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Sponsringsguide for forbund

Denna guide fungerar som ett stéd till férbund som ar intresserade av att jobba
med sponsring. Guiden innehaller information om vad sponsring &r samt avsnitt
med olika saker att tdnka pa da en organisation arbetar med att identifiera och fa
sponsorer.

Sponsringsguiden har tagits fram inom projekt Finansieringskallor fér férbunden
av projektledare Robert Nilsson ar 2024. Projektet finansieras av Féreningen
Konstsamfundet, Svenska kulturfonden, Stiftelsen Tre smeder och Svenska
folkskolans vanner.

Vad ar sponsring?

Viktigt att komma ihdg dé det géller sponsring: sponsring ar forsaljning och
sponsring kraver inte insamlingslov. Att sponsring ar forsaljning betyder att
utgangslaget for ett sponsringssamarbete ar att det ar en typ av samarbete som
ska gynna bada parter. En sponsor ar ofta ett féretag men &ven privatpersoner
och/eller andra organisationer kan vara sponsorer.

Det finns olika typer av sponsring:

e Pengar som sponsring kan vara att ett féretag hjalper en organisation att
uppbara en kostnad eller del av kostnad fér ett evenemang. Ett féretag kan
till exempel betala en summa pengar for en lokal till ett evenemang i utbyte
mot nagot.

e Kunskap som sponsring kan vara att ett féretag hjalper en organisation att
bygga till exempel en webbsida fér en kampanj, eller att ett féretag hjalper
till med att ordna volontéarer som behdvs till ett evenemang. Den typen av
sponsring kan vara uppbyggd sa att féretaget gor en arbetsinsats pro-
bono, det vill sdga utan att ta betalt for arbetet de satter ned i utbyte mot
nagot.

| utbyte mot nagot &ar sjalva grunden for sponsring. Bade forbundet och foretaget
tjanar pa samarbetet. Exempel pa utbyte kan vara:



e En foretagssponsor far en synlighet pa det evenemang som de &r med och
betalar for/sponsrar. Det kan vara till exempel att foretagets logo finns pa
trojor som gjorts for evenemanget, eller att foretaget far en hog synlighet
pa organisationens sida fér evenemanget och via sociala medier.

e Enannan typ av utbyte kan vara att organisationen dels erbjuder synlighet
vid evenemanget, dels i sin kommunikation med medlemmar dar de
informerar om samarbetet, till exempel sa att férbundet informerar
medlemmar via nyhetsbrev eller i medlemstidningen att ett samarbete
inletts till ett visst evenemang med ett visst féretag.

e Utbyte kan ocksa vara att foretaget i fraga far mojligheten att narvara vid
evenemanget och presentera sin produkt.

Forarbete

Sponsring faller inte under lagen om penninginsamling. Det betyder att en
organisation inte behover ndgot sarskilt tillstand for att aktivt séka sponsorer till
exempelvis ett evenemang. Daremot kraver arbete med att séka och fa sponsorer
en noggrann planering.

Det foérsta att komma ihag ar att se pa sponsring som ett avtal som bada parter
ska tjana pa. Darfor blir det ocksa viktigt, innan en organisation borjar sdka
sponsorer, att ha vissa saker pa det klara redan fran borjan.

Sponsorpolicy: Innan en organisation aktivt bérjar s6ka sponsorer ar det bra att
ha ett tydligt dokument (en sponsor- eller samarbetspolicy) formulerat. Fragor
som ar centrala ar vilka typer av féretag vi vill och inte vill samarbeta med.
Stammer en potentiell sponsors varderingar med vara varderingar? Finns det
branscher som vi som organisation inte vill samarbeta med alls?

Exempel pé samarbetsdokument kan anvandas som en grund for en intern
diskussion hos er i utformningen av ert eget samarbetsdokument:

o Ett exempel &r Folkhélsans sponsringspolicy. Lanken gér till Folkhalsans
sida och ar ett exempel pa hur Folkhélsan staller sig till
féretagssamarbeten.

e Ett annat exempel pa policy fér foretagssamarbeten ar hamtat fran
Bréstcancerférbundet i Sverige.

Avtal: Eftersom sponsring handlar om ett samarbete som béda parter ska gynnas
av ar det en klar fordel att se till att den typen av avtal uppréttas i skriftlig form. |
ett sddant avtal ar det bra att ta med:

e Avtalets langd (start- och slut datum fér samarbetet)


https://www.folkhalsan.fi/tryckta-publikationer/verksamhetsdokument/policy-for-sponsring/
https://brostcancerforbundet.se/wt/documents/998/Policy_f%C3%B6retagssamarbeten.pdf

e Summa/summor: vilken &r summan som sponsorn gar in med.

e Vad pengarna anvands till: &r sponsorpengarna ténkta att anvandas for att
tacka till exempel en lokalkostnad sa skriv in det i avtalet.

e Kontonummer och datum: vart sponsorn ska betala in pengarna och nar
inbetalning senast ska ske bdr finnas med i avtalet.

e Vad forbundet och vad sponsorn ska/férvantas géra under samarbetet.

