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Fundraising

F—————
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.)

F—————
Fundraising

m ziskavani prostfedki, resp. hledani zdroja,
které ma pomoci predevSsim neziskovym
organizacim zbavit se nedostatku financi.

m zahrnuje rizné metody a postupy, jak ziskat
finanéni a jiné prostfedky na cinnost
neziskovym organizaci.

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 meéla fundraisera

m U velkych NO zaméstnanci u mensich NO

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

dobrovolnici

g
Aktivity fundraisera

1. planovani
Fundraiser vytvafi fundraisingovy plan, spravuje databazi darci a
kontaktii, spolupracuje s ekonomem na piipravé rozpoctii a sleduje
jejich plnéni, piipravuje komunikaci s darci.

2. administrativa
Prace zahrnuje evidenci spojenou s realizaci projekt, zpracovani
pribéznych a zavére¢nych zprav, ale také spoluprdci na vytvafeni
novych projektil (Zadosti o udéleni granti a dotaci).

3. komunikace
komunikuje se stavajicimi i potencidlnimi dérci, vytvafi a distribuuje
materialy (nabidky, prezentace, informace ad.).

4. strategie
Fundraiser pravidelné vyhodnocuje vlastni ¢innost i fundraisingovy
plan, pfipravuje podklady pro jedndni spravni rady, podili se na
strategickém planovani a na vedeni organizace.

g
Ocekavani NO a praxe ze zahranici

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

m Podle zkusenosti zahrani¢i je fundraiser
manaZerem, ktery vede dobrovolniky,
zameéstnance, ¢leny spravni rady, ¢leny sdruZeni
atd., nikoliv ¢lovékem, ktery sam penize ziskava.

m Fundraiser je manaZera fundraisingu

Kdo vSechno muze

byt objekt
fundrasingu?

g
Zdroje financovani NO
z vlastni ¢innosti
od jinych subjektii

m z nevefejnych zdroju (tuzemské i zahrani¢ni)
m z veiejnych zdroju (tuzemské i zahrani¢ni)
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droje financovani neziskovych organizaci
miiZzeme délit na nasledujici skupiny:

Vnitini zdroje — z vlastni ¢innosti

m Clenské prispévky

m Prodej vyrobka a sluZeb

= Prondjem

m Loterie a spotiebitelské hry

m Kapitalové aroky apod.

m Veiejné sbirky a dalsi fundraisingové metody

Zdroje financovani neziskovych organizaci
miiZzeme délit na nasledujici skupiny:

z vefejnych zdroji

= Dotace — dotaéni fizeni

= Statni rozpocet PO
u Statni fondy O Resortni politiky
. M O Statni dotacni politika vaci
= Krajské rozpvocty i NNO a dalsi rrlfeziresormi
= Rozpocty nizsich USC — (obcf) politiky
= Fond vysoc¢iny apod. = Zakazky (faktury, licence,
» Fondy EU koncese) — vefejné zakazky
= Norsky fond, Visegradsky fond, ~® Dafiové ulevy
apod. = Slevy a osvobozeni od poplatki,
pronajmi, apod.
®  Nadacni investicni fond m  Ze zékona (piispévky Cirkvim a

néabozenskych spole¢nostem,
politickym strandm, normativy
apod. dalsi oborové prostiedky)

Zdroje financovani neziskovych organizaci
miiZeme délit na nasledujici skupiny:

7 e

z neverejnych zdroji (tuzemsti i
zahrani¢ni

Fyzické osoby m Dary — financi, véci,
informaci, know how,
¢asu (dobrovolnici),

Zivnostnici

Pravnické osoby — a.s.,
s.r.0 apod.

Pravnické osoby
nepodnikatelské — nadace
a nadac¢ni fondy

= Granty
m Sponzoring a partnerstvi

g
T¥i stupné ve vztahu Zadosti NO

k darci (sponzorovi):
m neziskova organizace mu nemuZe nabidnout nic —
voli tedy formu prosby, protoZe oéekava &isty dar,

® miiZe nabidnout ur¢itou protihodnotu, ale
podstatné niZsi — voli proto vztah
kvazipartnerstvi“, kdy napf. prodava listek na
dobrocinny koncert za pfemrs$ténou cenu, pticem?Z
to vi i kupujici, ktery se na koncert moZna ani
nedostavi,

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

g
Pojem Charita(tivnost)

m Kfest'anska laska
m Pied welfare state

Charitativni organizace byly projevem,
vysledkem, vyjadienim ,,velkodu$nosti®,
dobrocinnosti jednotlivce a statu

m Se slabnutim vlivu aristokracie a cirkve
prechézi ,starani se o druhé® pod vliv statu

Skoly, muzea, chudobince. ..




