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INLEIDING

sterke kanten koppelen

trechtermodel

cases

De module 'Sponsoring' maakt deel uit van de modulen-reeks 'Bestuurswerk
binnen Scouting'.Deze module beschrijft de kern van de theorie en -vooral- de
praktijk van sponsoring. Hoe kun je zo efficiént en effectief mogelijk de sterke
kanten van Scouting en jouw groep, koppelen aan de sterke kanten van een
‘partner’ (lees de sponsor), om er samen nog beter van te worden. Waarm
kun je bedrijven benaderen, welke tegenprestaties kun je als Scouting biede
en vooral, wat kun je vragen. Want voor Scouting is het doel van sponsoring
toch meestal geld of materiaal, maar soms ook naamsbekendheid en een beter
imago.

De informatie in deze module is bedoeld voor bestuurders binnen groepen en
districten die zich bezighouden met geld en/of het organiseren van evenemen-
ten. Deze mensen willen misschien door middel van sponsoring een bestaande
Scouting-activiteit kostendekkend maken, met behulp van sponsoring een
Scouting-evenement opzetten, langdurige aansluiting zoeken bij de plaatselijke
middenstandsvereniging of gewoon extra inkomsten voor een groepsgebouw,
nieuwe boten, een groepsjubileum, etcetera. Deze module hoopt daar een prak-
tische handleiding voor te geven, samen met een theoretische achtergrond én
voorbeelden uit de praktijk. Na het lezen van deze module kun je direct zelf aan
de slag.

Deze module is geschreven volgens het 'trechtermodel'. Dat wil zeggen dat we
breed beginnen, met het beschrijven van wat sponsoring is en hoe bedrijven en
Scouting er in het algemeen tegenover staan. Later in deze module behandelen
we dan een concreet stappenplan. Het is wel belangrijk om de hele module te
lezen. Dan wordt het ook duidelijk dat alleen met goed organiseren en plannen
sponsoring vruchten kan afwerpen. Het is goed om te weten dat sommige infor-
matie in deze module overlapt met andere modulen, zoals 'Financieel Beleid',
PR/Voorlichting' en 'Marketing'. Hou daar ook binnen de organisatie van een
sponsoring-actie rekening mee. Meer informatie over de andere modulen vind
je achter in deze uitgave.

Ten eerste behandelen we in deze module wat sponsoring is, maar ook wat het
niet is. In hoofdstuk 2 gaan we na hoe het bedrijf als sponsor denkt. Want als je
dat weet, kun je er op inspelen. In hoofdstuk 3 gaan we kijken wat onze sterke
kanten zijn, waarmee we (in hoofdstuk 4) de kansen voor een geslaagde spon-
sor-activiteit vergroten. In hoofdstuk 5 gaan we in op alle mogelijke tegenpresta-
ties die je zou kunnen bieden. Na al deze informatie lees je in hoofdstuk 6 hoe
je daadwerkelijk sponsors moet benaderen en in hoofdstuk 7 hoe je een spon-
sor-activiteit uitvoert.

Door de module heen zijn in kaders een aantal cases beschreven uit de
Scoutingpraktijk, om je zo eventueel op een idee te brengen. In hoofdstuk 6
het uiteindelijke stappenplan, maar bedenk je bij alles wat je doet:




- werk planmatig;
- ken je sterke en zwakke kanten;

- verplaats je in de potentiéle sponsor;
- zorg voor kwaliteit.

BEST,UUHSWEHK BINNEN SCOUTING



1. SPONSORING 1S PROFUT
VOOR TWEE

ruilmechanisme

tegenprestatie

event-sponsoring

maatschappelijke
sponsoring

1.1  SPONSORING ALS INSTRUMENT VOOR GE LD-'
WERVING

Sponsoring is in essentie een ruilmechanisme. Het wordt officieel omschrexr“can-," .
als een activiteit waarbij de ene partij (de sponsor) steun verleent aan de aﬁder”.f 5_; :
re partij, in ruil voor een tegenprestatie. Die steun die door de sponsor wordt .
verleend kan geld zijn, maar ook goederen, vaardigheden of iets anders. De
andere partij (in ons geval de Scoutinggroep) levert een prestatie, waar de
tegenprestatie voor de sponsor een onderdeel van is. Deze tegenprestatie kan
van alles zijn, maar is vaak de vermelding van een (merk-)naam op een t-shirt,
in een programmaboekje of iets dergelijks. Zo'n mogelijkheid om ergens iets op
te vermelden heet een communicatie-platform. De essentie van sponsoring is
dat de overeenkomst profijt oplevert voor beide partijen.

Sponsoring kan zich richten op bepaalde gebieden zoals sport of kunst. Steeds
vaker zie je dat sponsoring zich ook gaat richten op evenementen, het zoge-
naamde event-sponsoring. Voor de praktijk van Scoutinggroepen is dit de
meest gebruikelijke en ook de meest doeltreffende. Scouting-activiteiten zijn,
zeker als het wat grotere evenementen zijn, goede sponsor-objecten. In deze
module zullen we ons dan ook vooral hier op richten. Een laatste vorm van
sponsoring waar Scouting ook mee te maken krijgt is de maatschappelijke
sponsoring. Daarbij wil het bedrijf zich verbinden met een organisatie, in de
hoop dat het imago van deze ander (bijvoorbeeld Scouting) een beetje op hen
afstraalt. Dit kan uiteraard heel legitiem zijn, als het bedrijf daar een goede
prestatie tegenover stelt.




Als je aan geld wilt komen voor de Scoutinggroep of een activiteit, dan is spon-
soring €én van de mogelijkheden. Sponsoring moet je niet verwarren met ande-
re begrippen als donaties (giften), fundraising (geldwervingsacties) of liefdadig-
heid. Het verschil is dat sponsoring altijd een zakelijke overeenkomst is en dat

het gericht is op profijt voor beide partijen. Wel kan het zo zijn dat er bij een
bepaalde activiteit naast de sponsor-overeenkomst veel meer gebeurt in de
communicatie. Voorbeelden zijn reclame in het groeps-/jubileumblad, het gratis
uitdelen van produkten op een activiteit of evenement (sampling) of gratis publi-
citeit in de pers. Dit kan allemaal onderdeel uitmaken van de afspraken tussen
Scouting en de sponsor, maar dat hoeft niet.

In de volgende paragraaf gaan we in op de andere manieren van geldwerving
en communicatie. Zo kunnen we het verschil tussen sponsoring en onder ande-
re fundraising en public relations duidelijk maken. Daarnaast is het goed om de
modulen 'Financieel Beleid', 'PR/Voorlichting' en 'Marketing' door te lezen.

profijt voor beide partijen

SPONSOR-ACTIE1:
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1.2 SUBSIDIES EN FUNDRAISING

Er zijn verschillende vormen van subsidies door verschillende instanties. Zo
kent Scouting Nederland de startsubsidie voor nieuwe groepen. Op gemeente-
lijk, provinciaal en landelijk niveau zijn er verschillende mogelijkheden voor sub-
sidies waar Scoutinggroepen gebruik van kunnen maken. Naast structurele
subsidies (vaste subsidies aan een organisatie) worden er tegenwoordig vooral
projectsubsidies verstrekt. Dat zijn subsidies voor activiteiten of evenementen
die een doel hebben of een doelgroep aanspreken die externe organisaties

interessant vinden. Hiervoor kunnen heel verschillende regelingen bestaan, die
meestal politiek zijn bepaald.

fondsen/stichtingen Nederland kent een aantal fondsen en stichtingen waar Scoutinggroepen een

financiéle ondersteuning kunnen krijgen. Elk fonds kent weer eigen criteria, op
basis waarvan er kan worden uitgekeerd. Meer gegevens zijn te krijgen op de
fondsendiskette, bij de gemeente (afdelingen Welzijn of Financién), de Kamers
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van Koophandel, het Nationaal Jeugd Fonds te Utrecht, sommige Gewestelijke
Bureaus van Scouting en tenslotte bij het Landelijk Bureau van Scouting
Nederland, bij de juridisch medewerker.

fundraising

vergoeding activiteiten

RARD
SICATING | RERARD
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Naast subsidies of donaties kan een Scoutinggroep zelf een geld-inzamelactie
(fundraising) opzetten en uitvoeren. Vrijwel elke Scoutinggroep heeft wel eens
gecollecteerd of planten en kaarsen aan de deur verkocht. Ook d|t heeft op zich
niets met sponsoring te maken.

