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KOMMENTAR

Promovator kommenterer og belyser
aktuelle temaer, problemstillinger og
begivenheder i sponsor branchen.
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Undskyld

den uinspirerende forsideartikel, som
omhandler corporate hospitality, men
der var ikke plads til billeder ©

Det skyldes selvsagt, at vi her i
Promovator har en del pa hjerte pa
dette omrade, fordi det s& sjeeldent
bliver beskrevet grundigt. Det til trods
for at det stort set bruges af alle
virksomheder under varierende
betegnelser (VIP eller kundearrange-
menter, sponsorlounge, kundepleje,
etc.)

Nye tider, nye typer.

En af de tendenser vi oplever i disse ar
er at hospitality-arrangementerne
skifter karakter fra at veere fodbold for
farmand til oplevelser for hele familien.
Vi beretter om de mest opdaterede
hospitality trends i artiklen til venstre.

Hospitality i Byernes by.

P& naeste side har Jeppe Lauritzen
interviewet sponsorchef Ole Egeblad fra
CSC om hvordan de anvender Tour de
France til helt unikke hospitality-
arrangementer i byernes by: Paris.

Don @’s loger.

Simon Bastiansen udnytter lejligheden
til at anmelde Don @’s superattraktive
loger inde i PARKEN — hvad er godt og
hvad er ikke.

Hospitality for unge og familier.
Efterfglgende bringer vi et portraet af
Chris Jensen, direktgr for en ny stjerne
pa den danske event-himmel i form af
nyetablerede Handshake.
(eventbureauet "bag” Ah Abe og Gren
Koncert). Chris har mange ars erfaring
med familie-hospitality ifm. Ah Abe og
backstage arrangementer for de unge
og de ...pa Grgn Koncert.

Baseret pa kolde facts.

Seedvanen tro bringer vi ogsa en aktuel
artikel om noget af den seneste
sponsorresearch — i dette tilfeelde en
britisk undersggelse, hvor hospitality
kommer ind p& en farsteplads blandt
sponsorernes foretrukne
aktiveringsmuligheder.

Effektmaling.

Et af de spgrgsmal vi tit hagrer er, om
man kan male effekten af corporate
hospitality ? Var det VIP-arrangementet,
pris/kvalitet eller seelgeren der skaffede
ordren. Sikkert en blanding af alle og vi
giver svaret pa dette og en raekke andre
spgrgsmal om i juniudgaven af Sponsor
NYT.

Det er sveert at ha’ paraderne oppe, nar
man holder bgrnene i haenderne. (Sagt i
forbindelse med et familiearrangement).

God leeselyst !

Undga det dyre afbud !

Laes her hvordan du far dine VIP-gaester til at
komme.

TEMA: Corporate Hospitality.

En britisk undersggelse (Performance Research, 2004) viser, at hospitality er de
britiske sponsorers hyppigste form for aktivering af deres sponsorater. Er det sa
relevant for britiske sponsorer, er det sikkert ogsa relevant for det danske
sponsormarked, hvorfor vi pd Sponsor NYT redaktionen har besluttet os for at tage
stafetten op. Det betyder, at vi i dette nummer vil forteelle, hvordan du kan optimere
dine hospitality-arrangementer og at vi i naeste nummer (Juni) vil skrive om
effektmaling af hospitality.

Mere familie, mindre farmand og fodbold !

Tiderne hvor far bliver inviteret alene ud til fodbold er skiftet. Bevares det sker jo
stadig, men de populeere hospitality-arrangementer er dem hvor beslutningstageren
kan invitere familien med. Hvorfor ? Jo, nar vi endelig har "fri”, vil vi veere

sammen med familien. Men det behgver ikke veere hjemme i haven, det ma gerne
veere i Tivoli, til Ah Abe koncert eller til en biografpremiere i Dagmar ;-). Ved at lave
familie-arrangementer, giver du derfor beslutningstageren mulighed for at komme
hjem med en god nyhed, i stedet for endnu en darlig nyhed (far/mor skal liiiige vaek
en aften/et par dage igen).

