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Fundraising

e Fundraising jako obor a s nim spojené specialni
metody a postupy, kterymi se snazi ziskavat
financni a jiné dalsi prostredky potrebneé pro
Cinnost organizace neziskového sektoru.

* Fundraising jako veéda, o tom, jak ziskat na svou
stranu druhé a presvedcit je o potrebnosti a
nutnosti nasi organizace pro celou spolecnost.

* Fundraising jako nastroj, jehoz pomoci muzeme
druhé podnitit k dobrym skutkim a ziskat jejich
zajem, €as a duvéru. (Fundraising v neziskovych
organizacich, 2002)




Fundraising

* cilem neni pouze ziskat jednorazove co nejvice
penez, spise jde o dlouhodobou praci se zdroji
a jejich rozsirovani pro zajisténi konkrétni
cinnosti a naplnéni poslani organizace
(Ledvinova, 2009).




Fundraising

* Fundraisingovy plan - fundraisingova strategie

* Fundraisingovy mix - oslovit spravné lidi, se
spravhym fundraisingovym produktem, za
spravnou cenu, byt na spravném miste, ve
spravnou chvili, se spravnou nabidkou




Fundraising

Dobra komunikacni strategie
Budovani dobré poveésti

FORMY FUNDRAISINGU

1.

IndividudIni fundraising — sem patfi ziskdvani financnich prostfedkud od jednotlivel formou
daru (ktery je penézity nebo vécny), verejna sbirka, loterie, dobrocinna aukce, DMS
(darcovska SMS), individudlni dobrovolnictvi nebo odkaz v zavéti.

Firemni fundraising — jde o oslovovani podnik( a firem, pfi kterém se zamérujeme na
ziskani prostredkd, a to daru (penézity Ci vécny), financi z dobrocinné aukce, reklamy,
propagace, taktéz usilujeme o firemni dobrovolnictvi, zapGjéeni prostor ¢i techniky,
zapujceni pracovnikl (napf. pro pomoc s Ucetnictvim, pripravou strategického planu, s
vyuzitim marketingu pro rozvoj ¢innost). K firemnimu fundraisingu patfi i slevy pfi nakupu
zbozi a vyuzivani sluzeb.

Fundraising od statnich dondtorl — jde o ziskavani prostifedk(i formou projektl statni spravy
a mistni samospravy.

Nadace, nadacni fondy — prostredky ziskavané formou projektd, nadacni pfispévek/grant,
dotace.

Evropska unie — prostrednictvim jejich zakazek a projektl. (Hlousek, 2007)



ZAKLADNI METODY FUNDRAISINGU
osobni kontakt

Osobni kontakt realizovany prostrednictvim
osobniho setkani je neucinnéjsi metodou
fundraisingu. Vyzaduje podrobnou znalost
uspésného jednani, znalost asertivniho chovani a
dostatek zkusenosti a recnickou obratnost. Jedna se
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neziskovych organizacich, 2002)



ZAKLADNI METODY FUNDRAISINGU
zasady jednani s darcem

Nezebrat, ale nabizet.

Netlacit na darce, nic mu nenutit a v zadném pripadé
nevyhrozovat.

Sami musime nasi ¢innosti véfrit, pak teprve mizeme
presvedcit druhé.

Podnitit duveéru.
Uveédomit si, ze ziskavate zejména Cloveka.

Byt konkrétni, tj. zminit konkrétni castku (pozadavek)
na konkrétni vec.

Byt uvolnéni, upfimni. Usmévem se nic nezkazi.
(Hlousek, 2007)



ZAKLADNI METODY FUNDRAISINGU
faze rozhovoru

Predstaveni — v Uvodu by mélo zaznit predstaveni sebe a svého postaveni v
organizaci, uvodni hovor ma byt veden v prijemné a uvolnéné atmosfére.

Prezentace organizace — organizace ma byt charakterizovana jasné a vystizné —
zminit jeji historii, poslani a vize do budoucna. Dulezité je mit s sebou propagacni
materialy. V této fazi sdélujeme, proc jsme vhodnymi kandidaty na prijem daru
pravé my a nase organizace.

Vtazeni darce do problematiky — vhodné je definovat cilovou skupinu,
problematiku jedincu ve spolecnosti a moznosti reseni. Zaroven se musime stdle
ujiStovat, zda nam darce porozumél, vnimat jeho stanoviska a pfiklonit si ho na
svou stranu.

Tah na branku — zde se jedna o konkrétni vysloveni pozadavku.

