Фандрейзинг – базові поняття
1. Технології фандрейзингу








Слово «фандрейзинг» прийшло з англійської мови та в буквальному перекладі означає «отримання фінансування». Це збір пожертв для громадських та благодійних організацій, а також комплекс заходів, які спрямовані на залучення різних ресурсів, необхідних організації для реалізації її місії. Різні ресурси – це людські, матеріальні, інформаційні, ресурси часу, тобто це отримання допомоги не тільки грошима, але й товарами, послугами та ін.
Навіщо громадській організації необхідний фандрейзинг?

Для реалізації своєї мети недержавні організації повинні бути незалежними від держави та бізнесу. В той же час вони, опираючись на самоуправління, повинні використовувати послуги волонтерів і фінансову допомогу збоку.







1. Добровільні пожертви від 


1. Який-небудь один або 

приватних осіб
декілька з групи універсальних методів

2. Членські та благодійні внески

2. Отримання гранту

членів організації

3. Різноманітні благодійні заходи

(концерти, виставки, лотерея, аукціони,

 вуличні акції)

4. Інформування населення (ЗМІ, 

буклети, листи)

Дуже важливо представити організацію для залучення фінансування.
Інформація про організацію повинна розповсюджуватись заздалегідь, ще до проведення різноманітних заходів. “Пізно казати, що ми хороші, коли нам потрібні гроші”. В інформаційних повідомленнях обов`язково має бути прохання про допомогу, розрахунковий рахунок, всі реквізити. Тоді видно, що організація не тільки віддає, але й сама використовує різні ресурси. Окрім того, необхідно говорити про свої плани. Коли вказані плани організації, об`єкти можуть бачити, що вони можуть від вас отримати. Плани дають впевненість, що організація працює не один день, що вона є стабільною.
На відміну від бізнесу, де існує конкуренція, в недержавних організаціях приоритетними є інші цінності. Наприклад, партнерство – якщо якимось чином зумів залучити кошти, розкажи іншим, поділись досвідом. Це дасть можливість надалі залучати кошти, так як весь третій сектор стає більш вагомим, йому починають довіряти, звикають надавати допомогу. Найбільш цінний соціальний капітал – довіра.
Громадська організація має знати:
· Що робити для тих, хто може надати допомогу

· Що робити для членів організації

· Залучення коштів для організації займає 50 % всього часу (півдня залучаємо кошти, півдня – витрачаємо)

· В організації має бути штатний працівник, який відповідає за фандрейзинг

· Розпочинати діяти тільки при повному розумінні, що у кого можна взяти, і що можна зробити для тих, хто може надати кошти

· Проект – це не стратегічний план, так як стратегічний план – це розвиток організації протягом 7 – 10 років

· Проект – це операційний план, крок в стратегії; він не спрямований на розвиток організації, він фінансує діяльність.

Навіщо донори просять у громадських організацій проекти? 

Щоб бачити та знати: для кого і як будуть витрачатися кошти. В проекті необхідно вказати:

· Проблему (дуже конкретно)

· Причини її виникнення 

Необхідно описати результати реалізації проекту.
Існує три рівні результатів:

1. «Продукт» - кількісний/якісний результат (наприклад, скільки буде проведено тренінгів, семінарів та ін.):

· Кількісний

· Скільки людей пройшло навчання

· Скільки буклетів виготовлено

· Якісний

· Отримані знання, інформація

· Вміння 

· Навички
2. «Наслідки» - кількісний/якісний результат:

· 60 % учасників тренінгів будуть писати та подавати проекти

· 20 % учасників, в організаціях яких не було відповідального за залучення коштів, призначать відповідального

· 30 % учасників будуть вести переговори з представниками бізнесу

3. «Вплив» - якісний результат (загальна характеристика того, що зроблять учасники).
Способи звертань до майбутніх спонсорів:

· Реклама

· Інформаційна замітка

· Лист

· Переговори по телефону

· Буклет

· Презентація проекту
Джерела фінансування для соціальних проектів


Гранти від національних та міжнародних донорських організацій

Бюджети різних рівнів

Бізнес, приватні особи, громадськість


Надає допомогу на постійній основі.

Навіщо потрібно знати донорів? 

Доноры и НДО прагнуть досягти однієї мети, роблять одну справу. Тільки по-різному. Доноры вкладають кошти в НДО для вирішення проблеми, а НДО вкладають свої ресурси.
Людина, яка робить тільки те, що їй подобається (хобі, зацікавленість). Фінансова підтримка громадських організацій не є статутною діяльністю. Наприклад, Чарльз С. Мотт, засновник компанії Дженерал Моторз, перераховує частину своїх дивідендів на розвиток міста Флінт, де він народився.

Фізичні особи або організації, які вкладають кошти щоб отримати дивіденди: гроші,  реклама, інші вигоди.

Ця інформація необхідна, щоб знати, як спілкуватись та звертатись до потенційних донорів, спонсорів, меценатів, знати, чому вони надають фінансову допомогу.
ЦІЛІ ФАНДРЕЙЗИНГУ





Забезпечити фінансування окремої, конкретної ідеї організації





Забезпечити фінансування організації в цілому (благодійного фонду)





Універсальні методи





Специфічні методи
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