Indarbejd fagligt indhold.

Tiden, som er en absolut mere og mere knap ressource, betyder ogsa, at
arrangementerne ikke skal veere ungdigt lange, men gerne veere krydret med faglig
relevans. Hvis man far et hospitality-arrangement afvikler et ga-hjem mgde, en
keynote speaker eller en paneldiskussion med faglig kant, er det mere legitimt og
meningsfyldt for beslutningstageren at deltage. Er det et familiearrangement kan
man sagtens underholde bgrn og ledsager simultant. Hvis man gerne vil inkorporere
et virksomheds/produktspecifikt indhold, kan man anvende en moderator eller
konferencier, som kan holde distancen. Det kunne vaere en tv-veert, en branche-
foreningsformand, en redaktgr etc.

Ggr det sveert at sige nej.

Dem du gnsker at invitere bliver helt sikkert ogsa inviteret af mange andre, og det er
derfor vigtigt at din invitation bliver speciel. En af de internationalt anvendte metoder
er, at anvende kendte sportsfolk og celebrities. Saledes at de enten inviterer eller
ogsa, at det tydeligt fremgar at de vil veere en del af begivenheden. Ikke

mange af os vil indramme det, men tro mig det virker !! Det handler naturligvis ogsa
om at fa invitationen ud i god tid, og fglge op pa, om den inviterede svarer tilbage.
Det er en dgdssynd at invitere nye emner pa afbudsbilletter. Kunden lugter at man er
med pa et afbud. Disse billetter skal bruges pd en medarbejder, der fortjener det, og
som samtidig kan ggre gavn.

Sandhedens gjeblik.
Sandhedens gjeblik er selve arrangementet og her skal alt klappe. Man har ikke
indflydelse p4 om operasangeren synger rent, eller om favoritholdet vinder, men alt
det man selv har indflydelse pa skal klappe, og her falder rigtig mange sponsorer i
med begge ben. VIP-kunder der star i ke til monkeyclass, kvinder der fryser i VIP
telte, manglende parkering, darlige hotelveerelser, forsinkede busser. Jeg har ikke
plads til alle de detaljer, der skal veere pa plads i denne artikel, men tre hovedregler
er:

- at man selv skal afprgve hele arrangementet inden gaesterne.

- at man hellere skal invitere feerre personer og forkeele dem lidt mere.

- at geesterne skal kunne se, at de far/kan/ma lidt mere end alle andre

Stil i steerkeste opstilling.

Hvis en salgskonsulent eller key account manager har fat i topledelsen hos en kunde,
sé sgrg for at din egen topledelse deltager. Det sender et signal om respekt og
serigsitet, at man selv stiller i steerkeste opstilling. T-\

Skrevet af: s Bo Jeppesen
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INDSIGT

Promovator stiller spgrgsmalet — HVORFOR ? -
til aktuelle sponsorer, for at afdeekke de
mange overvejelser bag sponsoraftalerne.

SIDEN SIDST '

Indland

Ny tgjsponsor i Esbjerg

SAS Ligaklubben Esbjerg, har indgaet 5-
arig sponsoraftale med den Engelske
tgjproducent Umbro. Esbjerg siger
dermed farvel til Puma, men kommer til
gengeeld i selskab med klubber som
Chelsea og Everton.

Kappa og Team CSC

Tgjproducenten Kappa, har indgaet en
sponsoraftale med det danske cykelhold
Team CSC, som betyder, at de to parter
skal udvikle og seelge en eksklusiv
merchandise linie.

Udland

Bryggeriet Veltins og FC Schalke 04
Dlproducenten Veltins, har tegnet et 10-
arigt venuesponsorat med den tyske
bundesligaklub FC Schalke. Schalkes
hjemmebane der pt. hedder Arena
AufSchalke, skal derfor hedde Veltins-
Arena fra den 1. juli og 10 ar frem.

Ericsson deltager i Volvo Ocean
Race 2005

Ericsson vil gennem teamet "Ericsson
Racing Team” deltage i den praestige-
fyldte sejlads, som starter i juni.

