


54 Schackspelaren på Riksteatern i höst

Tid för avgång. Passagerarångaren ska
snart lämna New Yorks hamn. Ombord
finns bland andra schackmästaren Mirko
Czentovic. Hans rykte är knappast smick-
rande. Trots detta inviteras han under resan
till ett parti och accepterar motvilligt
utmaningen. Många åskådare bevittnar
spelet. Inför ett kommande drag utbrister
en anonym beskådare: – Nej
för Guds skull, gör det inte! 

Vem är den oan senlige
mannen som så hastigt till-
talar schackmästarens mot-
spelare? Det är Doktor B.
Han tillfångatogs av Ges-
tapo och lämnades fullstän-
digt isolerad från omvärl-
den. Han överlevde genom
att tänka, leva och andas
schack. I det fria och i det
isolerade livet ställs svart
mot vitt, ont mot gott. Hur
blir hans fortsatta resa? Vad
blir hans nästa drag?

Johan Ulveson gör båda
rollerna i en föreställning
fylld av cliffhangers. Publi-
ken hålls på helspänn när
den dramatiska berättelsen
med små medel avslöjas bit
för bit och schackspelet blir
en symbol för helt andra
uppgörelser.

Regissören Thor Tulinius
(som även satte upp och
spelade Schackspelaren på
Island där den blev en

Schackspelaren
En man. En resa. Ett spel på liv och död.

publik- och kritikersuccé) beskriver pjäsen
som dramatisk, lättillgänglig, mänsklig,
vacker, riktigt rolig och otroligt spännande.

Schackspelaren bygger på novellen Män-
niskoschack av författaren Stefan Zweig
(1881-1942). Novellen har även inspirerat
till en kortfilm från Pixar 1997, Geri’s
Game.
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Schackspelaren – turnéplan     55
Foto: Mats Backer

TURNÉPLAN HÖSTEN 2009:
09-09-30 19:00 Kristianstad, Teatern 
09-10-01 19:00 Kristianstad, Teatern 
09-10-02 19:00 Karlshamn, Teatern 
09-10-04 19:00 Olofström, Folkets Hus 
09-10-05 19:00 Karlskrona, Konserthusteatern 
09-10-06 19:30 Lund, Lunds Stadsteater 
09-10-07 19:00 Varberg, Teatern 
09-10-09 19:00 Växjö, Växjö Teater 
09-10-11 19:00 Mönsterås, Parkskolan,

Aulan 
09-10-12 19:00 Västervik, Stadsteatern,

Bryggaren 
09-10-14 19:00 Ytterjärna, Kulturhuset
09-10-21 19:00 Halmstad, Halmstad Teater 
09-10-22 19:00 Jönköping, Jönköpings Teater 
09-10-23 19:00 Jönköping, Jönköpings Teater 
09-10-25 16:00 Stockholm, Vasateatern 
09-10-29 19:30 Stockholm, Vasateatern 
09-10-30 19:30 Stockholm, Vasateatern 
09-10-31 16:00 Stockholm, Vasateatern 
09-10-31 19:30 Stockholm, Vasateatern 
09-11-01 16:00 Stockholm, Vasateatern 
09-11-05 19:00 Haparanda, Folkets Hus 
09-11-07 18:00 Boden, Sagateatern 
09-11-09 19:00 Robertsfors, Centrumhuset 

(Fd Folkets hus) 
09-11-10 19:00 Umeå, Folkets Hus, Idun 
09-11-13 19:30 Stockholm, Vasateatern 
09-11-14 16:00 Stockholm, Vasateatern 
09-11-14 19:30 Stockholm, Vasateatern 
09-11-15 15:00 Stockholm, Vasateatern 
09-11-17 19:00 Östersund, Storsjöteatern 
09-11-18 19:30 Örnsköldsvik, Folkan Teater 
09-11-20 19:00 Gävle, Gävle Teater 
09-11-22 19:00 Avesta, Avesta teater 
09-11-23 19:00 Sandviken, Folkets Hus 
09-11-24 19:00 Borlänge, Maxim, Teatern 
09-11-25 19:00 Karlskoga, Stadsteatern 

Nya Folkets Hus 
09-11-26 19:00 Örebro, Hjalmar

Bergmanteatern 
09-12-02 19:00 Falköping, Stadsteatern 
09-12-03 19:00 Skövde, Stadsteatern 
09-12-04 19:00 Karlstad, Scalateatern 
09-12-06 19:00 Uddevalla, Östraboteatern

Schackspelaren turnérar
i Sverige med Riksteatern
under hösten 2009, biljetter
släpps under våren. Riks -
teatern gästspelar också med
pjäsen på Vasateatern i Stock-
holm i oktober och november.
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Schack och sponsring     57
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58 Schack och sponsring 

Genom sponsring finns det möjlighet att
få extern finansiering till sin verksamhet.
Det kan innebära pengar, men även produk-
ter och tjänster. I schacksammanhang kan
sponsring behövas till specifika projekt,
exempelvis turneringar, men även för klub-
bens löpande verksamhet. 

