Fundraising
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Fundraising

m hledani, ziskavani a péstovani zdroju, resp. rizeni a
sprava zdroju, které maji pomoci predevsSim
neziskovym organizacim zbavit se nedostatku
prostredkli, dosidhnout stanovenych cilit a naplnit
poslani organizace.

m zahrnuje rizné metody a postupy, jak ziskat finanéni
a jiné prostredky na ¢innost neziskovym organizaci.

m Management zdroju



Aktivity fundraisingu

m planovani: vytvareni fundraisingového planu, spolupréace
s ekonomem na pripravé rozpoctt a sledovani jejich
plnéni, priprava komunikace s darci, pravidelné
vyhodnocovani fundrasingovych ¢innosti a planu, podileni
se na strategickém pla-novani a vedeni organizace;

m administrativu: vedeni evidence spojené s realizaci
projektil, sprava databazi darct a kontaktl, zpracovani
pribéznych a zavérecnych zprav, priprava podklada pro
jednani spravni rady, ale také spoluprace na vytvareni
novych projektt (Z4-dosti o udé&leni grantti a dotaci);

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

*Spravni rada, predstavenstvo
‘Reditel

Profesiondlni fundraiser
*Dobrovolnik

Konzultant fundraisingu



Ly

do by se mél fundraisingu
vénovat? stav v 2004 (spiralis

vizkum 455 NO)

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

m S rastem velikostt NO presun vykonu
fundraisingu na jiné osoby
(fundraisery)

m 1/3 NO méla fundraisera

m U velkych NO zameéstnanci u mensich
NO dobrovolnici



"
Ocekavani NO a praxe ze
zahranici

m Neziskové organizace od fundraisera
ocekavaji, Ze bude stratégem a manazZerem
fundraisingu, vykonnou silou pro realizaci
fundraisingu v celém jeho rozsahu a
peclivym urfednikem.

m Podle zkuSenosti zahraniéi je fundraiser
manazerem, ktery vede dobrovolniky,
zameéstnance, Cleny spravni rady, ¢leny
sdruzeni atd., nikoliv ¢lovékem, ktery sam
penize ziskava.

m Fundraiser je manazZera fundraisingu
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Dovednosti fundraisera

m Silna osobnost m Pravdomluvnost
m Zapal pro véc — ,,vérit z m Socidlni dovednosti -
celého srdce” ,prace s lidmi”
® Schopnost pozadat - m Organizacni dovednosti
»penize nejsou tabu” s Kontakty a schopnosti
m Presvédcivost - = Pohotovost —
plisobiva argumentu ,hepromarnit zadnou
m Sebedtvéra — ,nemam prilezitost
se za co stydét, s Vytrvalost —

, 14 , (14
neomlouvam se ,nevzdavat se



O
Osoba fundraisera

m interni fundraiser, ktery pracuje pfimo
v organizaci (¢len spravni rady,
vedouci organizace, nékdo z top
managementu, specializovany
zaméstnanec, ¢i dobrovolnik/ pfiznivec
organizace)

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



Kdo vSechno muze

byt objekt
fundrasingu”
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/Zdroje NO

m Podle charakteru (finan¢ni x nefinancéni)

m Podle geografického puvodu zdroje
(domaci x zahranic¢ni)

m Pivod prostfedk(l organizace (interni x
externi — vefejné a soukromeé)

m Dle kritéria zptisobu nabyti (pfimé x
nepfimé)
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Plivod 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;
[Isoukromeé zdroje — soukromé pravnicke

osoby (nadace a nadacni fondy,
podnikatelské subjekty, zivnostnici).
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...,z viastni cinnosti
m hospodarska ¢innost
Opfijmy z reklamy,
[z pronajmu,
Ctrzby z prodeje statk® a sluZeb).
m Clenské prispévky
m prijmy z poradani loterii, aukci, her,
burz apod.
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7 vereinych zdroju

Statni rozpocet

Statni fondy

Krajské rozpocCty
Rozpocty nizsich USC -
(obci)

Fond vysociny apod.
Fondy EU

Norsky fond, Visegradsky
fond, apod.

Nadacni investicni fond

Dotace — dotacni rfizeni
01 Resortni politiky
O Statni dotacni politika vici
NN_O. a dalsi meziresortni
politiky
Zakazky (faktury, licence,
koncese) — vefejné zakazky

Danové tlevy

Slevy a osvobozeni od
poplatkl, pronajymia, apod.

