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Wat kan ik vragen
en aan wie L
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ponsoringhedrap

Nu uw presentatie bijna klaar is moet u nog een paar onderdelen verder
invullen. Dat zijn niet de onbelangrijkste onderdelen, namelijk: wat kunt u
aan een sponsor vragen, welke bedrijven kunt u het beste benaderen en wat

moet u de sponsor bieden?

In dit hoofdstuk komen de eerste twee onderwerpen aan bod: het bedrag
en de goederen en diensten die u kunt vragen alsmede welke bedrijven het

beste bij u passen.

In het volgende hoofdstuk wordt verder ingegaan op het onderwerp
tegenprestaties, hoewel het ook al in dit hoofdstuk behandeld wordk.
Immers: sponsorwerving is onlosmakelijk verbonden met het bieden van
tegenprestaties.

Voor veel sponsorwervers is het een groot dilemma wat u de sponsor kunt
vragen. U wilt natuurlijk niet uw hand overspelen door veel te veel te vragen
en daardoor op de grote hoop van afwijzingen terecht te komen. Om dat
risico niet te nemen besluiten sommige organisaties om maar niet te vermel-
den wat ze van de sponsor vragen. Eerder in dit boek heb ik al aangegeven
dat het niet vermelden van het sponsoringbedrag vrijwel altijd leidt tot een
afwijzing. Dus u zult iets moeten invullen bij het gevraagde bedrag of de
gevraagde diensten of goederen.

Maar hoe kunt u toch de kosten inzichtelijk maken zonder het risico te
lopen te overvragen? Er zijn een paar mogelijkheden.



Het sponsorcontract
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Het sponsorcontract is het sluitstuk van uw sponsorwervingsactiviteiten.
In dit hoofdstuk wordt het sponsorcontract nader toegelicht.

Hoe moet u een sponsorcontract opstellen en aan welke eisen moet dat
voldoen? Wat moet er wel in staan en wat niet? Moet u alles vastleggen
of moet u juist ruimte openlaten om gaandeweg de relatie de sponsorship
verder in te vullen? En wat doet u als er problemen ontstaan tussen u en uw
sponsor? Vragen waar u in dit hoofdstuk antwoord op zult krijgen.

Prestaties en tegenprestaties

Een sponsorcontract is alleen nodig als er sprake is van een echte sponsor-
relatie. Dat is cen relatie is waarbij er prestaties én tegenprestaties worden ge-
leverd. Voor veel charitatieve “sponsorrelaties”, waarbij er meer sprake is van
een donatie of schenking zonder dat daar concrete tegenprestaties tegenover
staan, is het dus niet nodig om een contract op te stellen. In dat geval vol-
staat het om een formele brief te sturen waarin u de afspraken bevestigt en

de sponsor/ donateur bedankt voor de bijdrage.

In dit hoofdstuk een voorbeeld van een sponsorcontract. Het is een fictief
voorbeeld van een contract tussen de Stichting Sponsorcontract (gesponsor-
de) en Drukkerij De Vergulde Pers (sponsor). U kunt dit standaardcontract
gebruiken als sjabloon voor het opmaken van uw eigen sponsorcontract.
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U zult in het voorbeeld sponsorcontract de namen en zinnen die cursief
gedrukt zijn, of tussen haakjes staan, moeten vervangen door de namen
en zinnen die voor uw sponsoringovereenkomst van toepassing zijn.

Voorbeeld van een sponsorcontract

. [Naam gesponsorde], gevestigd te [Plaats] aan de [Adres], hierna te

noemen [Gesponsorde] en

. [Sponsor], gevestigd te [Plaats] aan de [Adres] hierna te noemen

Sponsor].

IN AANMERKING NEMENDE:

« Dat [Gesponsorde] zich ten doel stelt om voorlichting te geven over
sponsoring aan non-profit organisaties en individuen met als doel hen te
trainen om samenwerking met het bedrijfsleven op te zetten, dan wel te

verbreden of te verdiepen.

o  Dat [Sponsor] bereid is op te treden als hoofdsponsor van [Gespon-
sorde] en middels haar sponsorship aan [Gesponsorde] een bijdrage
wil leveren aan de verdere verspreiding van de informatie van [Gespon-

sorde].

A: ACTIVITEITEN VAN [GESPONSORDYE]:
De activiteiten van [Gesponsorde] omvatten:

. Het publiceren van een boek bedoeld voor kleine stichtingen,

organisaties en evenementen.
- Het opzetten en beheren van een website over sponsoring.
- Het verzorgen van lezingen en presentaties over sponsoring.

. [Bovengenoemde opsomming verder aanvullen of wijzigen.]

B: VERPLICHTINGEN [GESPONSORDE]:

[Gesponsorde] verplicht zich tot:

«  Logo- en naamsvermelding:

. Naamsvermelding op de laatste pagina van het boek.