Sponsring handlar både om att ge och ta.
Den som blir sponsrad tar emot pengar att
disponera på sitt projekt, medan sponsorn
vill få något i utbyte, oftast möjligheten att
synas. Därför är det ofta enklare att få spons-
ring till större evenemang på offentliga plat-
ser med medial bevakning. 

En sponsring behöver inte alltid vara i
form av pengar. Många sponsorer
väljer att istället bidra med tjänster
eller produkter. Sådan sponsring kan
vara nyttig på många vis. Vid specifika
arrangemang, exempelvis  turne-
ringar, behövs kanske biltransporter,
cafeteria eller liknande.

Sponsorer ser gärna att deras
sponsring är avdragsgill. Därför är det
viktigt hur avtalet om sponsring utfor-
mas. Huvudregeln är att utforma mot-
prestationer som motsvarar värdet av
sponsringen för att denna inte skall
anses vara en gåva. Sådana är nämligen
inte avdragsgilla. Mer om detta finns att läsa
på Skatteverkets hemsida. 

Större företag och andra som ofta får för-
frågningar om sponsring, har ofta en lista
över motprestationer och riktlinjer för
sponsring på sina hemsidor. Ett bra tips är

att studera dessa innan man tar kontakt med
sponsorn. Det är viktigt att fundera igenom
om projektet passar att sponsra och om det
är i linje med företagets verksamhet.

Motprestationer
Precis som stora företag ofta har tydliga

riktlinjer för sin sponsring kan även schack-
klubben formulera sina motprestationer på
en tydligt och strukturerat sätt. Detta
underlättar för sponsorerna att välja ur sor-
timentet och klubbens styrelse får därige-
nom klart för sig vilka motprestationer som
kan bli aktuella. 

Motprestationerna bör som tidigare
nämnt vara av ett värde som kan sägas mot-
svara själva sponsringen. Det är är inte helt
lätt att bedöma värdet av en motprestation
eftersom olika sponsorer värderar olika
saker olika högt. Exempelvis är det svårt att

Schack och sponsring

Sponsring i form av lån av bilar från VOLVO
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Schack och sponsring      59

prissätta och bedöma hur mycket ett företag
värderar möjligheten att synas i olika
sammanhang. Detta får därför bli en unge-
färlig uppskattning. Man kan dock utgå ifrån
att alla företag värderar denna möjlighet
relativt högt. Ju större publik desto mer värd
blir exponeringen för sponsorn.

För att fastställa ett ungefärligt pris på
sin motprestation kan man kontrollera vad
denna skulle kosta om den skulle köpas från
annat håll, eller om klubben själv skulle sälja
den. Motprestationer kan erbjudas både
under turneringar och på övrig tid. Bero-
ende på turneringens omfattning bör det
avvägas vilka motprestationer som lämpar
sig. Under turneringar kan det exempelvis
erbjudas att: 

• Sponsorn får presentera sig vid några
tillfällen samt ställa ut sina produkter

• Sponsorn bjuds in till avslutnings-
middagen  

• En schackspelare representerar
sponsorn under turneringen 

Det finns andra motprestationer som
kan erbjudas vid sponsring och som även
kan erbjudas av de enskilda klubbarna. Mer
om de enskilda klubbarna kommer senare i
texten. 

Exempel:
• Företagets namn eller logga på bilar,

T-shirts, schackkläder under en viss 
tidsperiod, exempelvis under en viss
turnering eller under ett visst antal
månader eller år

• Arrangera schackturneringar på
företag med schackspel som gåva

• Ett heldagsarrangemang med besök
på schacklokalen, en enklare tävling,
museibesök samt annan lämplig
schackaktivitet

• Erbjuda föreläsningar med inslag av 
exempelvis schackhistoria, strategiskt
och analytiskt tänkande och

minnesgymnastik
• Den bäste spelaren i klubben gästar

och lär ut spelet till företaget,
alternativt till dess kunder

• Femkamp på ett nöjesfält eller
i egen regi

• Guidade turer med en viss inriktning

Motprestationerna kan självfallet även
kombineras med varandra. Som tidigare
nämnts är det viktigt för företaget synas. Det
kan innebära allt från banderoller till företa-
gets namn eller logotyp på klubbtröjor. Spe-
ciellt fördelaktigt är att kunna erbjuda
utrymme i en trycksak vid en turnering.
Ännu bättre är om trycksaken når en bre-
dare publik, exempelvis genom att den
delas ut i närområdet där arrangemanget
skall genomföras. En bieffekt är att man där-
igenom kanske lockar nya medlemmar till
klubben.

För att ge motprestationerna struktur,
kan de utformas som paket. Därigenom blir
det lättare för sponsorn att ta ställning.
Paketen kan finnas på klubbens hemsida och
i interna informationsblad. Förslagsvis kan
dessa paket vara graderade i nivåer med
olika summor. Innehållet i dessa paket fylls
på ju mer sponsorn väljer att bidra med.

