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Cholera for Sale in New York!

= http://www.youtube.com/watch?v=TtOQda0aKlc



Fundraising
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Fundraising

J Vymezeni fundraisingu

J Aktivity fundraisingu (planovani, administrativa,
komunikace)

 Oc&ekavani a praxe fundraisingu v CR a zahranici

1 Zdroje financovani NS dle charakteru, geografického
vymezeni, institucionalniho puvodu, zpusobu ziskani

J Metody (benefi¢ni akce, pisemna Zzadost o grant (dotaci),
fundraising od dveri ke dverim, pouli¢ni fundraising, osobni
navstéva, Clenstvi, testament fundraising, online fundraising,

dms, vlastni ¢innost, atd...)

d Méreni Uspésnosti
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Fundraising

m hledani, ziskdvani a péstovani zdrojl, resp. fizeni a sprava
zdroju, které maji pomoci predevsim neziskovym organizacim
zbavit se nedostatku prostredkil, dosdhnout stanovenych cill a
naplnit poslani organizace.

m zahrnuje ruzn¢ metody a postupy, jak ziskat financni a jin¢
prostiedky na Cinnost neziskovym organizaci.

® Management zdroju



"
Fundraising

,,Veéda® o tom, jak uspéSné presvedcCit
druh¢, Ze pravé vy a vase ¢innost
jsou dulezité, a ze se do nich
vyplati investovat.

(Ledvinova, J.)



Aktivity fundraisingu

m planovani: vytvareni fundraisingového planu, spoluprace s
ekonomem na pripravé rozpoctu a sledovanti jejich plnéni,
priprava komunikace s darci, pravideln¢ vyhodnocovani
fundrasingovych ¢innosti a planu, podileni se na strategickém
pla-novani a vedeni organizace;

= administrativu: vedeni evidence spojené s realizaci projektu,
sprava databazi darct a kontaktu, zpracovani prubéznych a
zavéreCnych zprav, priprava podkladu pro jednani spravni
rady, ale také spoluprace na vytvareni novych projektu
(Zza-dost1 o udéleni grantu a dotaci);

m komunikaci: reprezentace organizace, komunikace se
stavajicimi 1 potencialnimi darci, zadani o dar popf.
spolupraci, vytvareni a distribuce fundraisingovych materialu
(nabidky, prezentace, informace ad.).



g
Kdo by se m¢l fundraisingu vénovat?

*Spravni rada, predstavenstvo
*Reditel

*Profesionalni fundraiser
*Dobrovolnik

*Konzultant fundraisingu



g
Kdo by se m¢l fundraisingu vénovat? stav
v 2004 (spiralis vyzkum 455 NO)

m Fundraising v malych NO je zabezpeCovan
vedenim organizace, spravni rady,
predstavenstva

® S rustem velikosti NO pfesun vykonu
fundraisingu na jin¢ osoby (fundraisery)

m 1/3 NO méla fundraisera

m U velkych NO zaméstnanci u menSich NO
dobrovolnici



g
Ocekavani NO a praxe ze zahranicCi

m Neziskove organizace od fundraisera oCekavaji, ze
bude strategem a manazerem fundraisingu, vykonnou
silou pro realizaci fundraisingu v celém jeho rozsahu
a peclivym ufednikem.

m Podle zkuSenosti zahraniCi je fundraiser manazerem,
ktery vede dobrovolniky, zamé&stnance, Cleny spravni
rady, Cleny sdruzeni atd., nikoliv clovékem, ktery sam
penize ziskava.

m Fundraiser je manazera fundraisingu
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Dovednosti fundraisera

m Silnad osobnost ®m Pravdomluvnost

m Zapal pro véc - ,,vérit z m Socidlni dovednosti - ,,prace
celeho srdce s idmi*

m Schopnost pozadat - ,,penize  m Organizacni dovednosti
nejsou tabu™ m Kontakty a schopnosti

= PresvédCivost - pusobiva m Pohotovost - ,,nepromarnit
argumentu zadnou piilezitost

= Sebeduvéra - ,nemamseza  w Vytrvalost - ,,nevzdavat se
co stydét, neomlouvam se
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Osoba fundraisera

m interni fundraiser, ktery pracuje pfimo
v organizaci (Clen spravni rady, vedouci
organizace, nékdo z top managementu,
specializovany zaméstnanec, ¢1 dobrovolnik/
piiznivec organizace)

® externi, najimany fundraiser popr.
konzultant, ktery je smluvné zavazan
klientovi (organizaci).
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Help the oma —

Frankfurt diakonie

m http://vimeo.com/11330566



Kdo vSechno muze

byt objekt
fundrasingu?
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Zdroje NO

m Podle charakteru (finan¢ni x nefinanc¢ni)

m Podle geografického puvodu zdroje (domaci
X zahrani¢ni)

