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Co je fundrasing?

Fundraising

e ziskavani prostiedkd, resp. hledani zdroj,
které ma pomoci piedevS§im neziskovym
organizacim zbavit se nedostatku financi.

e zahrnuje razné metody a postupy, jak
ziskat finanéni a jiné prostiedky na ¢innost
neziskovym organizaci.

Informaéni zdroje

e Ledvinova J. Pesta K.: Zaklady
fundraisingu

e Markova H.: Fundraising 96

e Norton Michael: The Worldwide
Fundraiser’s Handbook (Nadace VIA
2003)

o http://www.fundraising.cz/

fundraising

»,veéda“ o tom, jak tisp€sné presveédcit
druhé, Ze praveé vy a vase ¢innost
jsou diilezité, a Ze se do nich
vyplati investovat.

(Ledvinova, J.)

TFi stupné ve vztahu Zadosti NO
k déarci (sponzorovi):

neziskova organizace mu nemizZe nabidnout nic
— voli tedy formu prosby, protoze oc¢ekava ¢isty
dar,

miiZe nabidnout uréitou protihodnotu, ale
podstatné nizsi — voli proto vztah
wkvazipartnerstvi®, kdy napt. prodéva listek na
dobrocinny koncert za premrsténou cenu,
pricemz to vi i kupujici, ktery se na koncert
mozna ani nedostavi,

nabizi srovnatelnou protihodnotu — vede tedy
obchodni jednéni, aby ziskala napf. placeny
inzerat do sponzorované knihy.




Charita(tivnost),
filantropie, sponzoring

Filantropie

e Obecné laska k lidem, snaha pomoci motivovana
laskou k bliznimu.

o vysledek snahy a ptani uréitych skupin obcant.

o Sir$i pojem neZ charita

e Komplex spolecenskych vztahi zaloZenych na
dobrovolnych aktivitach jednotlived, které jsou
podporovany statem.

o Aktivity neuskute¢tiované pro maximalizaci
vlastniho zisku ¢i uzitku

Sponzoring

o Casto se vztahy mezi sponzorem a
prijemcem prispévku uzaviraji na zakladé
smlouvy o reklamé, kde neziskova
organizace vykaze ¢innosti smérujici k
naplnéni marketingovych cili sponzora.

e Tato neziskova organizace je povinna
zaplatit dan z p¥ijmi pravnickych osob,
ktera ¢ini 24 procent.

o Naklady na sponzoring jsou soucasti
firemnich rozpoc¢ti a nijak nesouviseji s
odpoctem z dani, jako je tomu u dard.

Pojem Charita(tivnost)

o Kiestanska laska
e Pred welfare state

Charitativni organizace byly projevem,
vysledkem, vyjadifenim ,,velkodusnosti®,
dobrocinnosti jednotlivce a statu

o Se slabnutim vlivu aristokracie a cirkve
prechazi ,starani se o druhé” pod vliv statu

Skoly, muzea, chudobince...

Sponzoring

e Pomoz jinému, pomiizes sobé

néstroj komunikace na podporu uréité
udalosti, akce, produktu nebo sluzby.
Sponzor poskytuje finance nebo jiné
prostiedky a za to dostava protisluzbu.
Sponzorsky prispévek je tedy “dar s
protiplnénim”.

Druhy sponzoringu
¢ SOCIALNI SPONZORING

Projekty, "kde stat financ¢né nestaci”, kde ticelem
sponzorovani neni v prvé rad€ reklama, ale kde
jde o humanitarni podporu v nouzi a na podporu
uziteénych celospolecenskych (socidlnich) véci
viibec. Sponzor profituje az po delsi dobé - ze
znamosti jména nebo jeho priznivé poveésti.




Druhy sponzoringu

¢ PROFESNIi SPONZORING

Sponzor finanéné podporuje "rozjezd" druhé strany pro
aspésné podnikani, profesni rist, realizaci investi¢nich
zamertd, ... ze kterych predpoklada, ze bude rovnéz
podnikatelsky spoluprofitovat.

KOMERCNI SPONZORING
Projekty, kde pfevazuje rovnopravny vztah "néco za
néco". Zadatelé o sponzoring maji dobré (vyborné)

moznosti nabidnout sponzorovi zejména reklamu nebo
jiné recipro¢ni protisluzby.