Samsung Mobile og Chelsea
Elektronikgiganten Samsung Electronisc,
har gennem sin mobil afdeling Samsung
mobile, tegnet en hovedsponsoraftale
med den engelske Premier League klub
Chelsea. Chelseas fan-database rummer
pa verdensplan naesten 20 millioner
kontakter, og det er angiveligt denne
mulighed der har hjulpet Samsung pa
vej til denne nye sponsoraftale.

Audi og Siemens gar sammen i DTM
Audi holdet far sdledes elektronik
firmaet Siemens, som partner i den
tyske “tourenwagen” masters, som
allerede nu har solgt mere end 45.000
billetter til det farste lgb, som kgres den
17. april Hockenheim.

Red Bull og fodboldklubben
Salzburg

Den gstrigske energidrik fabrikant Red
Bull, der i november kgbte Formel-1
holdet Jaguar, udbygger nu sit
sportsimperium yderligere med kgb af
den gstrigske fodboldklub SV Salzburg.

Schenker og Volvo Ocean Race
Transportfirmaet Schenker, har indgaet
en sponsoraftale med Volvo Ocean
Race, som betyder at de bliver Official
Logistics Supplier.

McDonald's sponsorerer festival
Fastfood producenten McDonald's, er
blevet hovedsponsor for Sveriges
stagrste koncertturne, som ogsa
sponsoreres af Cloetta Fazer samt Se &
Hor m.f.

Hvorfor...
VIP hospitality

Interview med CSC’s europeeiske
Sponsorchef Ole Egeblad

Til sommer helt praecist fredag d. 22 juli samler CSC 200
kunder til et VIP hospitality arrangement p4 Champs Elysse
i Paris. Weekendens program er umiddelbart, at nyde Tour
de France afslutningen, samt diverse franske delikatesser,
fra forste parket, men de egentlige malsaetninger stikker
naturligt nok dybere. Vi har talt med CSC’s sponsorchef om,
hvordan man professionelt bruger VIP hospitality arrange-
menter til at skabe forretning.

Hvorfor laver 1 sddan et arrangement?

Overordnet laver vi arrangementet, fordi relationer er altafggrende for, at vi kan lave
forretning i CSC. Og netop VIP hospitality, er et unik redskab til opbygning og
vedligeholdelse af relationer.

Hvordan malsaetter og effektmaler i p4 arrangementet ?

Vores overordnede mal er, “at arrangementet: skal gare det lettere at ggre forretning
efterfglgende”. Dette forhindrer dog ikke den enkelte kundeansvarlige i, at tale
forretning undervejs, men det er kun hvis kunden insisterer. Inden arrangementet
skal den enkelte CSC veert ggre rede for formalet med, at invitere kunde x, y, z med
og efterfalgende falger vi op pa, om disse mal er noget. Vi sparger ikke kunderne
direkte kunderne til deres oplevelse, det synes jeg ville virke forkert.

Hvordan veaegter i det faglige kontra det sociale ?

| andre brancher bruges hospitality muligvis stadig som ren ”incentive”, hvor man via
salgsmal el. lign har "vundet” billetten og derfor er af sted pa rent social basis.

Vi har altid et fagligt arrangement i Paris. Dels fordi vi oplever, at flere og flere
kunder, (eller deres bagland) stiller dette som krav til deltagelse, men endnu
vigtigere fordi, vores faglige budskaber nar dybere under disse omstaendigheder.
Kundens opmaerksomhed er tydeligt skeerpet, nar man tager dem ud af den travle
hverdag, og tingene kan efterfglgende “fordgjes” over en god middag, nar man ikke
skal skynde sig hjem. P4 den made kan man sige, at det faglige og sociale
overlapper, og det tror jeg er det optimale.

