


Fundraising...

nema doposud presny ekvivalentni preklad do
cestiny.

se zabyva shromazdovanim verejnych
prostredkd.

se soustredi na ziskavani financi pro fondy,
nadace, projekty od firem, donatoru a
sponzord.

se zabyva nejen shromazdovanim financi.



Fundraising

» Jde jen o prostredky???
« jen o PENiZE???
* jen o DARY?7?

« NIKOLI!!
- Jde o to, ziskat pfedevsim DARCE!!!
* Friend/fun raising




Grantova politika

 Nadstatni

— Evropské strukturalni fondy
* Evropsky fond pro regionalni rozvoj (ERDF)
* Evropsky socialni fond (ESF)

— Evropska komise
» dle oblasti podpory (http://ec.europa.eu)

 Statni a mistni (samospravni)
— Ministerstva, kraje, obce

* Soukromé
— Fondy
* Fond pro nestatni neziskové organizace (www.blokovy-grant.cz)
— Nadace

 Nadace partnerstvi (http://www.nadacepartnerstvi.cz/)
* Nadace skola hrou (www.nsh.cz)

— Telefonni operétoFi (www.o2thinkbig.cz, www.nadacevodafone.cz)




Hledame
darce?

e Zachéte u sebe:

Kolik korun byste tento rok dali?

Na jaké ucely tento dar vynalozite?

Je néjaka konkrétni organizace, které byste
chtél(a) svlj dar dat?

Veédél(a) jste urcité, do jaké Cinnosti chcete své
penize investovat?

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

Bylo pro vase rozhodovani dilezité, Ze mate v
nékteré organizaci své pratele a znamé, kterym
dUvérujete?



Covimeo
individua
darcich?

nich

Relativni rocni vyse daru se zvySuje s vékem darce
(nejvice darcl se rekrutuje z vékové skupiny 50-65
let)

Lidé zijici v manzelstvi maji tendence davat vice
nezli svobodni.

Clenové rGiznych NO a lidé véfici davaji v prdméru
vice nezli lidé, ktefi nejsou ¢leny néjaké NO nebo
jsou bez vyznani.

Lidé, kteri nékdy dobrovolné pomahali v néjaké
NO, davaji vice nez ti, kteri se dobrovolnych praci
neucastni.

Primérny ro¢ni dar se pohybuje kolem 2 % ro¢niho
prijmu darce. Toto procento se snizuje s
narustajicim prijmem darce.



« Grantovy fundraising

Druhy
fundraisingu

* Individualni fundraising —
anonymni/neanonymni

« Firemni fundraising



Druhy FR

Velka castka za relativné malo

prace

Finance i na neatraktivni
aktivity

Neni vzdy treba historie a
uspéchy

Dlouhodoba jistota prijmu
Budovani vztahu

Moralni podpora

Provazani s PR — tlak na jeho
kvalitu

Relativné rychle a relativné
velke castky
DMS

Moznost ziskat casem velke
¢astky

Budujete vztah

Ne jen finance

Hrozi vypadky financovani
,Sroubovani aktivit“
Neflexibilita v éerpani
Vazane zdroje

Finanéni naro¢nost
Trva to dlouho
Potreba know-how
Hare financovatelne
neatraktivni aktivity
Autocenzura

Nebudujete vztah
Neznate vase darce
Jednorazovost
Administrativa

Riziko vypadku velkych darct
Eticka dilemata
Dlouhodobost



* Dlouhodoby proces

* \/énovat se mu by méla 1/3 objemu cinnosti
neziskové organizace

/ /
P a n Ova r | « Casto nezbyva &as v zaplavé procesnich véci na ty
strategické....

fu n d ra | S | ’] g u * Od zacatku stoleti, kdy se tomu vénovala pouze 30

% NNO, se z fundraisingu stala pevna soucast rizeni
v NNO




Fundraising - p

an

Soucasné zdroje, jejich rozlozeni
Budouci potreby v horizontu 1 -3 let

Stanoveni cill na rok - SMART cile
* Specific

Measurable

Achievable

Relevant

* Timebound

Stanoveni nejvhodnéjsich metod, zdroju a okruhd darct



e Direct mail, tj. osobni dopis (,,tell a story®)
* Direct dialogue/pouli¢ni fundrasing
e \efejné shirky - varianta DMS

* Kampan /Benefi¢ni akce

I\/I etOdy * Fundraising ,od dveri ke dverim“
negra ntOvehO * Telefonni fundraising

fundra|S|ngU * Osobni navstéva

* Pisemna Zadost o grant
* Online fundraising
e Crowdfunding — peer to peer fundr.