Rysk dansgrupp som sponsrat en
turnering med sin underhållning
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60 Schack och sponsring

Nivåerna kan namnges beroende på vad de
kostar, exempelvis Brons för 5 000 kr, Silver
för 10 000 kr och Guld för 15 000 kr eller
”S”, ”M” eller ”L”.   

Förutom turneringar kan det finnas
andra viktiga ändamål som behöver finansi-
eras, exempelvis att utbilda tränare och
pedagoger. Då kan dessa ändamål ge namn
åt paketerbjudandet och på så sätt tydlig-
göra för sponsorn vad deras bidrag kommer
att användas till. Motprestationerna kan
således paketeras och formuleras på
ett sätt som utgör en valmöjlighet för
sponsorn. Det bör självfallet finnas
utrymme för ändringar och förslag
från båda parter. Det kan exempelvis
erbjudas ett paket kallat ”egendesig-
nat” där sponsorn själv kan välja mot-
prestationer. Detta förutsätter att
dessa finns tillgängliga och är tydliga.  

Sponsorer kan bidra med pengar,
produkter eller tjänster. Allt som kan
behövas till ett visst arrangemang
eller till klubben kan sponsras. Vid
turneringar kan sponsorn stå för pri-
serna, exempelvis i form av lånebil,
fria tåg-/båt-/flygbiljetter, eller pro-
dukter som företaget själva säljer eller
tillverkar.

Ett annat exempel är konstverk. Under
turneringar kan konstnärer erbjudas vernis-
sage och möjligheten att få dela ut priser i
form av sina egna konstverk. På liknande
sätt kan nyföretagare, entreprenörer och
andra företag stå för utdelningen av skänkta
priser.

Något som är mycket viktigt är att konti-
nuerligt hålla kontakten med sponsorn,
såväl under som efter sponsortiden. Spon-
sorn får inte ges känslan av att engage-
manget endast fanns initialt, just när det var
dags att få sponsringen. Förmågan att visa
sponsorn uppmärksamhet är oerhört viktig.

Exempel på hur kontakten med sponso-
rer kan underhållas är att anordna schack-
tävlingar sponsorer emellan, eller att spon-
tant erbjuda något oväntat, exempelvis en
simultan. Oavsett om sponsringen har inne-
burit en engångssumma, produktsponsring
eller ett längre sponsringsavtal, är det
mycket viktigt att på ett snyggt sätt tacka
sponsorn. Det är viktigt att tacksamheten
uttrycks tydligt och flerfaldigt, exempelvis i
form av brevutskick till enskilda sponsorer
efter turneringar eller efter avtalets slut. 

Sponsorerna bör även tackas i ett utskick
efter turneringen till alla inblandade spelare,
funktionärer och andra kontakter. Hellre för
mycket tack än för lite!

Genom att behandla sponsorerna med
stil och att tacka dem ordentligt, ökar chan-
sen att de fortsätter att sponsra och att de till
och med utökar sponsringen.

Sponsorn skall alltid känna sig nöjd med
sin sponsring, såväl i fråga om motprestatio-
nen som i fråga om bemötandet.

Sponsring i form av mat
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Genomförandet
av en turnering

När man har beslutat att anordna en tur-
nering, kan finansieringsfrågan delvis lösas
med hjälp av sponsring. Det första som
måste klargöras är vilken typ av turnering
som skall genomföras.

Det kan handla om 

• En turnering som skall ge arrangören
ett ekonomiskt överskott. 

• En turnering som kan ge 
deltagarna titlar. 

• Propagandatävlingar för 
en bred publik. 

• Storskaliga och internationella
tävlingar där internationella spon-
sorer kan tänkas vara inblandade. 

Beroende på vilken typ av turnering det
gäller, är det lämpligt att fundera kring vilka
företag som skulle vilja synas i dessa
sammanhang. Om det anordnas en turne-
ring för en specifik grupp kan just detta
faktum attrahera en viss typ av sponsorer
som vill nå just denna målgrupp.

Detta är handfasta säljargument för att
få företag att vilja sponsra för att nå en viss
publik. Genom att erbjuda exponerings-
möjligheter för en bredare publik är det,
som tidigare nämnts, enklare att få sponso-
rer intresserade.

När all planering för turneringen är
färdig, kan man krydda anrättningen med
kändisar för att ytterligare öka turneringens
status. För att locka en celebritet som kan
sprida glans åt evenemanget krävs ett
mycket välformulerat brev med informa-
tion om turneringen samt programmet för

just denna turnering. Om den potentielle
gästen saknar kunskap om schack kan det
till inbjudan fogas en enklare förklaring av
schackspelet och om de deltagande spe-
larna.

Om det förekommer spelare från utlan-
det kan det vara lämpligt att bjuda in ambas-
sadörerna från dessa länder. Celebriteter
ökar turneringens status och gör det oftast
mer attraktivt att sponsra. Åter är det såle-
des viktigt att fundera på vilka sponsorer
som vill synas i samband med turneringen
och dess gäster. 

Guidning, underhållning och upple-
velser är några områden inom vilket det
finns många företag. Sådana tjänster är
attraktiva för såväl svenska företag och pri-
vatpersoner som för internationella gäster.

