. FUNDRAISING




ziskavani prostredku, resp. hledani zdroju, které
ma pomoci predevsim neziskovym organizacim
zbavit se nedostatku financi.

zahrnuje ruzné metody a postupy, jak ziskat
financni a jiné prostfedky na Cinnost neziskovym
organizaci.



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

Sirsi podnikové cile (zlepSeni postoje vefejnosti,
distribuce jinak tézko pouzitelnych vyrobku, ziskani
loajalnino  postoje ze strany NNO, snizeni
danového zakladu, apod.)

Negativhi motivy (osobni prospéch a slava, pocit
moci,prani Spinavych penez)

Atmosféra altruismu



Pramérny ro¢ni dar se pohybuje kolem 2 % ro¢niho pfijmu
darce.

Toto procento se snizuje s narustajicim pfijmem darce.
Relativni roCni vyse daru se naopak zvysuje s vékem darce.
Lidé zijici v manzelstvi maji tendence davat vice neZli
svobodni.

Clenové raznych NO a lidé vé&fici davaji v praméru vice
neZzli lidé, ktefi nejsou Cleny néjaké NO nebo jsou bez
vyznani.

Lidé, kteri nékdy dobrovolné pomahali v nejaké NO, davaji
vice nez ti, kteri se dobrovolnych praci neucastni.



maji vyhrazene prostredky na dobroCinnou Cinnost
a poskytuji je neziskovym organizacim - nadace,
organy verejné spravy, pfipadné nékteré podniky.
nemaji vymezene prostredky na dane cile, ale
Vv pripade, ze je zaujmou, poskytnou je -
podnikatelé a podniky, obchodni spolecCnosti,
banky, individualni darci, priznivci, Clenove,
verejnost.
dalsi vhodné cCleneni je na ty, kteri:

jsou darci potencionalni - domnivame se, ze by nam

mohli poskytnout podporu,

davaji poprve,

dali jiz v minulosti.



Inzerce = nejméne ucCinna metoda, protoze kontakt mezi
darcem a organizaci €i nami je anonymni. Osobu, kterou
zadame o podporu, nevidime. Vyhodou této metody vsak je, ze
oslovime velky pocet potencionalnich darcu.

Direct mail, tj. pfimy postovni styk = hromadny (formaini)
adresny nebo neadresny dopis, nekdy s vlozenou obalkou pro
odpovéd a/nebo s postovni poukazkou.

Direct dialogue — oslovo_vanl lidi na ulici, rada organizaci,
napr. Greenpeace ma prijmy pouze z této metody

Verejné shirky (= vyzva predem neurenému okruhu darcu)
sdelovacimi prostredky (vCetné plakatu a letaku) — vyzaduji
dobrou organizacni pfipravu, vyuziti vice prostredku
propagace, prezentaci silného motivu pro darce, svedomité
pracovniky, dostatek fin. pr. a bezuhonnost organizace;

varianta DMS



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

Benefiéni akce (= vyzva pfedem neurenému okruhu darcu) —
vyzaduje divacky a publicisticky zajimavy program, min. jednu
znamou osobnost v programu, bezchybny prubéh akce a
dostateCnou prezentaci dobrocCinného ucelu celé akce, viz.
dale.

Fundraising ,,od dvefri ke dvefim“ = nevyhoda vstupovani do
soukromi potencionalnich darcu.

Osobni dopis Ci telefonicky rozhovor (tzv. telefonni
fundraising) = predpokladem uspechu je predchazejici znalost
darce, ktery uz dar poskytl a nyni zadame o obnoveni daru.
Nekdy se vSak podari prolomit "ledy” a ziskat pfislib financni
podpory i od nové oslovenych darcu.

Osobni setkani, resp. navsteva predem vytipovanych
moznych darcl = spolu s zadosti o grant nejucinnéjSi zpusab,



