Alla fiireningar kampar i dag med att rekrytera medlemmar. Nu finns
en bok som tar ett helhetsgrepp pa ideella féreningars medlems-
utveckling. Har far du raden fir hur man lyckas med rekryteringen.

TEXT: INGRID KINDAHL

Arbetet inom en organisation — Svenska
Lottakéren 4r ett exempel — 4r ofta hért
fokuserat p att virva nya medlemmar och
utveckla verksamheten. Nu finns boken
som ger stod i rekryteringsarbetet. Boken
heter “Medlemsmodellen”, av Angeli
Sjostrom Hederberg och Niklas Hill.
Forfattarna har bada erfarenheter fran
ideella organisationer och ar i dag sam-
hillsentreprenérer med inriktning pa
demokrati- och féreningsutveckling. I
den rollen ser de dels vilka fantastiska
insatser som gors av organisationerna,

men ocksd vilka misstag som gors.

Atta steg
Forfattarnas modell for rekrytering och
hur en organisation fir behélla sina med-
lemmar bestar av itta steg: Reflektera,
Analysera, Attrahera, Rekrytera, Introdu-
cera, Hantera, Aktivera och Utvirdera.
Reflektera och Analysera handlar om
att skapa en gemensam bild av varfor
medlemsfriagorna ir viktiga och vad
som egentligen 4r organisationens
uppdrag. Vad bidrar den med och vilka
resurser behovs? Var hittar man de
potentiella medlemmarna?

Nista steg i modellen kallas Attra-
hera och Rekrytera dd organisationen
undersoker vad medlemmarna egentli-
gen efterfrigar, men ocksé vagar nischa
sig, gora organisationen kind och
bestimma vilka kanaler som 4r de mest
effektiva for rekryteringen.

Hur rekryteringen ska genomforas ar
en central friga — liksom vem eller vilka
som ska rekrytera. I boken diskuteras
for- och nackdelar med bade ideella och
professionella rekryterare, belonings-
modeller for rekryterare och hur
enskilda medlemmar kan besegra sitt
"rekryteringsmotstdnd” och vaga ndrma
sig manniskor och beritta om organisa-
tionen.

Nir en forening har lyckats rekrytera
nya medlemmar dyker nésta fraga upp —
hur gora for att behilla dem? Vissa orga-
nisationer finns ju till for att tillvarata
medlemmarnas intressen — exempelvis
fackforeningar eller bostadsrittsforen-
ingar. Andra — som Svenska Lottakéren
— fyller en funktion i samhallet, och
samlar medlemmar runt en idé.

Oavsett vilken typ av organisation
det handlar om, méiste foreningen lira
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MEDLEMSMODELLEN

| Boken om hur man far
| fler medlemmar

“Medlemsmodellen” ar en lattlast bok fullproppad med tips

om hur man ska tanka nar man ska varva nya medlemmar,

hur man ska aktivera dem och hur man far dem att stanna kvar.
Den ar skriven av samhallsentreprendrerna Niklas Hill,

Trinambai Consulting, och Angeli Sjostrom, Medlemsutveckling.

Boken kan bestéallas fran www.medlemsmodellen.se.

Angeli Sjgstrom

Hederberg

sig att skryta mer, skriver forfattarna:
"Det handlar inte om att gora mer, bara
skryta mer.” Lit medlemmarna uttala
sig om vad de fir ut av sitt medlemskap,
lyft fram positiva utvarderingar, citat
eller omdémen. Detta kallas pd konsult-
sprak for “storytelling”, och ir ett effek-
tivt redskap inom all nyrekrytering.

Kinna sig behdvda

I bokens sista del ger forfattarna rad for
hur organisationen fir medlemmar att
g4 fran att vara passiva till aktiva med-
lemmar. Det handlar om att {4 ménnis-
korna att kinna sig behdvda och tas pa
allvar, men ocksd om att berdtta om
vilka olika mojligheter till engagemang
det finns.

Sa i stillet for att missnojt muttra
om alla passiva medlemmar borde orga-
nisationerna betrakta dem som riktiga
guldgruvor — det 4r ju bland de dnnu
inte aktiva som organisationen kan
hitta de nya krafter som organisationen
soker. e
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