Personliche Checkliste - Sponsoringkonzept.

1. Einrichten eines Projektteams

Sind alle relevanten Personen eingebunden?
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Kdnnen bereits bestehende Partnerschaften genutzt werden?

2. Sponsoringintegration

Ist eine Sponsoringintegration Gberhaupt sinnvoll?
Welchen Einfluss kdnnte der Sponsor auf Ihr Projekt haben?
Sind Sie bereit, Kompromisse einzugehen?
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Wie kénnten diese Kompromisse aussehen?

3. Definition eigener Leistungen

Sind die anzubietenden Leistungen genau definiert und beschrieben?
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Sind die einzelnen Leistungen inhaltlich konkretisiert?

4. Interne Sponsorenstruktur
Ist eine interne Sponsorenstruktur festgelegt?
Ist die Struktur beschrieben?

Kdnnen zusatzliche Partner gewonnen werden?

D. Sponsorpakete

Haben Sie bei der Zusammensetzung die Sponsorenstruktur bedacht?
Welche Leistungen soll der Hauptsponsor erhalten?

Welche Leistungen sind fir weitere Partner vorgesehen?

Was passiert, falls ein Hauptsponsor nur ein Teilpaket mochte?
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Lasst sich das Gesamtpaket sinnvoll teilen?

6. Wert des Sponsoringpaketes

Haben Sie nach Aquivalenzpreisen gesucht?
Kdnnen Sie einen Vergleich zur klassischen Werbung herstellen?
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Sind die Preise klar und transparent formuliert?

/. Auswahl potenzieller Sponsoren

Wer kdnnte einen besonderen Nutzen von der Partnerschaft haben?
Kann die Gesamtzielgruppe noch spezifiziert werden?

Haben Sie nach relevanten Informationen zum Partner recherchiert?
Haben Sie eine Branchenliste erstellt und sondiert?

Passen die identifizierten potenziellen Partner zu lhnen?

Ist der potenzielle Sponsor glaubwtirdig?
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Ist vielleicht Kompensationssponsoring moglich?
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Personliche Checkliste - Prasentation.

1. Kann die Prasentation innerhalb kurzester Zeit das Interesse
bei Ihrem potenziellen Sponsoringpartner erwecken?

2. Ist die Prasentation dem Ansprechpartner so verstandlich,
dass die Inhalte und Anliegen auch bei
unternehmensinternen Gesprachen ohne lhre Erklarungen
transportiert werden kénnen?

3. Ist die Prasentation so angelegt, dass Sie auch bei langer
andauernden Verhandlungen nicht an Aktualitat verliert.

4. Ist eine unubersichtliche Gestaltung vermieden?

5. Haben Sie beachtet, dass sdmtliche relevanten Daten
vorhanden sind und haben Sie diese noch einmal auf Ihre
Richtigkeit Uberpruft? Entscheiden Sie, welche Daten bereits
im Erstkontakt angefuhrt werden missen und welche Daten
erst bei moglichen Verhandlungen angefihrt werden kénnen.
So vermeiden Sie Uberfrachtung.

6. Haben Sie auf Emotionalitat verzichtet? Sie suchen
schlieBlich einen Geschéaftspartner.

/. Ist Innen in der Vorfeld-Recherche aufgefallen, dass der
potenzielle Sponsor sich bereits in @hnlichen Projekten
engagiert? Nutzen Sie diese Information aktiv.

8. Haben Sie sich auf die Fakten konzentriert? \Weitergehende
Informationen, Datenbestande oder Detailinformationen
bereiten Sie zwar auf, halten diese jedoch nur auf Abruf
bereit.
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