Fundraising

g
Fundraising

m hledani, ziskavani a péstovani zdroju, resp. fizeni a sprava
zdroji, které maji pomoci predev§im neziskovym
organizacim zbavit se nedostatku prostfedkl, dosahnout
stanovenych cili a naplnit poslani organizace.

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

m Management zdroji

g
Fundraising

, Véda“ o tom, jak uspéSné presveédcit
druhé, Ze pravé vy a vasSe ¢innost
jsou dileZité, a Ze se do nich
vyplati investovat.

(Ledvinova, J.)

g

Aktivity fundraisingu

= planovani: vytvafeni fundraisingového planu, spoluprace s
ekonomem na piipravé rozpodtl a sledovani jejich plnéni,
piiprava komunikace s darci, pravidelné vyhodnocovani
fundrasingovych ¢innosti a planu, podileni se na
strategickém pla-novéani a vedeni organizace;

= administrativu: vedeni evidence spojené s realizaci
projektt, sprava databazi darci a kontakti, zpracovani
pribé&Znych a zavére¢nych zprav, piiprava podkladi pro
jednani spravni rady, ale také spoluprace na vytvareni
novych projektd (Za-dosti o udéleni granti a dotaci);

= komunikaci: reprezentace organizace, komunikace se
stavajicimi i potencidlnimi darci, Zadani o dar popt.
spolupraci, vytvareni a distribuce fundraisingovych
materialti (nabidky, prezentace, informace ad.).

g
Kdo by se m¢l fundraisingu vénovat?

*Spravni rada, pfedstavenstvo
«Reditel

*Profesiondlni fundraiser
*Dobrovolnik

*Konzultant fundraisingu

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

® Fundraising v malych NO je zabezpetovan
vedenim organizace, spravni rady,
predstavenstva

m S rustem velikosti NO piesun vykonu
fundraisingu na jiné osoby (fundraisery)

m 1/3 NO méla fundraisera

m U velkych NO zaméstnanci u mensich NO
dobrovolnici
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Ocekavani NO a praxe ze zahranic¢i

m Neziskové organizace od fundraisera ocekavaji, Ze
bude stratégem a manaZerem fundraisingu,
vykonnou silou pro realizaci fundraisingu v celém
jeho rozsahu a pe¢livym ufednikem.

m Podle zkuSenosti zahraniéi je fundraiser
manaZerem, ktery vede dobrovolniky,
zaméstnance, ¢leny spravni rady, ¢leny sdruZeni
atd., nikoliv ¢lovékem, ktery sam penize ziskava.

m Fundraiser je manaZera fundraisingu

g

Dovednosti fundraisera

= Silna osobnost

m Zapal pro véc - ,,vefit z
celého srdce*

m Schopnost poZadat -
»penize nejsou tabu®

m Piesvédcivost - pisobiva
argumentlt

m Sebedivéra - ,nemam se
za co stydét, neomlouvam

“

se

Pravdomluvnost

Socialni dovednosti -
»prace s lidmi“
Organizaéni dovednosti
Kontakty a schopnosti
Pohotovost - ,,nepromarnit
Zadnou piileZitost
Vytrvalost - ,,nevzdavat
se
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Osoba fundraisera

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

m externi, najimany fundraiser popr.
konzultant, ktery je smluvné zavazan
klientovi (organizaci).

Kdo vSechno muze

byt objekt
fundrasingu?

g
Zdroje NO

m Podle charakteru (finanéni x nefinan¢ni)

m Podle geografického pivodu zdroje
(domaci x zahrani¢ni)

= Piivod prostiedki organizace (interni x
externi — vefejné a soukromé)

m Dle kritéria zpasobu nabiti (pfimé x
nepiimé)
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Plvod prostiedki organizace mUze byt:

m z internich zdrojd organizace, neboli zdroje

z vlastni ¢innosti;

m z externich zdroju, kde podporujicim

subjektem jsou:

Clverejné zdroje - verejna sprava;

Oindividudlni zdroje — jednotlivci;

Osoukromé zdroje — soukromé pravnické
osoby (nadace a nadacni fondy,
podnikatelské subjekty, Zivnostnici).
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z veirejnych zdro

[

u

...z vlastni éinnosti
m hospodaiska ¢innost
Optijmy z reklamy,
Oz pronajmu,
OtrZby z prodeje statki a sluZeb).
m Clenské piispévky
m pifjmy z pofadani loterii, aukci, her, burz
apod.

Statni rozpocet

Statni fondy

Krajské rozpocty

Rozpocty nizsich USC — (obci)
Fond vysoc¢iny apod.