Under en turnering är det ypperligt att
kunna erbjuda både sponsorer och de inter-
nationella spelarna denna typ av aktiviteter.
Det fyller schemat för turneringen och det
ger spelare minnesvärda upplevelser.  Under
en turnering krävs kloka, erfarna och effek-
tiva funktionärer. En eller flera personer
utgör sekretariat. De bjuder in spelarna, och
tänker i förväg ut varje steg som skall tas för

En tur i ett vikingaskepp som sponsring
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att turneringen skall fungera. De måste
alltid ligga flera steg före, ungefär som i ett
schackparti, där det gäller att bedöma ställ-
ningen och att planera på kort och på längre
sikt. Sekretariatet är en omfattande funk-
tion, och det kan vara lämpligt att avlöna en
person som ägnar mycket tid åt planering
och genomförande. En stark personlighet i
spetsen av en turnering kan personifiera
denna. Det finns exempel på ledare som
framgångsrikt genomfört turneringar under
många år.

Under turneringens gång behövs hjälp
med enklare sysslor, såsom servering av mat,
dukning av bord, rengöring av allmänna
utrymmen och guidning. Då finns det
anledning att anställa värdar och värdinnor
för detta ändamål. Om turneringen gästas
av internationella spelare behövs personer
med språkkunskaper. 

Oavsett vad man arrangerar – stort eller
smått – krävs det noggrann planering av
såväl struktur som av detaljer. Detta mot-
verkar stress och kaos. 

Exponeringen av sponsorers logotyper
eller deras företagsnamn bör stå i relation

till hur mycket
sponsorn
bidrar med.
Den mest
betydelsefulla
sponsringen
bör få den
mest synliga
och den mest
påtagliga pla-
ceringen. 

Om det nu
handlar om ett
spons ringspaket
bör det i paket-
lösningen preciseras vilken exponering det
innebär för sponsorn. Det bör alltså på för-
hand framgå hur logga och företagsnamn
kommer att exponeras. Detta kan även gälla
om sponsringen innefattar produkter som
skall exponeras.

Under en turnering finns det behov av
allt från mat och dryck till specifika aktivite-
ter, som ovan nämnt. 

Vid turneringar kan priserna bestå av
föremål. Dessa kan med fördel vara en del av
sponsringen. Genom att sponsra med sak-
priser kommer företagets produkter ut på
marknaden och blir således igenkända av
ytterligare en grupp konsumenter.

Inför en turnering är det lämpligt att
trycka en broschyr där turneringen och dess
bakgrund beskrivs. Beskriv syftet med att
anordna turneringen och vilka framtidsvi-
sioner som finns. Detta bidrar till att fram-
ställa turneringen som intressant och
meningsfull. I broschyren kan det finnas sta-
tistik över tidigare spelade turneringar på
samma nivå, bilder från dessa samt sponso-
rernas namn och logotyp för den aktuella
turneringen. Broschyren fungerar därige-
nom som en reklamplats för sponsorerna. 

Helicopterassistance sponsrade med transport
av stora schackspelare vid en turnering

Annonsering i tidningen då extra
personal behövs till turneringar
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Broschyren bör innehålla programmet
för den aktuella turneringen med tid, plats
och övrig information. Självklart finns ett
spelprogram och därtill beskrivning över
aktiviteter utöver själva spelet. Om turne-
ringen gästas av internationella spelare bör
broschyren även vara översatt
till engelska eller
annat lämpligt språk.
För att redan under
pågående turnering
fånga upp spelare till
nästkommande turne-
ringar kan det i bro-
schyren finnas en
anmälningsblankett.

Broschyren för tur-
neringen kan således
fyllas med information
till den enskilda spelaren,
men också med sådant
som marknadsför själva
turneringen och koncep-
tet i sig. Om broschyren
de las ut till andra än spe-
lare i turneringen är det
viktigt att den fungerar som en sorts reklam
för schacket. Observera att broschyren
måste författas på god och välformulerad
svenska. I annat fall kan den dra ett löjets
skimmer över evenemanget. Be någon god
skribent att granska dina texter!

Visitkort är ett annat medel att mark-
nadsföra turneringen. Genom att dela ut
visitkort med namn på ansvarig för turne-
ringen, kan man väcka intresse. Mottagaren
ges möjlighet att reflektera över huruvida
turneringen är ett intressant projekt att
sponsra. På så sätt kan intresserade sponso-
rer komma i kontakt med den ansvarige
även i ett senare stadium.

Den mediala kontakten inför en turne-
ring är av stor vikt. Det finns många sätt att

exponera turneringen och göra den känd via
media. Genom kontakt med tidningar, TV
och radio finns möjligheten att nå en bre-
dare publik och på så sätt öka intresset för
turneringen. Annonser i tidningar, exempel-
vis lokaltidningen kan vara ett steg i att göra

turneringen känd lokalt. Annonse-
ring i större skala som exempelvis
stortavlor är dyrt och bör noga
övervägas beroende på turnering-
ens omfattning. Affischering kan
göras på specifika tavlor i kom-
munen där detta tillåts. Det är
ett relativt billigt sätt att annon-
sera då endast tryckningen
kostar.

