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Ukol na pristi seminar:

Pro vybranou NNO:

» Vybrat nejvhodnéjsi fundraisingove
metody

s Sestavit seznam vhodnych zdrojl
s Specifikovat okruh darcti

s Zpracovat rocni rozpocet a navazat ho
na mozneé zdroje.




Fundraising

= ziskavani prostiedka, resp. hledani zdroji, které ma
pomoci piedevsim neziskovym organizacim zbavit se

nedostatku financi

» rizné metody a postupy jak ziskat finan¢ni a jiné

prostiedky na ¢innost neziskovym organizaci.




Druhy piijma neziskovych organizaci:

» ¢lenske prispevky,

s prispévky statniho a obecniho rozpodty,
fondd a nadaci (vé&tSinou v podobg
granta),

= dary od ob¢anu a firem,
s trzby z vlastni ¢innosti.




Okruhy darcu:

=« Maji vyhrazené
prostiredky

= Nemaji vymezené
prostiredky

=« Davaji poprve

« Dali jizv
minulosti




Motivy darcu:

s Marketingove ugely (reklama darce nebo jeho
produktu, apod.)

s Sirsi  podnikové cile (zlepSeni postoje
verejnosti, distribuce jinak tézko pouzitelnych
vyrobku, ziskani loajalniho postoje ze strany
NNO, snizeni danoveho zakladu)

= Negativni motivy (osobni prospéch a slava,
pocit moci, prani Spinavych pengz)

s Atmosféra altruismu




Obecne lide davaji penize:

= jestlize k tomu maji vyznamny a
neodkladny duvod,

= jsou osobné zainteresovani na vysledku
podpoiené ¢innosti,

=« vidi ostatni, jak prispivaji na tutéz
¢innost svym ¢asem a penézi,

mvédi, 2ze jim bude neodkladné
podékovano

= 7€ budou viditelné spojovani s uspéchem
projektu,




Obecne lide davaji penize:

= 726 budou pravidelné informovani o
rozvoji organizace,

= védi presné, na co budou jejich penize
pouzity a ze budou vyuzity rozumné a
setrng,

= 7€ podpoiena organizace je prosycena
nadsenim a optimismem a ze jisté ziska
poti‘ebneé finance i od ostatnich.




Co vime o individualnich darcich?

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

= Toto procento se snizuje s nartstajicim
pfijmem darce.

= Relativni roéni vyse daru se naopak
zvysuje s vékem darce.

s Lidé Zijici v manzelstvi maji tendence
davat vice nezli svobodni.




Co vime o individualnich darcich?

= Clenové ruznych NO a lidé vetici davaji
v priméru vice nezli lide, kteti nejsou
¢leny n&jake NO nebo jsou bez vyznani.

s Lidé, ktefi ngkdy dobrovolné pomahali v
ngjaké NO, davaji vice nez ti, ktefi
dobrovolnych praci neugastni.




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

= je vabec solventni?
= jake Sirsi marketingove cile sleduje?
= do ¢eho chce dlouhodobé investovat?

» nachazi v dobreé situaci, aby se u ngj
prosadila mysSlenka altruismu?




Tt stupné ve vztahu zadosti neziskove
organizace k darci (sponzorovi):

» Neziskova organizace mu nemize
nabidnout nic,

= Mize nabidnout urcitou protihodnotu,
ale podstatné nizsi,

= Nabizi srovnatelnou protihodnotu.




Planovani fundrasingu I:

s definovat poslani organizace,
s urdit konkrétnich a métitelnych cily,

s vypracovat realizagniho a ¢asoveho planu
aktivit, na zakladé ¢ehoz se zpracuje ro¢ni
rozpocet,

s OVe&iit, zda nase organizace skute¢né reaguje
na potieby ve spole¢nosti,

= Uvazovat o zapojeni dobrovolnika do
fundraisingovych akci,




Planovani fundraisingu II:

» vybrat pro danou situaci nejvhodnéjsi
fundraisingové metody,

s Sestavit seznamu moznych zdroj,

s specifikovat okruh darcg,

s pozadat o dar,

» informovat darce o pouriti jeho daru,

» snazit se o obnoveni a/nebo zvyseni
daru.




Metody fundraisingu:

s primy postovni styk, tzv.direct mail

= INzerce

= vyhlaseni verejnée sbirky,resp.benefi¢ni akce
» telefonni fundraising

» fundraising ,,od dveii ke dvefim,,

s ,testament fundraising”

= pisemna zadost o grant

= 0sobni navstéva .




Osobni rozhovor:

s Neformalni zahajeni hovoru
s Kratke stru¢neé predstaveni organizace
» DalSi dopliujici dotazy

s Shrnuti programu a predlozeni podrobneho
rozpoctu

= Jednani o daru
s Rozlougeni
s De&kovny dopis a pravidelné informovani darce




Zadost o grant, resp. projekt:

s velmi byrokraticky postup, ktery vsak
piinese vysoké finanéni sumy, moznost
dlouhodobé spoluprace.

s« Méla by obsahovat shrnuti, poslani
organizace, problém, ktery ma byt
projektem resen, cile projetu, dilCi cile,
metody prace, rozpoCet a metody
hodnoceni projektu.




