Fundraising

Prednaska 2.5.2005

"Clovéka kazi hmotny statek, ale

I Jeho nedostatek.”
(Jii'i Zacek)




Fundraising

m ziskavani prostiedka, resp. hledani
zdrojii, které ma pomoci predevsim
neziskovym organizacim zbavit se
nedostatku financi.

m zahrnuje riazne metody a postupy, jak
ziskat financ¢ni a jiné prostredky na
¢innost neziskovym organizaci.




Zakladnim kamenem

fundraisingu je pozitivni
h}/é‘.leni, protoze:

a nasi ¢innost nikdo neprispéje. Kdybychom byl
sportovni klub, nebo se starali o zdravotné postizene,
to by se nam ziskavaly penize. Sponzori by se jenom
hrnuli.

B Nikdo nam nechce dat penize. Nikdo se nezajima.
Kazdy se stara jen o sebe. V dnesni dob¢ nikdo
nema na to, délat dobre skutky. Kazdy je rad, ze si
vydéla na chleba.

B Podnikatele nemaji dost penéz na sponzoring.
Danoveé ulevy jsou pro né symbolické. Nevyplati se
jim, dat nam penize.

m Je snadné ziskavat penize ve velkém meésté. Ale jak
to mame d¢lat na vesnicich a v malych méstech?




Kdo podpori va

organizaci?

1. Krok v nhas samotnych
Zasady:

1. Vytvorit pocit duavéry v to, Ze
pracujeme efektivneé.

2. Presveédcit druhé miZe jen ten, kdo
Je sam priesvédceny.




Zkuste si zodpovedet otazku
,Proc by vam mel nekdo
davat?

m Kdy a co jste darovali vasi organizaci? Byla to osobni
pomoc, ¢as, n¢jaka véc a nebo také penize? Kdyz
penize, tak kolik?

m Uvedte priklady vasich dart jinym NO. Vzpomente si,
kdo vas zadal a jakym zptisobem |ste je] podporili.

m Kdy jste rekl(a) jiné organizaci NE a proc¢?

B Vyjmenujte alespon deset davodd, proc¢ pravée vam a
vasi organizaci by m¢l nékdo néco dat.

m Zeptejte se svych pratel, jestli by podporili vasi
organizaci a nebo ne a proc. Dobre si zapamatujte
jejich davody.




Hledani podpory

Zasady:

1. Pokud chceme nékoho piesvédcit,
aby nas presvedcil, méli bychom na
Jjeho Zebricku hodnot figurovat na
prednich mistech.

2. Neziskavame tedy (v prvnim planu)
penize, ale ¢lovéka.




Potreby a hodnoty

Zebyi¢ek hodnot:

m Jaky je vas zebricek hodnot? Ktere Cinnosti
NO povazujete za dulezité a které za
zbyteCne?

m Jaky je zebricek hodnot lidi ve vasem okoli?

Které ¢innosti povazuji oni za dulezité a které
za zbytecnée?

Mate-li penize a cas, mizete na toto téma
udélat prizkum verejného minéni.




Kdyz si zodpovite nasledujici otazky,
pomuze vam to najit své misto na trhu:

Kdo je vasim majitelem, kdo vas vlastni?
Kdo jsou vasi priznivci?

Kdo jsou vasi darci?

Kdo dalsi prispiva k vasemu uspechu?
Kdo by byl nest'astny z vaseho upadku?
Komu se vase c¢innost nelibi?

Kdo jsou vasi konkurenti?

Od koho se mizete hodné naucit?




Pro¢ lide davaji penize?

m Kolik korun byste tento rok dali?

m Na jaké ucely tento dar vynalozite?

m Je n¢jaka konkréetni organizace, které byste
chtél(a) svuyj dar dat?

m Vedel(a) jste urcité, do jake cinnosti chcete
sSVé penize investovat?

m Vazal(a) jste sve darovaci umysly na n¢jakou
konkrétni osobu?

m Bylo pro vase rozhodovani dilezité, ze mate v
n¢které organizaci své pratele a zname,
kterym duvérujete?




* Jakym smérem se ubiraly vase
myslenky, kdyz jste se rozhodoval(a)?

* Premyslel(a) jste v prvni radé o tom, kolik
muzete ze sveho osobniho rozpoctu
vynalozit?