Det är alltid svårt att få
uppmärksamhet i TV. Ett
mycket kostsamt alternativ är
TV-reklam. Alternativet till
reklamtid är att få in ett
reportage i TV, radio eller tid-
ningar. Detta är en utmärkt
form av gratisreklam. Skriv
pressreleaser och ring redak-
tionerna för tidningar och

lokalradio. Det handlar om att vara aktiv! 

Vi har tidigare berört betydelsen av att
tacka sponsorerna. I slutskedet av turne-
ringen kan detta ske officiellt, exempelvis
på tavlor i turneringslokalen. Sponsorn kan
få diplom som vid en avslutningsmiddag
eller genom andra minnesvärda symboliska
handlingar.

Den person som anställts för att leda,
kontrollera och sköta turneringen skall
dokumentera allt som sker. Omedelbart
efter turneringen skall det ske en utvärde-
ring med tydligt protokoll om vad som fun-
gerat bra och vad som måste förbättras till
nästa turnering. Därigenom kan en åter-
kommande turnering förbättras steg för steg
och snart bli perfekt trimmad.

Broschyren till Ladies Open
i Täby 2008
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Under hela planeringstiden är det viktigt
att noga kontrollera kostnaderna. Ekonomi-
styrning är en viktig framgångsfaktor. Kost-
naderna bör i slutändan inte överstiga intäk-
terna för turneringen i dess helhet. Vissa
aktiviteter innebär kostnader utan intäkter,
men detta kan jämnas ut genom att det finns
intäkter från annat håll. Det är således det
slutliga resultatet som räknas. Därtill skall
turneringen vara en upplevelse för spelare,
åskådare, arrangörer och sponsorer.

Ekonomi för 
enskilda klubbar

Det är viktigt att betona att den enskilda
klubben måste ta sitt ansvar för sin ekonomi
och därmed för sin fortsatta existens. Detta
kräver ett driv från ledningen för att med-
lemmarna skall känna sig motiverade att
arbeta ideellt för klubben.

Det finns ett antal punkter som enskilda
klubbar skall beakta för att finansiera sin
verksamhet:

• Om inte kommunen håller med
lokaler, kan det sökas lokalbidrag
hos kommunen.

• För att få en sund ekonomi i klubbens
turneringar, bör summan av
startavgifterna överstiga de
totala priskostnaderna.

• Vid vissa arrangemang kan det hållas
vadhållning och låta åskådare och 
andra spelare satsa på vem som
skall vinna.

• En fond kan bildas med stipendium
till exempelvis den mest lovande
unga schackspelaren.

• Klubben kan anmälas till olika
sponsor-sajter; www.sponsorhuset.se
eller www.sponsor.se

För att skapa sammanhållning i en klubb
och för att alla skall sträva efter samma mål
är det viktigt att både motivera och aktivera
sina medlemmar. Om många av klubbarnas
medlemmar är relativt unga, kan föräldrars
arbetsplatser vara företag som kan tänkas
bidra till verksamheten. Genom föräldrar
finns en direkt möjlighet att upplysa företag

om verksamheten och på så vis närma sig
möjligheten till framtida finansiering. Ett
gott argument i sammanhanget är att enga-
gemanget leder till att schackklubben ges
möjlighet att ta hand om barn och ungdo-
mar på ett pedagogiskt och betryggande sätt
genom schackspelet. Schack är genusneu-
tralt (passar lika bra för flickor som för
pojkar), schack bygger broar mellan sociala
grupper, mellan invandrare och svenskar,
mellan handikappade och icke handikap-
pade.

Det finns många företag som erbjuder
idrottslag, föreningar och skolklasser möjlig-
heten att tjäna pengar genom att sälja deras
produkter. Detta kan vara intressant inför
exempelvis turneringar, eller andra aktivite-
ter som kostar pengar.

Värdinnor som arbetar vid turneringarna
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Andra möjligheter för klubben att tjäna
pengar är exempelvis:

• Anordna ett gala-event som en
välgörenhet och samla allt överskott
till schacket. Detta kan göras såväl på 
klubbnivå som i större skala.

• Starta en studiecirkel i schack,
schackhistoria eller annat
intressant ämne.

• Anordna lotterier och lyckohjul.
• Driva en cafeteria och låta medlem-

marna turas om att ta ansvaret.
• Erbjuda att anordna kickoff till företag

mot betalning. (Detta kräver dock ett
säkert koncept och mycket överty-
gande genomförande då denna
aktivitet är viktig för företag).

• Trycka kalendrar och vykort och
sedan sälja dem.

• Arbeta som parkeringsvakter.
• Dela ut reklam.
• Erbjuda kommunen städdagar.
• Arbeta extra vid speciella helgdagar, 

t.ex. med paketinslagning vid jul.
• Hjälpa till med trädgårdsarbete.

Anordnandet av olika aktiviteter kan ske
på olika nivåer och med olika tidskrävande
medel. 

