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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

. Aktivity fundraisingu
I (planovani, administrativa, komunikace)
1 Zdroje financovani NS dle charakteru, geografického
vymezeni, institucionalniho puvodu, zpuUsobu ziskani
. Postup a méreni Uspésnosti
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Fundraising

“Friend raising “ * Fun raising “

1. Z pohledu managmentu

2. Z pohledu ceny v marketing mixu

3. Z pohledu komunikace v MM
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Fundraising

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

m zahrnuje rizné metody a postupy, jak ziskat finan¢ni a jiné
prostfedky na ¢innost neziskovym organizaci.

m Management zdrojt
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Fundraising - Cena v marketingu

m ...Jde o ur€eni rozumného poméru mezi cenou, kterou
zaplati uzivatel, a cenou, kterou zaplati donator.

= Do jaké miry je smysluplna ¢asta snaha NNO presunout
veskere financovani na stranu donatoru???

m ...Ize za cenu v obecneé roviné povazovat spise
,centralné stanovené spolecenske hodnoty nez hodnotu
pro zakaznika“ (Janeckova,Vastikova, 2001)
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Aktivity fundraisingu
m planovani: vytvareni fundraisingového planu, spoluprace s
ekonomem na piipraveé rozpoctl a sledovani jejich plnéni,
priprava komunikace s darci, pravidelné vyhodnocovani
fundrasingovych ¢innosti a planu, podileni se na
strategickém planovani a vedeni organizace;

®» administrativu: vedeni evidence spojené s realizaci
projektli, sprava databazi darca a kontaktii, zpracovani
pribéznych a zavérecnych zprav, priprava podkladi pro
jednani spravni rady, ale také spoluprace na vytvareni
novych projektt (Zadosti o udéleni granti a dotaci);

» komunikaci: reprezentace organizace, komunikace se
stavajicimi 1 potencidlnimi darci, Zzadani o dar popr.
spolupraci, vytvareni a distribuce fundraisingovych
materialti (nabidky, prezentace, informace ad.).
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Kdo by se m¢l fundraisingu vénovat?

*Spravni rada, predstavenstvo
Reditel

*Profesionalni fundraiser
*Dobrovolnik

«Konzultant fundraisingu
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Kdo by se m¢l fundraisingu vénovat?
stav v 2004 (spiralis vyzkum 455 NO)

m Fundraising v malych NO je zabezpeCovan
vedenim organizace, spravni rady,
predstavenstva

m S ristem velikost1 NO prfesun vykonu
fundraisingu na jiné osoby (fundraisery)

m 1/3 NO méla fundraisera

m U velkych NO zameéstnanci u mensSich NO
dobrovolnici
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Ocekavani NO a praxe ze zahranici

m Neziskové organizace od fundraisera oCekavaji, Ze
bude stratégem a manaZerem fundraisingu,
vykonnou silou pro realizaci fundraisingu v celém
jeho rozsahu a peclivym urednikem.

m Podle zkuSenosti zahranici je fundraiser
manaZerem, ktery vede dobrovolniky,
zamestnance, ¢leny spravni rady, ¢leny sdruzeni
atd., nikoliv ¢lovékem, ktery sam penize ziskava.

® Fundraiser je manaZera fundraisingu



g

Dovednosti fundraisera

Silna osobnost

Zapal pro véc - ,,vétit z
celého srdce*

Schopnost pozadat -
,penize nejsou tabu*
Presvédc¢ivost - plsobiva
argumenti

Sebeduvéra - ,,nemam se
za co styd¢t, neomlouvam

¢

S€

Pravdomluvnost

Socialni dovednosti -
,prace s lidmi*

Organizacni dovednosti
Kontakty a schopnosti
Pohotovost - ,, nepromarnit
Zadnou prilezitost
Vytrvalost - ,,nevzdavat

¢

S€
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Osoba fundraisera

® interni fundraiser, ktery pracuje pfimo
v organizaci (Clen spravni rady, vedouci
organizace, né¢kdo z top managementu,
specializovany zaméstnanec, €1
dobrovolnik/ pfiznivec organizace)

m externi, najimany fundraiser popfr.
konzultant, ktery je smluvné zavazan
klientovi (organizaci).
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Help the oma —

Frankfurt diakonie

m http://vimeo.com/11330566



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)

m Puvod prostredki organizace (interni x
externi — verejneé a soukrome)

m Dle kritéria zpusobu nabyti (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, zivnostnici).
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...z viastni 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 spole¢nostem,

politickym stranam, normativy
apod. dalsi oborové prostiedky)



" o

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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Fakta o vyvojl filantropie

m Viz samostatna prezentace (samostudium)
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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 napt. prodava listek na
dobrocinny koncert za piemr$ténou cenu, pficemzZ
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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Darcovstvi

® Firemni darcovstvi
m Individualni darcovstvi

Dary mohou mit podobu
® Finanéni pomoci

m Vécne pomoci

m Lidského zdroje

m Know how a informaci
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Proc 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)
sviyy dar dat?