Een andere actie die Scoutinggroepen kunnen opzetten is datgene wat ze nor-
maal zelf al doen, nu tegen betaling voor derden te gaan uitvoeren.
Bijvoorbeeld het tegen een vergoeding aanbieden van een activiteitenprogram-
ma voor personen buiten Scouting. Je kunt denken aan een
Waterscoutinggroep die tegen betaling zeilmiddagen organiseert voor andere
organisaties, of een Scoutinggroep die survival-tochten organiseert voor per:
neelsverenigingen van bedrijven. Ook dit is nog geen sponsoring, al kan het
geld opleveren.



nadelen sponsoring
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1.3 PUBLIC RELATIONS EN PUBLICITEIT

Sponsoring kan naast geld voor je Scoutinggroep ook naamsbekendheid of een
beter imago opleveren. Dat kan bij de sponsoring een zijdelings effect zijn,
maar ook het hoofddoel. In dat laatste geval gaan sponsoring en public rela-
tions hand in hand. Dan is gezamenlijke publiciteit voor de sponsor en de
Scoutinggroep niet alleen een middel, maar cok een doel. Met een betere
bekendheid en een beter imago is het makkelijker leden te werven, subsidies te
krijgen, evenementen op te zetten, nieuwe sponsors te vinden, etcetera. Meer
informatie hierover kun je vinden in de module 'PR/Voorlichting'.

SPONSOR-ACTIE 2:
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1.4 SPONSORING IS NIET ALTIJD MOGELIJK

Sponsoring is een goed middel om zaken (financieel) rond te krijgen. (Extra)
geld en publiciteit zijn de voordelen van sponsoring, maar het kunnen ook de
nadelen worden. Het is niet goed om in je begroting te afhankelijk te worden
van een relatief onzekere bron als sponsoring. Daamaast kan publiciteit ook
negatief uitpakken, als het geheel een te commercieel 'luchtje’ krijgt, of je de
zaken niet goed voor elkaar hebt. Als je een sponsor-overeenkomst sluit, kop-

pel je ook de imago's van beide organisaties. Je moet je afvragen of dat wel
altijd wenselijk is.
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2. SPONSORING EN HET
BEDRIJFSLEVEN

2.1 SPONSORING IS EEN OVEREENKOMST -
Zoals we in het vorige hoofdstuk hebben gezegd, is sponsoring een overeen- .

twee partijen komst tussen twee partijen. In dit hoofdstuk komt de partij van de sponsor aan
bod.

De organisatie van sponsoring is sinds 1980 steeds professioneler geworden.
Dat betekent dat zeker de grote bedrijven een zakelijke benadering hebben; de
"what's in it for me"-benadering.
Hoe groter het bedrijf, des te vaker hebben ze een uitgewerkt sponsorbeleid.
Als ze dat niet hebben, merk je dat de sponsoring voor die bedrijven vaak een
gok is, "wie weet krijg ik aandacht" en kun je het bijna een gift noemen. Voor
andere bedrijven tellen vooral goede persoonlijke contacten. Misschien niet
effectief voor het bedrijf, maar wel voor jou, als jij zo'n contact bent! De meer
zakelijke benadering professionele benadering is dat een bedrijf duidelijk omschreven heeft wat ze
wel en niet sponsoren. Zo'n bedrijf heeft dan criteria opgesteld waarop sponsor-
aanvragen worden geselecteerd.




naamsbekendheid

beter imago

overige redenen

sponsorbeleid
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Als je als Scoutinggroep een bedrijf wil benaderen is het goed om te weten wat
nu precies de overwegingen zijn voor dat bedrijf, wat hun criteria zijn en of je ze
het best met een uitgewerkt plan of via een wederzijdse kennis moet benade-
ren.

2.2 WAAROM SPONSOREN BEDRIJVEN?

Laat het duidelijk zijn: bedrijven sponsoren natuurlijk om er uiteindelijk zelf beter
van te worden. Ze kunnen daarbij verschillende doelen hebben. Als je weet
waarom een bedrijf sponsort, weet je waar je als Scoutinggroep op in moet spe-
len. Verplaats je daarom in het bedrijf, voordat je het benadert.

1. De meest bekende reden waarom bedrijven sponsoren is naamsbekend-
heid. Voor bedrijven is sponsoring een relatief goedkope vorm van naamre-
clame, al is het wel meer onzeker dan een serie commercials op de televisie,
of advertenties in de krant. Een voorbeeld is bijvoorbeeld een beginnende
houthandel in het dorp, die al het hout voor een Scoutingactiviteit sponsort
om zo bekendheid te krijgen. Dat kan gebeuren via een artikel in de krant of
een bord of vlag bij de activiteit.

2. Een andere reden tot sponsoring kan een beter imago (beeldvorming) zijn,

~ door de verbinding van een bedrijfsnaam aan Scouting. Zo kan dat bedrijf
zijn maatschappelijke betrokkenheid laten zien. Op die manier is de spon-
soring een instrument van de public relations van dat bedrijf. Het verbeteren
of bevestigen van een imago door middel van sponsoring heeft voor bedrij-
ven het doel om de goodwill bij het publiek te verhogen. Als een Doe-Het-
Zelf-bedrijf (een evenement van) een Scoutinggroep sponsont, laat hij aan
het publiek zien dat het bedrijf ook maatschappelijk betrokken is, milieuvrien-
delijk, etcetera.

Daarnaast zijn er nog veel meer redenen te bedenken waarom bedrijven spon-
soren, zoals:

» de mogelijkheid om het Scoutingevenement te gebruiken om werknemers
en/of klanten te vermaken (relatiemarketing);

» de mogelijkheid voor het bedrijf om aan de aanwezige mensen iets te kun-
nen geven (sampling) of te verkopen;

» interesse in Scouting, de Scoutinggroep of het Scouting-evenement;

= interesse in, of verplichtingen aan bepaalde mensen, zoals familie en
kennissen);

¢ de mogelijkheid voor een bedrijf om zich te onderscheiden van zijn concur-
renten.

Zoals gezegd sponsoren steeds meer bedrijven aan de hand van een beleid.
Daarin staan onder andere de doelstellingen en doelgroepen die het bedrijf wil
bereiken. Daarnaast omschrijft het beleid de selectiecriteria voor te sponsoren
instanties en contractbepalingen. Aan de ene kant hebben ze dit beleid om de
aanvragen -waar de meeste bedrijven mee worden overspoeld- te schiften.

BINNEN SCOUTING



aansluiten op wensen

sponsormidde.’en

publiciteit

Aan de andere kant hebben ze dit beleid ook om zo effectief en efficiént moge- '
lijk om te gaan met het budget dat het bedrijf ervoor beschikbaar heett. - :
Hoe beter het sponsorbeleid van een bedrijf is uitgewerkt, des te sneller je weéf;
of het zin heeft om daar als Scoutinggroep met je vraag aan te kloppen.

Probeer dus achter zoveel mogelijk gegevens te komen over het bedrijf dat_j'ei
wilt benaderen, zoals: :

¢ imago;

* doelgroepen;

* de mate van naamsbekendheid;

» tegenprestaties waarin het bedrijf geinteresseerd kan zijn.

Sommige grotere bedrijven kunnen je hun beleid letterlijk op een briefje geven.

Bedenk daarna een creatieve sponsoring-activiteit die aansluit op de wensen
van het bedrijf, of pas daar onderdelen van je activiteit op aan.

SPONSOR-ACTIE 3:
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2.3 HOE SPONSOREN BEDRIJVEN?

Sponsoring kan in geld, middelen, maar ook in kennis of arbeid. Sponsoring in
natura komt zeker binnen Scouting veel voor en is dan voor beide partijen gun-
stig. Het bedrijf geeft dan geen geld, maar biedt kennis en materialen of dien-
sten aan. Een bedrijf kan daarmee aan het publiek laten zien wat het kan, maar
het is voor hen ook voordeliger dan het overmaken van geld. Het kost hen
namelijk alleen de inkoopwaarde van het materiaal.

Een bedrijf wil natuurlijk aandacht voor het feit dat het sponsort. Hij kan hopen
op gratis publiciteit in de pers, maar sommige bedrijven willen hier zelf meer
aan doen. Dat kan via persberichten of zelfs advertenties. Het feit dat een
bedrijf een bepaald Scouting-evenement sponsort, kan informatie zijn die
vooraf publicitair interessant is.