* Testament fundraising



MIETODA FUDRAISINGU

Direct mail, tj. osobni dopis (,tell a story”)

Direct dialogue/pouliéni fundrasing
Verejné sbirky - varianta DMS

Kamparn /Benefi¢ni akce

Fundraising ,,od dvefi ke dvefim“

Telefonni fundraising

Osobni navstéva
Pisemna zadost o grant

Testament fundraising

Online fundraising

Crowdfunding — peer to peer fundr.

Pro

pri dostateéném poctu darcu velky dosah

osobni kontakt

velky zasah

spojeni se zazitkem

osobni kontakt

osobni kontakt, ale jen se znamymi darci

osobni navstéva - co nejvice konkrétni, vy3si castky
Ize ziskat velké mnozstvi penéz

Ize ziskat velké mnozstvi penéz

rychly a efektivni zpusob pfispéni

osobni angazovanost lidi mimo organizaci

Proti

rozesila se automaticky, lidé to uz vi, proto naroéné na chytlavy
pribéh (call to action)

obtézuje, vstupuje do soukromé zony

administrativa, propojeni s dal$i komunikaci

detailni organizace, narocna priprava, vysoké naklady

obtézuje, vstupuje do soukromé zony.mlze byt s pojen s
negativnimi emocemi

obtézuje, vstupuje do soukromé zony

naro¢ny na pripravu
byrokracie a administrativa

zasadni je dlouhodoby vztah s darcem

napadity pribéh, velka konkurence

velka energie




Principy
individualniho
FNDR

o Ziskat kontakt
* Oslovit / pozadat

* Konvertovat , kontakt” v darce



Komunikace s darci vs. darcovska pyramida

Obr. 1 Idealni darcovskapyramida Obr. 2. Komunikace NNO s darci dle pyramidy dérca

velci dérei




4 Jak byste vypravéli \

@ vaseho projekt)



Storytelling




Cile FNDR kultivace okruhu darcu

Obr. 3 Kultivace darcti NNO v ramci pyramidalni struktury darct

filantropicti vadci ]

dlouhodobi,
pravidelni darci

nizkonakladovi,
prileZitostni darci




 VSichni, ktefi se s organizaci drive ,potkali“ (byvali
zameéstnanci, dobrovolnici apod.)

Kamaradi, rodina apod.

Jak ziskat
kontakt?

* Prezencni listiny

Soutéze
e Socidlnisité

e Nakup



Je jednodussi a levnéjsi darce udrzet nez ho ziskat
Darcovska databaze

Darcovsky program

Individualizujte

Telemarketing

Co ma byt hlavnim sdélenim darcu?

Vase uspéchy! Vase uspéchy! Vase uspéchy!



<oncept
-NDR akce

Cilova skupina

Potreby (mij.
darcovska Realizacni plan
stranka!)




OSNOVA: 1.0sloveni + Pripomenuti + Podékovani + Zapojeni
2.Popis problému, pro¢ chceme zménu
3.Jak to udélame a co jsme uz udélali
4.Jak nas podpofit
D I reCt m a l ‘ 5.Motivace k daru
6.Zeptejte se
7.Podpis

8.P.S.



Direct
dialog

Primé osloveni
Perfektné vyskoleny tym
Struktura rozhovoru
Smlouvy s bankami

Vyuzit podpurnych metod



Or

line

Fu

ndraising

Call-to-action (CTA)

Slouzi k ziskani kontaktt (soutéze, ankety,
zapojenim do vasi ¢innosti apod.)

Darcovské stranky, platebni brana

Socidlni sité (ambasadofri)

Fundraisingové spoty

Crowfunding (specializované weby, vase weby)
Referal — doporuceni funguje

www.fundraising123.org



Uzi

tecné

Kazy

Grantovy kalendar:
www.neziskovky.cz

Databaze financnich zdroju:
www.dbfz.neziskovky.cz

http://www.fundraising.cz/



Dékuji za pozornost
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