Att anordna en veteranturnering kan ses
som en grundnivå där startavgifterna oav-
kortat går till den enskilda klubben.  Att
anordna ett återkommande evenemang för
ett större område kräver mer tid och enga-
gemang. Det innebär dock en möjlighet att
tjäna en större summa åt klubben. Hässelby
schackklubb anordnar sedan 30 år tillbaka
en midsommarfest vid Mälaren, Riddersvik.
Lennart Eriksson, Hässelby schackklubb,
står i spetsen. Förberedelserna startar unge-
fär två månader i förväg. Det är spelarna
själva som arbetar under midsommarfesten.
Klubben engagerar varje år en spelmans-
grupp som sköter underhållningen i form av

dans och musik. Ett lotteristånd hyrs årli-
gen, där 30% av intäkterna går till klubben.
Ett chokladhjul som tillverkats av schack-
spelarna själva och ett polkagrisspel är några
av de aktiviteter där intäkterna går direkt till
klubben. Inför denna dag köps det in glass,
korv och bröd, diverse bakverk samt drycker
som säljs under dagen.

Enligt Lennart Eriksson är det viktigt att
föra noggranna anteckningar över vad som
köps in och vad som förbrukas vid arrange-
manget. Därigenom kan inköpen inför nästa
år göras mer precisa, så att så mycket som
möjligt kommer till användning. På samma
sätt bör det enligt Eriksson föras anteck-
ningar över allt annat som sker under dagen
för att till nästa år kunna förbättra arrange-
manget och för att smidigt och exakt kunna
kontrollera intäkter och utgifter.

En tredje nivå, som kräver ett betydligt
större engagemang - och framför allt tid - är
att starta en verksamhet som verkar för att
främja schacket och dess ekonomi. En sådan
verksamhet är Scandinavian Chess. 

Lennart Eriksson, anordnare  av midsommar-
festen i Hässelby,  Hässelby schackklubb
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Sponsorer
till schacket

– en intervju med Per Åkerman

Under en framtidskonferens för några år
sedan ondgjorde sig alla deltagarna över hur
svårt det var att få sponsorer till schack. Alla
utom en. Per Åkerman från Sandvikens
Schackklubb avrundade mötet med ett
uttalande som konferensen egentligen
borde ha haft som utgångspunkt:

”Jag tycker inte det är svårt att få sponso-
rer till klubben. Det gäller bara att vara väl
förberedd, våga ringa företag och åka ut och
träffa dem.”

Tyvärr fick de andra mötesdeltagarna
bara detta citat med sig hem och ingen för-
klaring till vad Åkerman egentligen menade.
Istället kommer den nu. 

Per Åkerman är fyrtiofem år gammal och
anställd med hjälp av lönebidrag av Sandvi-
kens Schackklubb sedan 1990. Han är klub-
bens alltiallo och arbetar med allt från skol-
verksamhet till att arrangera turneringar och
resor. Precis som de flesta av Schacksveriges
eldsjälar talar han snabbt och entusiastiskt
när han berättar om klubben och hur de
arbetar. 

”Sandvikens Schackklubb är en bredd-
klubb med 30 seniorer och 170 juniorer där
alla är lika välkomna. Likaprincipen är vår
värdegrund som löper som en röd tråd
genom vår verksamhet. Vi satsar mycket på
att skapa en god social miljö genom att till
exempel arrangera resor till tävlingar i Sve-
rige och Europa för våra medlemmar och
genom att premiera våra ledare och funktio-
närer med en gratis kick-off-resa till Åland
varje år. 

”För att kunna få sponsring är denna vär-
degrund viktig. Vår schackklubb ska i alla
lägen förknippas med något bra.”

Diskussionerna om att söka sponsring
började 1998 i samband med att klubben
skulle anordna den första årgången av turne-
ringen Gästrikland Open. Som tur var hade
klubben då ytterligare två personer anställ -
da under ett halvår och de kunde därmed
systematiskt arbeta gentemot tilltänkta
sponsorer. 

Det första Åkerman gjorde var att
knacka på hos fotbollsföreningen som var
granne med schackklubben. De var gene-
rösa nog att visa hur de arbetade mot pre-
sumtiva sponsorer. Med fotbollsföreningens
erfarenheter som bas byggde Åkerman först
upp ett adressregister över företag i regio-
nen. 

Han skrev därefter brev till dem där han
presenterade klubbens verksamhet och sitt
ärende. I nästa steg ringde han upp. Alla som
var det minsta intresserade åkte han ut till
för att träffa öga mot öga.

Sponsring i form av sakpriser
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”Det är först när det blir ett personligt
möte som det finns förutsättningar för att få
sponsring. I början när jag träffade företag
hade jag förberett olika sponsorpaket, men
jag insåg snabbt att det gällde att också vara
lyhörd och flexibel inför de förslag företa-
gen hade och vad de var beredd att sponsra
med. Första året fick vi till exempel bara in
10.000 kr i rena pengar, men å andra sidan
fick vi varor för motsvarande 50.000 kr.
Varorna använde vi som priser i turneringen
vilket gjorde att alla deltagare fick pris. Det

var mycket uppskattat. Jag minns till exem-
pel hur Svetlana Agrest valde ett badrums-
skåp från prisbordet.”