Voor Scouting kan een vorm van sponsoring interessant zijn die garantst
heet. Hierbij gaat het erom een activiteit financieel rond te krijgen door




_garantstelling
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sponsor voor een bepaald gedeelte van de inkomsten garant staat. De gok voor
het bedrijf is de volgende. Als een activiteit goed gaat met veel inkomsten, krijgt
de sponsor zijn tegenprestatie zonder dat hij maar iets hoeft te betalen. Als het
minder gaat en de activiteit levert geen inkomsten op, dan moet de sponsor de
kosten voor zijn rekening nemen. Bij een garantstelling is het erg belangrijk om

" duidelijke afspraken te maken, met een goede planning en administratie, een

correcte financiéle begroting en afrekening.
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3. KENJEZELF

sterke en zwakke
kanten

Scouting-doelstelling

sterke punten

3.1SwWOT

Bij de ruil-relatie die sponsoring is, in dit hoofdstuk aandacht voor de ande
kant; jijzelf als Scoutinggroep of Scoutingdistrict. '

Je hebt de meeste kans op een geslaagde sponsor-relatie als de doelgroepen
van sponsor (het bedrijf) en gesponsorde (de Scoutinggroep) overeenkomen. .
Daarnaast moeten de Scouting-activiteiten door het bedrijf gewaardeerd wor-
den. ‘

‘Als je weet wie de mogelijke sponsor is en je kunt je indenken wat dat bedrijf

zoekt in een sponsor-relatie, moet je kijken wat jij daarin kunt bieden. Als je
weet wat je eigen sterke kanten zijn, weet je ook wat je kansen zijn bij een
mogelijke sponsor. Het is de zogenaamde SWOT-benadering. Dit staat voor
'Strength and Weakness, Opportunities and Threats', oftewel de sterke en
zwakke punten, de kansen en bedreigingen. Het gaat er om al je eigenschap-
pen met de zwakke en sterke kanten daarbij op een rijtje te zetten, om je kan-
sen en bedreigingen voor sponsoring op een rijtie te kunnen zetten.

s | W
O T

De sterke en zwakke kanten richten zich op de eigen organisatie, terwijl de kan-
sen en bedreigingen gaan over de relatie die je hebt met de buitenwereld. Dus:
wie ben je, waar sta je voor, waarin ben je uniek of onderscheid je je van ande-
ren en hoe kijkt de buitenwereld tegen jou aan.

Voor Scouting in het algemeen zijn de antwoorden op deze vragen redelijk
makkelijk te geven. Scouting is tenslotte de grootste jeugd- en jongerenvereni-
ging van het land, waarbij het gaat om een zinvolle vrijetijdsbesteding.

Scouting biedt een modern programma waarbij het vanuit de doelstelling draait
om een aantal ideeén:

* ontplooiing en ontwikkeling van het individu;
* een groeiende zelfstandigheid; :
* veelzijdige activiteiten;

¢ hulpvaardigheid;

e buitenleven en milieubewustzijn;

¢ internationale verbondenheid.

De sterke punten van Scouting zijn dus:
« Scouting is een grote, open en pluriforme organisatie;
e Scouting is maatschappelijk betrokken, nationaal en internationaal;



imago-onderzoek
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- Scouting is milieuvriendelijk en bij de natuur betrokken;
- Scouting is een mensvriendelijke vrijwilligersorganisatie;
- Scouting is een veelzijdige actieve jeugd- en jongerenvereniging.

Deze zaken kun je per Scoutinggroep of per activiteit nog verder aanscherpen.
Ben je actief op het water, het land of in de lucht en hoe uit zich dat precies.

Hoe actief zijn de leden, welke interesses hebben ze, welke life-style, etcetera
Deze zaken kun je proberen te bevragen in een enquéte.

SPONSOR-ACTIE 4:
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3.2 IMAGO

Om de sterke en zwakke kanten verder te kunnen omschrijven, moet je ook

weten hoe het publiek over jouw Scoutinggroep denkt. Dat kan via een zoge-
naamd imago-onderzoek. Zo'n onderzoek dient twee doelen:

1. Als het imago niet zo best blijkt, kun je een plan maken om het bij te stellen;

2. Bij een positief imago is dat een sterk argument bij het benaderen van
potentiéle sponsors.

Een voorbeeld van een imago-onderzoek is een vragenlijst waarin je het publiek
vraagt om de Scoutinggroep te omschrijven, aan de hand van woordparen.
Probeer hem door een deskundige (student) op te laten stellen, want dit is geen
eenvoudige klus. Daarna kan je het publiek de vragenlijst laten invullen. Dat kun
je doen door de deuren langs te gaan, de vragenlijst op braderieén uit te delen,
de lijst naar willekeurige mensen op te sturen, etcetera.
Tussen de woordparen wordt in één van de vijf vakjes gescoord. De uitslag van
een groot aantal mensen geeft een indicatie over hoe men over jouw groep

denkt. Dat kan zowel aangename als minder aangename verrassingen opleve-
ren.

BINNEN SCOUTING
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Zo'n enquéte is ook de manier om er achter te komen of veel mensen op de

naamsbekendheid hoogte zijn van het bestaan van de Scoutinggroep, met andere woorden hoe
het gesteld is met je naamsbekendheid. Als je in de gemeente of regio behoor-
lijk bekend bent, is dat ook weer een goed argument bij het benaderen van
sponsors. Want dat zal toch een van de eerste vragen zijn die een potentiéle
sponsor stelt: "Wie bent u, hoeveel leden heeft u, wat doet u, wat voor soort
mensen zijn lid van uw club?"




principe-afspraak

werkgroep commerciéle
activiteiten

BEESTUURSWER K

3.3 GROOT EN KLEIN

Grote bedrijven benader je met andere voorstellen dan kleinere. Bij een grote

activiteit kun je ook meer tegenprestaties bieden dan met een kleine sponsor-

actie. Anderzijds heeft een grote sponsor meer te bieden. Daarom is er binnen

Scouting de volgende principe-afspraak. y

e Grote nationale of internationale bedrijven worden door het landelijk niveau
van Scouting benaderd voor sponsoring.

* Regionale bedrijven kunnen door het regionale niveau van Scouting worden
benaderd.

e Plaatselijke bedrijven kunnen worden benaderd door Scoutinggroepen in die
gemeente.

Zo ontstaat er geen verwarring en koppel je de grote sponsor aan de grote acti-
viteit. Zo wordt voorkomen dat een Scoutinggroep zich laat sponsoren door die
ene Cola-multinational voor een klein bedrag (doordat een ouder daar bijvoor-
beeld werkt), waardoor een contract ter waarde van tienduizenden guldens of
meer met de concurrent verloren gaat. Als je twijfelt of hierover vragen hebt,
neem dan contact op met de werkgroep commerciéle activiteiten. Deze com-
missie op het landelijk niveau is er speciaal voor de afstemming van alle com-
merciéle afspraken die er binnen Scouting worden gemaakt. De werkgroep is
schriftelijk bereikbaar in Leusden t.a.v. het directiesecretariaat.

Bedenkje wel, welke sponsor-actie je ook onderneemt, het heeft altijd een bre-
dere uitstraling dan je denkt. lemand die in aanraking komt met een sponsor-
activiteit van een Scoutinggroep in een gemeente, krijgt een beeld van Scouting

dat hij overal op toepast. Zorg dus dat alles wat je uitstraalt correct is en kwali-
teit heeft.

SPONSOR-ACTIE 5:
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ethisch verantwoord

3.4 GOUDEN REGELS

Een aantal van de 'bedreigingen’ die volgen uit de identiteit van Scouting, zijn
vast omschreven. De doelstellingen van Scouting Nederland en de identiteit van

de vereniging leiden tot een aantal voorwaarden voor sponsoring. Om op elk

niveau ethisch verantwoord met sponsoring en advertising om te gaan heeft
Scouting Nederland een aantal ‘gouden regels' opgesteld. -

* Geen banden met bedrijven en organisaties die tabaks-, alcoholprodukten
en/of andere drugs fabriceren, of het gebruik ervan bevorderen.

* Geen banden met bedrijven en organisaties die (produkten produceren die)
geassocieerd worden met sexualiteit.

* Geen banden met bedrijven en organisaties die direct concurreren met (pro-
dukten van) de Scout Shop.

» Geen banden met bedrijven en organisaties die in de Nederlandse samenle-
ving frequent onderwerp zijn van maatschappelijke discussie (Dit wordt door
het Bestuur van Scouting Nederland vastgesteld).

» Geen banden met bedrijven en organisaties die wapentuig fabriceren.
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Daarnaast zijn er binnen Scouting een aantal minder vast omschreven gedrags-
regels, die belangrijk zijn om hier te noemen.

