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De neste 45 minuttene

1. Det tradisjonelle sponsormarkedet er i endring

2. Hva koster en samarbeidsavtale?

3. Hvor skal vi hente inntektene fra?

4. Diskusjon





Sponsormarkedet i endring

• Større krav til dokumentert bunnlinje

• Samarbeidspartner er ofte ivrig golfer



Avtaleverdi

- Forpliktelser

- personalkostnader

= Reell avtaleverdi

«For oss er det mer lønnsomt 

å være samarbeidspartner 

enn å betale fullt 

medlemskap»



Hva er en avtale verdt?

Avtalepunkt Beskrivelse Beløp Beskrivelse
4a NGF Club 10 000 Arrangementskostnader for partner
4b Turneringer 5 000 Arrangementskostnader for partner

4c NGF Club seminar 50 000 Reise for to fire dager
4d Fellesannonse NG 1 000 Kostnad delt på antall samarb partnere

4d Promoteringsvideo 8 000 Produksjon for partner
4f Golfting/Forum 2 000 Dagpakke
4g Webinar 3 000 Kostnader fordelt på partner

4h Greenfeesjekker 5 000 Kostnader for tilbakebetaling klubber
4i Logobruk -

4j Benevnelse -
Totalt avtale 84 000 

Avtale Kontant 175 000 
Reell verdi av 
samarbeid* 91 000 
*Eks 
lønnskostnader, osv



Hvor skal Golf-Norge hente kommersielle inntekter fra?

• Tradisjonell «sponsing», men nye aktører?

• Digitale inntekter, men hvordan skal inntektene fordeles?

• Bærekraft



Grunnfinansiering

% av omsetning

Tilpassede produkter og rabatt

Utøverstøtte

Eksponering i kanaler



➢ Administrere eget medlemskap

➢ Finne bane, booke starttid, registrere score, regulere hcp

➢ Kommunikasjonsløsning klubb–medlem (forbund–medlem)

➢ Fordelsløsning





Golf-Norge og bærekraft

• Miljø

• Ta ansvar

• Være i forkant

• Sosialt

• Myke verdier

• Riktige verdier



Til diskusjon:

Klarer vi å beholde inntektene i Golf-Norge?

• Idretten eller kommersielle aktører?
• Proshopper

• Tilgang til data

Hvordan skal vi finansiere løsninger for fellesskapet?

• IT (administrasjonssystem og app)

• Turneringer
• Kontingent eller samarbeidspartnere?

Hvordan skal den digitale motorveien forvaltes?

• Monopol eller frislipp?

• Hvem skal finansiere den, og skal det være samsvar 
mellom investering og inntekt?

Markedsinteresser klubb-forbund

• Hvem «eier medlemmet»
• Data/tilgang



MARKED OG FORRETNINGSUTVIKLING
Fra virksomhetsplan vedtatt på Golftinget:

• Utnytte de kommersielle mulighetene som følger 

av golfens økte popularitet.

• Utvikle en kommersiell løsning for klubber og 

forbund i Gimmie.

• Prioritere samarbeidsavtaler som

• bidrar til å gjøre golfen mer bærekraftig

• bedrer rammebetingelsene for medlemmer, 

klubber og forbund.
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