”Ett badrumsskåp?”

”Javisst. För företag är det mycket enkla -
re att sponsra med saker än pengar. Då gäller
det att vara öppen för allt. Därefter har vi
successivt fått våra sponsorer att ge oss
pengar. Idag har vi in ungefär 120.000 kr i
pengar och ungefär 50.000 kr i varor varje
år.”

”Hur gör du för att få till det personliga
mötet?”

”För det första försöker jag visa att jag är

en bra person som representerar en seriös
förening. Jag har därför med mig en presen-
tation av klubben med all fakta tillgängli-
goch även verksamhetsberättelsen från förra
året. Båda dessa är snyggt layoutade för att
ge ett gott intryck. Det verkliga tricket är
dock att jag alltid har med mig en pärm med
bilder på schack i olika sammanhang. Orsa-
ken är att människor oftast inte vet hur
schack utövas på klubbnivå. Genom min
fotopärm kan jag visa den bredd schacket
har och hur många som faktiskt utövar det.”

”Vad kan du erbjuda dina sponsorer?”  

”Det är egentligen fem olika expone-
ringsmöjligheter av företagets logga. För det
första trycker vi upp egna schackprotokoll
där loggor finns med. Dessa protokoll
används i alla sammanhang. Sedan har vi
klisterlappar på schackklockorna, vi har
företagsskyltar på alla tävlingar, vi har en
sponsortavla på klubben och så kan vi
erbjuda en banner och en länk på vår hem-
sida. Därutöver är vi öppna för de önskemål
sponsorerna har. Till exempel ställer vi alltid
fram standar med Sandvikens logga på topp-
borden under Gästriklands Open.”

”Hur ser din kontakt ut med sponso-
rerna idag?”

”Gör man ett gediget jobb första gången
underlättar det enormt. När väl förtroendet
finns där ökar anslagen och det räcker ofta
med ett telefonsamtal för att företaget ska
förnya sponsorkontraktet. Jag tar dock
aldrig något för givet. Till exempel anteck-
nar jag efter varje samtal med ett företag vad
som var utmärkande för det och för perso-
nen i fråga som jag talade med så att jag ska
komma ihåg vad jag ska säga och hur jag ska
säga det nästa gång jag ringer.” 

”Är det lättare att få sponsring i en
mindre kommun?”

Sponsring i form av sakpriser
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”Det kan nog vara så. Återigen handlar
det om den personliga kontakten och förtro-
endet. På en mindre ort känner alla varandra
på något sätt. Om inte annat händer det ofta
att en av cheferna på företaget jag besöker
berättar att han eller hon har ett barnbarn
eller liknande som har spelat i vår klubb. Jag
tror också att många företag känner för
hemorten och tycker det vi gör är något väl-
digt bra för den. I en stor stad är det lätt att
man försvinner i mängden. Inte minst det
faktum att vi har så många lokala småspon-
sorer talar för att det är så.”

”Har ni ambitionen att öka sponsor -
intäkterna i framtiden?”

”Klubben står egentligen inför ett väg-
skäl. Vi har under de senaste tio åren skapat
en klubb med bra verksamhet och goda
sponsorintäkter. Men glädjande nog börjar
juniorerna vi tränat bli bättre och bättre,
och ska vi kunna matcha deras behov
behöver vi egentligen höja ribban ytterligare
ett par snäpp. En sådan satsning är kopplad
till att få mer sponsorintäkter. Men då måste
också verksamheten expandera, och frågan
är om vi mäktar med det.”

Åkermans sex bästa knep
för att få sponsorer:

• Ta ett helhetsgrepp. Ska klubben
framstå som seriös och attraktiv för
en sponsor måste hela verksamheten
genomsyras av en hög ambition.

• Satsa på en snygg layoutad presen-
tation av klubben, er verksamhets-
berättelse och hemsida.

• Ta med en pärm med bilder från den
schackverksamhet ni bedriver och 
schacket i stort till mötet med en
presumtiv sponsor.

• Tala med lärda på lärdas vis,
och bönder på bönders vis! Målet är
att få en personlig kontakt.

• Ha föreberett olika sponsorpaket och
vad de ska kosta inför ett företagsmöte.
Men var samtidigt flexibel inför
företagets önskemål.

• I själva mötet med företaget måste
klubben representeras av en person
med social kompetens. Eller ännu
hellre av två personer.

Schackets status
Internationellt har schacket en betydligt

högre status än i Sverige. För att schacket
skall anses vara en aktivitet med status
måste alla aktiva schackspelare tro på spelet
och på dess framtid. 

Genom att strukturera klubbarnas akti-
viteter och öka spelares motivation kan
detta uppnås. Utbildningen av schackträ-
nare och schackpedagoger bör kraftigt ökas.
Bristen på dessa gör att en stor grupp spe-
lare, framför allt den yngre generationen går
förlorade, eller tappar intresset. Satsningen
Schack4an ger de yngre spelarna en fin möj-
lighet till organiserat schackspel, men utan
tränare kommer barnen att sluta, om ingen
organiserad verksamhet infinner sig och
fångar upp dem!