¢ Grote terughoudendheid in banden met bedrijven en organisaties die als
milieu-onvriendelijk beschouwd kunnen worden.

* Geen banden met bedrijven en organisaties die politiek gebonden zijn of een
duidelijke politieke voorkeur uitdragen. ‘

Natuurlijk is dit alles behoorlijk ruim omschreven, maar het zijn uitgangspunten
waarbij mensen naar de geest van Scouting moeten handelen.

BINNEN SCOUTING



4. SPONSORING EN SCOUTING-
ACTIVITEITEN

non-profit en vrijwilligers-
werk

spectaculaire zaken

4.1 SPONSORGEVOELIGE ACTIVITEITEN

Behalve dat bedrijven nu professioneel met sponsoring omgaan, zie je dat
sponsoring inmiddels ook een geaccepteerd financieel en communicatief i
ment is bij non-profit bedrijven en in het vrijwilligers (jeugd- en jongeren)werk
In de afgelopen hoofdstukken hebben we behandeld wat sponsoring is, hoe de
sponsor denkt en wat je eigen sterke kanten zijn. Nu is het de tijd om deze
zaken te koppelen. Waarmee kun je als Scoutinggroep bij een sponsor aanko-
men waar hij interesse in kan hebben. Met andere woorden: wat zijn sponsor-
gevoelige activiteiten?

Wat geen sponsorgevoelige activiteiten zijn is duidelijk. Het is in ieder geval niet
het dagelijkse werk. Het is voor een sponsor niet interessant als hij het exploita-
tietekort mag aanvullen met als tegenprestatie een reclamebord in het groeps-
huis of een vlag. De sponsor wil het liefst spectaculaire zaken waardoor het
bedrijf positief in het nieuws komt. Kampen, bijzondere activiteiten en andere
evenementen zijn dan de oplossing.

4.2 EVENEMENTEN

Grote en kleine evenementen zijn erg in trek binnen de sponsoring. Van 'Sail
Amsterdam' tot de lokale wielerronde, van de Wereld Jamboree tot het jubileum
van een Scoutinggroep met een stunt. Het hoeft dus helemaal niet perse een
grootschalig wereldfestijn te zijn. De belangrijke vraag is of het evenement vol-
doende mogelijkheden biedt voor de tegenprestatie; komt de sponsor voldoen-
de aan zijn trekken. In hoofdstuk 5 gaan we hier dieper op in.




Je kunt een bestaand evenement nemen, maar je kunt er ook zelf een creéren.
Veel Scouting-activiteiten zijn zo tot een evenement om te bouwen. Je kunt ook,
eventueel in samenwerking met andere Scoutinggroepen of verenigingen, een
suggestieé apart evenement opzetten. Hier een aantal suggesties:

een activiteitenbeurs of braderie waar alle groepen zich presenteren met een
activiteit of stunt;

* een 'zeskamp' organiseren voor de wijk of tussen wijken in de gemeente;
* een record-poging;

e een kunst- en kitschmarkt, tentoonstelling of modeshow;

* een lustrumviering of ander jubileum;

e een sponsorloop;

* een actie voor ouderen.

Als je een sponsor hebt gevonden kun je ook van de ondertekening een evene-
mentje maken dat de pers kan halen. De onthulling van een reclamebord, de
overhandiging van het gesponsorde materiaal door het bedrijf, het in gebruik
nemen van het gesponsorde materiaal, ga zo maar door. Als je goed nadenkt
kun je van hele gewone zaken een evenement maken.

SPONSOR-ACTIE 6:
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4.3 ORGANISEREN

Het organiseren van een evenement is meestal een doel op zich, maar het eve-
nement kan veel gunstige bij-effecten hebben. Je kunt ermee in de publiciteit
komen, je brengt wat meer leven in je Scoutinggroep, je kunt er geld of leden
aan overhouden, of er een specifiek project mee realiseren.

Bij het organiseren van een gesponsord evenement is het belangrijk om te
voor wie? weten voor wie je het doet.

1. Ten eerste voor de bezoekers/deelnemers van het evenement, voor hen
i moet het natuurlijk slagen.

BESTUURSWERK BINNEN SCOUTING



kwaliteit

meerjarige sponsor

2. Daarnaast moet je jezelf als organiserende Scoutinggroep goed presenteren
en misschien nog leden werven. Je moet natuurlijk wel zeker weten dat je de
organisatie aan kunt.

. Ten derde is er de sponsor, die haar sponsordoelen via het evenement wil
bereiken. 1
Tenslotte is er nog de pers. Voor hen is het evenement nieuws, maar daar-
naast is de pers vaak belangrijk bij het slagen van een evenement (een

.goede pers is goed voor het imago en ledenwerving) en voor de tevreden-
heid van de sponsor.

Om aan de wensen van alle belanghebbenden te kunnen voldoen, moet het
een evenement zijn dat goed in de markt ligt bij de doelgroepen die zowel jij als
de sponsor wilt bereiken. Daarnaast moet het kwaliteit hebben. Je kunt niet
zomaar een evenement opzetten, als je het doet moet je het in één keer goed
doen. Want als het evenement mis gaat, ben je niet alleen de sponsor kwiit,
maar veel meer. Slechte pers, slecht imago, geen ledengroei enzovoort. Dus
beter een klein evenement goed, dan een groter evenement halfbakken. Lees
voor meer informatie hierover de module 'Organiseren van Activiteiten'.

Als je een goed evenement hebt georganiseerd dat je jaarlijks wilt herhalen, kun
je proberen om een meerjarige sponsor te vinden. Dat is wel moeilijk, omdat de
meeste bedrijven zich niet vantevoren vast willen leggen.
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5. TEGENPRESTATIES

ruil

origineel zijn

suggesties

5.1 HET BEDENKEN VAN TEGENPRESTATIES

Aangezien sponsoring een ruil is, verwacht een sponsor een tegenprestatie

voor wat hij de Scoutinggroep in geld of middelen geeft. Meestal betekent dlt

dat de sponsor zijn boodschap (merknaam) via de groep over wil brengen aan
het publiek. Maar hoe kom je nu aan goede tegenprestaties. Als je na hoofdstuk
drie uit deze module weet wie de potentiéle sponsors zijn, weet je ook in welke
tegenprestaties ze geinteresseerd zijn. '

Het probleem in dit hoofdstuk is dus niet het vinden van sponsors, maar het
bedenken van activiteiten waarin aantrekkelijke communicatiedragers zitten
voor de sponsor. De zaken die in het algemeen worden aangeboden, zoals ver-
melding van de sponsornaam op briefpapier, of het ophangen van een vlag, zijn
niet erg origineel en dus vaak ook niet voldoende. Het is belangrijk om origineel
te zijn en nieuwe dingen te bedenken. De sponsor moet de tegenprestatie
natuurlijk goed en betaalbaar vinden en natuurlijk moet het aansluiten bij de
doelgroep die de sponsor wil bereiken. Bedrijven vinden het ook belangrijk om
te kunnen meten wat de sponsoring hen heeft opgebracht. Als je je verplaatst in
het bedrijf en weet waar je zelf goed in bent, kun je daarop voortborduren om
een passende tegenprestatie te vinden.

SPONSOR-ACTIE 8:
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5.2 COMMUNICATIEDRAGERS

Een communicatiedrager is een middel om de boodschap van de zender (spon-
sor) naar de ontvanger (de doelgroep van de sponsor) te vervoeren. Een fabri-
kant gebruikt meestal communicatiedragers die een groot publiek bereiken,
zoals folders, advertenties, buitenreclame of radiospotjes. Een kleiner en meer
gericht publiek kan worden bereikt door te adverteren in specifieke bladen, het
houden van een lezing of het versturen van een mailing (op naam) naar een
specifieke groep. Als je zo precies de mensen bereikt die je wilt bereiken, dan
kan dit effectiever zijn dan een advertentie in een regionale krant.

Welke communicatiedragers kun je als Scoutinggroep nou bieden die interes-
sant zijn voor een bedrijf bij sponsoring.

1. Naamskoppeling. De sponsor mag zijn naam aan (een deel van) het eve
ment geven.

2. De sponsor mag zijn naam en/of logo aanbrengen op drukwerk, kledin
promotie-artikelen.
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6. STAPPENPLAN

geen haasiklus

plannen en faseren

eigen analyse

welke sponsors?

