
2.7. Sponsorering
Underviser og kontaktperson
Morten Jensen, Direktør Eventgroup (Eventgroup er formidler af en række sponsoeringskontakter mellem virksomhederne og arrangørerne )

Indlæg: Michael Stig Sørensen, KPMG  , vedr. forretningsmuligheder indenfor sponsorering samt økonomisk potentiale

Indlæg: ISIC, har arbejdet med etablering af et institut for bærerdygtighed, har i opstartsfasen samt i det videre forløb været i tæt kontakt med offentlige og private sponsorer

Indlæg: Copenhagen Eventures, arbejder med at udarbejde koncepter samt sikre sponsorering i forbindelse med  væsentlige arrangementer i København (indvielse af Øresundsbro, Storebæltsbro, Kongeligt bryllup m.m. ).

Indlæg: Brøndby FC, beskrivelse af udvikling af et sponsoreringskoncept  

Case: Gennemgang af erfaringerne fra én af attraktionerne der for nylig haft erfaringer vedr. arbejde med potentielle sponsorer 

Forslag til case: Odense Zoo

Indlæg: xx  hvorfor vælger virksomheder at sponsorerer arrangementer, og hvordan kan disse overvejelser indgå i attraktionernes målretning af sponsorerings arbejdet

Gruppearbejde: holdet deles op i grupper af 4, hvor de får til opgave at fastlægge mulige sponsor emner samt fastlæggelse af optimal indgangsvinkel

Case: De enkelte attraktioner udarbejder overordnet individuel handlingsplan for fremtidig sponsor indsats 

Formål
Gennem forståelse for markedet for sponsorering at fremme attraktionernes profilering som egnede sponsoreringsobjekter 

Udbytte
Efter modulet vil deltageren:

· Have forståelse for de overordnede udviklingstendenser indenfor sponsorering 

· Have overblik over forskellige sponsorerings typer 

· Indblik i metoder til værdiansættelser indenfor sponsorering 

· Have viden om alternative indgangsvinkler til kontakt med sponsoreringsemner 

· Kunne afdække lokale og regionale sponsorerings potentialer 

· Kunne beregne markedsprisen for egen sponsorerings profil 

· Have indsigt i de typiske parameter der er afgørende for succes i sponsoreringsarbejdet




§         Have rammerne til udarbejdelse af lokale sponsorerings handlingsplaner 

Indhold
Følgende elementer vil indgå i modulet:

· Trends i sponsorering 

· Sponsoreringens forskellige faser 

· Interessantanalyse 

· Værdiansættelse af enkelte sponsor områder 

· Handlingsplaner 

· Estimering af sponsor potentiale 

· Model for sponsor kontrakt 

· Praktiske cases 

· Faldgrupper i relation til sponsorering 

· Partnerskaber

Metode
Praktiske eksempler på gode og dårlige sponsorerings erfaringer præsenteres og best practice erfaringer udledes.

Deltagerne introduceres til sponsoreringens baggrund og udviklingsforventninger.

Deltagerne introduceres for, hvorledes de kan analysere sponsorernes behov og egne sponsorerings potentialer.

Forløbet vil indeholde forskellige indlæringsformer fra envejskommunikation over case diskussioner til gruppearbejde

Ingen forberedelse nødvendig 

Materiale
Materiale udleveres ved uddannelsens start. 

Deltagere
 Modulet henvender sig til projektledere, som ønsker at forbedre deres indsats i relation til sponsorering 

Varighed
Links
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