STRATEGIE
FUNDRAISINGU

,Pripravujes-li svou zadost, vzdy se snaz
spolupracovat! Otazky donatoru nejsou
urceny k tomu, abyste se nad nimi trapili,
ale aby vam pomohli a zaroven usnadnili
praci vybérové komisi."
neznamy fundraiser




Priprava tundraisingové strategie

Stanoveni potreb

Jak se bude rozvijet sama organizace
Identifikace zdroju

Vyhodnoceni prilezitosti

Vyznam dlouhodobé perspektivy
Vyjasnéni limita

Urceni strategie

DalsSi strategické zasady

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Stanoveni potreb

Pokracovat v soucasnée praci
= Jaké jsou stavajici fin.naroky organizace?

RozSirovat se v souladu s rostouci potrebou
? rozsah potreby, kt.neni uspokojovana?

? nasledky, kdyz se nic nepodnikne?

? se potreba méni? Budou zmény?

? dalsi nabizi uspokojeni této potreby?

? abychom v budoucnu obstali?

? zapada nas plan do kontextu prace ostatnich?

? Nas plan efektivnim zpusobem uspok01en| dané
potfeby vzhledem k omezenym zdrojum organizace?
Budouci rozvoj prace organizace

= Jaky rozvoj — novy projekt, $ir§i pusobnost, apod.?

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Jak se bude rozvijet sama organizacer

Rozvoj kapitalu

s Koupé nemovitosti? Nové prostory?
Omezeni zavislosti a rozvijeni nezavislych zdroju
financovani

= Diverzifikace fundraisingoveho portfolia

Rozvijeni zakladny ¢lenu a pfiznivcl

= Siroka zakladna pfiznivcd

= Mistni opora

= Prilezitosti pro nasledny fundraising

Dlouhodoba udrzitelnost

= Nepouzivat fundraising jen na pokryti beznych
provoznich nakladu

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Identitikace zdroja

Clenstvi nebo ptispévky

Velke, celozivotni dary a testamenty
~undraisingove akce - benefice, ver.sbirky
Dobrovolna prace

Podpora firem

Vécne dary

Prijmy z prodeje

Vynosy z rezervniho fondu ¢i nadacniho jmeéni
Granty (verejna sprava, nadace)

Smlouvy o poskytovani sluzeb

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Vyhodnoceni pfilezitosti

Predchozi zkusenosti

Prirozena zakladna podpory

Jakou si prejete byt organizaci

Styl prace

Zdroje a dovednosti, které mate k dispozici
Stavajici zakladna pFispévatell

Prilezitosti, které mate k dispozici

Koho znate

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Vyznam dlouhodobé perspektivy

Je mozné sjednat dlouhodobou dohodu o
pokracujici podpore u smluvni zakazky na
poskytovani potreby?

Jak primeét jednotlivce k pravidelné a
zvysujici se podpore?

Jak zajistit pravidelnost poradani velkée

akce, jak ji vylepsit a ziskavat vice a vice
penez?

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Vyjasneni limita

Celostatni nebo mistni

Vhodnost & nepfijatelnost zdroju
Pritazlivost tématu

Rozsah vasich potreb

Zdroje, které mate k dispozici

= Lidi, dovednosti, penlze kapacitu, kontakty,
odhodlam prlzmvcu duveryhodnost cas a
predstih k organizovani fundr. Aktivity.

Co délaji jiné organizace
Pravni omezeni

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Urceni strategie

Nekolik jednoduchych technik
= Ansoffova matice

s SWOT analyza

m PEST/STEP analyza

m Analyza partnerstvi

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Ansoffova matice

je vyuzivana v marketingu, kde
predstaVUJe rustovou strategii,

rust organizace |ze analyzovat pomou
dvou zakladnich rozvojovych prvku:
ROZVO] TRHU a ROZVOJ] PRODUKTU

rozlisuje 4 produktové strategie:
= Pronikani na trh

= Vyvoj vyrobku/sluzby

m Rozsirovani trhu

= Diverzifikace

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




exist
ujici

< T~

nove

Ansoffova matice

Pronikani na trhy
rostouci prodej
stavajicim uzivatelim,
nebo objeveni novych
zdkazniku
na stejném trhu

Vyvoj produktu/sluzby
Uprava vyrobku/sluzby
pokud jde o kvalitu
a vykon

Rozsirovani, rozvoj
trhu
nabizeni novych aplikaci
vyr./sluzeb a tim otevirani
novych trhd, nebo
prevadeni vyr./sluzby na
zcela nové trhy

Diverzifikace

jak vyvoj vyrobku/sluzby,
tak i rozsSireni trhu

existujici

VYROBKY

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita

nove




Aplikace Ansoffovy matice na fundraising

— rozvijeni fundrasingovych aktivit

existujici oL, i
Pokradovani Rozvoj produktu
Bezpecna oblast, rozsifeni | zkouseni novych technik pro
Cil stavajiciho fundrasingu stavajici prispevatele
110-
Ve
sku- Rozvoj trhu Diverzifikace
piny | rozsifeni znamych technik o | zkouseni novych napadi na
noveé cilové skupiny novych cilovych skupinach
(nebezpecna oblast)
nove

existujici Fundr.techniky nove

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Pro Ansoffovu matici je vhodné vyuzit
pfehled z matice Sife sortimentu

na pfikladu méstského zabavniho a vzdélavaciho centra

Sife sortimentu (produkeéni Fady)

