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Sponsringsguide

Allman introduktion

I takt med att elevkarens verksamhet vaxer kravs det nya incitament for att oka
elevkarens ekonomi. Detta for att kunna skapa nya aktiviteter samtidig som
traditioner bevaras. Nyckeln till en stabil elevkar ar ekonomisk hallbarhet.

En inkomstkalla, som ofta gloms bort, ar sponsring.

Varfér sponsring?

Med sponsring skapas mojligheter att kunna ge nagot till medlemmarna utan att det
blir en kostnad for elevkaren. Det skapas dven mojligheter for elevkaren att kunna
spendera pengar pa nagot annat 4n som ursprungligen var tankt, detta i sin tur kan
leda till rabatterade priser for medlemmarna, eller en ny aktivitet.

Med sponsring skapas mojligheter for fler aktiviteter och en mer givande skoltid.

Process
Eftersom sponsringen ar en kostnadsfri majlighet for ett projekt, bor fokus laggas pa
forarbetet. Illustrationen nedan ar ett exempel pa hur processen kan se ut.

= = =

Malgruppen, del 1
Det forsta steget ar att analysera malgruppen. Vilka ar det ni soker sponsring for?
En viljer sjalv hur méanga och hur ingaende fragorna ska vara. Ett tips ar att tdnka pa
hur relevant sjalva fragan ar, t.ex. ekonomiskbakgrund. Kommer ni fram till t.ex. att
en del av malgruppen ar personer som kanske inte har pengar nog for att delta pa ert
evenemang, kan sponsringen hjilpa att halla nere kostnaden, for att ge alla en mer
givande skoltid. Mer om detta kommer i del 2. Relevanta och utmanande fragor ar
nyckeln.
Lampliga fragor att stilla till sig sjalv kan t.ex. vara dessa:

* Vilka ar deltagarna i vart evenemang?

* Vilken alder har deltagarna?

* Hur ménga kan ni forutsiatta kommer att delta?

 Ar det mer killar respektive tjejer som kommer delta?

* Vilka intressen har vara deltagare?

 Ar det ett medlemsspecifikt evenemang?
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Nar maélgruppen ar analyserad blir det enklare for er att presentera och silja in den
till olika foretag, foreningar, fonder och stiftelser som ni vill vinda er till rorande
sponsring.

Det kan ocksa vara gynnsamt att stilla sig frdgor om den andra partens malgrupp.
Om era respektive malgrupper matchar, s vore ett samarbete fraimjande for bada
parter. Stall likartade fragor om deras malgrupp, vilka vill de na ut till?

* Vilka ar deras kunder?

* Vilken alder har deras kunder?

» Ar kunderna mestadels killar respektive tjejer?

* Vad har deras kunder for intressen?

* Hur riktar de sig? Regionalt? Nationellt? Globalt?

Ju mer era malgrupper stimmer overens med varandra, desto storre sannolikhet
finns det for ett samarbete.

Argumentera, del 2

Steg tva ar att formulera bra och 6vertygande argument om varfor foretaget ska inga
ett sponsringssamarbete med er. Malet ar att bada parter ska tjaina pa samarbetet, ni
delar samma malgrupp, ni arbetar for att alla oavsett bakgrund ska kunna fa ta del av
en mer givande skoltid. Har kan det dven vara vart att stilla sig sjalv fragor om ett
potentiellt samarbete.

Rimliga fragestallningar skulle kunna vara:
* Hur kan samarbetspartnern komma i kontakt med er malgrupp?
* Hur kan deras stod hjilpa ert projekt?
* Vad har ni att erbjuda samarbetspartnern?
* Vad tjanar de pa ett samarbete?
* Varfor ska de siga ja just till er?

Kom ihag att ni representerar era medlemmar, en stor grupp ungdomar som frivilligt
valt att ga med. Ju fler medlemmar ni har, desto mer attraktiva ar ni ocksa for
foretag. Nar ni vl ska silja in, eller pitcha samarbetet kan det vara bra att inte vara
allt for langrandig. Testa att formulera fyra bra meningar som du pa mindre 4n en
minut kan presentera. Det viktiga ar att fA motparten intresserad och vilja hora mer.
Det kan ibland vara fordelaktigt att tala om siffror for att fa motparten att spetsa sina
oron. Har ar nagra exempels som ni kan anvanda:

"Vi foretrdder mer dn 50% av skolans elever och alla dessa kommer vara
ndarvarande pa vart evenemang, ddr vi tankte dela ut er produkt” eller

"Med alla foljare vi har pa vara sociala medier nar vi dagligen ut till ca. 4000
ungdomar vilket dr en grym plattform for er att synas pa”.
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Kontakta, del 3

I det tredje steget handlar allt om att vaga ta kontakt. Detta kan lata som en valdigt
enkel sak, men underskatta det inte. For manga ar detta den undermedvetet tuffaste
delen. Du ska ta kontakt med en obekant manniska, prata och foresla ett samarbete.
Ofta beror sponsringssamarbeten som inte blir av pa att en skjuter pa uppgiften, att
ta kontakt, vilket ofta resulterar i att det aldrig blir av.

I andra fall viljer en bekvamligheten i att skicka ett mail och hoppas pa ett svar.

Men tank, om det ar bekvamt for dig att skicka ett mail, ar det minst lika bekvamt for
motparten att avfirda det. En standardiserad mall for brev till externa parter ar dock
en valdigt god idé. En mall for sponsorbrev hittar du pad hemsidan.

Ga den tuffa vigen, utmana dig sjalv, vaga ta kontakt!

Ring motparten och be om att fa prata med den som ansvarar for denna typ av
arenden, anvand dig av pitchen som du tankt ut, anvand dig av dina argument, lyssna
och bemot fragor.

Du kan dven ga in i butiker och be om att fa tala med butikschefen, det brukar nastan
aldrig vara ett problem. Kor din pitch, anvind dina argument, lyssna och bemét
fragor. Det kan lata latt, men det ar oftast hiar som det faller. Ofta beror det pa
radslan av att misslyckas. Men tiank sjalv, det varsta som faktiskt kan handa ar att
foretagen tackar nej. Tio nej och ett ja, ar fortfarande ett ja!

Samarbeta, del 4

Det fjarde och sista steget ar da ni fatt ett svar. Om svaret ar nej kan ni ga tillbaka till
er analys och era argument och se 6ver om nagot bor forandras.

Kolla om det finns andra parter som ni istillet skulle kunna kontakta och testa pa
nytt. Far ni daremot ett positivt svar och diarav sponsring ar det ett kvitto pa att ert
arbete lonat sig. Se bara till att bada parter ar med pa vad ni kommit 6verens om.
Kanske detta ar starten pé ett storre och fortsatt samarbete? Fortsatt att halla
kontakten med foretaget. Det kanske ar vart att inga i ett sponsringsavtal?

En mall for sponsoravtal hittar du pa hemsidan.
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