Checkliste: Sponsoring fiir Vereine

1. Vorbereitung und Grundlagen

O Entscheidung, sich auf den Weg zu machen: bewusst machen, wollen, kénnen, dirfen
und andere motivieren, MACHEN, weitermachen.

O Mitstreiterinnen suchen: Alleine wird der Sponsoringrucksack schnell zu schwer, um Ihn
liber eine langere Strecke zu tragen. Professionelles Sponsoring ist kein Sprint! Diese
Mitstreiterlnnen miissen auch die Lust haben sich weiter zu Qualifizieren und vor allem auch
Spall am Experimentieren haben.

O Vereinsvision: Im Fokus, was braucht mehr (Sponsor)geld, um den Verein perspektivisch
voranzubringen. Dieses aber fiir das Schniiren von Sponsoringpaketen spezifisch auf
Angebote, Moglichkeiten und Personen herunterbrechen und nicht global zu betrachten.
Das ist die Grundlage um finanzielle und sachbezogene Sponsoringziele festlegen zu kénnen.

O Sponsoring-Historie identifizieren: Einnahmen/ Kosten sichten. In Erfahrung bringen wer
bisher den Verein wie finanziell unterstiitzt. Uberlegen, welche Lieferanten potentielle
Sponsoren und Unterstitzer werden kdnnten. Wenn mdglich schon konkrete
Ansprechpartnerinnen identifizieren.Sportliche Erfolge und Vereinsgeschichte aufbereitet

O Allgemeine Vereinsanalyse: Klassische Kennzahlen wie Mitgliederstruktur, Zielgruppen,
Altersgruppen, Reichweite, Entwicklungen, etc. Analyse und wenn moglich Erfolgskontrolle
aller KommunikationsmaBBnahmen. Dazu gehort die personliche Kommunikation genauso,
wie die Medienprasenz (Social Media, Presse, Website, Newsletter, Stadionheft, Plakate,
Zuschauerzahlen, etc.).



2. Sponsoring Strategie und deren Wegpunkte

O Vereinsvisionen durch Storytelling beschreiben: Dies gelingt am besten durch Dialog und
ausprobieren. Das heit, Zahlen, Daten Fakten (iber den Tur6ffner einer merkWiirdigen
emotionalen Story zu ,verpacken”. Dabei auch gleich an Fotos, Videos, Gegenstande denken,
die den Kern der Geschichte verdeutlichen. Diese kurzen Storys sind ein idealer Pitch um
Interesse auf mehr zu wecken und trainieren mit Menschen in guten Kontakt zu kommen.

O Recherche potenzialer Sponsoren und den richtigen Ansprechpartnern: Dazu nicht nur
eigene und Vereinsnetzwerke nutzen sondern auch Google, Kl, Soziale Medien wie Linkedin,
Insta, TickTock, Facebook, YouTube, etc. Wissen ist Macht und ein Gesprachseinstieg! Diese
Recherche schliel3t Telefonate ein, um die richtigen Entscheidungstragerinnen fir das
Sponsoringanliegen zu finden. Die Ergebnisse in einer priorisierten Sponsoren-
akquisitionsliste mit den wichtigsten Notizen zusammenfassen. Diese Liste wird mit jedem
Gesprach fortgeschrieben. Am besten lber eine Cloud wegen Aktualitat und Verflgbarkeit.

O Sponsoringsangebote entwickeln und festlegen: Hier tiber den eigenen Tellerrand
schauen und schon die Zielgruppe mit einbeziehen. (klassisch, digital, Events, Namensrechte,
Sachleistungen. Dazu im Anhang mehr)

0O Sponsorenpakete mit klaren Gegenleistungen und Preisen entwickeln: An Salamitaktik
denken. Fir jeden Geldbeutel sollte etwas dabei sein. Individualitat moglich machen, sowie
die Offenheit in Zusammenarbeit mit den Sponsoren eigene MalRnahmen zu entwickeln. DAs
alles prasentationsbereit in einer Liste zusammenfassen.



3. Der Aquiseweg

O Check, ob alle Vorarbeiten erledigt sind und entsprechend den Akquiseplan erstellen:
Wer ruft wen wann an etc. Dazu auch schon die Nachfass-Aktionen planen sowie die
Einwandsbehandlung andenken.

O Sponsoringprdsentation (Online event. auch Print) professionell vorbereitet: Diese muss
modern und original aber zugleich klar und auf den Punkt gebracht gestaltet sein. Gerade
das Einbinden von Audiovisuellen Medien erzeugt hohe Resonanz.