n
F———
Filantropie
m Obecné laska k lidem, snaha pomoci motivovana
laskou k bliznimu.
m vysledek snahy a pfani ur¢itych skupin obc¢anti.
u Sirsi pojem ne? charita
m Komplex spole¢enskych vztaht zaloZenych na

dobrovolnych aktivitach jednotlivci, které jsou
podporovany statem.

m Aktivity neuskute¢tiované pro maximalizaci
vlastniho zisku ¢&i uZitku

[
Darcovstvi

m Firemni darcovstvi
m Individudlni darcovstvi

Dary mohou mit podobu
m Finanéni pomoci

m Vécné pomoci

m Lidského zdroje

m Know how a informaci

g
Pro¢ lidé davaji penize?

m Kolik korun byste tento rok dali?

m Na jaké ucely tento dar vynaloZite?

m Je n&jaka konkrétni organizace, které byste chtél(a)
svij dar dat?

m Védél(a) jste urcité, do jaké c¢innosti chcete své
penize investovat?

m Vazal(a) jste své darovaci umysly na ngjakou
konkrétni osobu?

m Bylo pro vase rozhodovani duleZité, Ze mate v
nekteré organizaci své piatele a znamé, kterym
davetujete?

g
Clenové NO uvadéji nejéastéji jako
svou motivaci k davani:

® pocit uZite¢nosti,

m radost z davani,

m osobni uspokojeni,

m chut’ pomoci jinym,

® snahu vyfesit problém.

[
Obecné lidé davaji penize:
m jestlize k tomu maji vyznamny a neodkladny

divod,

m jsou osobn¢ zainteresovani na vysledku
podpoftené ¢innosti,

m vidi ostatni, jak prispivaji na tutéZ ¢innost
svym Casem a penézi,

m védi, Ze jim bude neodkladné podékovano

m Ze budou viditelné spojovani s uspéchem
projektu,

[
Obecné lidé davaji penize

m Ze budou pravidelné informovani o rozvoji
organizace,

mvédi pfesné, na co budou jejich penize
pouZity a Ze budou vyuZity rozumné a
Setrné,

® naplnéni spole¢nych cili,

m 7e podpofena organizace je prosycena
nadSenim a optimismem a Ze jisté ziska
potiebné finance i od ostatnich.




F—
Obecné lidé davaji penize:

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

u Sirsi podnikové cile
(zlepSeni postoje vefejnosti, distribuce jinak tézko
pouZitelnych vyrobku, ziskani loajalniho postoje ze
strany NO, sniZeni datiového zakladu, apod.)

= Negativni motivy
(pocit moci, prani Spinavych penéz)

= Motiv viry

(Atmosféra altruismu, spaseni, pomoc bliZznimu
svému)

g
Co vime o individualnich darcich?

= Primérny ro¢ni dar se pohybuje kolem 2 % ro¢niho pifjmu
darce.

m Toto procento se sniZuje s naristajicim piijmem darce.

m Relativni roéni vy$e daru se naopak zvySuje s vékem darce.

Lidé Zjici v manZelstvi maji tendence davat vice neZli

svobodni.

m Clenové riiznych NO a lidé v&fici d4vaji v priméru vice
neZli lidé, ktefi nejsou ¢leny né&aké NO nebo jsou bez
vyznani.

m Lidé, ktefi nekdy dobrovolné pomdhali v n€jaké NO, davaji
vice neZ ti, kteti dobrovolnych praci netcastni.

F——
Hledame své darce

Ac¢ se to nezda, potencionalni darci se
vyskytuji vSude. Jde vSak o to, je
spravné vytipovat, oslovit a nasledné s
nimi dale komunikovat.

F——
Tradi¢ni okruhy darcii:

® maji vyhrazené prostiedky na dobro¢innou ¢innost
a poskytuji je neziskovym organizacim - nadace,
organy vetejné spravy, ptipadné nékteré podniky.

®m nemaji vymezené prostiedky na dané cile, ale

v ptipadé, Ze je =zaujmou, poskytnou je -
podnikatelé a podniky, obchodni spolecnosti,
banky, individudlni darci, ptiznivci, C¢Elenové,
vefejnost.

gt
Dalsi vhodné ¢lenéni je na ty, ktefi:

m jsou darci potencionalni - domnivame se, Ze by
nam mohli poskytnout podporu,

m davaji poprvé,

m dali jiZz v minulosti .

" A
D¥ive neZ oslovime vybraného darce, je
dobré si ujasnit nasledujici otazky:
® je viibec solventni?
m jaké SirSi marketingové cile sleduje?

m do ¢eho chce dlouhodobé investovat?

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




g
Seznam darcii:

m Kdo z téch, které znate, poskytne piispévek vasi
organizaci, i kdyZ to tfeba bude méné, neZ kolik
byste potiebovali nebo oc¢ekavali?

m Ktefi jedinci nebo organizace maji zajem na tom,
aby vase organizace byla uspé&$na a kteii, pokud je
vhodné oslovite, budou ochotni vas podpofit?

m Kdo nebo ktera organizace by vas podpotili, ale
pouze kdyZ byste jim vénovali velkou pozornost a
nejprve byste je peclivé a dlouhodobé na darcovstvi
pripravovali?