= Puvod prostredku organizace (interni x
externi — vefejne a soukrome)

m Dle kritéria zpusobu nabiti (pfimé x nepiim¢)
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Plivod prostredkl organizace muze byt:

® z internich zdroju organizace, neboli zdroje
z vlastni Cinnosti;

m z externich zdroju, kde podporujicim
subjektem jsou:
[Jverejné zdroje - verejna sprava;
Cindividualni zdroje — jednotlivci;
[Isoukromé zdroje — soukromé pravnické

osoby (nadace a nadacni fondy,
podnikatelské subjekty, zivnostnici).



-

....2 vlastni Cinnosti
m hospodarska ¢innost
Cpiiymy z reklamy,
[1z pronajmu,
[1trzby z prodeje statkl a sluzeb).
m Clenske prispevky
B piijmy z poradani loterii, aukci, her, burz apod.
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z verejnych zdroju

Statni rozpocCet

Statni fondy

Krajské rozpocty

Rozpodty niz§ich USC — (obci)
Fond vysoc¢iny apod.

Fondy EU

Norsky fond, Visegradsky fond,
apod.

Nadacni investicni fond

Dotace — dota¢ni fizeni

[0 Resortni politiky

1 Statni dota¢ni politika viici NNO

a dalSi meziresortni politiky

Zakazky (faktury, licence,
koncese) — vetejné zakazky
Danové ulevy
Slevy a osvobozeni od poplatkd,
pronajmi, apod.
Ze zékona (ptispevky Cirkvim a
naboZzenskych spole¢nostem,
politickym stranam, normativy
apod. dalsi oborove¢ prosttedky)
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z neverejnych zdroju

m Fyzickeé osoby m Dary — financi, véci,
m /ivnostnici informaci, know how, ¢asu
m Pravnicke osoby — a.s., s.r.o (dobrovolnict),
apod. m Granty
m Pravnické osoby m Sponzoring a partnerstvi

nepodnikatelské — nadace a
nadacni fondy
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Pfijmy NS 2009 (SUNI)

vyrovnané vice - zdrojové financovani v CR.

0 ze 27,4 % prijmy z prodeje statku, sluzeb a
zbozi.

2 ze 26,3 % dotace z vefejnych rozpoctu

2 ze 21,0 % dary od domacnosti, firem a zahranicCi
a Clenské poplatky (6 %).

0 mezi zbyle pfijmy patfi napriklad duchody z
vlastnictvi apod.
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Pfijmy NS 2009 (SUNI)

Vyznamné zdroje pro NNO jsou i nepfimé zpusoby

financovani NNO, které se nepromitaji do prijmove

stranky NNO.

2 sluzby poskytnuté NNO aniz by za ne musela
platit (najmy, reklama, pujcky apod.)

Q Ci bezplatné odvedena prace dobrovolniky.

V roce 2008 neziskove instituce slouzici
domacnostem ziskaly bezplatnou dobrovolnou
praci ve vysi 6,2 mld. K¢ (27,9 tis. osob FTE).



Jake jsou trendy

dneska?







g
Tri stupné ve vztahu zadosti NO k darci

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

® muze nabidnout urcitou protihodnotu, ale podstatné
n1z8i — voli proto vztah ,,kvazipartnerstvi®, kdy napf.
prodava listek na dobroCinny koncert za premrSténou
cenu, pricemz to vi 1 kupujici, ktery se na koncert
mozna ani nedostavi,

® nabizi srovnatelnou protihodnotu — vede tedy

obchodni jednani, aby ziskala napf. placeny inzerat
do sponzorované knihy.
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Darcovstvi

® Firemni darcovstvi

® Individualni darcovstvi

Dary mohou mit podobu

® Finan¢ni pomoci

m Vécne pomocl

m Lidskée

0 zdroje

m Know |

now a Informaci
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Proc lidé davaji penize?

m Kolik korun byste tento rok dali?
m Na jake ucCely tento dar vynalozite?