Hvordan tilgodeser | kundernes familier ?
I erkendelse af, at den moderne familie har
meget travlt pa alle fronter, og helst bruger
weekenden sammen, inviterer vi altid kun-
dens eegtefeelle med. Tour de France’s belig-
genhed midt i sommerferieperioden, ger

dette yderligere vigtigt. Det er simpelthen
umuligt, at treekke folk forretningsrejse

midt i juli.

Kunne jeres Tour de France hospitality blive endnu bedre ?

Jeevnfgr ovenstdende, ville en flytning af Tour de France til sensommeren og
allerhelst til september vaere super, men jeg er nu realistisk nok til at vide, at den far
jeg sveert ved, at overbevise alverdens cykelentusiaster om. Nar det sa er sagt, er vi
meget opmaerksomme pa, at arrangementet skal udvikles fra ar til ar sa det forbliver
unikt. Vi skal hele tiden forny os, ellers bliver selv Paris for triviel at besgge i
leengden. Slutter Ole Egeblad med et smil.

Interviewet af:

2
[

il 3
Jeppe Lauritzen
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SPONSORPORTRAT P

Promovator seetter fokus p& branchens
aktarer.

ANMELDELSE

Promovator anmelder sponsorater og
properties, gode, darlige, oversete,

billige, dyre, etc. '

Indledning: PARKEN var de forste pa banen i
Danmark til at tilbyde loger til sine sponsorer.
Sponsorlogerne er en god og anderledes made
at pleje sine kunder og medarbejdere pa. De
tilbyder en mere intim atmosfeere samt
muligheden for at dele store sports- og
kulturoplevelser. Logerne varierer i stgrrelse
og placering, og derudover har sponsorerne
selv indflydelse p& indretningen samt
servering.

Sponsorloger udggr et voksende marked bade
herhjemme s&vel som i udlandet. | udlandet
bliver der selv pa nye stadioner bygget flere
sponsorloger til, hvilket er et udtryk for den
stigende trend.

Slutteligt er det heller ikke nogen
hemmelighed, at sponsorlogerne udger en god
indtjening for klubberne.

Udbyder: PARKEN Entertainment og Sport
Property: Loge i PAREN

Pris: Mellem kr. 45.000 og kr. 55.000 om aret
per saede afhaengig af placering.

%’ Excellent kundepleje.
é’Mulighed for individuelt praeg i logen.

%’Mulighed for afholdelse af mader aret
rundt.

%Billet garanti for tilkeb af ekstra
billetter ved udsolgte koncerter/kampe i
PARKEN.

%Bredt program betyder, at alle
kundegrupper kan nas.

%Eneste stadion i Hovedstaden hvor
sponsorerne har separate loger.

%Over 40 arrangementer i PARKEN om
aret.

¥ For gjeblikket er virksomhederne pa
venteliste til logerne.

% Sportslig succes, A-landskampe
tilstedeveerelse samt et kultur program
af hgj kvalitet er en forudseetning for at
det er attraktivt som sponsor.

Kontakt: Dan Terkelsen, Salgschef,
TIf. 35278494, dt@parken.dk
Anmeldt af:

&\

Simon Bastiansen

Sponsorportraet

Navn: Chris Jensen
Stilling Direktgr i Handshake

(erhvervsdrivende fond under Muskelsvindfonden
der varetager alle de kommercielle interesser)

Hvilke sponsorater arbejder du selv med?

Jeg arbejder med sponsorer pa alle niveauer. Fra BtC og BtB til BtE. Fra
hovedsponsorer p& Ah Abe og Grgn Koncert, og til premium- og eventsponsorer pa
de selv- samme arrangementer.

Hvad er styrken ved sponsorering?

Styrken ved sponsorering ligger i en potentiel synligggrelse og aktivering af det pa-
geeldende brand/produkt. Med et aktivt sponsorat far sponsor mulighed for at
kommunikere sine veerdier overfor en relevant malgruppe, og afledt heraf skabe en
preeference for produktet. Et godt sponsorat er, nar malgruppen gar fra en
begivenhed, med en fglelse af, at den pagaeldende sponsor har bidraget positivt til
begivenhedens samlede oplevelse. | en verden hvor konkurrencen er meget hard,
og mange produkter for en forbruger er identiske, kan sponsoratet medvirke til at
skabe praeference for netop dit produkt.