Metody fundraisingu

g
Metody fundraisingu

Inzerce

- nejméng u¢inna 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 darcti.

- Vhodné v kombinaci

g
Metody fundraisingu

Direct mail,
tj. pfimy postovni styk = hromadny
(formalni) adresny nebo neadresny dopis,
nékdy s vloZenou obalkou pro odpoveéd
a/nebo s postovni poukazkou.

g
Metody fundraisingu

Vyhlaseni verejné sbirky
vyzva predem neurc¢enému okruhu darct
sdélovacimi prosttedky (véetné plakati a
letak)
vyZaduji dobrou organiza¢ni ptipravu
vyuZiti vice prosttedkl propagace,
prezentaci silného motivu pro darce

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

g
Metody fundraisingu

Kampan
ma vSechny atributy vefejné sbirky, jen ma vetsi
rozsah. Lze u ni nalézt i rysy benefice:

Benefi¢ni akce

vyzva predem neuréenému okruhu darct —
vyZaduje divacky a publicisticky zajimavy
program, min. jednu znamou osobnost

v programu, bezchybny pribéh akce a
dostate¢nou prezentaci dobro¢inného téelu celé
akce, viz. dale




gt gt

Metody fundraisingu Metody fundraisingu
Osobni dopis ¢i telefonicky rozhovor
fundraising ,,0d dvefi ke dvefim* (tzv. telefonni fundraising)

predpokladem tspéchu je pfedchazejici znalost
darce, ktery uz dar poskytl a nyni Zadame o
- nevyhoda vstupovani do soukromi obnoveni daru.

potencionalnich darcd.
Nekdy se vSak podaii prolomit "ledy" a ziskat piislib
finanéni podpory i od nové oslovenych darcu.

F—— F——

Metody fundraisingu Metody fundraisingu
Pisemna Zadost o grant .
velmi byrokraticky postup, ktery viak piinese vysoké Clenstvi

finanéni sumy, moznost dlouhodobé spoluprace . mé velkou vyhodu dlouhodobého vztahu

mezi darcem a organizaci.

Osobni setkani, resp. navstéva - Je velmi uZite¢né s ¢leny udrZovat
predem vytipovanych moznych darc pravidelny kontakt, setkdvat se s nimi,
spolu s Zadosti o grant nejucinnéjsi zpisob, napsat jim ob¢as dopis nebo zatelefonovat.

o "
Metody fundraisingu Metody fundraisingu — Spiralis 2004

Pii ziskavani penéz preferuji NO osobni kontakt, at’ uz

jakymkoli zpiisobem.

Mensinovou formou komunikace je reklama, vyuZivana asi

20% NO. Jde o organizace s vétsim rozpoctem.

Finance ziskavaji vétSinou jednorazovym platebnim

»Testament-fundraising™ Frvaljm bankovaim prkasem 249 NO- T

- odkaz majetku, tj. ziskavani pfislibu Zastoupeni internetu a mobilu jako nastroje fundraisingu je
odkazu majetku. statisticky nizké (14%) a jen obcasné.

Vlastni piijmy, tzv. samofinancovani
- cesty k dlouhodobé stabilit¢ NNO




Planovani

fundraisingu

[
Planovani fundraisingu

m Dlouhodoby proces

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

m Spiralis 2003
0 Pouze tietina NO zpracovava plan fundraisingu,

[ skoro polovina rozviji nebo promysli alesponi ur¢itou
strategii.

g

Planovani fundraisingu:

1. definovat poslani organizace — struéné, jasné,
vystiZzng, aby s nim byl srozumén kaZzdy ¢len
organizace a umél ho reprodukovat,

2. urtit konkrétnich a méfitelnych cilt — darci bude
jasné, Ze jsou dosaZitelné, védét co po darcich
chceme a jak mohou pomoci.

3. vypracovat realizaéni a ¢asovy plan aktivit, na
zéakladé¢ ¢ehoZ se zpracuje roéni rozpodet,

4. ovétit, zda naSe organizace skute¢né reaguje na
potieby ve spole¢nosti, misto organizace na trhu

g
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,

[

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

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

Meéfeni efektivnosti




[
Mg¢teni efektivity fundraisingu

m Navratnost investic
O Pomér mezi ziskanym pifjmem a naklady na jeho ziskani
u Cisty piijem
1 Céstka, kterou jste - po odecteni viech nékladii na fundraising -
skute¢né ziskali
m Procento odpovédi — navratnost
O Procentualni podil téch, ktefi zareaguji, z poctu lidi, které jste
oslovili
= Primérny piispévek
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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