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Obsah bloku

— jen lehky vhled do problematiky fundraisingu
— co je to fundraising a k ¢emu slouzi?
— kdy a pro davaji lidé / firmy penize?
— jaké jsou zakladni metody fundraisingu?

"I don't have any answers. I'm a non-prophet.”
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Obecné o darcovstvi

@ Forum Darcu 0 dércovstvi 0 Foru darct Nadace a fondy Zebiicky a Ceny Udalosti

Mapa darcovstvi 2019 v Ceské republice:
Cisla, trendy a dopady
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Fundraising

— jak uspésné presveédcCit druhé, Ze by méli pfispét pravé Vasi organizaci

— zahrnuje rzné postupy a metody, jak ziskat finan¢ni a nefinancni prostfedky na Cinnost organizace (resp. jak ziskat

pratele?)

— jak na to?
— presvedcCit druhé dokaze jen ten, kdo je sam presvédceny
— potfeba vytvofit pocit davéry v nasi efektivitu a vhodnost

— zakladem je otazka — pro€ by nékdo daval?
— kdy a pro¢ jsem daval ja?
— kdy jsem fekl ,ne“?
— co jsou divody, pro¢ nam dat?
— co je lakavé pro okruh mych znamych? dali by oni?
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Hodnoty a obecnha motivace

— Zebficek hodnot:
— Jaky je muj Zebfi¢ek hodnot?
— Jaky je zebficek hodnot lidi v mém okoli?

— Casto uvadéna motivace:

— radost z davani,

— pocit uzite€nosti,

— vyjadfeni postojl, moralnich hodnot a stanovisek,
— osobni uspokojeni,

— chut pomoci jinym,

— snaha vyfresit problém.
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Kdy lidé davaji penize?

— obecné vzorce:

— kdyz k tomu maji vyznamny a neodkladny duvod;

— jsou osobné zainteresovani na vysledku podporené Cinnosti;

— vidi ostatni, jak pfispivaji na tutéz Cinnost svym Casem a prostredky;

— védi, Ze jim bude podékovano;

— védi, ze budou pravidelné informovani o rozvoji a ¢innosti organizace;

— vedi pfesné, na co budou jejich penize pouzity, a Zze budou vyuzity rozumne a Setrne;

— védi, Ze podpofena organizace je prosycena nadSenim a optimismem, a ze jisté ziska potfebné finance i od
ostatnich
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Co vime o individualnich darcich?

— prumérny rocni dar se pohybuje okolo 2 % ro¢niho pfijmu darce

— procento se snizuje s narUstajicim pfijmem darce!

— relativni roCni vySe daru se zvySuje s vekem darce

— lidé zijici v manzelstvi maji tendence davat vice nezli svobodni

— Clenové riznych NNO a véfici davaji v praméru vice neZli lidé, ktefi do téchto skupin nepatfi

— lidé, ktefi nékdy dobrovolné vypomahali v NNO davaiji vice nez ti, ktefi se dobrovolnych praci neuc¢astni
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Co vime o firemnich darcich?

— opét, Ize znalosti zobecnit:

Kterou oblast v Ceské republice podporuje Vase firma darem?

“olny as / amatérsky spont
Socialni

Ldravotni

Kultura a uméni
Wzdéldwani

Hurnanitarni

Komunitni a regionalni rozy oj

Profe sionalni sport

Fivotni prostfedi a ekologie
Wyzhkum

Jina oblast

Falitika

Lidska prava
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23%
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325
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Co predevsim motivuje Vasi firmu kK poskytovani podpory - daru? N=384

Pornoc potfebrym a podpara dobré véci

191%

Pomaoc spidtelenérmu subjektu (osobni vaz i)

Zlepst povedomi o spoleénogt, zlepst image firmy a
podpofit |0ajality 2 akaz nikd

Diafiové Twihodnéni, odpisy dard ze zékladu dani

Posilit public affairs 2 vztahy v ramei regionu

Podpafit wnitfni’ komunikaci a loajalitu zaméstnancd

Podpofit produktowy marketing, =i skat konkurenéni vy hodu

Podpofit fizeni rizika a krizovou komunikaci

MEca jingho

159%
150%

143%

T aE%

3%

13%

5%

1%
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Jak se hleda darce?

— je tfeba hledat vSude!