Hvad er svagheden ved sponsorering?

Sponsorering taler sjeeldent at sta alene. Det skal veere en del af den samlede
kommunikation. Der findes andre medier, der umiddelbart er bedre til at gge
kendskabet til et givet produkt/brand. Ligeledes er manglende ressourcer til
aktiveringen af sponsoratet en dgdssynd. En tommelfingerregel siger, at selve
aktiveringen som minimum skal veere af samme gkonomiske kaliber som selve
tegningen af sponsoratet. Er man som sponsor ikke villig til dette, sa lad vaere med
at tegne sponsoratet!

Hvad er den vigtigste sponsortendens lige nu?

Jeg oplever den pa to niveauer. For det farste er der fra diverse sponsorer et gnske
om at skeere pa antallet af sponsorater, for i hgjere grad at kunne imgdega
problemstillingen ved den manglende aktivering. Man tager saledes et stgrre
ejerskab pa det enkelte sponsorat, og er bedre til at aktivere sponsoratet. Saledes
har man ogsa et gnske om at fa en malbar effekt af sit sponsorat. Dette stiller bl.a.
undertegnede overfor en af sponsoratets starste udfordringer i dag: Hvordan maler
vi dette? Her er det meget vigtigt, at sponsors forventninger og mal med sponso-
ratet beskrives fra dag 1, saledes at vi som sponsormodtagere kan imgdekomme
disse gnsker om muligt — og hvis ikke, melde pas overfor sponsor. En anden
tendens, jeg oplever i disse tider er en stagrre aktivering af BtE sponsorater. Det ser
ud til, at mange virksomheder efterhanden er ved at indse, at der rent faktisk er
noget om det, at "medarbejderen er virksomhedens steerkeste ressource”.

Hvad er din stgrste sponsorsucces?

Den 5-arige aftale med Carlsberg/Tuborg vedrarende Grgn Koncert. Den er med
mine briller et skoleeksempel pa en win/win aftale, som giver Grgn Koncert de
bedste betingelser for at fastholde sin position som DK’s steerkeste kulturelle brand,
men (naesten) lige s& vigtig, giver Tuborg mulighed for at vise, at de "ger noget ved
musikken”.

Hvad er din stagrste sponsorbrgler?

For nogle ar siden havde vi en tgjsponsor med pa Grgn Koncert. De betalte kassen
for deres deltagelse, men brandets veerdier stemte ikke overens med Grgn Koncerts
malgruppe. Aktiveringen var lig nul og effekten var selvsagt den samme. Det jeg
tog med fra den case var, at win/win tankegangen ikke bare er en floskel. Det giver
dig mulighed for at teenke langsigtet, og i meget hgjere grad skabe gode synergier
med arene.

Hvad er verdens bedste sponsorat?

Det er Muskelsvindfonden og Tuborgs
samarbejde i Grgn Koncert. Om 5 ar haber jeg
dog, at Tryg’s involvering i Ah Abe, er med til at
give "Grgn” kamp til stregen.

Jeppé Lauritzen
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ANALYSE Outstanding