Uit de vorige hoofdstukken weten we hoe mogelijke sponsors denken en waa
ze in geinteresseerd zijn. Daarnaast weten we wat onze sterke punten zijn
waarmee we ze kunnen benaderen. Dan wordt het nu tij[d om echt in actie
komen.
Hoe je mogelijke sponsors kunt benaderen gaan we beschrijven aan de hami
van een stappenplan. Hierbij komen aan de orde het geld en de begroting, d
organisatie, de tijdsplanning en uiteraard, de kwaliteit. In hoofdstuk 7 gaan we
in op de vraag wat je moet doen als je de sponsor hebt, tijdens het evenement.
Nu eerst het aan de haak slaan van de sponsor.

STAP 1. COORDINATIE

Het belangrijkste in de voorbereiding is dat je de tijd neemt. Maak er geen
haastklus van, dat komt de kwaliteit niet ten goede.

Stel één persoon aan die zich alleen maar bezig houdt met het werven van
sponsors. Dat hoeft deze persoon niet in zijn eentje te doen, maar er moet één
persoon zijn die daarnaast geen andere taken heeft. Hij of zij is dan voor de
sponsors de contactpersoon. Ook tijdens het evenement moet deze persoon
niets anders als taak hebben dan het begeleiden van de sponsors.

Verder is het plannen en faseren van de activiteiten noodzakelijk. Wie wat wan-
neer doet, moet voor zowel het evenement als de sponsoring worden bedacht
en op elkaar worden afgestemd. Hierover lees je meer in de module
'‘Organiseren van Evenementen'. Omschrijf wat je wilt doen, welke activiteit of
evenement je wilt opzetten. Als je dat uitsplitst in kennis, materialen en finan-
cién, kun je daarbij kijken wie dit kan verzorgen. De meeste zaken zal je zelf
kunnen doen en voor ontbrekende zaken zou je sponsors kunnen zoeken.

STAP 2. KEN JEZELF

Maak een sterkte/zwakte-analyse van je eigen groep met behulp van de
'SWOT'-methode, zoals we dat besproken hebben in hoofdstuk 3.

STAP 3. DEFINIEER SPONSORS

Bepaal wie je wilt benaderen om het project of evenement te sponsoren.
Bedrijven waarvan je denkt dat ze 'veel geld' hebben is niet genoeg. Zo'n bedrijf
kun je misschien benaderen met een bedel-brief, maar sponsoring vraagt om
een zakelijke aanpak. Hier heb je een aantal handvatten.

* Overeenkomsten tussen je Scoutinggroep en bedrijven in je omgeving. Zijn
er bedrijven of organisaties die zich richten op een gelijke doelgroep als jouw
Scoutinggroep?

*  Welke persoonlijke contacten zitten er binnen de Scoutinggroep? Waar
werk(t)en de ouders van de jeugdleden? Zitten hier kansen of contacten bij
die een persoonlijke benadering kunnen ondersteunen? |
Deze ouders kunnen vertellen hoe het er binnen het bedrijf aan toe ga
Wie de directeur is, wat de doelstellingen zijn, wie de doelgroep is, etc
Zij kunnen je adviseren bij het benaderen, maar misschien kun je zelfs
verzoek via hen doen.



informatie zoeken

voorstel-op-maat
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Het evenement zelf kan je helpen om potentiéle sponsors te vinden.
Scouting-activiteiten zijn zoals gezegd vooral geschikt voor sponsaring in
natura, dus in materialen, kennis of arbeid. Kijk bij de organisatie van een
evenement maar eens op de materiaallijst en de begroting. Daar zitten
bedrijven bij die je kunt benaderen met een perfect sponsorvoorstel.

Bij het bedenken van tegenprestaties kun je ook een aantal bedrijven of
branches tegenkomen waar mogelijke sponsors bij zitten.

Je moet te weten komen waar het bedrijf voor staat, als je het wilt benaderen. In
hoofdstuk 2 hebben we al gezegd dat je er achter moet komen wat het sponsor-
beleid van het bedrijf is.

Qok al ken je niemand uit dat bedrijf of die branche, er zijn nog genoeg moge-
lijkheden om je er in te verdiepen.

Een groot bedrijf kun je bellen voor een algemeen informatiepakket dat ze vaak
hebben. Voor een kleiner bedrijf kun je in de bibliotheek meer informatie vinden
over de branche via vakbladen en tijdschriften, krantenknipsels, folders van de
vakvereniging of branche-organisatie, etcetera. Zo kom je niet alleen meer te

weten over de branche, maar kun je ook ideeén opdoen voor leuke tegenpres-
taties.

Met al deze informatie kun je een potentiéle sponsor benaderen met een speci-
fiek maatgesneden voorstel. Dat is nu ook juist de bedoeling. Het is beter min-
der bedrijven te benaderen met een voorstel-op-maat, dan een algemene brief
te versturen naar de hele middenstand. In het eerste geval zul je veel sneller
een positief resultaat hebben dan in het tweede geval.
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doe het anders!

een goede brief:

STAP 4. DEFINIEER HET SPONSORVOORSTEL

Dit voorstel volgt uit het organisatieplan van het evenement of de activiteit en
voorgaande punten. Omschrijf zo concreet mogelijk: '

* de activiteit of het evenement op zich;

* begroting;

e tijdsplanning;

e wat jij van de sponsor verwacht;

* wat jij aan de sponsor biedt als tegenprestatie; welke communicatiedragers
je aanbiedt en wat de sponsor daarmee kan doen.

Met dit complete en concrete voorstel moet je de gekozen bedrijven benaderen.
Belangrijk is dat je het 'anders' moet doen. Bedrijven krijgen veel sponsorver-
zoeken. Een persoonlijke benadering met een creatieve tegenprestatie via een
gericht sponsor-voorstel is de beste manier, maar moeilijk. Hoe ben je nu origi-
neel? Door de tegenprestaties. Als het goed is heb je de tegenprestaties
bedacht vanuit je sterke kanten en de wensen van de sponsor. Met je maatge-
sneden persoonlijke benadering en een creatief sponsorvoorstel ben je sowieso
al origineler dan veel anderen.

STAP 5. DE BRIEF

Naast eventueel een ludieke presentatie van je voorstel komt uiteindelijk toch
een moment dat je een goede brief moet schrijven. De volgende onderdelen
moeten er in ieder geval in aan bod komen.

= schrijf de brief op naam
Als je het bedrijf dat je wilt benaderen hebt bepaald is het belangrijk om te
weten wie binnen dat bedrijf de persoon is die de beslissing neemt over
sponsoring. In de meeste gevallen zal dit de directeur, eigenaar of bedrijfs-
leider zijn. De naam kun je gewoon te weten komen door te bellen en er
naar te vragen. Richt je brief altijd naar die persoon.

* wie ben je en wat doe je
Omschrijf jezelf in het kort, zo'n tien regels.

+ wat ben je van plan te gaan doen
Geef in het kort een omschrijving van je plannen (het evenement). Een uit-
gewerkt plan met eventuele financiéle gegevens kun je als bijlage bij de brief
doen. Geef aan dat je open staat voor aanpassingen en suggesties van het
bedrijf en dat het bedrijf geinformeerd en/of betrokken wordt bij de voorberei-
dingen.

* wat is de tegenprestatie

. Maak het zo concreet mogelijk. Splits de tegenprestatie op in zaken voor, tij-
dens en na het evenement.

* waarom is de tegenprestatie interessant voor de sponsor .
Geef informatie waaruit blijkt dat je je verdiept hebt in de potentiéle spor
Laat zien dat je hebt nagedacht over de wederzijdse doelgroepen en d
gelijke belangen. Noem zo mogelijk aantallen.

* wat vraag je terug voor je aantrekkelijke voorstel




BESTUURSWERSK

Vermeld uitdrukkelijk wat je terugvraagt,
uitgesplitst in natura en in geld. Voor
details kun je verwijzen naar de bijlage.
wanneer neem je zelf contact op

Laat het initiatief nooit aan de ander.
Vermeld in de brief wanneer en wie, op
welk tijdstip contact opneemt om de aan-
bieding toe te lichten.
Scouting-informatie als bijlage
Voeg relevante algemene informatie toe,
zoals folders van Scouting Nederland,

een speltakbrochure of een groepsfolder
(niet teveel!).