Ze zékona (prispévky
Cirkvim a nidbozenskych
spole¢nostem, politickym
stranam, normativy apod.
dalsi oborové prostiedky)
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7z neverejnych zdroju

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

m /ivnostnici
m Pravnické osoby — a.s.,

s.r.o apod. m Granty
m Pravnické osoby a Sponzormg a
nepodnikatelské — partnerstvi

nadace a nadacéni fondy
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TT1 stupné ve vztahu Zadosti NO

k darci (sponzorovi):

m neziskova organizace mu nemiZe nabidnout
nic — voli tedy formu prosby, protoze
ocekava Cisty dar,

@ mize nabidnout urcéitou protihodnotu, ale
podstatné nizsi — voli proto vztah
,kvazipartnerstvi®, kdy napf. prodava listek
na dobrocinny koncert za premrsténou cenu,
pricemz to vi 1 kupujici, ktery se na koncert
mozna ani nedostavi,

m nabizi srovnatelnou protihodnotu — vede tedy

obchodni jednani, aby ziskala napf. placeny
inzerat do sponzorované knihy.
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Pojem Charita(tivnost)

m Kfestanskd laska
m Pred welfare state

Charitativni organizace byly projevem,
vysledkem, vyjadrenim
y,velkoduSnosti”, dobrodinnosti
jednotlivce a statu

B Se slabnutim viivu aristokracie a cirkve
prechdazi , starani se o druhé” pod vliv
statu
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Filantropie

m Obecné laska k lidem, snaha pomoci
motivovana laskou k bliZnimu.

m vysledek snahy a prani urc¢itych skupin
obcant.

m Sirsi pojem neZ charita

B Komplex spolec¢enskych vztaht zaloZzenych

na dobrovolnych aktivitach jednotlivei, které
]jsou podporovany statem.

m Aktivity neuskuteciované pro maximalizaci
vlastniho zisku ¢1 uzitku
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Darcovstvi

m Firemni darcovstvi
m [ndividualni darcovstvi

Dary mohou mit podobu
m Finanéni pomoci

m Vécné pomoci

m [.idského zdroje
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Proc¢ lidé davaji penize??

m Kolik korun byste tento rok dali?
m Na jaké ucely tento dar vynalozZite?

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

m Vé&dél(a) jste urcité, do jaké ¢innosti chcete
své penize investovat?

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

m Bylo pro vaSe rozhodovani dtlezité, Ze mate
v nékteré organizaci své pratele a znamé,
kterym davérujete?



o
Clenové NO uvadégji nejcastéji
jako svou motivaci k davani:

m pocit uzitecnostli,

m radost z davani,

®m 0sobni uspokojeni,

m chuf pomoci jinym,

m snahu vyresit problém.
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Obecné lidé davaji penize:
m jestliZe k tomu majyi vyznamny a

neodkladny davod,

B jSou osobné zainteresovani na vysledku
podporené ¢innosti,

m vidi ostatni, jak prispivajyi na tutéz
¢innost svym ¢asem a penézi,

m védi, 7e Jim bude neodkladné
podékovano

m Ze budou viditelné spojovani s uspéchem
projektu,
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Obecné lidé davaji penize

m7c budou pravidelné informovani o
rozvojl organizace,

m védi presné, na co budou jejich penize
pouzity a zZe budou vyuZity rozumné a
Setrne,

® naplnéni spoleénych cili,

m e podporend organizace je prosycena
nadSenim a optimismem a Ze jisté ziska
potrebné finance 1 od ostatnich.
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Obecné lidé davaji penize:

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

m Sirsi podnikové cile
(zlepSeni postoje verejnosti, distribuce jinak
tézko pouzitelnych vyrobk, ziskani
loajalniho postoje ze strany NO, sniZeni
datiového zakladu, apod.)

m Negativni motivy
(ovladani druhvych, prani $pinavych penéz)
m Motiv viry

(Atmosféra  altruismu, spaseni, pomoc
hliznimi svémii)
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Co vime o individualnich
darcich?

Primérny rocni dar se pohybuje kolem 2 % rocéniho
prijmu déarce.

m Toto procento se sniZuje s nartstajicim prijmem darce.
m Relativni ro¢ni vySe daru se naopak zvySuje s vékem

darce.

[LLidé 7Zyici v manzelstvi maji tendence davat vice nezli
svobodni.

Clenové riznych NO a lidé vérici davaji v priméru vice
nezli lidé, kteri nejsou c¢leny néjaké NO nebo jsou bez
vyznani.

[Lidé, kteri nékdy dobrovolné pomdahali v néjaké NO,
davaji vice nez ti, kteri dobrovolnych praci netcastni.



U
Tradiéni okruhy darcaus:

m maji vyhrazené prostredky na dobrodéinnou
¢innost a poskytuji je neziskovym
organizacim — nadace, organy verejné
spravy, pripadné nékteré podniky.

