Foraeldre Drop-in

Kerneidé:
Et meget kort, enkelt og gentageligt preavemoment, der bruger hallens ventetid som motor.

Forzeldre Drop-in kan bade fungere i idreetshaller og lidt justeret i skolekeeldre. Derfor er det
den mest fleksible skabelon i hele eventpakke-portefaljen.

Skabelonen er steerk, nar:
* Foreeldre allerede opholder sig i centeret og har 25-35 minutter til radighed.
¢ Klubben vil teste efterspargsel hurtigt uden at binde sig til en stor eventproduktion.

* Man vil skabe mange sma pravemomenter frem for ét stort event.

Minimumsforudsaetninger for at veelge formatet:
e Tydeligt mgdepunkt i centeret eller ved reception/café.
¢ Mulighed for at kare slots med lav ventetid (fx hvert 30. minut).

¢ Klar bookingstation og mindst ét konkret introtilbud som naeste skridt.

Costumer journey (fgr / under / efter)

Voksne med en travl hverdag vil have en nem og overskuelig aktivitet teet pa andre ggremal i
hallen eller centeret.
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Medlemsrejsen (fra event -> intro -> medlemskab)
Forlgbet skal ikke stoppe ved selve eventet. Det er kun steerkt, hvis det leder videre til et
konkret introspor og derfra til medlemskab. Dette onboarding forlgb kraever meget af

klubben.

Naeste skridt = De 6 trin i medlemsrejsen:

1. Kontakt: familie eller foreelder ser opslag (center, SoMe, partner).
2. Deltagelse: kommer til event / slot / kickoff.

3. Booking: booker neeste skridt pa stedet (2 tider).

Bookingstation, minimumskrav:

To konkrete tider (A/B) som standardvalg — ikke ‘kontakt os senere’.

En person som kun laver booking (ikke samtidig coach).
Bekreeftelse sendes med det samme (SMS/mail eller papir).
4. Intro 1: mgder op til farste traening.
5. Intro 2: mader op igen (vane + social binding).
6. Medlemskab: veelger hold og melder sig ind.
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