Het is belangrijk om de brief zelf kort en
bondig te houden. Je moet het bedrijf in
twee of maximaal drie velletjes vertellen wat
je plannen en wensen zijn. Natuurlijk moet
de brief foutloos en overzichtelijk zijn. Laat
een buitenstaander de brief doorlezen voor-
dat je hem verstuurt. Dit is een goede
manier om er achter te komen of hij duidelijk
is en goed overkomt.
Aan de hand van de brief kun je vooraf ook een rollenspel spelen waar iemand

de potentiéle sponsor speelt. Deze 'advocaat van de duivel' kan duidelijk maken
of er nog 'gaten’ in het voorstel zitten. }

SPONSOR-ACTIE 11:
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persoonlijke aanpak

concrete gespreksonder-
werpen

voorkom misverstanden

STAP 6. HET GESPREK

Na een telefoongesprek volgt -hopelijk- de persoonlijke afspraak waar de zake
nog eens worden doorgesproken. Neem voor deze zaken zelf het initiatief.
Bereid je goed voor, lees alle informatie nog eens door. Voer het gesprek vanuit
je groep met zijn tweeén. Dan sta je sterker en kun je elkaar aanvullen. Wéési
uiteraard op tijd op de afspraak. -
De activiteit of het evenement, de tegenprestatie en wat er van de sponsof-
wordt gevraagd zijn uiteraard de belangrijkste gespreksonderwerpen. Omschrijf
deze zo concreet en precies mogelijk.
De sponsor voert dit gesprek natuurlijk ook om te zien wat voor vlees hij in de
kuip heeft. Bespreek daarom ook voorgaande geslaagde activiteiten en neem
er zo mogelijk kranteknipsels van mee.
Bepaal vooraf wat je concreet vraagt van de sponsor en in hoeverre je er in de
onderhandelingen van kunt afwijken. Wees in het gesprek flexibel maar ook
zakelijk. Het is een ruilhandel met profijt voor twee, dus wat je als
Scoutinggroep kunt bieden mag best zijn prijs hebben. Maak geen beloften die

je niet waar kunt maken.

EEN AFWIJZING

Na een brief of een gesprek kun je natuurlijk ook een afwijzing krijgen. Dat bete-
kent echter niet dat alles verloren is. Je hebt je eigen groep bekeken op sterke
en zwakke kanten. Je hebt ervaring gekregen op het sponsorterrein. Je hebt
voorwerk gedaan waarmee je een volgende keer zo weer verder kunt bij het
benaderen van een nieuwe sponsor.

Blijf het bedrijf wel informeren over je Scouting-activiteiten, je weet nooit wan-
neer je weer een poging wilt wagen!

STAP 7. HET CONTRACT

Zet alle afspraken op papier, maak er een contract van. Dan zijn er achteraf
geen verwarringen, misverstanden of teleurstellingen mogelijk. Of het een velle-
tje moet zijn met de afspraken, of een boekwerk met allerlei details hangt met
name af van de omvang van de activiteit en de belangen die meespelen.

Zet in ieder geval alle intenties, verantwoordelijkheden en afspraken van beide

partijen op papier. De volgende onderwerpen kunnen aan bod komen:

* noem de partijen bij naam;

* geef aan wat gesponsord zal worden (het evenement);

¢ noem de omstandigheden waarbij het contract niet nagekomen kan worden
(calamiteiten);

* vermeld eventueel eerdere afspraken of briefwisselingen;

* benoem en omschrijf de prestaties van de sponsor;

* benoem en omschrijf de tegenprestaties;

- vermeld eventueel bijkoménde verplichtingen van de gesponsorde zoals
aansprakelijkheid, verantwoordelijkheid, verzekeringen en clausules over
exclusiviteit voor de sponsor;

« omschrijf in hoeverre de sponsor inhoudelijke bemoeienis heeft met he
nement. _

e omschrijf de ontbindende voorwaarden.

MODUL
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SPONSOR-ACTIE 12:

Een aantal JOTA-fanaten van twee groepen uit Rijswijk hebben het ideé
opgevat om de leden van eén ScoutinggroépP uit in Tsjechié (een zuster-

gemeenre van Hijswr’jk) naar Nederland té halen. Dat zou bij elkaar zo'n
5.000 gulden gaan kosten. De gouden ideeén om dit geld bij elkaar te Krij-
gen waren als volgt. De gemeente gaf f 900, - subsidie in het kader van
de stedenband. verder heeft de groep €en aantal sloten van de gemeén-
te ontdaan van drijvend en gezonken vuil. De gemeente petaalde hier

£ 1.000,- voor. Werken voor subsidie, dus. De actie is door gemeente,
purgers en pers zeer positief ontvanger.

Een verdere som geld, f 2.250,- werd bij elkaar gebracht door de tuin van
een collega van een groepsh'd professioneef her in te richten. Dit met
medewerking van een tuinhoudersbedrijf en een anderé Scoutinggroep
voor materiaal. Handig was natuurlijk wel dat een groepstid |eerling was
van de middelbare tuinbouwschool-

Het laatsté restje geld is bijeen gebracht door bedrijven aan te schrijven.
Hen werd aangeboden om werk te verrichten en/of reclame té maken in
ruil voor een pedrag. Het magazijn van Skoda is voor £ 500,- opgeruimd.
Met betrekking tot dit alles is de pers natuurlijk goed op de hoogte gehou-
den, wat ook weer voordelig was voor beide partijen. Dit leverde zelfs nog
donaties op van pedrijven en particulieren-

B.E STl REWE-RIK

B
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7. UITVOERING EN NAZORG

71 HET LEVERENIVAN,DE BELOOFDE PRESTATIE

Dan is nu het uur van de waarheid aangebroken. Je hebt een sponsor
een aanbod gedaan en dat heeft hij geaccepteerd. Nu moet je de beloof-
de prestatie leveren zoals je dat hebt afgesproken. Let op de organisatie,

het geld, de tijdsplanning, de informatievoorziening en uiteraard de kwali-

teit. Maak een draaiboek, bedenk wat er allemaal kan gebeuren en hoe je
daarop moet reageren.

aandacht voor de sponsor Betrek de sponsor bij de voorbereidingen. Houd het bedrijf op de hoogte. Nodig

eventueel functionarissen uit voor een bijeenkomst. Een andere mogelijkheid is
het maken van een 'nieuwsbrief' waarin de ontwikkelingen staan. Deze kun je
sturen naar sponsors, gemeente, ouders, omwonenden, etcetera.

Plan zoals eerder gezegd één persoon helemaal vrij voor de wensen en belan-
gen van de sponsors. Deze regelt hun ontvangst en de nazorg. Laat de spon-

sors tijdens het evenement daarnaast ook begeleid worden door een jeugdlid
van de groep, want dat is toch het 'visitekaartje' van Scouting.

SPONSOR-ACTIE 13:
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7.2 BETREKKEN VAN SPONSORS

De sponsors moeten niet alleen worden betrokken bij de voorbereidingen
ook bij het evenement zelf. Geef de sponsor de mogelijkheid om mee te d
aan het reguliere programma van het evenement of bedenk een aangep
gramma voor ze. Door ze gewoon mee te laten doen (als i




districtsvoorlichter

BES T RS WER K- B: I N.NEN

kom je dat het publiek en de leden van je Scoutinggroep tegen de sponsors
'opkijken'. Zet de sponsors niet in een ivoren toren. Het is ook juist in hun
belang om contact te maken met de doelgroep.

Zorg ervoor dat je de publiciteit goed hebt geregeld. Neem daarvoor contact op
met de districtsvoorlichter. Publiciteit kan al dan niet onderdeel uvitmaken van de
tegenprestatie, maar het is sowieso belangrijk. Is het niet voor de sponsor, dan
wel om je eigen Scoutinggroep in het voetlicht te plaatsen.

SPONSOR-ACTIE 14:
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7.3 NAZORG A& _5-_:1
nog niet klaar Als het evenement is afgelopen ben je nog niet klaar. Bij sponsoring is de -

nazorg een wezenlijk onderdeel van het geheel. Zowel voor je Scoutlnggroep
als de sponsor.

* Bedank direct na afloop alle betrokkenen; .

= Stel een persbericht op over het verloop van het evenement en zend het
naar de (lokale) media;

* Licht de sponsor zo snel mogelijk in over de concrete resultaten. Bedank
hem en zend hem op korte termijn een verslag toe;

* Maak een verslag voor sponsors en subsidiegevers. Verzamel aantallen
(bezoekers), geef sfeer-indrukken, probeer meningen te krijgen van bezoe-
kers, maak een knipselkrant en maak een financieel overzicht.

* Rond het financiéle gedeelte zo snel mogelijk af, vooral wanneer er een
beroep moet worden gedaan op de garantstelling van de sponsor.