Rozlouceni — v pripadé odmitnuti se dustojné rozlucte a neberte to jako osobni
prohru. PFi ziskani darce na svou stranu si vezmeéte kontaktni udaje a slibte, ze
bude pravidelné informovan o vasi Cinnosti.

Byt stale v kontaktu — nejpozdéji do tydne je vhodné poslat kratky dopis s
podékovanim za straveny Cas. Je treba respektovat vzajemné umluvy a udrzovat
dobré vztahy. (Hlousek, 2007)



ZAKLADNI METODY FUNDRAISINGU
verejna sbirka
* 117/2001 Sb., o verejnych sbirkach

— ,Ziskavani a shromazdovani dobrovolnych
penézitych prispévku od predem neurcitého
okruhu prispévatelu na predem stanoveny verejné
prospéesny ucel.”

— Verejné prospeésnym ucelem je minén ucel
humanitarni, charitativni, zamér prispivajici k
rozvoji vzdélani, télovychovy nebo sportu, ochrany
kulturnich pamatek, tradic nebo zivotniho
prostredi.



ZAKLADNI METODY FUNDRAISINGU
telefonicka kampan

Casové méné naro¢né nez osobni setkani a jejich
prostrednictvim je mozné oslovit vice darcu.
Nevyhodou vsak je prave ono neosobni setkani, kdy

muze dochazet k undhlenym zavérim a rychlym
odmitnutim ze strany potencialnich darcu.

Dale se mohou objevit i nedorozumeéni, ktera jsou lépe
objasnitelna pri kontaktu tvari v tvar.

Je pravdépodobné, ze po uspesném ukonceni
telefonatu dochazi k dalsimu kontaktovani darce, jako

osobni schuzkou, tak také v podobé dékovaci dopisu Ci
emailu. (Fundraising v neziskovych organizacich, 2002)



ZAKLADNI METODY FUNDRAISINGU
telefonicka kampan

Predem je nutné znat informace o organizaci
(obchodni rejstrik, registr ekonomickych subjektu,
evropska databanka, internet).

Pri vlastnim telefonatu se zada opravnéna osoba
ke komunikaci a kontaktu s neziskovymi
organizacemi.

Strucné a vystizné predstaveni organizace a
vlastni osoby

/adost o osobni schlzku
Ujisténi darce, ze pujde o ,,chvilku®. A dodrzet to.



ZAKLADNI METODY FUNDRAISINGU
postovni kampan

* Osloveni darce pomoci dopisu (mailu).

— Vyhodou je osloveni vétsiho poctu darcu. Pri postovni
(ale v zdsadé i elektronické) kampani je dulezité
graficky co nejlépe upravit obalku i obsah dopisu, aby
zaujal co nejvétsi mnozstvi adresatu.

— Vétsi efektivity se dosahuje zajimavym a jedinecnym
napadem — dobre tedy rozmyslejme, co a komu
posleme.

— Svou roli hraje i forma vyjadreni, jista stylisticka
obratnost ve vyraze. Stylistické nedostatky naopak
pUsobi na prijemce postovni kampané ponékud
amatéerskym dojmem a nedélaji tak dobré jméno celé
organizaci.



ZAKLADNI METODY FUNDRAISINGU
Inzerce

e V pripadé inzerce je kontakt darce s organizaci
anonymni. Vyhodou je vsak osloveni velkého
pocCtu osob najednou (Fundraising v
neziskovych organizacich, 2002)



Uvédomme si...

 Jednani s darci
— Individualni
— Firemni

 Pokud chce fundraiser od nékoho néco ziskat,
musi znat jeho motivaci a vychazet z jeho potreb:
— Nikoho nelze motivovat.
— Lidé uz jsou motivovani.
— Pro to, co délaji, maji vlastni divody, ne vase duvody.

— Tyto duvody jsou Casto jejich prednostmi.” (Ledvinova,
2002)



Uvédomme si...

* Kdy lidé prispivaji financnim obnosem nebo jinym
zpusobem:
— Maji k tomu maji podstatny a neodkladny ddvod,
— jsou osobné zainteresovani na vysledku podporené aktivity,
— vidi ostatni, jak Casem i penézi prispivaji na stejnou Cinnost,
— védi, ze jim bude za jejich ¢in podékovano,
— védi, ze budou viditelné spojovani s Uspésnym projektem,

— mohou si byt jisti, ze budou pravidelné informovani o rozvoji
organizace,

— vedi presné, na co budou jejich penize pouzity,

— vidi, ze podporena organizace ma nadseni a odhodlani a ze
nepochybné ziska penize i od ostatnich,

— A pravdépodobné x dalSich duvodd...


















