MANUAL PRO KOMUNITNI FUNDRAISING

FUNDRAISINGOVA STRATEGIE

Fundraising je jako loveni ryb v mofi. KdyzZ se pro néj rozhodnete, stojite na plazi nebo na Utesu a
mate sen, Ze se stanete skvélym rybarem ci rybarkou. Koukate do té krasné dalky, kam chodi slunce
spat a vite, Ze tam nékde na vas Cekaji hejna malych ryb, obrovské vzacné ryby a stanete se soucasti
pestrobarevného svéta, ktery vds ohromi. Pokud vsak nevite, v jakém ¢lunu se tam vydate, co si
musite vzit s sebou, kolik ryb a do kdy musite dovézt dom{, aby vase vesnice neumfela hlady, vas sen
zUstane jen ve vasi hlavé.

Proto vam zde predkladame voditko, jak o fundraisingu pfemyslet, co vSechno potiebujete, abyste
mohli zacit oslovovat vase potencialni darce z mistni komunity a nejen je. A také, jaké metody a
nastroje mlzete vyuZit a jaké typy darcl na vas cekaji.

1. CO UZ MAM, ABY MOJE PLAVBA MOHLA USPESNE zACiT

NeZ zaénete, je tfeba se podivat s éim vSim uZ miZete pracovat aneb revize

A) MAM SEN (Va3 pribéh)
Lidé daruiji lidem, ne organizacim.

Bez snu a touhy jej uskutecnit, se prosté neobejdete, to je asi jasna véc.
Ale umite svlj sen predat lidem okolo sebe a nadchnout je tak, Ze vam s vasim snem budou chtit
pomoci?

Musite sami v sobé znat dlvod, proc délate to, co délate, k cemu smérfujete, co vas pohani, motivuje,
jaky dopad ma vas sen, a kroky, které k nému povedou.
Kdy jste pocitili to prvni mravenceni v bfisSe, Ze tohle je vas sen, co bylo prvnim impulsem?

Zni to vagné a jednoduse. “Clovék preci vi, pro€ chce upravit svou naves, pro¢ vybudovat komunitni
klubovnu pro vSechny generace...” Mit to v hlavé a umét to Sifit dal jsou vsak dvé odlisné véci.

A kdyzZ se o tom zaénete bavit v tymu lidi, ktefi na uskuteénéni toho snu pracuji, zjistite, ze kazdy z vas
ma mozna jinou motivaci. A obcas se taky déje, Ze kazdy chce ke snu dojit jinou cestou.

Proto byste si ze vSeho nejdfiv méli o vasem snu a touze ho naplnit spolecné povidat. Nejlépe s
dobrym pitim a jidlem a mluvit a mluvit a sdilet a sdilet. A tim si také budete tfibit to, jak o snu
dokazete mluvit. A budete si jistéjsi az ho budete vypravét budoucim potencialnim darcim. Z vasich
argumentu bude citit sila a jistota.

B) KVALITNIi NAVNADA (srozumitelna propagace)

Jakmile jste si jisti svym snem a cestou, kterd k nému vede, je tfeba se znovu podivat, jestli je to
srozumitelné i vSude tam, kde jste o ném uz napsali nebo zrovna ted' piSete: webové stranky, stranka
darcovské kampané, socialni sité, letaky...

Dobrou praxi je pozadat nékoho, kdo neni ve vasem snu zapojeny, aby vam dal zpétnou vazbu.
Zjistéte, jak na néj mluvi vase texty nebo videa. MlZete se zeptat tfeba na tyto otazky:
- Pochopil z nich vas sen?



- Jakou emoci vase texty, videa, fotky v ¢lovéku vyvolavaji?

V pripadé, Ze jejich odpovédi nebudou v souladu s tim, jak chcete, aby texty a videa pusobila, hura do
rychlé zmény. Neni na co ¢ekat. Tfeba uZ zitra se na to bude divat potencidlni darce ¢i darkyné.

Ackoliv jsou dlleZita Cisla, na kterych je hmatatelné vidét nas dopad (pro kolik lidi, jak ¢asto atd.), bez
vyvolani pozitivni emoce to nepujde.

C) MATE ROZHOZENE SITE? (Vi potencidlni darci, co a kdy potiebujete?)

Nebojte se ptijmout dar.

Zkontrolujte, zda vam lidé mohou dar bez problému hned poslat:
- Mate na webu, letacich atd. ¢islo uctu?
- Mate na webu platebni brdnu darujme.cz nebo na jinou darovaci platformu?
- Mate aktivni odkaz v pati¢ce vaseho emailu?

Premyslejte i o tom, kolik musi potencialni darce vynalofZit Usili, aby nasel darovaci tlacitko nebo
informaci, jaké mate cislo uctu, a kolik musi udélat krokt (kliknuti) nez vam dar redlné odesle.
Cim min kliknuti a podstranek, tim vétsi $ance, Ze bude darovani Gspésné dokonéeno!