O Gibt es ,,Schmuddelecken” in der VereinsauRendarstellung: Wenn diese nicht schnell
beseitigt werden kdnnen, missen diese proaktiv gegenliber den potenziellen Sponsoren
kommuniziert werden. Etwas Humor schadet dabei nie. Grundsatzlich gilt je groRer das
Unternehmen, umso wichtiger wird eine professionelle Kommunikation des Vereins. Bei
bestimmten Dingen, wie Logoentwicklung, erstklassigen Fotos und hochwertige Printmedien
sollten Profis ran oder wenigstens unterstiitzen. Kurze Reels in Eigenproduktion und Social
Media Auftritte kdnnen dagegen mit ein schnell recht professionell wirken und wirken.

O Anruf zur Terminvereinbarung fiir ein kurzen Videocall mit einem/r
Entscheidungstragerin: Gerade bei Unternehmen, die weiter entfernt sind lohnt sich das. Im
Anschluss kann ein kleiner Teaser (am besten Link) mit der Terminbestatigung verschickt
werden.

O Kurzer Videocall zur Vorbereitung eines personlichen Treffens: Dieser kann beim
potenziellen Sponsor und auf dem Vereinsgelande stattfinden. Bei groRReren
Sponsoringabschliissen ist beides angebracht. Falls der potenzielle Sponsor jetzt schon
zusagt (meist bei geringeren Summen), gleich zum verbindlichen Abschluss kommen. In der
Nachbereitung kurz das Gesprdach zusammenfassen und gewiinschte Unterlagen verschicken.

O Personliche(es) Treffen: Keine Monologe und Wir, Wir, Wir, sondern zuhoren und Fragen
initiieren und beantworten. Hier ist es auf angebracht — nach vorheriger Ankiindigiung
natiirlich — nicht nur allein zu kommen. Fiir SINNliches Erlebnis im Gesprach sorgen. Ziel ist
diese Abstimmungen so kurz als moglich, aber so lang wie nétig vorzufiihren bis zum
Vertragsabschluss. Oder bei momentanen Nichtinteresse einen spateren Termin
vereinbaren, wenn grundsatzlich ein Interesse besteht.

O Vertragsvorbereitung, Vertragsanpassung wenn notig, Vertragsabschluss: Bei groRen, fir
den Verein existenziellen Abschliissen an Rechtsberatung denken. Festhalten wer der/die
Ansprechpartner ist/sind.

O Bei Produktion von Sponsormedien an Freigabe denken: Gedruckt und veroffentlicht
wird nur, wenn verbindliche Freigabe durch den Sponsor erfolgt!



5. Betreuung und Erfolgskontrolle

O RegelmaBige Kommunikation mit Sponsoren pflegen: Aber abklaren, was wirklich
gewinscht ist, nicht nerven.

O Einladungen zu Spielen, Vereinsfesten, Sponsorentreffen versenden: S. o. Dabei immer
auch an Familien denken!

O Sponsoren offentlich wertgeschatzten: (z. B. Social Media)

O Erfolgskontrolle, Medienclipping (Reichweite, finanzielle Ziele) durchfiihren und dem
Sponsor bereitstellen:

6. Weiterentwicklung und Innovation

O Neue Sponsoringideen entwickeln: Z. B. neue Medien wie Streaming, siehe Anhang

O Kooperationen mit Schulen, Unternehmen und anderen Vereinen priifen: Gemeinsam ist
man starker und Sichtbarer.

O Sponsoren-Club oder Netzwerk etablieren: Intensivierung der Sponsorengemeinschaft,
Plattform fiir Austausch abseits der Ublichen Businesstreffen schaffen.

O Best-Practice-Beispiele anderer Vereine und gesellschaftliche Entwicklungen
analysieren: Nichts ist so bestandig wie der Wandel!

7. Dokumentation und Archivierung

O Sponsorenverzeichnis mit Kontaktdaten pflegen: Siehe Vorbereitung.
O Vertrage und Berichte archivieren: Wichtig flir das Finanzamt.

O Sponsorenlogos, Presseartikel und Fotos sammeln: Ist ein Teil der oben beschriebenen
Erfolgskontrolle und kann auch im Sponsoringvertrag als Leistung aufgefihrt sein.

0O Jahresbericht mit Sponsoringiibersicht erstellen: Interne Erfolgskontrolle und
Dokumentation fiir Vereinsmitglieder was geleistet wird um diese zu motivieren auch
mitzumachen
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