* Houd een (interne) evaluatie rondom het georganiseerde evenement.

* Organiseer eventueel na afloop een gezellige bijeenkomst voor medewer-
kers en de sponsor. Hier kunnen wellicht de eerste ideeén voor het volgende
evenement al worden besproken.

* Houd de bestaande contacten warm. Suggereer de mogelijkheid voor het
adverteren in jullie groepsblad, zet de sponsor op de verzendlijst van het
groepsblad of de nieuwsbrief van jullie groep, nodig ze uit voor speciale
gelegenheden (jubilea, nieuwjaarsrecepties).

Als je het goed doet, kweek je goodwill en profileer je je voor de volgende keer.
visitekaartje Met een goed evenement geef je dus een visitekaartje af. Sponsoring is dan
een cyclisch proces. Elk einde is het begin van een nieuwe sponsor-relatie.

7.4 DE FISCUS

Als je praat over financién, praat je ook over belastingen. Bij sponsoring gaat
belastingen het om geld of goederen die in geld waardeerbaar zijn. De tegenprestaties, het
schenkingsrecht en de BTW zijn dan belangrijke fiscale onderwerpen.
Het schenkingsrecht gaat over speciale regelingen voor onder andere culturele
instellingen. Deze regelingen houden in dat per jaar een bepaald bedrag aan
schenking is vrijgesteld van belastingen. De meeste plaatselijke maatschappe-
lijke instellingen zijn vrijgesteld van BTW, zo ook Scoutinggroepen.
twijfel? Is er twijfel over belastingzaken, vraag dan advies aan een deskundige. Voor
meer up-to-date informatie is er de folder 'Scouting en de Fiscus', verkrijgbaar
bij het Infocentrum van Scouting Nederland (033-(4*)960260). (4*)= na 10 okto-
ber 1995).
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7.5 CONCLUSIES
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SPONSOR-ACTIE 15:

ben geprobeerd om een uitwis-

Zeven groepen in het district Salland heb
seﬁngsprogramma met Suriname tot stand t€ brengen met behulp van
sponsoring. Een deel van het benodigde geld werd verzameld door acties

van de groepen; een ander deel door sponsoring. Een mailing naar bedrij-
p. Andere pedrijven

ven in de buurt leverde, Na wat aandringen, £ 3000,- 0

die geen geld wilden sponsoren konden wel zaken in natura leveren. Z0O

werden vooral vlees en andere levensmiddelen gesponsord, maar 00K
aan het programma konden bedrijven een bijdrage leveren. Een tour door
Nederland werd gesponsord door een pusonderneming, de ijsbaan gaf

een flinke korting op de entree en voor alle Surinaamseé Scouts werd een

museumjaarkaart ter beschikking gesteld.
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SCOUTING




8. LITERATUURLIJST

Informatiecentrum Maatschappelijke Sponsoring: Sponsors hoe kom ik er aan,
Nederlands Centrum Vrijwilligerswerk - Utrecht '

C.1.S. van der Meij: Sponsoring van de Wereld Jamboree 1995 - Utrecht, 19




BESTUURSWERK BINNEN SEO0UTING



MAATWERK VOOR BESTUURDERS
IN SCOUTING

Scouting Nederland wil de deskundigheid van haar (bestuurs)kader op peil houden met een tral- :
ningstraject onder de naam 'Maatwerk'. 'Maatwerk' staat voor trainingen: = .
* concreet,

e continue

* en dichtbij.

Kaderleden wordt in het maatwerkplan gevraagd om jaarlijks een groepstrainingsplan op te stellen
en te kijken waar behoefte is aan (bij)scholing en rondom welk onderwerp. De groepsbegeleider is
verantwoordelijk voor het opstellen van zo'n plan. Om vraag en aanbod 'op maat' te kunnen afstem-
men wordt de behoefte aan trainingen jaarlijks geinventariseerd door het district op het
'Groepsbegeleidersoverleg'.

De trainingsroute voor Bestuurders in Scouting is opgebouwd uit een modulair aanbod met de volgende
driedeling: introductie-,

basis-

en vervolgperiode.

In de introductie-periode kunnen nieuwe bestuurders de module 'Introductie’ volgen.
Deze module is 0.a. bedoeld voor bestuurders die niet bekend zijn met Scouting Nederland.

Verwacht wordt dat bestuursleden in het eerste jaar, tijdens de zogenoemde basisperiode, aan een
training Besturen, Begeleiden of Organiseren deelnemen. Afhankelijk van de taak of functie waar men voor
staat, kan men uit één van deze drie trainingen kiezen.

Tijdens de vervolgperiode krijgen bestuurders jaarlijks een groot aantal vervolgtrainingen aangeboden uit

het module-aanbod. De trainingen zijn nauw afgestemd op modulen-reeks "Bestuurswerk binnen Scouting".
De modulen-reeks bestaat uit schriftelijke uitgaven (brochures) en kunnen samen met de trainingen gezien

worden als een uitstekende verdieping voor alle bestuurders.

Hieronder vind je een overzicht van de modulenreeks voor de bestuurders in Scouting. De modulen zijn te
bestellen via het Infocentrum van Scouting Nederland.

Voor een intensieve, persoonsgerichte training zijn er, naast het module-aanbod, de Gilwellcursussen
'Management' en 'Begeleiden' - waarover het Infocentrum van Scouting Nederland je meer kan vertellen.

De meeste trainingen voor bestuurders worden gewestelijke of regionaal aangeboden. Een aantal trainin-
gen worden, na aanvraag, ook in het district gegeven. Raadpleeg de cursusplanning van het Gewest of bel
met het Infocentrum van Scouting Nederland, tel.: 033-(4*)960260. (4*) = na tien oktober 1995.

Mocht het desondanks zo zijn dat er door Scouting Nederland op een bepaald moment rondom een onder-
werp geen aanbod is, dan wordt aangeraden contact op te nemen met het N.O.V.(Nederlandse
Organisaties Vrijwilligerswerk) in Utrecht (tel.: 030-(2*)319844).(2*) = na tien oktober 1995.

Dit centrum houdt o.a. bij welke cursussen er in Nederland gegeven worden t.b.v. deskundigheidsbevorde-
ring voor vrijwilligers.

OVERZICHT




OVERZICHT VAN DE MODULENREEKS
BESTUURSWERK BINNEN SCOUTING

DE INTRODUCTIEMODULE

INTRODUCTIE

Deze module maakt onderdeel uit van de introductieperiode voor o.a. (nieuwe) bestuurders
in Scouting Nederland. Je krijgt een beter inzicht in 0.a de doelstelling, de visie, de historie
en niet te vergeten het programma-aanbod en de organisatie- en ondersteuningsstructuur
van Scouting.

Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: doelstelling en structuur van Scouting Nederland,
programma-aanbod van Scouting en trainingen voor leidinggevenden en bestuurders.

DE BASISMODULEN

BESTUREN
Weet jij precies wat je taken en verantwoordelijkheden zijn als bestuurder? Deze module
helpt je verder wegwijs te worden in de diverse taken. Jij weet je weetje om straks
gemakkelijker jouw Scoutinggroep te laten draaien. Hoe kom je met het management-pro-
ces van een analyse tot het maken en uitvoeren van plannen en wat levert de evaluatie

hiervan je op.
Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: managementproces, Scoutinggroep-mix; beleids-

en werkplan!

BEGELEIDEN

Weet je als groepsbegeleider hoe je moet functioneren en wat er van je verwacht wordt?
Als je deze module hebt gebruikt ben je nog beter in staat te analyseren welke vaardighe-
den, kennis en houding je nodig hebt om kaderleden optimaal te kunnen begeleiden.
Onderwerpen uit deze module zijn 0.a.: medewerkersbeleid; groepstrainingsplan; begelei-

dingsstijlen; motivatie efc.!

ORGANISEREN (VAN GROTE ACTIVITEITEN)
De module 'Organiseren' vertelt hoe je jouw dromen over het organiseren van grote activi-
teiten werkelijk kunt maken. Door eerst te denken, dan te doen en daarna even terug te
kijken op het geheel. Hoe je dit als (districts)organisator het beste kan doen staat in deze

module.
Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: dromen; denken; planning; financién; publiciteit;
daarna!
VERVOLGMODULEN
EFFECTIEF VERGADEREN

Eigenlijk een "must" voor iedereen! Alleen al door deze module te lezen krijg je inzicht in
hoe je: beter communiceert, discussieert tijdens een vergadering, een agenda opstelt etc.
Het resultaat zal zijn: kortere effectievere vergaderingen waardoor er meer tijd ontstaat voor
het "echte" Scoutingwerk en het gezellig napraten.

Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: agenda; besluitvorming; omgeving vergadering;

notulen etc.!

BESTUURSWERK  BINNEN &COUT.ING



FINANCIEEL BELEID

Voor niets gaat de zon op. De module 'Financieel beleid' leert je wat de taken en verant-
woordelijkheden van een penningmeester zijn. Maar de module geeft ook inzicht inde zin =~~~
van het ontwikkelen van financieel beleid van de groep en inzicht in de mogelikhedenvan =~
jouw functie van penningmeester. De module is ook interessant voor bestuursleden die =~
meer van de financién willen begrijpen.

Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: verantwoordelijkheidsgebied, begrotingen, kascom-

missie, lezen van balans etc.!

SECRETARIAAT.

Als secretaris doe je veel meer dan alleen maar post ontvangen en verzenden. Je maakt ver-
slagen, doet de ledenadministratie, stelt agenda's op etc.

Wat je allemaal doet als secretaris en hoe je het uit moet voeren lees je in deze module. Een
hulpmiddel waarmee je jouw taak misschien aanmerkelijk kunt verlichten!

Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: notuleren, samenvatten, postvenfverkmg, ledenad-
ministratie etc!

PR EN VOORLICHTING.

Wil je aan PR en Voorlichting gaan doen in jouw groep, maar heb je geen idee hoe dit aan
te pakken? Dan is dit de module voor jou.

Je leert hoe je deze zaken structureel aan kunt pakken met een PR-plan voor je eigen
groep.

In deze module maak je kennis met begrippen als: PR-beleid, huisstijl, interne communicatie
en presentatie. Het valt allemaal onder de noemer PR en Voorlichting!

Onderwerpen uit deze module zijn 0.a..massa-communicatie, het belang van PR, de drie-
rapsraket, externe relaties etc!

MATERIAALBEHEER.

Als materiaalbeheerder weet jij als geen ander hoe belangrijk goed beheer van materialen is.
Alleen beheer is niet genoeg, ook onderhoud en opslag zijn onderdelen van jouw taak.
Overzicht hebben over wat er is en eventueel moet worden aangeschaft ook.

Alleen al door het lezen van deze module krijg je nieuwe ideeén waarmee als materiaalbe-
heerder aan de slag kunt.

Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: taken; inventarisatie, uitleen, opslag magazifn,
onderhoud.

WERK- EN BELEIDSPLAN.

Wat zijn we dit jaar van plan te gaan doen in de groep en hoe? Die vraag komt in iedere
groep elk jaar terug. Om hier goed op in te spelen maak je voor je groep een werk- en
beleidsplan. Deze module steekt je hierbij de helpende hand toe.

In de module komen de volgende zaken aan de orde: wat is beleid, wat voor soort beleid is
er, waar werken we naar toe, hebben we iiberhaupt een doel? Planning en besluitvorming,
zaken die er voor kunnen zorgen dat het besturen in Scouting een uitdaging blijft!

Uit de groepsconditie-tests bleek dat de behoefte aan deze module het grootst is bij de
Scoutinggroepen.

Onderwerpen uit de module zijn: visie, doelstelling, beleid, planning, meerjarenbeleid etc.!

CONFLICTHANTERING.

Een conflict op zich is misschien niet leuk, maar kan ook heel positief uitwerken. Het kan bij-
voorbeeld de nodige veranderingen op gang brengen. Het kan voorkomen dat je indut en
vervlakt. Blijf met elkaar communiceren en je zult ontdekken dat het je vaker weer nader tot
elkaar brengt. Met deze module leer je 0.a. de diverse soorten conflicten van elkaar te onder
scheiden en ook hoe je ze als 'derde partij' eventueel kunt aanpakken.
Onderwerpen in deze module zijn: analyse van een conflict, elementen, normen, afsprak _'
derde partij etc.!

OVERZIGCHZ



FINANCIELE ADMINISTRATIE

Kies je voor de module 'Financiéle administratie', dan leer je precies hoe je financiéle stuk-
ken moet registreren/archiveren; maar ook welke hulpmiddelen je kunt gebruiken bij de
administratie van jouw Scoutinggroep.

Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: administratie, kas- bank- giroboek, afschrijvingen,
boeken uitgaven en inkomsten.

MENTORBEGELEIDING.

Als groepsbegeleider ben je druk bezig jouw kaderleden te begeleiden. Dat is niet gemak-
kelijk en je kunt er wel wat hulp bij gebruiken. De module begeleiden is een eerste stap
hierin, de module mentorbegeleiding een tweede. Hier gaan we dieper in op de verschillen-
de manieren van begeleiden. Je krijgt handreikingen hoe je aan mentorbegeleiding gestalte
kunt geven.

Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: begeleidingsrelatie aangaan, stappenplan, weer-
standen, begeleidingsvaardigheden.

COMMUNICATIE EN GESPREKSTECHNIEKEN.
Hoe communiceren wij met elkaar? Komt de boodschap wel goed over? Door het gebrui-
ken van de juiste woorden op de juiste plaats wordt het meestal direct duidelijk. Soms niet
alleen verbaal, maar ook non-verbaal. Voor het verbeteren van communicatie kun je
bepaalde gesprekstechnieken gebruiken.
Werkwijze en methoden vind je in deze module.
Onderwerpen uit deze module zijn: communicatie, spreken voor de groep, bijzondere
gesprekken als een slecht nieuws gesprek, communicatie-stoornissen.

MARKETING.

Wat kan een Scoutinggroep of -district doen met marketing?

Deze module wil dat duidelijk maken. Stilstaan bij wat de 'klanten' willen en hoe je daar als
groep op in kunt spelen. Met marketing doé je een stap in de richting van succes.

Ben je goed bezig als groep, vinden anderen ook dat jouw programma zo goed is?. De
module 'Marketing' helpt je dit te onderzoeken en geeft richtlijnen voor het opstellen van
een marketingplan.

Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: doelstellingen en doelgroepen, marketingmix,
marktonderzoek, marketingplan. ;

LEDEN- EN KADERWERVING.

Je wilt een leden- en kaderwerfactie gaan opzetten?

Prima, maar wacht er niet te lang mee. Maak met behulp van deze module op tijd een
'plan de campagne'! Zet een goed plan op en je spaart op lange termijn tijd en energie. Het
kan betekenen dat je eerst aan behoud van leden en kader gaat doen alvorens een actie
te gaan ondernemen. )

Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: analyse leden, profiel Scoutinggroep, ledenbe-
houd, wervingsacties.

SPONSORING.

Sponsoring, je hoort het steeds meer binnen Scouting. Het 'tot je dienst' als tegenprestatie
voor een financiéle vergoeding?

Het kan je helpen een grote activiteit op te zetten.

Bij sponsoring let je natuurlijk wel op het behoud van je eigen identiteit als Scoutinggroep.
Neem deze module en ga eens aan de slag, er zal een andere wereld voor je opengaan.
Onderwerpen uit deze module zijn o.a.: ruilmechanisme, zakelijkheid, sponsorbeleid, plan-
ning, tegenprestaties!

BESTUUREWERK BINNEN: BCOUTING
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De modulen-reeks 'Bestuurswerk binnen Scouting', bestaat vooralsnog uit 17

brochures. Deze brochures zijn bestemd voor bestuurders van het groeps- en
distriktsniveau. Ze beogen concrete kennis en praktische informatie te bieden,
om de bestuurs-functies goed en met veel plezier te kunnen uitoefenen.

In deze modulen-reeks zijn de volgende uitgaven verschenen:

INTRODUCTIE
BESTUREN

BEGELEIDEN
ORGANISEREN VAN
ACTIVITEITEN
EFFECTIEF VERGADEREN
FINANCIEEL BELEID
SECRETARIAAT

PR EN VOORLICHTING
MATERIAALBEHEER

bw v os

5.
6.
7.
8.
9.

“reouting

10.

11.

12.
13.
14.

15.
16.

17.

WERK- EN BELEIDSPLAN
CONFLICTHANTERING
FINANCIELE ADMINISTRATIE
MENTORBEGELEIDING
COMMUNICATIE EN
GESPREKSTECHNIEKEN
MARKETING

LEDEN- EN KADERWERVING
SPONSORING

NE BERLAND

telefoon: 033 - 960260

Landelijk Bureau Scouting Nederland / Larikslaan 5 / 3833 AM Leusden