Zpét k fundrasingu

Jaké dovednosti by mél mit
fundraiser

Sponzoring — vyzkum 2008

e Rizné investice do sponzoringu uvadi 86 %

spole¢nosti ptisobicich v Ceské republice.

e Na celkovém marketingovém rozpoctu se

sponzoring podili 6-10 % zhruba u tietiny firem.

e Témeér polovina spolecnosti vSak 1ika, Ze se

viibec nevénuje méfeni navratnosti investic,
zatimco zjistovanim efektivity vynaloZenych
prostiedkii na sponzoring se u kazdého z
projektti zabyva pouze 28 % firem.

o A7 40 % firem totiz souhlasi s nazorem, ze

sponzoring je predevsim moralni odpovédnosti
firmy a na efektu vlastné ani nezalezi.

Kdo by se mél
fundraisingu vénovat?

*Spravni rada, fgdstavenstvo

Reditel

*Profesionalni fundraiser

*Dobrovolnik

*Konzultant fundraisingu

Dovednosti fundraisera

Silna osobnost

Zapal pro véc - ,véfit z
celého srdce”

Schopnost pozadat -
»penize nejsou tabu“
Presvédcivost - plisobiva
argumentd

Sebedtivéra - ,nemam se
za co stydét, neomlouvam

«

se

e Pravdomluvnost
e Sociélni dovednosti -

sprace s lidmi“

e Organizaéni dovednosti
e Kontakty a schopnosti

Pohotovost -
»hepromarnit Zadnou
prilezitost

Vytrvalost - ,nevzdavat

«

se




Zakladnim kamenem fundraisingu
je pozitivni mysleni, protoze:

Na nasi ¢innost nikdo nepfispgje. Kdybychom byli
sportovni klub, nebo se starali o zdravotné& postiZzené, to
by se nam ziskavaly penize. Sponzofi by se jenom hrnuli.

Nikdo ndm nechce dat penize. Nikdo se nezajima. Kazdy
se stara jen o sebe. V dnesni dobé nikdo nem4 na to,
delat dobré skutky. Kazdy je rad, Ze si vydéla na chleba.
Podnikatelé nemaji dost penéz na sponzoring. Daiiové
ulevy jsou pro né symbolické. Nevyplati se jim, dat
nam penize.

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

Kdo podpofii vasi organizaci?
1. Krok v nas samotnych
Zasady:

1. Vytvoiit pocit divéry v to, Ze
pracujeme efektivné.

2. Presvédcit druhé miize jen ten, kdo
Jje sam piesvédcéeny].

Hledani podpory

Zasady:

1. Pokud chceme nékoho piesvédiit,
aby nas piesvéddil, méli bychom na
Jjeho Zebiicku hodnot figurovat na
prednich mistech.

2. Neziskavame tedy (v pronim
planw) penize, ale élovéka.

Z pohledu fundraisera je
duilezité :

Z pohledu fundraisera
»Pro¢ by vam mél nékdo davat?“

e Kdy a co jste darovali organizaci? Byla to osobni
pomoc, ¢as, né&jaka véc a nebo také penize? Kdyz
penize, tak kolik?

e Kdy jste fekl(a) neziskové organizaci NE a pro¢?

e Znat alespon deset divodd, pro¢ pravé Vasi
organizaci by mél nékdo néco dat.

e Zeptejte se svych pratel, jestli by podpotili vasi
organizaci a nebo ne a pro¢. Dobie si
zapamatujte jejich davody.

Potfeby a hodnoty

Zebiitek hodnot:

e Jaky je vas Zebricek hodnot? Které ¢innosti NO
povazujete za dileZité a které za zbyte¢né?

e Jaky je Zebficek hodnot lidi ve vasem okoli?
Které ¢innosti povazuji oni za dtlezité a které za
zbyte¢né?

Mate-li penize a ¢as, miZete na toto téma udélat
pruzkum veiejného minéni.




Kdo vSechno miize byt
objekt fundrasingu?

e Firemni darcovstvi
e Individualni darcovstvi

Dary mohou mit podobu
e Finanéni pomoci

e Vécné pomoci

o Lidského zdroje

Clenové NO uvadéji nejtastdji
Jjako svou motivaci k davani:

e pocit uzite¢nosti,

e radost z davani,

e osobni uspokojeni,

e chut’ pomoci jinym,

e snahu vyiesit problém.

