-mail nyhedsbreve

Brugere af mail-nyheder skal tilmelde sig nyhedstjenesten (SPAM)
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Case: Hermes Masters

1997 - Et motionshold med enkelte deltagere i konkurrencer
2004 - Et af Danmarks bedste mastershold

Adskillige internationale resultater - Bedst ved DOM-K 2003

Stærke på alle fire søjler: Social, Organisation, Konkurrence, Innovation

Først i Danmark med en reel klub-mastersside

Først i Danmark, hvor man online kunne melde sig til stævner og
andre arrangementer

Først i Danmark med hurtig resultatformidling-
langt hurtigere end Danske Masters

Mange nyheder og brugere udefra.
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Case: Masterssvømning i Danmark

2002 - Anni Brander alene på tronen + få trofaste væbnere
2003 - Et reelt mastersudvalg etableres

Fokus på innovation og markedsføring - 2 af søjlerne

Solid repræsentation i SRØ Nyt, Nyt i Vest og Svømmeposten

Større nyheder udsendes via forbundets mail system - fx 3 WR

MastersNyhedsbrevet får et mere nordisk / internationalt fokus

Flere mastersklub hjemmesider og senest MastersNews.dk etableres

www.danskemasters.dk ventes ”genetableret” inden længe
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Case: Masterssvømning i Danmark

2004 - kendskabsgraden til masters er meget højere i DK
Det er blevet lettere at rekruttere personer til lederarbejde i masters

Villigheden til at arrangerer mesterskaber er større

Der bliver arbejdet mere professionelt med masters end tidligere

Der er mere konkurrence end tidligere...

Internationale stævner er ikke kun for de få indviede

Vi får også mere anerkendelse og positiv respons fra Dansk Svømmeunion

Vi er inde i en positiv spiral…..!!!
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Gruppe opgave

Der er siden 1970 uddannet 1000-vis af K-svømmere
Hvordan får vi disse tilbage ”i folden” ?

Hvilke søjler skal vi lægge vægt på ? Nye søjler .?

Hvilke markedsføringsredskaber / Hvordan når vi dem .??