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

m Védél(a) jste urcCité, do jaké cCinnosti chcete své
penize investovat?

m Vazal(a) jste sveé darovaci umysly na néjakou
konkrétni osobu?

m Bylo pro vase rozhodovani dulezite, ze mate v
nckter¢ organizact sveé pratele a znamé, kterym
duvéiyjete?
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Clenové NO uvadéji nejcastéji jako
svou motivaci k davani:

® pocit uziteCnosti,

m radost z davani,

® osobni uspokojent,
® chut’ pomoci jinym,

® snahu vyresit problém.
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Obecné lide davaji penize:
m jestlize k tomu maji vyznamny a neodkladny

duvod,

m jsou osobné¢ zainteresovani na vysledku
podpofene Cinnosti,

m vidi ostatni, jak prispivaji na tutéz ¢innost svym
casem a penézi,

m védi, ze jim bude neodkladné pod€kovano

m z¢ budou viditelné spojovani s uspéchem
projektu,
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Obecné€ lide davaji penize

m 7¢ budou pravideln¢ informovani o rozvoji
organizace,

m védi presné, na co budou jejich penize pouzity
a ze budou vyuzity rozumn¢ a Setrné,

® naplnéni spolecnych cilu,

m7¢ podporfend organizace J€ prosycena
nadSenim a optimismem a ze¢ jist¢ ziska
potiebne finance 1 od ostatnich.
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Obecné lide davaji penize:

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

= Sir$i podnikové cile
(zlepSeni postoje vetrejnosti, distribuce jinak tézko
pouzitelnych vyrobki, ziskani loajalniho postoje ze
strany NO, snizeni danoveho zakladu, apod.)

m Negativni motivy
(pocit moci, prani Spinavych pen€z)

m Motiv viry

(Atmosféra altruismu, spaseni, pomoc bliznimu
svemu)
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Co vime o individualnich darcich?

® Primérny roCni dar se pohybuje kolem 2 % ro¢niho pfijmu
darce.

m Toto procento se snizuje s narustajicim prijmem darce.
m Relativni ro¢ni vySe daru se naopak zvysSuje s vékem darce.

oy

m Lidé zijici v manzelstvi maji tendence davat vice nezli
svobodni.

m Clenové ruznych NO a lide véfici davaji v pruméru vice nezli
l1dé, ktefi nejsou Cleny n€jaké NO nebo jsou bez vyznani.

m Lide, kteri nékdy dobrovolné pomahali v néjaké NO, davaji
vice nez t1, ktefi dobrovolnych praci netiCastni.
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Hledame své darce

AC se to nezda, potencionalni darci se
vyskytuji vSude. Jde vSak o to, je
spravné vytipovat, oslovit a nasledné s
nimi dale komunikovat.
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Tradicni okruhy darcu:

®m maji vyhrazené prostfedky na dobroCinnou Cinnost a
poskytujyi je neziskovym organizacim - nadace,
organy verejne spravy, pripadné nékteré podniky.

®m nemaji vymezene prostiedky na dané cile, ale
v piipad¢, ze je zaujmou, poskytnou je - podnikatele a
podniky, obchodni spoleCnosti, banky, individualni
darci, priznivci, ¢lenove, verejnost.
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DalSi vhodné Clenéni je na ty, kteri:

® jsou darci potenciondlni - domnivame se, ze by nam
mohli poskytnout podporu,

m davaji poprve,

m dali j1z v minulosti .
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Drive nez oslovime vybraného darce, je dobré
si ujasnit nasledujici otazky:

® je vubec solventni?
m jaké SirSi marketingoveé cile sleduje?
m do ¢eho chce dlouhodobé investovat?

® nachazi v dobré¢ situaci, aby se u néj prosadila
mySlenka altruismu?
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Seznam darcu:

m Kdo z téch, ktere znate, poskytne prispévek vasi
organizacl, 1 kdyz to tfeba bude méné, nez kolik byste
potiebovali nebo oCekavali?

m Ktefi 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 peCliveé a dlouhodobé na darcovstvi
piipravovali?



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

® je vubec solventni?
m jaké SirSi marketingoveé cile sleduje?
m do ¢eho chce dlouhodobé investovat?

® nachazi v dobré¢ situaci, aby se u néj prosadila
mySlenka altruismu?



Planovani

fundraisingu
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Planovani fundraisingu

®m Dlouhodoby proces

®m Vénovat se mu by meéla 1/3 objemu Cinnosti
neziskove organizace

m Spiralis 2004

[1 Pouze tfetina NO zpracovava plan fundraisingu,

1 skoro polovina rozviji nebo promysli alespon ur¢itou
strategii.
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Planovani fundraisingu:

1. definovat poslani organizace — stru¢né, jasné,
vystizné€, aby s nim byl srozumén kazdy Clen
organizace a um¢l ho reprodukovat,

2. urCit konkrétnich a méftitelnych cilu — darci bude
jasne, ze jsou dosazitelné, védét co po darcich
chceme a jak mohou pomoci.