Zdroje financovani neziskovych
organizaci muZeme délit na
nasledujici skupiny:
Piimé
o Clenské prispévky,
° Ffjsgévky stétniho a obecniho rozpoctu, fondi
vétsinou v podobé dotaci),
e nadace (podoba grantt)
e dary od obc¢anti a firem, & jinych NNO (cirkve,
obcanska sdruzeni)
e trzby z vlastni ¢innosti.
Neprimé
e Darlové tlevy
e Osvobozeni od poplatki

Pro¢ lidé davaji penize?

e Kolik korun byste tento rok dali?

o Na jaké ucely tento dar vynaloZite?

e Je ng&jakd konkrétni organizace, které byste
cht¢l(a) svij dar dat?

e Védel(a) jste urcite, do jaké Cinnosti chcete své
penize investovat?

e Vazal(a) jste své darovaci timysly na né&jakou
konkrétni osobu?

e Bylo pro vase rozhodovani daleZité, Zze mate v
nékteré organizaci své pratele a znamé, kterym
divetujete?

Obecné lidé davaji penize:

e jestlize k tomu maji vyznamny a
neodkladny dtvod,

e jsou osobné zainteresovani na vysledku
podpotené ¢innosti,

° Vi(!i ostatni, jak pfispivaji na tutéz ¢innost
svym ¢asem a penézi,

e vé&di, Ze jim bude neodkladné podékovano

e Ze budou viditelné spojovani s tspéchem
projektu,




Obecné lidé davaji penize

e Ze budou pravidelné informovani o rozvoji
organizace,

e védi piesné, na co budou jejich penize
pouzity a Ze budou vyuZity rozumné a
Setrng,

e naplnéni spole¢nych cilg,

e Ze podpoiend organizace je prosyceni
nadsenim a optimismem a Ze jist¢ ziska
potiebné finance i od ostatnich.

Co vime o individualnich darcich?

e Primérny ro¢ni dar se pohybuje kolem 2 % ro¢niho
pifjmu dérce.
Toto procento se sniZuje s nartstajicim pifjmem dérce.

e Relativni ro¢ni vySe daru se naopak zvySuje s vékem

ci v manZelstvi maji tendence déavat vice nezli
svobodni.
Clenové riznych NO a lidé vétici d4vaji v priméru vice
neZli lidé, ktefi nejsou ¢leny néjaké NO nebo jsou bez
vyznani.
Lidé, ktefi ne¢kdy dobrovolné pomahali v ng&aké NO,
davaji vice nez ti, kteif dobrovolnych praci netéastni.

Tradi¢ni okruhy darci:

maji vyhrazené prostiedky na dobro¢innou
¢innost a poskytuji je neziskovym organizacim -
nadace, organy vefejné spravy, ptipadné nékteré
podniky.

nemaji vymezené prosttedky na dané cile, ale
v piipadé, Ze je zaujmou, poskytnou je -
podnikatelé a podniky, obchodni spole&nosti,
banky, individualni darci, p#iznivei, ¢lenové,
vetejnost.

Motivy darci:

e Marketingové tcely
(reklama dérce nebo jeho produktu, apod.)

o Sirsi podnikové cile
(zlepSeni postoje vefejnosti, distribuce jinak
tézko pouzitelnych vyrobkd, ziskani loajalniho
postoje ze strany NO, sniZeni danového zakladu,
apod.)

e Negativni motivy
(osobni prospéch a slava, pocit moci,prani
Spinavych penéz)

e Atmosféra altruismu

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.

Dalsi vhodné ¢lenénti je na ty,
ktefi:
e jsou darci potencionalni - domnivame se, Ze by
nam mohli poskytnout podporu,

e davaji poprvé,

e dali jiz v minulosti .




Diive nez oslovime vybraného darce,
Jje dobré si ujasnit nasledujici otazky:

e je viibec solventni?
o jaké sirsi marketingové cile sleduje?
e do ¢eho chce dlouhodobé investovat?

e nachazi v dobré situaci, aby se u néj
prosadila myslenka altruismu?

Planovani fundraisingu

e Dlouhodoby proces

e Vénovat se mu by méla 1/3 objemu
¢innosti neziskové organizace

Planovani fundraisingu:

uvazovat o zapojeni dobrovolniki do
fundraisingovych akci,

vybrat pro danou situaci nejvhodnéjsi
fundraisingové metody,

sestavit seznamu moznych zdroju,

specifikovat okruh darcd,

Seznam darci:

e Kdo z téch, které znate, poskytne ptispévek vasi
organizaci, i kdyz to tieba bude méné, nez kolik
byste pottebovali nebo ocekavali?