Nye analyseresultater hver maned,

e kundepleje er vigtigt

KALENDER

At give sine kunder og samarbejdspartnere

Maj
mere end de forventede giver bonus.
1-15. Udstilling, Arets pressefoto pa . P 2 . P . .
Fotografisk Center \_/| har tldllggre her pa analysesiden talt om hospitality. For god ordens skyld viser vi
lige grafen igen, der illustrere hvordan sponsorerne fordeler og bruger deres
7-29. Cykling, Giro D’ltalia aktiveringsbudgetter. 77 % af alle adspurgte sponsorvirksomheder svarede, at de
(5 Fodbold, UEFA Cup finale p4 bruger pengene pa hosplta!lty: Som der ogsa omtalgs i lederen, sa er det vigtigt at
Tesa Alvelkee i Lissalben der ggres noget ud af hospitality, og kende sine inviterede gaester godt.
Mange gange er det de samme personer der bliver inviteret til de laekre
21. (F:Odg_cl’;dyv\'/fnlge's" FA Cupfinale arrangementer, og fgrend de far en oplevelse der seetter sig pa nethinden, skal der
ardiff, Wales. o . s o, L.
efterhanden mere og mere til, og 'sma’ basis ting som at komme foran kgen,
22. Copenhagen Marathon, afhentning i lufthavnen, ordnede hotelforhold SKAL veere pa plads.
Kgbenhavn
Figur 1: Hvordan aktiveres sponsoratet ?
22. Sidste runde i SAS Ligaen
04/05.
25. UEFA Champions League Intern kommunikation 76%
Finale i Istanbul, Tyrkiet. »
Traditionel reklame
26. Fodbold, Royal League finale PR
Genering af trafik pa
internettet
Special
Juni tilbud/varepraver
Direct Marketing
2. Landskamp Finland-Danmark,
Helsinki Finland B2B
8. Landskamp Danmark- On-site sampling 37%

Albanien, PARKEN

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

10. Koncert med Thomas Helmig, Kilde: IEGs SR, Sponsorship Decisionmakers Survey 2004
Fredagsrock i Tivoli

At tilknytte veertinder til hospitalityomradet, eller til hele grupper af besggende, er

- Al A8 LT OV eI en god ide. Gaesterne far en personlig kontakt, og kan sammen med hende

18. ZULU ROCKS 2005, PARKEN tilretteleegge preecist det program som de gnsker, i det tidsrum som er afsat til ‘pa
egen hand’.

22. Bruce Springsteen koncert,

Forum Kgbenhavn ° . . o . . .
Nar vi er ude til de store events, sa vrimler det med hospitalitybureauer, og

30-3. Roskilde Festival eftersom at de er lokale og nationale, ja sa har de tilmed ogsa ofte nogle
forbindelser som sponsorvirksomhedens HQ ikke har. Sommetider hgrer vi
spegrgsmalet om, hvorfor man outsourcer denne aktivitet, sponsorvirksomheden ma
da kende sine kunder bedst ? Ja det gar de ogsa, men de har ofte ikke ressourcer
og kapacitet til at udarbejde et succesfuldt hospitality program, der ogsa har

30-3. Golf, European Open, Dublin

Juli prikken over iét med.
9. Elton John koncert,
Atletion Stadion Arhus Neeste gang ser vi mere pa ROl af hospitality, men vil lige lgfte lidt af slgret nu.
Nedenstaende tal viser nogle af de store virksomheder og deres budgetter der
24. Gren Koncert i Valbyparken allokeres til hospitality, og hvad de far retur nar de —formentlig — har haft et
succesfuldt hospitality program. Ernst & Young der var sponsor for en Picasso
25 AGF-Barcelona, udstilling p& Tate Britain museum i England, investerede $4 mio. og fik $1,5 mil.

Atletion Stadion, Arhus retur, i form af nye kunder og starre arsaftaler.

29. Koncert med Nick og Jay, EXAMPLES OF CLIENT ENTERTAINMENT PAYOUTS
Fredagsrock i Tivoli Sponzor Property Estimated Rights Fee  Mew Business From Sponsorship  Ratio

SBC SBC Championship Champlons $3.5 million $20 million o $6-t0-51
31. Koncert U2 i PARKEN T —

et & Young Tate Britain Ficasso axhitid %4 millicn $1.5 billion @

The Brincipal Financial ot - ey $2.00-51
Museum tour

et The International prasented by Owest %4 million £28 million 37-i0-51

Kilde: IEGs SR, No. 22, 2004

Skrevet af:

No wonder, at der allokeres store summer af det samlede budget til
) hospitality, nar ens ROl er 375til 1 ©

Lise @rndrup
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AKTIVERING

Promovator kigger p& gode aktiverings
koncepter.