Zasada:

Chceme-li od nékoho néco ziskat,
musime vychazet z jeho potieb ci
motivu nékomu néco dat.




Clenové NNO uvadéji nejcastéji
jJako svou motivaci k davani:

m pocit uzitecnosti,

m radost z davani,

B osobni uspokojeni,

m chut pomoci jinym,

m snahu vyresit problem.




Obecn¢ lide davaji penize:

jestlize k tomu maji vyznamny a neodkladny dtvod,
Jjsou osobn¢ zainteresovani na vysledku podporené
¢innosti,

vidi ostatni, jak prispivaji na tutéz cinnost svym
casem a pengzi,

vedi, ze Jim bude neodkladné podékovano

ze budou viditelné spojovani s uspéchem projektu,

ze budou pravidelné informovani o rozvoji organizace,
veédi presné, na co budou jejich penize pouzity a ze
budou vyuzity rozumng¢ a setrng,

naplnéni spolecnych cily,

7€ podporena organizace je prosycena nadsenim a
optimismem a ze jist¢ ziska potiebné finance i od
ostatnich.




Motivy darci:

m Marketingové ucely (reklama darce
nebo jeho produktu, apod.)

m SirSi podnikové cile (zlep$eni postoje
verejnosti, distribuce jinak t€zko pouzitelnych
vyrobki, ziskani loajalniho postoje ze strany
NNQO, snizeni danového zakladu, apod.)

B Negativni motivy (osobni prospéch a slava,
pocit moci,prani Spinavych penéz)
B Atmosféra altruismu




Co vime o individualnich
darcich?

Primeérny ro¢ni dar se pohybuje kolem 2 % roc¢niho
ptijmu darce.

Toto procento se snizuje s nartstajicim prijmem
darce.

Relativni ro¢ni vyse daru se naopak zvysuje s vékem
darce.

Lidé zijici v manzelstvi maji tendence davat vice nezli
svobodni.

Clenové raznych NO a lidé vé&tici davaji v praméru
vice nezli lide, kteri nejsou ¢leny n¢jaké NO nebo jsou
bez vyznani.

Lidé, kteri nékdy dobrovolné pomahali v né¢jake NO,
davaji vice nez ti, kteri dobrovolnych praci neucastni.




Hledame své darce

A¢ se to nezda, potencionalni
darci se vyskytuji vsude. Jde
vsak o to, je spravné vytipovat,
oslovit a nasledné s nimi dale
komunikovat. Proto:




Tradi¢ni okruhy darcu:

B maji vyhrazene prostiedky na dobrocinnou
cinnost a  poskytuji je  neziskovym
organizacim - nadace, organy verejne spravy,
pripadn¢é nekteré podniky.

B nemaji vymezene prostredky na dané cile,
ale v pripad¢, ze je zauymou, poskytnou je -
podnikatelé a podniky, obchodni spolec¢nosti,
banky, individualni darci, priznivci, ¢lenoveé,
verejnost.




Dalsi vhodné clenéni je na ty, kteri:

mjsou darci potencionalni -
domnivame se, ze by nam
mohli poskytnout podporu,

mdavaji poprve,
mdali jiz v minulosti .




Drive nez oslovime vybraného darce,
je dobreé si ujasnit nasledujici otazky:

m je vubec solventni?
m jake Sirsi marketingove cile sleduje?
m do ceho chce dlouhodobé investovat?

m hachazi v dobré situaci, aby se u nej
prosadila myslenka altruismu?




Tri stupné ve vztahu zadosti
neziskové organizace k darci
(sponzorovi):

m neziskova organizace mu nemuze nabidnout nic —
voli tedy formu prosby, protoze oCekava Cisty dar,

B muze nabidnout uréitou protihodnotu, ale podstatné
nizsi — voli proto vztah ,kvazipartnerstvi®, kdy napr.
prodava listek na dobrocCinny koncert za premrstenou
cenu, pricemz to vi i kupujici, ktery se na koncert
mozna ani nedostavi,

®m nabizi srovnatelnou protihodnotu — vede tedy
obchodni jednani, aby ziskala napr. placeny inzerat
do sponzorovane knihy.




Zdroje financovani neziskovych
organizaci muzeme délit na nasledujici

skupiny:

B Clenske prispevky,

m prispevky statniho a obecniho rozpoctu,
fondu (vétSinou v podobé dotaci),

m nadace (podoba grantu)

m dary od ob¢anu a firem, ¢&i jinych NNO
(cirkve, obCanska sdruzeni)

m trzby z vlastni Cinnosti.