Ktef1 jedinci nebo organizace maji zdjem na tom,
aby vase organizace byla Gspésna a kteri, pokud
je vhodné oslovite, budou ochotni vas podpoftit?

e Kdo nebo ktera organizace by vas podporili, ale
pouze kdyZ byste jim vénovali velkou pozornost a
nejprve byste je peclivé a dlouhodobé na
darcovstvi pripravovali?

Planovani fundraisingu:

. definovat poslani organizace — struéné, jasné,
vystizné, aby s nim byl srozumén kazdy clen
organizace a umél ho reprodukovat,

. urcit konkrétnich a mé¥itelnych cild — darci bude
jasné, Ze jsou dosazitelné,

. vypracovat realiza¢niho a ¢asového planu aktivit,
na zakladé ¢ehoz se zpracuje ro¢ni rozpocet,

. ovérit, zda naSe organizace skute¢né reaguje na
potieby ve spolec¢nosti,

9. pozadat o dar,
10. informovat darce o pouziti jeho daru,

11. snazit se o obnoveni a/nebo zvySeni

daru.




Metody fundraisingu

Inzerce

= nej méné Gc¢inna metoda, protoie kontakt mezi
darcem a organizaci ¢i nami je anonymni.

Osobu, kterou Zaddme o podporu, nevidime.

Vyhodou této metody vsak je, Ze oslovime velky
pocet potencionalnich dércd.

Metody fundraisingu

Vyhlaseni veiejné sbirky

(= vyzva predem neurc¢enému okruhu
darct) sdélovacimi prostiedky (véetné
plakatt a letaki)

— vyZaduji dobrou organizaéni ptipravu,
vyuziti vice prostfedkt propagace,
prezentaci silného motivu pro darce,
svédomité pracovniky, dostatek fin. pr. a
bezithonnost organizace;

Metody fundraisingu

fundraising ,,od dveri ke dveifim*“

= nevyhoda vstupovani do soukromi
potencionalnich darct.

Metody fundraisingu

Direct mail,
tj. primy postovni styk = hromadny
(formalni) adresny nebo neadresny
dopis, nékdy s vlozenou obalkou pro
odpovéd a/nebo s postovni poukazkou.

Metody fundraisingu

Kampan
= m4 vSechny atributy verejné sbirky, jen ma
vétsi rozsah. Lze u ni nalézt i rysy benefice:

Benefi¢ni akce

(= vyzva pfedem neuréenému okruhu darci) —
vyZaduje divacky a publicisticky zajimavy
program, min. jednu zndmou osobnost

v programu, bezchybny pribéh akce a
dostate¢nou prezentaci dobro¢inného tcelu
celé akce, viz. dale

Metody fundraisingu

Osobni dopis ¢i telefonicky rozhovor
(tzv. telefonni fundraising)

= predpokladem tspéchu je predchazejici
znalost darce, ktery uz dar poskytl a nyni
zadame o obnoveni daru.

Nékdy se vSak podaii prolomit "ledy" a
ziskat p¥islib finan¢ni podpory i od nové
oslovenych darcd.




Metody fundraisingu

Pisemna Zadost o grant

= velmi byrokraticky postup, ktery vSak
prinese vysoké finan¢ni sumy, moznost
dlouhodobé spoluprace

Osobni setkani, resp. navstéva pfedem
vytipovanych moznych darct

= spolu s Zadosti o grant nejacéinnéjsi
zpiusob,

Metody fundraisingu

Vlastni prijmy, tzv.
samofinancovani
= cesty k dlouhodobé stabilité NNO

sTestament-fundraising"
= odkaz majetku, tj. ziskavani piislibu
odkazu majetku.

Metody fundraisingu

Clenstvi

= m4 velkou vyhodu dlouhodobého
vztahu mezi darcem a organizaci.

Je velmi uZite¢né s ¢leny udrzovat
pravidelny kontakt, setkavat se s nimi,
napsat jim obcas dopis nebo
zatelefonovat.

Méreni efektivity fundraisingu

e Navratnost investic

e Pomér mezi ziskanym pfijmem a naklady na jeho ziskani

stka, kterou jste - po odecteni vSech nakladt na fundraising -
skutecné ziskali
Procento odpovédi — navratnost
e Procentualni podil téch, kteti zareaguji, z poctu lidi, které jste
oslovili

S erou v priméru prispéje kazdy darce
Naklady na ziskani darce
e Néklady vynalozené na ziskani nového darce/primérna celkova
hodnota dérece, tj. odhad celkov kterou vam darce daruje
za celou dobu, kdy bude organiza