Fondy EU

Norsky fond, Visegradsky fond,
apod.

®  Nadacni investicni fond

Dotace — dota¢ni fizeni
O Resortni politiky
O Statni dotacni politika viici
NNO a dalsi meziresortni
politiky
Zakazky (faktury, licence,
koncese) — vetejné zakazky

m Dariové tlevy
= Slevy a osvobozeni od poplatki,

pronajmi, apod.
Ze zakona (piispévky Cirkvim a
néabozenskych spole¢nostem,

politickym strandm, normativy
apod. dalsi oborové prostiedky)

g " A |
Podil jednotlivych zdroji financovani v
rozpoctech NNO (1998)

v e s .o
z neverejnych zdroji

Zdroj financovani Podil na rozpoétu NO (v%)

statni dotace, granty 30%

soukromé darcovstvi 21%

P P clenské poplatky 18%

= Fyzické osoby u Dary — financi, véci, Viastni Ginnost 17%

® Zivnostnici informaci, know how, granty od zahranicnich nadaci 3%

- L. — . ?
o Gasu (dobrovolnici), jaranty od domacich nadaci 4%
= Pravnické osoby — a.s., iné 2%
s.r.0 apod. = Granty Pramen: FRIC, Pavol. Aktivity a potieby neziskovych organizaci v CR — Visledky kvantitativiho
= Pravnické osoby m Sponzoring a partnerstvi sociologického Setreni. Praha: Agnes a ICN, 0.p.s.. 1998, ISBN 80-902633-0-5, s. 37.

nepodnikatelské — nadace
a nadac¢ni fondy

[
Spiralis 2004, 455 NO

[
Podil jednotlivych zdroji financovani v
rozpoc¢tech NNO (Spiralis 2004, 455 NO)

m Organizace zaméfené na oblast socialni a
zdravotni a na volnocasové aktivity jsou vysoce

Zdroj financovani Podil na rozmﬁru NO (v%) i Y L J
ST dotace, granty 6% zavislé na vefejnych rozpoctech. U ostatnich
dary - podnikatelé a obchodni firmy (Eeské a zahraniéni) 11% Organizaci Stoupé podﬂ soukrom}'fch Zdrojﬁ..
[individualni darci (€eské a zahraniéni osoby) 7% o v , v, v . o .
Elenske prispévky 5% m Primérna NO vyuZiva 4 typy finanénich zdroju, i
viastni ¢innost 20% 7 1e1l 1 ni 3 1
e oy o kdyz jejich pqdll na ro¢nim rozpoctu organizace
|Lné 5% neni vyvazeny.
vefejnost (anonymni sbirky) 2% H 7 X : : 0,
|zahraniéni zastupitelstva v CR 2% = SVJednlm ﬁnancmm Zd:rojem pracuje 5 /0 NO
Pramen: ZIDLICK A, Markéta. Soucasny' stav fundraisingu v ceskych neziskovich organizacich. SPIRALIS [online]. [cit, 2006-12-19] ® Cim J€ rozpocet organizace Vetsi, tim J€ VeEts1 1

pocet jejich zdroji. S mensim poctem zdroju
pracuji organizace socialni a zdravotni.

Dostupné z WWW: <www. fundraising cz/inc/download praxe fund spiralistf




Jak myslite ze je to

dnes?

.I_ '_
T¥i stupné ve vztahu Zadosti NO

k darci (sponzorovi):

® neziskova organizace mu nemiZe nabidnout nic —
voli tedy formu prosby, protoZe o¢ekava &isty dar, -V dalsi samostatné prednasce

= miiZe nabidnout ur¢itou protihodnotu, ale
podstatné niZsi — voli proto vztah
,kvazipartnerstvi®, kdy napt. prodava listek na
dobroc¢inny koncert za premr§ténou cenu, pticemzZ
to vi 1 kupujici, ktery se na koncert moZna ani
nedostavi,

® nabizi srovnatelnou protihodnotu — vede tedy
obchodni jednani, aby ziskala napt. placeny
inzerat do sponzorované knihy.

Pro¢ lidé davaji penize?

- Zde....

[
D¥ive neZ oslovime vybraného darce, je
dobré si ujasnit nasledujici otazky:

= je viibec solventni?