— je tfeba spravné odhadovat potieby
— je tfreba vhodné oslovit

— je tfeba komunikovat

— je tfeba nabidnout vhodnou protihodnotu

— tfi stupné zadosti organizace k darci:
— nemame, co nabidnout — prosime

— nabizime protihodnotu — nizSi (kvazipartnerstvi)
— nabizime protihodnotu — srovnatelnou (obchodni jednani)
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Co nasleduje?

— otazky oslovenych:

— Proc€ na svou Cinnost potfebuje organizace penize?

— Pro€ Vam mam dat zrovna ja?

— Ceho chcete konkrétné za ¢astku, kterou po mé Zadate, dosahnout?
— Proc€ nepfijdete za mésic? Proc jste nepfisli pfed rokem?

— Proc to nedélate jinak?

— Kolika lidem jste uz pomohli?

— V Cem jste lepsi, nez druzi?
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Metody fundraisingu I.

— Inzerce
— nejméné ucinna metoda (anonymni kontakt)
— Siroké spektrum oslovenych (tedy i mozné zachyceni darcu)

— Direct mail (tj. pfimy postovni styk)
— hromadné adresné nebo neadresné osloveni
— mozna forma vyzadani odpovédi (postovni poukazka?)

— Vefejna sbirka (vyzva neurcitému okruhu darcu)

— Siroké spektrum oslovenych
— nezbytna organizacni pfiprava a nasledna propagace
— zakon €. 117/2001 Sb., o vefejnych sbirkach

— Kampan
— podobné verejné sbirce pouze vice agresivni
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Metody fundraisingu ll.

— Benefiéni akce

— Siroky pfedem neznamy okruh oslovenych
— vyzaduje zajimavy program s pfesnym naplanovanim
— nezbytna dostateCna prezentace ucelu celé akce

— ,0d dvefi ke dvefim®
— vstupovani do soukromy jinych — ,vtiravym zptusobem* (podobné direct mailu)

— Osobni dopis / telefonicky rozhovor

— nezbytna predchozi znalost darce (jiz poskytnul dar v minulosti?)
— (Zadost o obnoveni pfedchoziho daru?)

— Grantovy fundraising
— byrokraticky pfistup
— mozna vysoka navratnost s dlouhodobou spolupraci
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Metody fundraisingu lil.

— Clenstvi

— dlouhodoby vztah s darcem
— nezbytné udrzovat pravidelny kontakt (dopis / telefonaty / vyroCni zpravy)

— Osobni setkani

— nezbytna pfedchozi znalost darce (?)
— vhodné vytipovani nového darce
— velmi ucinny zpusob (spolu s grantovym fundraisingem nejvyznamné&jsi)

— Vlastni pfijmy (samofinancovani)
— mozna cesta k dlouhodobé stabilité

— Ze zavéti — testament fundraising
— velmi citliva avSak uc€inna metoda, v nasem prostfedi spiSe nevyuzivana

— (150 mil. KE vs. 2 mld. GBP, resp. 20 mid. USD v roce 2012)

— online fundraising, DMS, vlastni innost...
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Fundraisingovy kolobeh

— identifikace poslani organizace (stru€nost, jasnost, vystiznost — znalost ¢lenu organizace)
— stanoveni konkrétnich a méfitelnych cilt (jasnych a dosazitelnych)

— vypracovani realizacniho Casového planu aktivit (podklad pro ro€ni rozpocCet)

— OVEéfFit potfebnost nasi organizace (skute¢né reagujeme na potreby?)

— zvazit personalni moznosti organizace v ramci fundraisingové akce (dobrovolnici?)

— volba nejvhodnéjsi fundraisingové metody

— ujasnéni si skladby moznych zdroju

— ujasnéni si mozného okruhu darcu

— Zadost

— udrzovani kontaktu (informovat o uZziti daru)

— nova zadost
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Overeni uspesnosti?

— Cisty pfijem (absolutné)

— navratnost investic (pomé&r mezi ziskanym a vynalozenym)
— navratnost (procento odpovédi)

— prumérny prispévek

— naklady na ziskani darce
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Shrnuti?

— co je to fundraising a k Cemu slouzi?
— kdy a pro¢ davaji lidé / firmy penize?

— jakeé jsou zakladni metody fundraisingu?

— GRANTY TGM
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Par prikladu?

Tricko v akci za 50 korun? Nikdo si ho nekoupil...

Follow the Frog

Obuj se do toho

Kihnuv détsky sbor

Cholera for Sale in New York! (Dirty Water Vending Machine)
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