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Van presentatie tot sponsorcontract en daarna

(door Marcel Beerthuizen, bron: Sport Bestuur & Management  oktober/november 2001)
Sponsorwerving blijft voor iedere vereniging een belangrijk onderwerp dat vrijwel continue op de agenda staat. Hoewel niemand succes kan garanderen, blijkt uit de praktijk dat een strategische, weloverwogen aanpak de meeste kans op resultaat biedt. In dit derde deel van de serie over sponsorwerving wordt ingegaan op het bepalen van de waarde van sponsorpakketten. Daarnaast komt de vraag aan de orde welke bedrijven een vereniging moet benaderen en ook hoe ze dat het beste kunnen doen.

In de vorige artikelen van deze serie is een aantal vragen aan de orde gesteld die men eerst binnen de eigen vereniging helder moet beantwoorden voordat men op een (mogelijke) sponsor afstapt. Zo is duidelijk geworden wat de sponsorpakketten inhouden, hoeveel ze moeten kosten en wie er als mogelijke sponsor voor de club in aanmerking komt. In dit artikel komt eerst de vraag aan de orde hoe je de vereniging presenteert. Als dat een sponsorcontract tot gevolg heeft, dan is het van belang de overeenkomst goed op papier te zetten. 
De presentatie

‘You never get a second chance to make a first impression’. Een bekend adagium dat zeker geldt voor degenen die sponsoring moeten verkopen. Er is veel kostbare tijd gestopt in de voorbereidende fase en nu komt het erop aan. Bereid de presentatie goed voor. Uiteraard is het van groot belang dat je weet wie je tegenover je hebt en in welke mate zij betrokken zijn bij de vereniging, tak van sport e.d. De meeste presentaties gebeuren tegenwoordig met de laptop, eventueel met een beamer. Uiteraard kun je daar op een creatieve manier van afwijken. Maar zorg in ieder geval voor een zakelijk en professionele aanpak. Zorg dat de presentatie duidelijk is. In iedere presentatiecursus zul je het volgende leren: vertel wat je gaat zeggen, zeg het en vertel wat je gezegd hebt. Maak duidelijk wat de inzet is van het gesprek (een vervolgafspraak, het toezenden van een conceptcontract etc.)

Inhoud van de presentatie

In de presentatie zullen in ieder geval de volgende onderwerpen aan bod komen: introductie van de aanwezigen, historie, structuur en toekomstplannen van de vereniging, rol van de sponsoring, uitgangspunten van het sponsorbeleid, het concrete aanbod, de sponsorvergoeding, een rationalisatie  (een korte uitleg waarom het bedrijf sponsor moet worden), een resumé en tot slot een voorstel tot voortgang. Presenteer niet een standaardpakket, maar besteed ook hier weer extra aandacht aan specifieke tegenprestaties die van belang voor de sponsor kunnen zijn. In eerdere afleveringen hebben we al voorbeelden genoemd, zoals de organisatie van een sportdag voor het personeel, een bijzonder evenement voor relaties of een verkoopactie onder de leden. Het gaat er vooral om te laten zien wat de mogelijkheden en kansen van een partnership zijn en dat de sponsoring van de vereniging veel verder gaat dan het plakken van een logo op een shirt of bord. Juist de op maak gemaakte oplossingen vormen een belangrijke waarde in het totale pakket. Zo’n aanpak toont ook respect en interesse voor de onderneming en zal vaak ook van de ander respect en verdergaande interesse opleveren.

Het vervolg: hou zo mogelijk zelf het initiatief

Zorg voor meerdere hand-outs van de presentatie die je bij vertrek kunt achterlaten. Veelal zal bij de onderneming een interne bespreking volgen, waarin wordt besloten of men al dan niet tot sponsoring wil overgaan. Soms zal uit een eerste gesprek meer informatie naar boven komen die munitie kan leveren voor nieuwe ideeën en initiatief en aanleiding kan zijn tot een tweede gesprek. Spreek duidelijk af wat de verdere procedure is. Probeer daarbij zelf het initiatief te houden, zodat je niet afhankelijk bent van het moment dat de andere partij iets van zich laat horen.

De overeenkomst

Het is zover. Alle inspanningen hebben geleid tot succes en een sponsor opgeleverd. De vlag in top uiteraard, maar ook nu is het werk nog (lang) niet gedaan. Sponsoring is een arbeidsintensief en dynamisch proces, dat van dag tot dag kan veranderen. Juist na het zetten van de handtekeningen moet er veel tijd gestopt worden in het behalen een optimaal rendement uit de samenwerking.