Seznam darcu:

m Kdo z téch, ktere znate, poskytne prispevek
vasi organizaci, | kdyz to treba bude méne,
nez kolik byste potrebovali nebo ocekavali?

m Kteri jedinci nebo organizace maji zajem na
tom, aby vase organizace byla uspésna a
kteri, pokud je vhodné oslovite, budou
ochotni vas podporit?

m Kdo nebo ktera organizace by vas podporili,
ale pouze kdyz byste jim vénovali velkou
pozornost a nejprve byste je peclive a
dlouhodobé na darcovstvi pripravovali?




Planovani fundraisingu:

1. definovat poslani organizace — strucne,
jasne, vystizne, aby s nim byl srozumen
kazdy Clen organizace a umél ho
reprodukovat,

2. urCit konkrétnich a méritelnych cilu — darci
bude jasné, ze jsou dosazitelné,

3. vypracovat realizacniho a casoveho planu
aktivit, na zaklade Cehoz se zpracuje rocni
rozpocet,

4. overit, zda nase organizace skutecne reaguje
na potreby ve spolecnosti,




Planovani fundraisingu:

5. uvazovat o zapojeni dobrovolniku do
fundraisingovych akci,

6. vybrat pro danou situaci nejvhodnejsi
fundraisingové metody,

7. sestavit seznamu moznych zdroju,
8. specifikovat okruh darcu,

9. pozadat o dar,

10. informovat darce o pouziti jeho daru,
11. shazit se o obnoveni a/nebo zvyseni daru.




Metody fundraisingu

1. Inzerce = nejméne ucinna metoda, protoze
kontakt mezi darcem a organizaci ¢i nami je
anonymni. Osobu, kterou zadame o podporu,
nevidime. Vyhodou této metody vsak je, ze
oslovime velky pocet potencionalnich darcu.

2. Direct mail, tj. primy postovni styk = hromadny
(formalni) adresny nebo neadresny dopis,
nekdy s viozenou obalkou pro odpoved a/nebo
s postovni poukazkou.

3. Vyhlaseni verejné sbirky (= vyzva predem
neuréenému okruhu darcu) sdelovacimi
prostiedky (v€etné plakatu a letaku) — vyzaduji
dobrou organizacni pripravu, vyuziti vice
prostredku propagace, prezentaci silného
motivu pro darce, svedomite pracovniky,
dostatek fin. pr. a bezuhonnost organizace,




Metody fundraisingu

4. Kampan = ma vsechny atributy verejne
sbirky, jen ma vetsi rozsah. Lze u ni nalézt i
rysy benefice:

5. Beneficni akce (= vyzva predem
neurcenemu okruhu darcu) — vyzaduje
divacky a publicisticky zajimavy program,
min. jednu znamou osobnost v programu,
bezchybny prubéh akce a dostatecnou
prezentaci dobrocinneho ucelu cele akce,
viz. dale.

6. fundraising ,,od dveri ke dverim* =
nevyhoda vstupovani do soukromi
potencionalnich darcu.




Metody fundraisingu

7.

Osobni dopis ci telefonicky rozhovor (tzv.
telefonni fundraising) = predpokladem
uspechu je predchazejici znalost darce, ktery
uz dar poskytl a nyni zadame o obnoveni
daru. Nekdy se vsak podari prolomit "ledy” a
ziskat prislib financni podpory | od novée
oslovenych darcu.

Pisemna zadost o grant = velmi
byrokraticky postup, ktery vsak prinese
vysoke financni sumy, moznost dlouhodobe
spoluprace

Osobni setkani, resp. navsteva predem
vytipovanych moznych darcu = spolu s
zadosti o grant nejucinnéjsi zpusob,




Metody fundraisingu

10. Clenstvi = ma velkou vyhodu dlouhodobého
vztahu mezi darcem a nasi organizaci. Je
velmi uziteCné s nasimi cleny udrzovat
pravidelny kontakt, setkavat se s nimi,
napsat jim obCas dopis nebo zatelefonovat.

11. Vlastni prijmy, tzv. samofinancovani =
cesty k dlouhodobé stabilite NNO

12. ,,Testament-fundraising" = odkaz majetku,
tj. ziskavani prislibu odkazu majetku.




