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Танцевальный спорт - не дешевое удовольствие. Именно по этой причине многие танцевальные коллективы или отдельные дуэты задаются целью найти материальную поддержку со стороны спонсоров. Однако не стоит забывать, что спонсирование также требует определенных двусторонних обязательств всех участников процесса. 

Спонсорство в данном виде спортивного искусства имеет ряд особенностей:

1. Спонсирование не финансами, а товарами, которые спонсоры производят. Для них важно, чтобы логотип их фирмы присутствовал везде как можно чаще и как можно больше. Поэтому вы будете носить их товары, сниматься в танцевальных журналах, участвовать в значимых для спонсора мероприятиях.

Ярким представителям такого рода спонсорства является  производитель танцевальной обуви «Aida», в обуви которой танцуют звезды мировой величины – Аллан Торнсберг, танцор и популярный педагог, Дмитрий Тимохин, серебряный призер Чемпионата Мира, Карина Смирнофф – финалистка всех крупных турниров среди профессионалов и другие.

Еще одним ярким примером выступает фирменный магазин FARANDOLE, который на главном танцевальном сайте страны- dancesport.ru  публикует рекламу своей продукции, моделями которой выступают известные миру танцев лица - Инна Свечникова («Танцы со звездами») и Ирина Гутник.
2. Чтобы найти спонсора на турнир организаторы предлагают: стенды компании на турнире, логотип на входных билетах, баннеры по периметру танцевальной площадки, благодарность ведущего, призы от, скидки на продукцию фирмы, выступление представителей компании с приветственной речью, логотипы на костюмах, благодарственная речь пары и многое другое.

Примером являются «Азбука вкуса», «Yves Rocher», «Ситибанк», «ВТБ 24», журнал « Свадьба в Москве», Международная школа английского языка «Wall Street English» и многие другие.

3. Спонсирование танцевальных дуэтов имеет гораздо больше шансов, если пара является чемпионом международных соревнований и постоянно занимают лидирующие позиции. Также она должна быть яркой и харизматичной, должна запоминаться зрителям, ведь возможно среди них сидит потенциальный спонсор.

Например, Андрея Зайцева и Анну Кузьминскую спонсирует правительство вологодской области.

4. Поиск спонсора может осуществлять профессиональный PR-менеджер, который подготовит полный пакет конкретных данных и предложений, однако поиск этого пиарщика, а также оплата его труда выльется в дополнительные затраты.

Нанять на постоянной основе такого специалиста обойдется в 40-45 тыс. и выше при условии занятости полного рабочего дня.

5. Если реклама спонсора размещается на костюме или номере участника соревнования, к ней применяются специальные требования.

Разрешается реклама до 2 спонсоров на пару, размером не более 40 см. кв. на спонсора, размещение возможно на талии, груди или рукавах, размещение на номере возможно, если реклама не занимает более 20% от площади номера.

Главный вывод - быть как можно активнее и на танцевальной площадке и вне ее, мелькать там, где это даже невозможно, становиться популярнее при помощи соцсетей и посредников. И тогда вас обязательно заметит кто-то, кто непременно захочет повесить ярлык своей компании на ваш танцевальный костюм.
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