Schriftelijk vastleggen van alle afspraken

Zorg voor een nauwgezette vastlegging van de onderlinge afspraken. Ook in de professionele praktijk zijn er (onbegrijpelijk genoeg) nog veel voorbeelden van slechts mondelinge (vaak onduidelijke) afspraken. Om misverstanden en communicatiestoornissen te voorkomen, is het van belang besprekingsverslagen te maken van alle bijeenkomsten tussen sponsor en gesponsorde, ook in de pre-contractuele fase. Leg daarin de belangrijke punten en afspraken vast, tezamen met een eventuele actielijst. Voor het opstellen van een sponsorcontract bestaan modellen bel hiervoor met de KNZB, afdeling Advisering & Ondersteuning, telefoon: 030-6057531.

Let ook op de specifieke (en vaak dwingende) bepalingen en reglementen die door de bond over sponsoring zijn vastgesteld.

De inhoud van het sponsorcontract

Onderwerpen die in ieder geval in het contract aan de orde moeten komen zijn: de betrokken partijen, het onderwerp, de tijdsduur, de wederzijds tegenprestaties en de procedure ingeval van tussentijdse beëindiging. Daarnaast kennen sponsorcontracten vaak enkele specifieke clausules, bijvoorbeeld over de wijze waarop de naam en het logo van de sponsor worden gecommuniceerd, een verbod op negatieve publiciteit, ontbindingsclausule ingeval van degradatie of schandalen (bijvoorbeeld dopinggebruik), de wijze van geschillenbeslechting en toestemming van de algemene vergadering van de vereniging. Ook opties tot verlenging en prestatiebonussen worden vaak in een sponsorcontract opgenomen. Zorg ervoor dat zoveel mogelijk rechten en plichten wederkerig zijn. Vaak zal de gesponsorde de ‘zwakkere’ partij zijn en om waarborgen worden gevraagd maar die gaan vaak evengoed op voor de sponsor. Gebruikelijk is dat in een of meerdere bijlagen bij het contract de expliciete tegenprestaties worden omschreven (vaak ook gevisualiseerd).

Checklist inhoud sponsorcontract

Let erop dat de basisgegevens allemaal in het contract staan: partijen, onderwerp, tijdsduur, prestaties van beide partijen en wijze van eventuele tussentijdse beëindiging.

Eventuele specifieke clausules: wijze van communicatie van sponsornaam en logo, verbod op negatieve publiciteit, ontbindingsclausule in bepaalde gevallen, wijze van geschillenbeslechting, toestemming van algemene ledenvergadering.

Eventuele opties tot verlenging of prestatiebonussen. Let daarbij op afspraken voor beide partijen.

Eventuele bijlagen, waarin de afgesproken prestaties worden opgesomd zo mogelijk ook met beeldmateriaal verduidelijkt.

De samenwerking

Het is eindelijk zover. De contracten zijn getekend op een feestelijke (pers)bijeenkomst en die kunnen nu in de kast. Om er -als het goed is- voor jaren niet meer naar om te kijken. Een goed sponsorpartnership is niet het overmaken van het sponsorbedrag en het schilderen van het sponsorlogo op de reclameborden. Nu is het zaak optimaal rendement te behalen. Want dat zorgt niet alleen voor een tevreden sponsor, maar biedt ook een succesvol voorbeeld voor andere potentiële sponsors. Een goede onderlinge communicatie is daarbij van belang. Zorg voor regelmatige statusbijeenkomsten waarin de laatste ontwikkelingen worden besproken en nieuwe ideeën worden ontwikkeld. En het vaststellen van een jaarlijkse evaluatie is zeker aan te bevelen.

Doe onverwacht iets extra’s

Doe meer dan je beloofd hebt. Verras de sponsor met zaken die hij niet verwacht maar waar hij veel aan heeft. Probeer de resultaten te meten en vast te leggen. Onderzoek bijvoorbeeld of mensen uit de doelgroep van de vereniging de naam van de sponsor kennen, wat ze van het bedrijf weten, of ze er ook zaken mee willen doen of hebben gedaan. Hou de exposure bij en probeer de media te stimuleren om aandacht aan de club en de sponsor te besteden.(een goede PR medewerker kan zeer waardevol zijn). Wees alert op ontwikkelingen bij de sponsor en speel daarop in. Het is vaak ook een kwestie van mensen op ideeën brengen en attent maken op de vele mogelijkheden die de sportvereniging tot zijn beschikking heeft. Het bouwen van een hechtere en ook intensievere relatie met sponsors en het vergroten van de (emotionele) betrokkenheid van de sponsor bij de vereniging loont de moeite!
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