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Cholera for Sale in New York!

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



Fundraising
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Fundraising
J Vymezeni fundraisingu

J Aktivity fundraisingu (planovani, administrativa,
komunikace)

. Zdroje financovani NS dle charakteru, geografického
vymezeni, institucionalniho puvodu, zpUsobu ziskani
J Metody (benefi¢ni akce, pisemna Zadost o grant (dotaci),

fundraising od dveri ke dverim, poulicni fundraising, osobni

navsteéva, Clenstvi, testament fundraising, online fundraising,
dms, vlastni ¢innost, atd...)
. Méreni Uspésnosti
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Fundraising

m hledani, ziskavani a péstovani zdroji, resp. fizeni a sprava
zdroji, které maji pomoci piedevSim neziskovym
organizacim zbavit se nedostatku prostiedki, dosahnout
stanovenych cilii a naplnit poslani organizace.

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

m Management zdrojt

m , Véda“ o tom, jak uspésSné presvédCit druhé, Ze praveé vy a
vaSe cCinnost jsou dilezité, a ze se do nich vyplati
investovat. (Ledvinova, J.)



Aktivity fundraisingu

m Planovani
m Administrativu

® komunikaci
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 Kdo by se mél fundraisingu
vénovat?
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Help the oma —

Frankfurt diakonie

m http://vimeo.com/11330566
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 Kdo by se mél fundraisingu
vénovat?

» Jake dovednost1 by m¢l mit?



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 prostredki organizace (interni x
externi — verejne a soukrome)

m Dle kritéria zpusobu nabiti (pfimé x
neprime)
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Plvod prostredku organizace muze byt:

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

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

osoby (nadace a nadacni fondy,
podnikatelské subjekty, zivnhostnici).
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...z vlastni Cinnosti
m hospodarska ¢innost
Cpfiymy z reklamy,
[z pronajmu,
trzby z prodeje statki a sluzeb).
m Clenskeé prispévky
m piijmy z poradani loterii, aukci, her, burz
apod.
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z verejnych zdro

Statni rozpocet

Statni fondy

Krajské rozpocty

Rozpoéty niz§ich USC — (obci)
Fond vysociny apod.

Fondy EU

Norsky fond, Visegradsky fond,
apod.

Nadacni investicni fond

u

Dotace — dota¢ni fizeni
[0 Resortni politiky
[0 Statni dotacni politika vici
NNO a dalsi meziresortni
politiky
Zakazky (faktury, licence,
koncese) — vefene zakazky
Darnové ulevy
Slevy a osvobozeni od poplatkii,
pronajmi, apod.
Ze zakona (piispévky Cirkvim a
nabozenskych spoleCnostem,
politickym stranam, normativy
apod. dalsi oborové prostiedky)
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z neverejnych zdroju

m Fyzické osoby m Dary — financi, véci,
m Zivnostnici informaci, know how,

o LA ¢asu (dobrovolnici
m Pravnické osoby — a.s., ( ),

s.r.0 apod. = Granty
m Pravnické osoby ® Sponzoring a partnerstvi

nepodnikatelské — nadace
a nadacni fondy
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Darcovstvi

® Firemni darcovstvi
m Individualni darcovstvi

Dary mohou mit podobu
® Finan¢ni pomoci

m Vécneé pomoci

m Lidského zdroje

m Know how a informaci
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Tri stupné ve vztahu zadosti NO

k darci (sponzorovi):
® neziskova organizace mu nemuZe nabidnout nic —
voli tedy formu prosby, protoze oc¢ekava Cisty dar,

® muiZe nabidnout ur¢itou protithodnotu, ale
podstatné¢ niZsi — voli proto vztah
,kvazipartnerstvi®, kdy napr. prodava listek na
dobrocinny koncert za piemrSténou cenu, pfiemzZ
to vi 1 kupujici, ktery se na koncert mozna ani
nedostavi,

® nabizi srovnatelnou protihodnotu — vede tedy
obchodni jednani, aby ziskala napf. placeny
inzerat do sponzorovane knihy.
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Proc¢ lidé davaji penize?
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Proc lidé davaji penize?

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

m Sirsi podnikové cile
(zlepSeni postoje verejnosti, distribuce jinak tézko
pouzitelnych vyrobki, ziskani loajalniho postoje ze
strany NO, snizeni danového zakladu, apod.)