Om samarbetet i stallet bygger pa kunskap eller expertis, till exempel att bygga en
sida for ett evenemang eller en kampanj, tank da pa saker som:

e Nar ska sidan vara klar

e Vem kan/fér lov att géra uppdateringar/korrigeringar pa sidan

| ett avtal &r det ocksé bra att alltid ta med en skrivning om ratten att hava
samarbetet, s att det finns en mojlighet till detta om samarbetet av ndgon
anledning inte fungerar som det var tankt.

Det finns fardiga sponsoravtalsbottnar tillgédngliga pa natet. Dessa bottnar kan
fungera val som en diskussionsstart for er organisation. Till exempel har Finlands
Olympiska kommitté tagit fram en modell som ni kan titta ndrmare pa har.

Research eller att identifiera sponsorer

For att lyckas med att fa sponsorer till exempel till ett evenemang ar det viktigt
att vara ute i god tid. Det &r ocksa till fordel att géra noggrann research.

Research handlar om att aktivera och fraga i sina natverk. Vilka erfarenheter har
andra férbund? Vilka personer kan det I6na sig att vara i kontakt med? Research
handlar ocksa om att titta pa féretags profiler. Om vi ska ordna ett evenemang ar
det storre chans att lyckas fa en féretagssponsor om vi primart riktar in oss pa
féretag som tidigare varit med som sponsorer vid just evenemang.

Research ar ocksa viktigt for att utreda den potentiella sponsorns vardegrund.
Stdmmer det har foretagets affarsverksamhet och varderingar med vara egna?
Hur ser féretagets nuvarande samarbeten med aktérer i civilsamhallet ut?

Research ar ocksa att aktivt soka "pusselbitar”. Om vi som organisation ska ordna
ett evenemang for att vi jubilerar sa kan ju ett féretag som jubilerar vara mer
intressant att nadrma sig med en sponsringsférfragan. Om ett foretag sedan
tidigare sponsrat evenemang som handlar om till exempel hallbar mat sé sager
det ocksé en del om hur ett foretag tanker kring samarbeten.


https://www.olympiakomitea.fi/uploads/2019/05/sponsorisopimuspohja-esimerkki.docx

Narmandet

| det héar avsnittet tar vi en narmare titt pa sjalva narmandet. Hur narmar vi oss en
potentiell sponsor? E-post, telefon, LinkedIn eller kanske rent av via personliga
kontakter? Det finns manga olika satt att narma sig potentiella sponsorer. E-post
ar det kanske vanligaste sattet.

Att skicka e-post om ett potentiellt sponsorsamarbete &r ofta battre an dvriga
satt, framfor allt om du inte har en personlig kontakt in till féretaget. E-post ger da
mottagaren en mojlighet att snabbt férsta vad det handlar om och dé kan
mottagaren ocksa enkelt féra saken vidare.

Sa hur bor da ett sddant e-postmeddelande se ut? Det finns nagra grundtips som
kan vara bra att ta med sig:

1. Lat meddelandet vara kort! Undvik ldnga e-postmeddelanden.

2. Lat meddelandet bérja med en sa kallad "sales pitch” — se till att redan i
bérjan av meddelandet tydliggdra att detta ar en sponsoransdkan for ett
visst evenemang och vad det innebar. Det kan exempelvis innehalla
foljande element och formuleras at det har hallet:

Nu har (féretagets namn) en unik méjlighet att tillsammans med
(férbundets namn) vara med och forma framtidens civilsamhélle. For
femte gdngen ordnas nu Organisationernas dag i (ortens
namn/evenemangslokalen). Tillfallet samlar aktérer inom civilsamhéllet for
fortbildning och utveckling. Tillsammans kan vi (féretagets +
organisationens namn) genom detta evenemang se till att civilsamhéllet &r
en fortsatt viktig aktor i Finland ocksa i framtiden.

3. Olika alternativ att ta stéllning till: se till att det i meddelandet finns med
mer &n ett alternativ fér den potentiella sponsorn att vara med pa. Hur
dessa olika alternativ utformas kan se olika ut. Har féljer nagra typexempel
pa sadana alternativ:

Som evenemangets guldsponsor, 5000 €, ger vi er tillgang till och
synlighet pa evenemanget och mdjligheten att vid evenemanget ocksa
presentera ert féretag/era produkter.

Som evenemangets silversponsor, 2500 €, ger vi er synlighet vid
evenemanget och kommunikationen kring det samma.