Planovani

oM M

m jaké $ir$i marketingové cile sleduje? fundraisingu

m do ¢eho chce dlouhodobé investovat?

m nachazi v dobré situaci, aby se u n¢j
prosadila myslenka altruismu?




g
Planovani fundraisingu

= Dlouhodoby proces

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

m Spiralis 2004
0 Pouze tietina NO zpracovava plan fundraisingu,

[ skoro polovina rozviji nebo promysli alespoti ur¢itou
strategii.
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Planovani fundraisingu:

1. definovat poslani organizace — stru¢né, jasng,
vystiZzné, aby s nim byl srozumén kazdy ¢len
organizace a umg¢l ho reprodukovat,

2. urcit konkrétnich a méfitelnych cili — ddrci bude
jasné, Ze jsou dosaZitelné, védét co po darcich
chceme a jak mohou pomoci.

3. vypracovat realiza¢ni a ¢asovy plan aktivit, na
zakladé ¢ehoZ se zpracuje roéni rozpocet,

4. oveéfit, zda naSe organizace skute¢né reaguje na
potieby ve spole¢nosti, misto organizace na trhu
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Planovani fundraisingu:

5. uvaZovat o zapojeni dobrovolniki do
fundraisingovych akci,

6. vybrat pro danou situaci nejvhodngjsi
fundraisingové metody,

7. sestavit seznamu moZnych zdroju,

8. specifikovat okruh darcu,

g

9. poZadat o dar,
10. informovat darce o pouZiti jeho daru,

11. snaZit se o obnoveni a/nebo zvySeni daru.

Vefejna sbirka

g
Verejna sbirka

Vyhlaseni vefejné sbirky

- vyzva pfedem neuréenému okruhu darct
sdélovacimi prostiedky (véetné plakatt a letaki)

- vyZzaduji dobrou organizaé¢ni piipravu

- vyuZiti vice prosttedki propagace, prezentaci
silného motivu pro darce

- svédomité pracovniky, dostatek fin. pr. a
bezthonnost organizace;
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Fundraisingové metody

m PHimy postovni styk

o = Inzerce

MetOdy ﬁlndraISIng m Telefonni fundraising

m Benefi¢ni akce

m Pisemna Zadost o grant (dotaci)
m Fundraising od dveii ke dvefim
m Pouli¢ni fundraising

= Osobni navstéva

m Clenstvi

m Testament fundraising

m Online fundraising

~ = AMIBTODY-FUNDRAISINGU V CESKE

REPUBLICE LETO 2008,
Metody fundraisingu Deborah Edward, Ph.D., LBJ School of Public
Affairs
[ pouze 83 NO
Vlastni piijmy, tzv. samofinancovani a Nejéastsji byly uvadény viddni granty, dale névitsvy
- cesty k dlouhodobé stabilits NNO firemnich darci.

= Nejméné efektivni byly dopisy jednotliveim.

m VétSina respondenti nevyuZivala strategie ziskavani
financ¢nich prostfedki spojené s textovymi zpravami nebo
online darcovstvim.

m Respondenti disponuji $irokou fadou technik, které
oznacili za Gspé$né pro svoji organizaci. Nejéastéji zmifiuji
budovani vztahu, spolupraci s vladou, vytvafeni projekta,
pofadani rtiznych akci, planovani schiizek s potencialnimi
donatory.
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Metody fundraisingu — Spiralis 2004

Pii ziskavani penéz preferuji NO osobni kontakt, at’ uz
jakymkoli zpiisobem.

Mensinovou formou komunikace je reklama, vyuZivana asi Méf'eni efektlvnostl

20% NO. Jde o organizace s vétsim rozpoctem.

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

Zastoupeni internetu a mobilu jako nastroje fundraisingu je
statisticky nizké (14%) a jen ob&asné.
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Mg¢teni efektivity fundraisingu

u Cisty piijem
0 Céstka, kterou jste - po odeéteni viech nékladii na fundraising -
skute¢né ziskali
m Navratnost investic
O Pomér mezi ziskanym pi{jmem a naklady na jeho ziskani
m Procento odpovédi — navratnost

O Procentualni podil téch, ktefi zareaguji, z poctu lidi, které jste
oslovili

m Primérny prispévek
0 Céstka, kterou v priméru prispéje kazdy darce
m Naklady na ziskani darce

O Néklady vynaloZené na ziskani nového darce/primérna celkova
hodnota darce, tj. odhad celkové ¢astky, kterou vam darce daruje za
celou dobu, kdy bude organizaci podporovat.

[
Vyhodnocovani fundraisingu Spiralis
2004

m PiibliZzné polovina neziskovych organizaci uvadi,
Ze své fundraisingové aktivity vyhodnocuje.
Vétsinou se vSak omezuje jen na hodnoceni
vlastnich akci.

m Pouze 15 % z celkového poctu respondenttt
hodnoti navratnost prostiedki investovanych do
fundraisingu. Ostatni zptisoby vyhodnocovani jsou
percentuelné jesté slabsi.
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