Placering av sponsorers namn/logga på
husfasaden där turneringen anordnas.
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En viktig faktor för hur schacket uppfat-
tas är hur media framställer spelet. Schacket
behöver uppmärksamheten i media för att
sponsorer skall betrakta schack som en
möjlig kanal för att nå sin målgrupp. För att
schacket skall få en högre status och nå en
nivå där media vill uppmärksamma det,
krävs ansträngningar från såväl enskilda spe-
lare som från schackförbunden.

Genom att höja stormästarnas status
höjs även schackets status. Genom att se
upp till stormästare, likt fotbollsentusiaster
ser upp till fotbollsproffsen, skapas en form
av idolskap och något att sträva efter. Där-
igenom uppfattas det som ett privilegium
att vara stormästare. Detta leder i sin tur till
att fler blir motiverade att nå något stort,
nämligen denna förnämliga titel.

Det är svårt att motivera sponsring av
enskilda schackspelare om inte schacket har
en betydande roll i samhället eller bevakas
av media i likhet med andra idrotter. Det är
mer vanligt inom övriga sporter att enskilda
idrottare sponsras av företag och av olika
varumärken. Om stormästare skulle få
samma status som övriga elitidrottare kan i
framtiden denna typ av sponsring vara
möjlig.

Ett första steg för att uppnå högre status
kan vara ett propert yttre. Klädseln är en
viktig del i det intryck man ger och de signa-
ler man sänder. En välvårdad klädsel signale-
rar seriositet. Även klubblokalens utseende
och fräschör signalerar hur schacket skall
uppfattas; en ren och välskött lokal signale-
rar på samma sätt seriositet och värdighet.
En tydlig stolthet för schacket bör direkt
infinna sig då spelet skall introduceras till
nya spelare. För att övriga skall anse att
schack är ett gediget spel med pondus måste
spelarna själva anse detta, annars finns det
ingen möjlighet att övertyga någon annan.

Till detta hör att en seriositet i det yttre,
i form av klädedräkt och lokaler, även bör
finnas i spelarnas och organisatörernas upp-
trädande. Exempelvis bör alkohol inte före-
komma under turneringar och matcher, då
det är extra viktigt att profilera spelet. Inte i
någon annan idrott tillåts alkohol under täv-
lingar och detta bör även gälla under
schack turneringar.

• Några andra punkter som i detta
sammanhang bör beaktas är:

• En permanent PR-funktion med
tillgång till kvalitetsmaterial.

• Hålla en hög kvalitet på turne-
ringarnas organisation.

• Välja sponsorer av klass.
• Välja beskyddare av olika turneringar.

Ytterligare ett steg för att skapa en upp-
märksamhet för schacket är att visa att vi
finns. Schackdagen är ett ypperligt tillfälle
till detta, och den bör aktiveras. Under
denna dag kan det anordnas marknader,
loppis, bokauktioner och övriga hederliga
klubbaktiviteter, såsom bakning, för att
samla in pengar till klubbarna. Detta kan
göras på alla orter och av alla klubbar under
en och samma dag och bli till en större hän-
delse på stan. Även gala-events kan anord-
nas på denna dag för att ge Schackdagen en
mer storslagen inramning.

Om schackspelare och klubbar tar till sig
dessa funderingar, kan det leda till att all-
mänhet och media inser att schacket är ett
sofistikerat, intelligent, spännande och
roligt spel. Detta kommer i sin tur att leda
till att fler villiga finansiärer infinner sig.
Därigenom blir arbetet lättare kring finansi-
eringen. 

Vårt mål är att schackspelet skall få en
naturlig plats bland övrig sport i Sverige. 
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CHESS HYMN

Chess and Harmony

Throughout the world
and nations
we´re united today,
peacefull communication
together we all will stay.
Sense all the joy
and tenderness,
feel your hearts open minds
peacefull imaginations
my soul, I must confess
is filled with love and chess!

Lift up your heads
together
stand right up,
straight and tall.
We will go on forever,
no one´s too big or small.
Sense all the joy
and tenderness,
feel your hearts open minds.
Peacefull imaginations,
my soul, I must confess
is filled with love and chess!

Lyrics and music by Rune Sundby
Publisher Sweden Music, Stockholm
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SELL OR BUY YOUR FIRM
AT THE BROKER WITH THE 
FIRMEST OF HANDSHAKE

Viking, Hlawatsch & Co has a large contact network that gives an unique 
possibility of finding the right seller or buyer of Your company or commercial
estate. We also have great competence in legal and economic matters.

Viking, Hlawatsch & Co mediates complete sales commisions and also 
offer special analyses of companies. We handle everything correct and with 
guaranteed professionality. The firm handshake comes extra.
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Tel. +46(0)8 768 00 28  •  Fax +46(0)8 768 40 28
www.viking-maklare.nu
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