B nemaji vymezené prostredky na dané cile,
ale v pripadé, Ze je zauymou, poskytnou je -
podnikatelé a podniky, obchodni spoleénosti,
banky, individualni darci, priznivci, ¢lenové,
verejnost.
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Dalsi vhodné ¢lenéni je na ty, kteri-

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

m davaji poprvé,

m dali ;17 v minulosti .
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Drive nezZ oslovime vybraného déarce, je
dobré si ujasnit nasledujici otazky:

m je viubec solventni?
m jaké Sirsi marketingové cile sleduje?
m do ¢eho chce dlouhodobé investovat?

m nachéazi v dobré situaci, aby se u né;j
prosadila mySlenka altruismu?
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Pyramida darcovstvi

A

/4 velky dar

/ 3. pravidelny dm\
/ 2. opakovane dary \
I. dar
sveét darcu

mnozstvi ziskanych
prostredko

¥

mene osobni metody
ziskavani finanéni podpory



Planovani
fundraisingu
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Planovani fundraisingu

m Dlouhodoby proces

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

m Spiralis 2004

1 Pouze tretina NO zpracovava plan fundraisingu,

1 skoro polovina rozviji nebo promysli alespon
urcitou strategil.
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Planovani fundraisingu:

1. definovat poslani organizace — struc¢né€, jasne,
vystizné, aby s nim byl srozumén kazdy ¢len
organizace a umeél ho reprodukovat,

2. urcCit konkrétnich a méritelnych cili — darci
bude jasné, Ze jsou dosazitelné, védét co po
darcich chceme a jak mohou pomoci.

3. vypracovat realiza¢ni a ¢asovy plan aktivit,
na zakladé ¢ehoZ se zpracuje rocéni rozpocet,

1. OVErit, zda naSe organizace skutecn€ reaguje
na potreby ve spoleénosti, misto organizace
na trhu
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Planovani fundraisingu:

5. uvazovat o zapojeni dobrovolniki do
fundraisingovych akci,

6. vybrat pro danou situaci nejvhodnéjsi
fundraisingové metody,

7. sestavit seznamu moznych zdroja,

8. specifikovat okruh darct,



-

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

11. snazit se o obnoveni a/nebo zvysent
daru.



Verejna sbirka
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Verejna sbirka

VyhlaSeni vefejné sbirky

- vyzva predem neurcenému okruhu déarct
sdélovacimi prostiedky (vietné plakata a
letakil)

- vyzaduji dobrou organizacni pripravu

- vyuZiti vice prostredku propagace,
prezentaci silného motivu pro darce

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



Metody

fundraisingu
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Fundraisingové metody

m Primy poStovni styk

m [nzerce

m Telefonni fundraising

m Benefi¢ni akce

m Pisemné Zadost o grant (dotaci)
m Fundraising od dveri ke dverim
m Pouli¢ni fundraising

m Osobni navstéva

m Clenstvi

m Testament fundraising

® Online fundraising
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Metody fundraisingu

Vlastni prijmy, tzv. samofinancovani
. cesty k dlouhodobé stabilité NNO



“FANIBRODYVFUNDRAISINGU V CESKE

REPUBLICE LETO 2008,
Deborah Edward, Ph.D., LBJ School of Public

Affairs
183 NO

m Nejcéastéjl byly uvadény vladni granty, dale navstévy
firemnich darc.

B Neyméné efektivni byly dopisy jednotlivetm.

m Vétsina respondentl nevyuzivala strategie ziskavani
financ¢nich prostrfedkl spojené s textovymi zpravami
nebo online darcovstvim.

m Respondenti disponuji Sirokou rfadou technik, které
oznacili za aspésné pro svojil organizaci. Nejéastéji
zminuji budovani vztaht, spolupraci s vladou,
vytvareni projektli, poradani raznych akci, planovani
schiizek s potencialnimi donéatory.
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Metody fundraisingu — Spiralis
2004

m Pri ziskavani penéz preferuji NO osobni kontakt, af
uz jakymkoli zptisobem.

@ MenSinovou formou komunikace je reklama,
vyuzivana asi 20% NO. Jde o organizace s vétSim
rozpoctem.

m Finance ziskavaji vétSinou jednorazovym platebnim
piikazem (82% organizaci) nebo v hotovosti (66%
NNO). Trvalym bankovnim pfikazem 24% NO.

m Zastoupeni internetu a mobilu jako nastroje
fundraisingu je statisticky nizké (14%) a jen
obc¢asné.



Meéreni
efektivnosti




N
Meéreni efektivity fundraisingu

m Cisty pfijem
1 Castka, kterou jste — po odeéteni vSech nakladfl na
fundraising — skutecné ziskali

m Navratnost investic
0 Pomér mezi ziskanym prijmem 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 priméru pfispé&je kazdy darce
m Naklady na ziskani darce

01 Naklady vynaloZené na ziskani nového darce/priumérna
celkova hodnota darce, tj. odhad celkové ¢castky, kterou
vam darce daruje za celou dobu, kdy bude organizaci
podporovat.
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Vyhodnocovani fundraisingu
Spiralis 2004

m Priblizné polovina neziskovych organizaci
uvadi, Ze své fundraisingové aktivity
vyhodnocuje. Vétsinou se vsak omezuje jen
na hodnoceni vlastnich akci.

m Pouze 15 % z celkového pocétu respondentil
hodnoti navratnost prostfedka investovanych
do fundraisingu. Ostatni zptusoby
vyhodnocovani jsou percentuelné jesté
slabsi.
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