= Negativni motivy
(pocit moci, prani Spinavych penéz)
m Motiv viry

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

®m Primérny rocni dar se pohybuje kolem 2 % ro¢niho piijmu
darce.

m Toto procento se sniZuje s narustajicim piijmem darce.

m Relativni ro¢ni vySe daru se naopak zvysuje s vékem darce.

m Lidé zyjici v manZelstvi maji tendence davat vice neZli
svobodni.

m Clenové riznych NO a lidé véfici davaji v priméru vice
nezli 1idé, kteii nejsou c¢leny néjaké NO nebo jsou bez
vyznani.

m Lide, ktefi nékdy dobrovolné pomahali v n¢jaké NO, davaji
vice neZ ti, ktefi dobrovolnych praci netucastni.
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Databaze o darcich:

m Co vse védét o darcich?



Planovani

fundraisingu
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Planovani fundraisingu:

1. definovat poslani organizace — stru¢ng, jasne,
vystizné, aby s nim byl srozumén kazdy Clen
organizace a umél ho reprodukovat,

2. urcit konkrétnich a méfitelnych cilu — darci bude
jasne, Ze jsou dosazitelne, védet co po darcich
chceme a jak mohou pomoci.

3. vypracovat realiza¢ni a ¢asovy plan aktivit, na
zaklad¢ ¢ehoz se zpracuje ro¢ni rozpocet,

4. overit, zda nase organizace skuteéné reaguje na
potieby ve spole¢nosti, misto organizace na trhu

5. uvaZzovat o zapojeni dobrovolniki do
fundraisingovych akci,
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Planovani fundraisingu:

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

6. sestavit seznamu moZnych zdroju,
7. specifikovat okruh darct,

9. pozadat o dar,
10. 1nformovat darce o pouZiti jeho daru,
11. snaZzit se o obnoveni a/nebo zvySeni daru



Verejna sbirka
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Verejna sbirka

Vyhlaseni verejné sbirky

- vyzva piedem neurenému okruhu darct
sdélovacimi prostiedky (véetné plakati a letaka)

- vyZaduji dobrou organizacni piipravu

- vyuZziti vice prostiedkli propagace, prezentaci
silného motivu pro darce

svédomité pracovniky, dostatek fin. pr. a
bezuhonnost organizace;



Metody fundraisingu
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Fundraisingove metody

m Piimy poStovni styk

m Inzerce

m Telefonni fundraising

m Benefi¢ni akce

m Pisemna zadost o grant (dotaci)
®m Fundraising od dvefi 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
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Na uhradu spolu 952¢€

+ Darujte centy a stanete sa Anjelom!

Zﬁn

BOBRT ANIEL

Vyberte, prosim, sumu, na ktoru cheete zaokrahlit' Vas
nakup. Rozdiel pajde chorym detom z Dobreho anjela.
Viac informacii najdete TL.

Dakujeme!

nezaokrihfujte mdj nakup -

nezaokrihlujte maj

zaokrohlit na 10,00 € (0,45 £ na Dobrého Anjela)

zaokrihlit na 10,50 € (0,956 € na Dobreho Anjela)
. zaokrohlit na 11,00 € (1,45 € na Dobrého Anjela)

Lavazne objednat



' METODY FUNDRAISINGU V CESKE

REPUBLICE LETO 2008,
Deborah Edward, Ph.D., LBJ School of Public
Affairs
1 pouze 83 NO
m NejCastéji byly uvadény vladni granty, dale navstévy
firemnich darch.
® Nejmén¢ efektivni byly dopisy jednotlivcim.
m V¢tSina respondentil nevyuZivala strategie ziskavani

finan¢nich prostiedkl spojené s textovymi zpravami nebo
online darcovstvim.

m Respondenti disponuji Sirokou fadou technik, které
oznacili za uspéSné pro svoj1 organizaci. Nejcastejl zminuji
budovani vztaht, spolupraci s vladou, vytvafeni projektt,
potfadani riznych akci, planovani schiizek s potencialnimi
donatory.
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Metody fundraisingu — Spiralis 2004

m Pri ziskavani penéz preferuji NO osobni kontakt, at’ uz
jakymkoli zplisobem.

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

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

m Zastoupeni internetu a mobilu jako nastroje fundraisingu je
statisticky nizké (14%) a jen obc¢asné.



Me¢éreni etektivnosti

Jak byste merili zda jsou
fundraisingové kampane,
(akce, aktivity) uspesne?
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Mc¢éreni efektivity fundraisingu

m (Cisty pifjem
0 Castka, kterou jste - po odeéteni viech nakladi na fundraising -
skute¢né¢ ziskali

m Navratnost investic
[0 Pomér mezi ziskanym pfijmem a naklady na jeho ziskani
m Procento odpovédi — navratnost

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

m Primérny prispévek
0 Castka, kterou v praméru ptispéje kazdy darce
m Naklady na ziskani darce

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