Som evenemangets "pro-bono” partner ger vi er mdéjligheten att
tilsammans med oss utforma evenemangets hemsida. Ett sadant
partnerskap synliggérs &ven i var (organisationens namn) kommunikation.
Er kunskap inom webbdesign &r precis vad vi behéver fér att tillsammans
med er goéra detta till alla tiders evenemang.

4. Da vi nédrmar oss en potentiell sponsor ar det alltsa viktigt att mala en bild
— att i text férmedla till mottagaren vad det ar vi ar ute efter, fér vem vi gor
detta och hur vi gor detta. Det ar ocksé viktigt da bilden mélas att forklara
mervardet i ett samarbete med just det féretaget som vi ndrmat oss. For
foretaget vill vi beratta att ett samarbete med just dem leder till ett battre
evenemang med stdrre genomslagskraft.

5. Bilder/video: Om ni har tillgang till bilder eller video fran tidigare
evenemang, anvand dem, men undvik att skicka stora bilagor. Det ar oftast
battre att bifoga bilder/material i pdf-format eller via lankar &n som en stor
Powerpoint.

6. Satt realistiska mal. Tank att ett forsta delmal kan vara att den e-post som
skickas ska leda till ett méte med foretaget.

Ytterligare tips

Arbetet med sponsring ar en process som tar tid. Det kan ocksa att krdvas manga
forsok innan ni lyckas. Har foljer nagra tips for att optimera processen med
sponsring:

Natverk: Tank pa ditt och era natverk. Finns det personer dér som har erfarenhet
av att s6ka sponsring eller som varit sponsorer? | s fall, kontakta dem.

Advisory board/referensgrupp: Samla lampliga personer till en referensgrupp.
Forklara tydligt att ni har ett evenemang till vilket ni séker sponsorer och ni
behdver hjalp och input i det arbetet. Deras input behdvs for att hjalpa er att till
exempel utforma en e-post om evenemanget som ska skickas till potentiella
sponsorer, eller for att titta ndrmare pa er samarbetspolicy.

Detta kan vara en grupp av personer med olika bakgrunder och erfarenheter, som
pa olika satt kan hjalpa forbundet framat i arbetet med att identifiera och knyta
till sig sponsorer. Det kan vara en grupp av personer med till exempel bakgrund
fran naringslivet, idrottssektorn eller marknadsféring.



Paketering: Att paketera sin verksamhet eller sitt evenemang tydligt och kort goér
det enklare féor mottagaren att forsté vad vi som organisation ar ute efter.
Férbundsarenan har sedan tidigare ordnat sparringgrupper kring temat sponsring
och véra medverkande externa experter betonade vikten av paketering. Allt
material fran dessa sparringgrupper finns tillgangligt pa Férbundsarenans
hemsida.

Lastips gallande sponsring

e Opas sponsorien hankkimiseen — avhandling fran ar 2021 av Silja Heikkila,
Metropolia. Avhandlingen géar pa ett tydligt satt genom olika typer av
sponsring, centrala begrepp och ocksa ett case.

e Foreningsresursen innehaller information om olika typer av inkomstkallor
for féreningar.

e Team Rynkeby har gjort en typ av sponsorbilaga som innehdller dels
information om varfér de séker sponsring, hur féretag kan dra nytta av
sponsringen, dels olika typer av sponsorpaket.

e Hur kan en organisation attrahera sponsorer? Artikel pa
Férbundsarenans hemsida.

Fraga Forbundsarenan

Férbundsarenan &r en resurs fér medlemsférbunden. Du kan kontakta
Forbundsarenan i fragor om sponsring. Inom ramen for projekt Finansieringskallor
for forbunden gér det till exempel bra att boka projektledare Robban Nilsson fér
workshops kring temat sponsring.

Ta kontakt! Fragal
Robert Nilsson, robert.nilsson@forbundsarenan.fi, 040-708 0285



https://www.forbundsarenan.fi/Site/Data/2380/Files/Sparringgrupp_hoest2023_pdf.pdf
https://www.forbundsarenan.fi/Site/Data/2380/Files/Sparringgrupp_hoest2023_pdf.pdf
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/509248/heikkil%C3%A4_silja.pdf?sequence=2
https://www.foreningsresursen.fi/sv/start/ekonomi/article-186356-83406-foreningens-inkomstkallor
https://www.team-rynkeby.fi/media/tk4fddoe/web_2309_se_fi_sponsor_a5.pdf
https://www.forbundsarenan.fi/sv/artiklar/article-121851-87330-foretagssponsring-hur-kan-en-organisation-attrahera-sponsorer?offset_121851=9&categories_121851=2571
mailto:robert.nilsson@forbundsarenan.fi

