Mar az 6korban

Gyakran mondjuk, ,kellene egy jé szponzor” Aztin
nagyon hamar rd kell jonniink, ez nem is olyan egysze-
ri dolog. Kihez forduljunk, kit keressitnk meg, hogyan
teremtsiink vele kapcsolatot. Ebben segitett az a nem-
zetkdzi marketing és szponzoralisi tanfolyam, amelyet
a brit korminy Know How Fundjinak timogatdsdval
szeptemberben tartottak a Mav Szimfonikusok székhi-
ziban.

A kurzus eldaddi azokkal a tapasztalatokkal és gya-
korlattal ismertették meg a résztveviket, amelycket a
sajit orszdgukban sikeresen alkalmaznak. Jane Ainger a
Londoni Szimfonikus zenekar volt fejlesztési igazgato-
ja, Tim Stoclil a Brit M{vészetszponzorilasi Szovelség
elndke, Tim Baker a Skét Kamarazenekar marketing
igazgatdja, és Maddy Morton az Angol Nemzeti Opera
marketing igazgatdja tartottak eldadist, workshopot a
két nap alatt.

A szponzorildst mdr az lkorban is ismerték, mir ak-
kor is szponzordltak. A gazdag rémai polgarok elsdsor-
ban a sportokat timogattik, de nem &nzetlen(l, hanem
népszer(ségiik, politikai befolyisuk nivelése céljabal.
Amerikit sem fedezte volna fel Kolombusz Kristdi, ha
Izabella kirilynd nem ad a rendelkezésére hajéflotuit.

A zeneirodalomban is a gazdag pdrtfogdlinak ko-
szinhelGen szillettek meg miivek, emlithetnénk olyan
neveket mint Bach, Mozart, Beethoven. Itt azonban kii-
lanbséget kell tennink két fogalom kbzodtt. A mecenati-
ra az egyik és a szponzordlds a masil. Gyakran tGsszele-
verik, és nem megfelelden haszniljik dket.

A ,mecenatdra” ellenszolgaltatas nélkiili taimogatds.
Esterhizy Miklos hercegrol elmondhatjuk, hogy a zene
pértfogdja, mecénisavolt. A mecénisok a sajat pénzilk-
bé! adakoznak dltaldban egy nemes cél irinti elhivatott-
saghdal.

A szponzordlds” ettdl eltérd fogalom. Lényeges je-
gye a kétoldalu tizleti kapcsolat, kél egyenrangd part-
ner egylittmiikodése. Fontos a kolesonos elonyodl felis-
merése,

Most joggal felvetddik az a kérdés, hogyan szerez-
ziink szponzorekat, hogyan tudunk pénzt szerezni egy
zenekar miikodéséhez. A nyugati zenckarok mellett
dgynevezett szponzor menedzserck, mis néven fej-
lesztési menedzserek dolgoznak, akiknek a feladata
kapcsolatok teremtése, az tzletemberek meggyézése,
hogy érdemes befektetniiik, s 5k azok akilk megszerzik
a pénzt a zenekar szamdra. Példiul a New Yorki és Lon-
doni Filharmonikusok egész évi kaltségvetésitket nem
kapjak meg az dllamtd], csak egy részét, a hidnyzo osz-
szeget sajit erébol kell eldteremtenitlk, példiul szpon-
ZOroktol,

A szponzorszerzésre receptet nem tudunk adni, de
van néhiny olyan médszer, ami segithet benniinket ko-
zelebb keriilni a szponzorhoz. Sok apré lényeges do-
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is szponzoraltak!

log, amire érdemes odafigyelni. Mivel a kiilsé korilmeé-
nyeink nagymértékben valtoztak, nekink is mashogy
kell megkdzelitentink a kérdést. At kell gondolni, hol
tart a zenekar, milyen helyet foglat el a piacon. Mamdr a
kultdrdt is mind inkdbb drunak tekintik, amit el kell ad-
ni. Ehhez azonban ki kell dolgozni a stratégiakat. Ki kel
alakitania zenekar ,image”-it. Igen lényeges elem a ko-
zonséggel vald kapesolat. Meg kell tudnunk, miért is jon
a kozdnség valdjiban a koncertjeinkre. Van aki azért
jon mert kikapcsolddni szeretne, van aki az elSaddért,
misok a zeneszerzd mialt. Szervezniink is kell a kézon-
séget, tudatosan figyelembe venni mi a fontos a kdzon-
ség szempontjabol. A meglévs kozonségel pedig arra
dsztdonozni, hogy gyakrabban jojjenek el a koncertekre.
Nem elég azt hinni ismerjuk az emberelet, igényeiket,

meg is kell kérdezniink Gket. Azokat is meg kell prébdl-
nunk becsalogatnia koncertre, akik eddig még nem jér-
tak.

Fontos az draink alakitisa is. Hanyféle drkategdriaval
dolgozonk, mekkora a kiildnbség az egyes drak kozott,
melyik drhoz hiny lés tartozik? A szponzorok a sike-
res miilcddést szeretik, mert ezdltal Ok is nagyobb siker-
hez jutnalk.

A potenciilis szponzorokat nap mint nap ostromol-
jik ajinlatokkal. A verseny oOridsi. LegelGszor célszeri
egy szponzorlistat gsszedllitanunk, ehhez alapos piac-
kutatdsra, elokészitd munkdra van szakség, hogy kiket
irjunk fel a listira. zutdn el kell késziteniink aszponzo-
ri ajanlatunkat. Térekedjiink arra, hogy ne tomeglevelet
irjunk, hanem személyre sz6l6 legyen ajanlatunk pon-
tos névvel, ranggal. Mivel sok ilyen levelet kapnak a
szponzorok, célszer(i ha levellnk rovid és tOmor egy,
max. masfél oldal, és nem kell mindent azonnatl elkilde-
ni. De még célszer(ibb talilkozot kérni, idGpontot meg-
beszélni, és személyesen eldadni ajanlatunkat. Néhdny
igen jo okol kell kitaldlni, hogy miért érdemes timogat-
ni benniinket. Ha rid tudunk mutatni a sikerre, timogat-
ni fognak. Ehhez azonban elényos, ha a targyaldsi tech-
nikdkat is ismerjiik

llyen, és ehhez hasonld kérdéselk boncolgatisa tor-
tént meg ezen a lanfolyamon. A kulttira egyre tobb
pénzbe keriil, az dllam viszont egyre inkibb kivonul a
kultiraba!l Ebben a helyzetben nekiink kell megtaldlni
azokat a lehetséges modekat, modszereket, olyan
(jabb forrasokat, amelyek a kultdra makodését lehetd-
vé teszik, elsegitik. A szponzorilisban, marketingben
1ejlé lehetéségeket fel kell ismerni, és alkalmazni kell a
kulttirateriiletén is, ahogy azt régebben is tették. Tamo-
gatisok nélkiil nem jottek volna létre azok a csoddlatos
alkotdsok a tudomanyok, mivészetek, irodalom teriile-
tén, és sok remekm{ a zenében, amelyek napjainkig
fennmaradtak.
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