Segment predskolni déti | Skolni mladez | teenagefi dospéli
Hloubka jazykoveé kurzy | hudebni a taneCni kurzy | jazykove kurzy
produk¢ni pro predSkolni | vytvarng a kurzy dalSiho
rady déti vychova vzdélavani

cviceni pro divadelni jazykové kurzy | aerobic

matky s détmi | krouzky

piedSkolni filmova a sportovni zabavni pofady

vychova divadelni turnaje, koncerty

piedstaveni popu a rocku

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Cilové skupiny a fundraisingové metody

Sifka produkéni Fady / fundraisingova metoda

Segment | Clenové Dobrovolnici | Firmy Drobni darci
Clenské Dobrovolnd | Smlouvy o | Direct mail
prispévky prace poskytnuti

sluzb

Hloubka - : : 4 -

produkéni Telefonni Direct mail | Smlouvy o Darovaci

Fady/ fundraising sponzorstvi | smlouvy

fundrais.

metod Verejné Verejné Verejné Verejné
sbirky sbirky sbirky sbirky

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




SWOT analyza

Analyza vnitrniho prostredi organizace,
tzv. MIKROPROSTREDI
(silné a slabé stranky organizace)
+
Analyza vnéjsiho prostredi organizace,
tzv. MAKROPROSTREDI
(prilezitosti a hrozby)

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




MIKROPROSTREDI — tvofeno

Nasim trhem

- Personal firmy

- Financovani

« Oblast techniky a technologie,

- Vyuzivani informacniho systému
- Marketingovy audit/ mix
Zakazniky

Konkurenci

Nasimi dodavateli

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




MAKROPROSTREDI tvofeno:

Prostredi: demograficke, ekonomicke
prostredi, technologické a ekologicke,
politické a legislativni, kulturni a socialni
Trzni prostredi, resp. blizké okoli podniku,
tj. konkurence, zakaznici, dodavatele.

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




SWOT analyza

STRENGHTS WEAKNESSES
Silné stranky Slabé stranky
OPPORTUNITIES THREATS
Prilezitosti Hrozby

A 4

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




SWO'T analyza fundraisingu org.

Silné stranky Slabé stranky
« Zavedena a aktivni zakladna « Z4dné zkusenosti s fundraisingem
pFiznivel - Neexistence kapacity pro fundraising
» Dobré vztahy se zastupci firem « Neui¢inné propagacéni materialy

» Dobra poveést organizace
 Aktivni dobrovolnici

Prilezitosti Hrozby
 V okoli se usidlila velka firma * Hlavni prispévatel zaCina menit
« 25. vyroéi organizace priority a zameéruje se na jiné oblasti
« Dokument o organizaci v TV podp?(v)ry ’
» Otevireni nového nadaéniho, statniho | Zvyse.m cen
&i EU programu pro financovani * Negativni publicita
\ 4 X >

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




PEST/STEP analyza

Pouzivana analyza pro makroprostredi
Sleduje zmeény Ci vlivy

> Socialni

> Technologicke

» Ekonomickeé

> Politicke

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Analyza partnerstvi

Zameruje se na instituce a donory, kteri
by mohli mit zajem o praci organizace a
zkouma, co by je mohlo vést k poskytnuti
financni Ci jiné podpory nebo ke vstupu do
néjakeé formy partnerstvi.

Odpovida tedy na otazky:

= Kdo dalsi by mohl organizaci
podporovat?

= Jaky ma na tom zajem?

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Roz

nodovani o pomeru zdroja ve

fund

raisingu, planovani budoucnosti

Zanest procentualni podily financni
podpory z ruznych zdroju do grafu a

vyznadit, jak se zméni v prubé&hu
nasledujicich tri nebo péti let.

Zjistite tak:

= Hlavni zdroje, na které je potreba zameéerit
velkou cast fundraisingovych aktivit

= Hlavni zmény, jimz budete muset vénovat cas

a energii, abyste si mohli byt jisti Uspechem

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Priklad: Rozhodovani o pomeéru zdroju ve fundraisingu

DNES:

m 90 % zahranicni nadace

| 10 0/0 I’Clzné pFime V BUDOUCNU.
= 50 % zahrani¢ni nadace
= 20 % clenové

m 20 % komunitni
fundraising

= 10 % ruzné pfijmy

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Dalsi strategické zasady

Budte si védomi nakladu

Sladte fundraisingova snazeni s prioritami
organizace

Hlidejte efektivnost vhledem k ndkladum

Vyhnéte se rizikim (pF. zdsady poradani
beneficni akce)
Nekdo musi zaplatit

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




Meéfeni etektivity tundraisingu

Navratnost investic

s Pomér mezi ziskanym prijmem a naklady na jeho ziskani

Cisty prijem

= Castka, kterou jste - po odeéteni véech ndkladl na fundraising
- skutecné ziskali

Procento odpovédi — navratnost

= Procentualni podil téch, kteri zareaguji, z poctu lidi, které jste
oslovili

Primérny pFispévek

= Castka, kterou v priméru prispéje kazdy darce

Naklady na ziskani darce

= Naklady vynaloZené na ziskani nového darce/prumérna
celkova hodnota darce, tj. odhad celkové castky, kterou vam
darce daruje za celou dobu, kdy bude organizaci podporovat.

Mgr. Simona Skarabelova, Ph.D.,
Ekonomicko-spravni fakulta,
Masarykova univerzita