3. vypracovat realizaCni a Casovy plan aktivit, na
zaklade ¢ehoz se zpracuje ro¢ni rozpocet,

4. overit, zda nasSe organizace skuteCné reaguje na
potieby ve spoleCnosti, misto organizace na trhu

5. uvazovat o zapojeni dobrovolniku do
fundraisingovych akci,
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Planovani fundraisingu:

5. vybrat pro danou situaci nejvhodné;si
fundraisingoveé metody,

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

9. pozadat o dar,
10. 1nformovat darce o pouziti jeho daru,

11. snazit se o obnoveni a/nebo zvySeni daru



-
Ma uhradu spolu 9,52 €

+ Darujte centy a stanete sa Anjelom!

nakup. Rozdiel pdjde chorym detom z Dobrého anjela.

" Vyberte, prosim, sumu, na ktord chcete zaokrahlit' Vas
m Viac informacii najdete TL.

DOBEYANIEL -
Dakujemel

nezanl-cruhl’ulte maj nakup |1r

zaokrdhlit na 1G£H}E {ﬂ-ﬂrﬂﬂ na Dobrého Anjela)
' zaokrahlit na 10.50 € (0.96 € na Dobrého Anjela)
zaokrihlit na 11,00 € (1,458 € na Dobrého Anjela)

Lavazne objednat




Verejna sbirka
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Verejna sbirka

Vyhlaseni verejné sbirky

- vyzva piredem neurenému okruhu darcu sdélovacimi
prostiedky (vCetné plakatu a letaku)

- vyzaduji dobrou organizacni pripravu

- vyuZiti vice prostfedku propagace, prezentaci siln¢ho
motivu pro darce

- svédomite pracovniky, dostatek fin. pr. a bezihonnost
organizace;



Metody fundraisingu
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Fundraisingove metody

m Primy postovni styk

m Inzerce

m Telefonni fundraising

m Benefini akce

m Pisemna zadost o grant (dotaci)
m Fundraising od dveri ke dvefim
m Pouli¢ni fundraising

m Osobni navstéva

= Clenstvi

m Testament fundraising

® Online fundraising
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Metody fundraisingu

Vlastni prijmy, tzv. samofinancovani
. cesty k dlouhodobé stabilit€¢ NNO



|
-‘MJNDRAISINGU V CESKE REPUBLICE

LETO 2008,
Deborah Edward, Ph.D., LBJ School of Public Affairs

(1 pouze 83 NO
m NejCastéj1 byly uvadény vladni granty, dale navstévy
firemnich darcu.
®m Nejméné efektivni byly dopisy jednotlivctim.
m V¢étSina respondentll nevyuzivala strategie ziskavani

finan¢nich prostiredku spojene s textovymi zpravami nebo
online darcovstvim.

m Respondenti disponuji Sirokou fadou technik, které oznacili za
uspesne pro svoji organizaci. Nejcastéji zminuji budovani
vztahu, spolupraci s vladou, vytvafeni projektu, poradani
ruznych akci, planovani schiizek s potencialnimi donatory.
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Metody fundraisingu — Spiralis 2004

m Pri ziskdvani penéz preferuji NO osobni kontakt, at’ uz
jakymkoli zpusobem.

® MensSinovou formou komunikace je reklama, vyuzivana asi
20% NO. Jde o organizace s vétSim rozpoctem.

m Finance ziskavaji vétSinou jednorazovym platebnim piikazem
(82% organizaci) nebo v hotovosti (66% NNO). Trvalym
bankovnim pfikazem 24% NO.

m Zastoupeni internetu a mobilu jako nastroje fundraisingu je
statisticky nizke (14%) a jen obcCasné.



Meéreni efektivnosti
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M¢éreni efektivity fundraisingu
= Cisty pfijem
0 Castka, kterou jste - po odedteni vSech nékladii na fundraising -
skutecné ziskali

m Navratnost investic
[0 Pomér mezi ziskanym piijmem a naklady na jeho ziskani
m Procento odpovédi — ndvratnost
1 Procentudlni podil té€ch, kteti zareaguji, z poc€tu lidi, které jste oslovili
®m Prumérny piispévek
[0 Castka, kterou v priméru prispéje kazdy darce
m Naklady na ziskani darce

[1 Naklady vynalozen€ na ziskani nového darce/primérna celkova
hodnota darce, tj. odhad celkové Castky, kterou vam darce daruje za
celou dobu, kdy bude organizaci podporovat.
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Vyhodnocovani fundraisingu Spiralis
2004

m Piiblizn€ polovina neziskovych organizaci uvadi, ze
sve fundraisingové¢ aktivity vyhodnocuje. VEtSinou se
vSak omezuje jen na hodnoceni vlastnich akci.

m Pouze 15 % z celkoveho pocCtu respondentu hodnoti
navratnost prostfedku investovanych do fundraisingu.
Ostatni zpusoby vyhodnocovani jsou percentuelné
jeste slabsi.
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