PROMOVATOR
PRODUKTER

Promovator tilbyder en reekke vidensbase-
rede produkter, der kan hjzaelpe dig i dit
daglige arbejde med sponsorering.

Sponsor FACTS® er en lgbende
opdateret rapport med nyeste viden om
sponsormarkedet nationalt og
internationalt.

For dig der vil veere pa forkant med
facts!

Pris: pr. ar (3 rapporter)
kr. 7.500,- ex. moms.

Sponsor

FACTS

Sponsor TRENDS® er Promovators
arlige analyse, der tegner billedet af
sponsormarkedet og dets aktarer.

Pris: kr. 8.500,- ex. moms.

-y

Sponsor FORUM® er en netveerks-
gruppe, hvor sponsorer udveksler
erfaringer og udvider deres horisont.

Ligeledes har medlemmerne adgang til
arrangementer, viden og ydelser pa
sponsoromradet.

Et &rs medlemskab af Sponsor FORUM®
er personligt, og kreever godkendelse
fra Promovator.

Pris: medlemskab 1 ar
kr. 15.750,- ex. moms.

Y . 2

Ty .o 2

‘

Neermere info

Vil du hgre neermere om,
eller kgbe et af ovenstaende
produkter?

Henvendelse:
Maria Bashir,
mb@promovator,
tif. 77 400 885

= Aktivering SAS Ligaen

Official SAS Supporter — Flyvende aktivering
efter “noget for noget princippet”.

The Official SAS Supporter, et koncept med fokus pa klubbernes netveerk

En vigtig del af SAS’s malsaetning om at f& commitment fra klubberne, er at
involvere dem gennem en individuel aftale med hver enkelt under konceptet "The
Official SAS Supporter”. Ved saesonstart indgik SAS saledes aftaler med i alt 11 ud
af de 12 SAS Liga klubber under feelles-temaet Vi elsker fyldte seeder”, fordi
klubberne gerne ville have flere tilskuere i deres stadionsaeder og ligesa SAS i
flyene. For SAS var aftalens primeaere formal at genere salg og hverve EuroBonus
medlemmer, gennem de ofte store netveerk klubberne har kontakt til, bade i form af
deres erhvervsklubber samt deres satellitklubber.

Klubberne blev motiveret gennem udsigten til kampsponsorat og Kick-Back
To ud af fem ben i The Official SAS Supporter konceptet er henholdsvis FanClass®
og EuroBonus. FanClass® handler om at seelge flyrejser til klubbernes udekampe,
savel indenrigs som udenrigs, mens EuroBonus medlemmer givetvis er mere loyale
forbrugere. | aftalerne blev der derfor opsat specifikke malseetninger for disse
parametre, som var afvejede efter klubbernes potentiale. EfterhAnden som saesonen
skred frem, blev der foretaget en evaluering sammen med klubberne og det viste
sig, at 8 ud af de 11 klubber havde naet de opstillede mal.
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Totalaktivering gennem kampsponsorater

SAS endte derfor med at kebe 8 kampsponsorater, som var en oplagt mulighed for
virkelig at aktivere SAS Ligaen overfor de lokale erhvervsfolk og fans.
Kampsponsoraterne var derfor todelte, hvor der dels var sampling og konkurrencer
for tilskuerne, men ogsa en speciel konkurrence i logerne. | logerne skulle der
geettes pa kendskabsgraden til SAS Ligaen og efterfglgende blev der trukket 4
vindere ud, som i halvlegen kom ned til en lille golfkonkurrence pa banen. Golf er,
udover fodbold, den anden sportsgren i SAS’s sponsorstrategi og derfor var det
oplagt at bruge muligheden til at keede de to dele sammen. En vel informeret
speaker sgrgede for fuld opmarksomhed fra de mange tilskuere, mens den lille

Skrevet af: golfkonkurrence blev afviklet p& banen i halvlegen. De gvrige
8 logegeester skulle ogsa nyde godt af SAS tilstedevaerelse, og derfor
= serverede SAS’s Event Crew muffins til alle VIP gaesterne.

Christian Vollerslev
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