
Individuální fundraising Hnutí DUHA



Ota Kubinec

 vedoucí individuálního 

fundraisingu

 Hnutí DUHA-FOE CZ 

 ota.kubinec@hnutiduha.cz

 www.hnutiduha.cz



Program prezentace

 Financování Hnutí DUHA

 Počátky individálního fundraisingu

 Současný stav

 Zhodnocení dosavadníh vývoje

 Základní statistiky



Financování Hnutí DUHA

 Granty českých a zahraničních nadací

 Individuální fundraising

 Samofinancování

 Sedmá generace

 Internetové knihkupectví

 Propagační předměty

 Pronájmy, poradenství



Počátky individuálního 

fundraisingu Hnutí DUHA



Jak jsme ne/začali

 Je IFR pro nás? Potřebujeme jej?

 Není to pod naší úroveň?

 Rozumí tomu tady někdo?

 Kolik to stojí? Kde na to vezmeme?

 Kdy to přinese výsledky?



Těţké začátky

 Volba strategie

 Dárcovská nabídka

 Kvalitní databáze

 Fundovaný tým fundraiserů 



Kvalitní databáze



Podpora nadací a partnerů

 Poskytnutí institucionálních grantů

 Pořádání workshopů

 Zpětná vazba a motivace

 Výměnné stáţe

 Capacity building

 Growing together

 Nadace VIA, NROS, FoEE



Know how 

 FoE EWNI, Millieudefensie

 Monitoring konkurence

 Vlastní nápady



IFR Hnutí DUHA



Cíle IFR Hnutí DUHA

 Získávat nové dárce

 Zvyšovat finanční podporu 

 Získávat podporu pro práci 

 Informovat o úspěších Hnutí DUHA



V jazyce fundraisera to znamená…

 Získat co nejvíce kontaktů

 Přesvědčit k dárcovství

 Zvyšovat jejich podporu

 Udrţet jejich dárcovství aktivní

 Pravidelně informovat 



Direct dialog

 Kontaktní metoda 

 Varianty 

 Základní linie direct dialogu…
 Rozhovor

 Příslib daru

 Vyplnění formuláře

 Zpracování bankou

 První platba na účtu

 Poděkování uvítacím balíčkem



Základní metody IFR



Direct dialog v praxi

 Nábor recruiterů

 Školení

 Práce na ulici

 Hodnocení a ohodnocení 

 Péče o dárce



Image recruitera



Výhody direct dialogu

 Dlouhodobé příjmy

 Vzrůstající trend příjmů

 Public realations

 Příleţitost získat dárce, dobrovolníky, 

příznivce 



Nevýhody direct dialogu

 Vysoké náklady

 10-15% úbytek 

 Náročná organizace práce

 Nepředvídatelný vliv vnějšího prostředí



Rozesílky

 Ţádost o podporu vybraného projektu

 Dopis + leták + sloţenka

 Výše podpory motivována dárkem

 Základní linie rozesílky

 Oslovovací dopis

 Platba

 Děkovný dopis s dárkem



Rozesílka



Vkládání do časopisů

 Vklad s prosbou o vyplnění ankety

 Dopis + anketa + návratní obálka

 Základní linie vkládání
 Dopis v časopise

 Vyplnění a odeslání ankety

 Dopis s dárkem a prosbou o podporu ankety

 Děkovný dopis

 Telefonické oslovení s nabídkou trvalého 
dárcovství 



Vkládání



Internet

 Kvalitní webová prezentace

 Vyplnění formuláře na webu

 Komunikace s dárcem

 Podpora 

 Poděkování



Koncepce péče o dárce

 Jak dlouho nás podporuje

 Jak nás podporuje

 Jakou částkou nás podporuje

 O co má dárce zájem



Nabídka Hnutí DUHA

 Magazín Hnutí DUHA

 DUHOVKY

 Kaţdoroční potvrzení o daru

 Kaţdoroční poděkování za spolupráci

 Slevy na knihy a propagační předměty

 Poradenství, pozvánky, informace



Pro dárce



Dárcovská pyramida

 Potenciální dárci

 Jednorázoví dárci

 Pravidelní dárci

 VIP dárci



Dárcovská pyramida 2009
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Zhodnocení dosavadního vývoje



Výhody IFR pro Hnutí DUHA

 Nezávislost práce 

 Finanční stabilita

 Zodpovědnost vůči veřejnosti

 Zachování kontinuity ekologické práce

 Volné prostředky 



Nevýhody IFR

 Časová náročnost (chce to trpělivost)

 Vysoké finanční investice

 Velká zodpovědnost

 První pochybné výsledky

 Pravidelný úbytek dárců



Úspěchy IFR

 Relativně brzký začátek IFR

 Databáze tisíců kontaktů

 Úspěšná adaptace metod IFR

 Public relations

 Kvalitní péče o dárce

 5 300 pravidelných dárců a 4 000 000 Kč



Neúspěchy IFR

 Nestabilní tým

 Planá očekávání rychlého zisku

 Nejednotné formuláře trvalých příkazů

 Zaměření na jednorázové platby 

 Mailing v době povodní…

 Pokud o firemní dárcovství 



Tajemství úspěchu

 Známé a důvěryhodné Hnutí DUHA 

 Know how partnerů

 Dobrá organizace práce

 Efektivní databáze

 Podpora a motivace fundraiserů



Základní statistiky



Vývoj počtu dárců
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Vývoj příjmů Hnutí DUHA
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IFR – účast na rozpočtu HD
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Příjmy po měsících 2005-2009



Nějaké otázky?