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

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

m Bylo pro vaSe rozhodovani dilezité, ze mate v
nékteré organizaci své pratele a zname, kterym
duvéiyjete?
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Clenové NO uvadéji nejcastéji jako
svou motivaci k davani:

B pocit uzZitecnosti,

m radost z davani,

® 0sobni uspokojent,

® chut’ pomoci jinym,

® snahu vyfesit problém.
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Obecné lidé davaji penize:
m jestlize k tomu maji vyznamny a neodkladny

duvod,

® jsou osobné zainteresovani na vysledku
podpoiené ¢innosti,

m vidi ostatni, jak pfispivaji na tutéz c¢innost
svym ¢asem a penczi,

m v&di, Ze jim bude neodkladné podékovano

®m Ze budou viditeln¢ spojovani s uspéchem
projektu,
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Obecné lidé davaji penize

m Ze budou pravideln¢ informovani o rozvoji
organizace,

m védi presné, na co budou jejich penize
pouzity a Ze budou vyuzZity rozumné a
Setrng,

® naplnéni spolecnych cili,

m Ze podpofend organizace je prosycena
nadSenim a optimismem a Ze jisté¢ ziska
potiebné finance 1 od ostatnich.
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Obecné lidé davaji penize:

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

= Sirsi podnikové cile
(zlepSeni postoje verejnosti, distribuce jinak tézko
pouzitelnych vyrobki, ziskani loajalniho postoje ze
strany NO, sniZzeni 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 Zzyjici v manZelstvi maji tendence davat vice neZli
svobodni.

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

m Lide, ktefi nékdy dobrovolné pomahali v n¢jaké NO, davaji
vice neZ ti, ktefi dobrovolnych praci neucastni.
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Hledame své darce

AcC se to nezda, potencionalni darci se
vyskytuji vSude. Jde vSak o to, je
spravné vytipovat, oslovit a nasledné s
nimi dale komunikovat.
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Tradi¢ni okruhy darcii:

® maji vyhrazené prostfedky na dobro¢innou ¢innost
a poskytuji je neziskovym organizacim - nadace,
organy verfejné spravy, pripadné nékteré podniky.

® nemaji vymezené prostiedky na dané cile, ale

v pripadé, ze je zaujmou, poskytnou je -
podnikatelé a podniky, obchodni spole¢nosti,
banky, individualni darci, pfiznivcl, ¢lenove,
vefejnost.
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Dalsi vhodné ¢lenéni je na ty, kteri:

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

m davaji poprve,

m dali jiz v minulosti .
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Drive neZ oslovime vybraného darce, je
dobré si ujasnit nasledujici otazky:

® je vubec solventni?
m jaké Sirsi marketingoveé cile sleduje?
m do ¢eho chce dlouhodobé investovat?

® nachazi v dobré situaci, aby se u ng;
prosadila myslenka altruismu?
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Seznam darcu:

m Kdo z téch, které znate, poskytne prispévek vasi
organizaci, 1 kdyZz to tieba bude mén¢, nez kolik
byste potiebovali nebo ocekavali?

m Ktefi jedinci nebo organizace maji zajem na tom,
aby vaSe organizace byla uspésna a ktefi, pokud je
vhodné oslovite, budou ochotni vas podpofit?

m Kdo nebo ktera organizace by vas podpofili, ale
pouze kdyZ byste jim vénovali velkou pozornost a
nejprve byste je peclivé a dlouhodob¢ na darcovstvi
piipravovali?
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Drive neZ oslovime vybraného darce, je
dobré si ujasnit nasledujici otazky:

® je vubec solventni?
m jaké Sirsi marketingoveé cile sleduje?
m do ¢eho chce dlouhodobé investovat?

® nachazi v dobré situaci, aby se u ng;
prosadila myslenka altruismu?



Planovani

fundraisingu a
meéreni efektivnostl
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Planovani fundraisingu

m Dlouhodoby proces

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

m Spiralis 2004

[1 Pouze tietina NO zpracovava plan fundraisingu,

[1 skoro polovina rozviji nebo promysli alespon urcitou
strategii.
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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. ur¢it konkrétnich a méfitelnych cilt — 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 dobrovolnikii do
fundraisingovych akci,
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Planovani fundraisingu:

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

sestavit seznamu moznych zdrojq,
specifikovat okruh darcq,

Zadat o podporu/ziskavat darce
Pod¢&kovat mu do 48 hodin od ptispévku
10. 1nformovat darce o pouZiti jeho daru,

11. snaZit se o0 obnoveni a/nebo zvySeni daru

A S S
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Mereni efektivnhosti fundraisingu

m (Cisty piijem
0 Castka, kterou jste - po odeéteni viech nakladi na fundraising -
skutecné¢ 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 piispéje 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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Vyhodnocovani fundraisingu Spiralis
2004

m Piiblizné polovina neziskovych
organizaci uvadi, Ze své fundraisingove
aktivity vyhodnocuje. VétSinou se vSak
omezuje jen na hodnoceni vlastnich akci.

m Pouze 15 % z celkového poctu
respondentli hodnoti navratnost
prostfedku investovanych do
fundraisingu. Ostatni zptusoby
vyhodnocovani jsou percentuelné jeste
slabsi.



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

K nim vice aZ pristé....
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Fundraising - audit

m Soucasné zdroje, jejich rozlozeni
m Budouci potfeby v horizontu 1 — 3 let

m Stanoveni cilu na rok - SMART cile
Specific Measurable Achievable Relevant Timebound

m Stanoveni nejvhodnéjSich metod, zdroju a okruhu darcu
= Nastaveni méreni efektivnosti f. metod
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