A zékladni otazka: Vi vlibec lidé okolo vas, Ze potfebujete finanéni dary? :)

Bez jasného sdéleni PODPORTE NAS / PRISPEJTE / STANTE SE SOUCASTI NASEHO SNU atd. lidé
nebudou citit nutnost vam darovat. Vétsina lidi, ktefi nikdy nedarovali, fikaji, Ze dlivodem je, Ze se
jich nikdy nikdo nezeptal. Je tfeba se tedy lidi zeptat - malokdo vam da dar jen tak sam od sebe.

Pomozte lidem i s tim, jakou ¢astku vdm maji darovat.
Nejlepsi feseni je dat jim na webu moznost vybrat si mezi nékolika moznostmi vyse daru (napf. 200
K¢, 500 K¢, 1 000 K¢) a samoziejmé jim dat i moZnost, aby si ¢astku zvolili sami.

S vysi daru si mlZete i hrat. Kazda ¢astka mize predstavovat néco redlného, co v projektu
potiebujete. Treba 500 K¢ = natfeme pulku lavicky.

Jen pro zajimavost, v roce 2022 byl priimérny jednordzovy dar u Zen 1 283 K¢ a 2 354 K¢ u muzd.
Nejcastéjsi dar byl 1 000 K¢ (statistika pochazi z Darujme.cz).

Tip: snazte se drzet i jednotnou vizudlni stranku svych materiald, at to nevypada jako “kazdy pes jina
ves”. Lidé si pak vase materialy propoji v hlavé dohromady a na prvnim dobrou jim bude jasné, Ze jde
0 vas.

D) JAKE RYBY UZ MAM V SiTI (Seznam vsech darct, podporovateld, pfiznivci)

V tuto chvili nastava zlom. Kdyz se ¢lovék poradné podiva a sepise si, kdo ho uz podpofil, at penézi
nebo sluzbou, tak uz ¢lovék neslape vodu naprazdno, ale ma se o co opfit a kde zadit.

Oteviete excel a pékné prehledné a podrobné si dejte dohromady data o darcich a také pfiznivcich,
ktefi chodi na vasSe akce:
® jméno a pfijmeni
® jednotlivé vyse darl
® datum, kdy dar/dary prisel/pfisly (mdZete napriklad véas pozadat o navyseni daru nebo se
naopak vyhnout Zadosti o dar tyden poté, co vam darce jiz daroval)
® kontakt (pres jaky kanal s nimi komunikujete - email, messenger, facebookova udalost,
osobné, pres spolecné pratele, ...)



® odkud k nam darce prisel (pokud to dokazete rozklicovat, napiste si, zda je to rodinny pfitel
nebo se znenadani objevil na vasi akci)

Proc si sepisovat i lidi, ktefi vdam zatim nedali dar, ale chodi na vase akce, ucasti se setkani?
e U téchto lidi sice zatim nevime, pro¢ vam nedali dar, ale uz o vas vi, véfi vaSemu snu a mate
na né kontakt, jak je oslovit.
e Nemusite jim zdlouhavé vysvétlovat, kdo jste a o co vam jde.
e Potencidl k darovani je zde velky. MoZna se stali jen spravné zeptat.

Diky tomuto prehledu o vasich darcich a podporovatelich miZete zacit stavét prvni vinu zadani o
podporu.

AzZ uvidite vse Cerné na bilém, mUlzZete zjistit, Ze mate obrovské mnozstvi navstévnikd akce, ale nikdy
jste je nepozadali o dar. Nebo tam mate darce, ktefi vas podporuji pravidelné vyssimi ¢astkami.

To mohou byt lidé, které mizete pozadat o vyssi vyznamnéjsi dar nebo je dokonce oslovit, aby vam
pomohli otevfit dvere k potencialnim vétsim darclm, ktefi patfi do jejich socidlnich kontakt( (o tom
vice v sekci Jak pozadat o dar).

Je dobré si darce segmentovat. MUiZete pak Iépe zacilit komunikaci a Zadosti o dar. Osoby, ktefi vam
daruji pravidelné, je lepsi oslovovat jinak nez lidi, kteti vam dar zatim nedali. A nemluvime tu o zcela
jiném osloveni, ale o drobnostech, co udélaji hodné. Pouzijte jinou argumentaci, jiné osloveni. U jiz
ziskanych darct mlzete byt osobnéjsi, navazat na to, Ze uz mate spolecnou historii. Pozadat je, aby
vasi vyzvu k darovani Sitili mezi své pratele nebo pro vas udélali osobni darcovskou vyzvu (napf. kdyz
slavite narozeniny, mizete odmitnout darky a poprosit pratele, aby penize poslali na vas projekt).

S potencidlnimi darci si vztah teprve tvofite, pouzivate jinou rétoriku. Je potfeba jasné a strucné
predat informaci o vasem cili, co projekt pfinese, komu, kolik to celé bude stat.

2. KOLIK RYB NAS NASYTI (Kolik potfebujeme od darci ziskat penéz)

“Tak kolik Ze my to vlastné téch penéz potfebujeme?”
Na tuto otazku si odpovézte opravdu dtiv, nez budete zadat lidi o dar.

Proc:

e Budete védét, o jakou vysi daru si potfebujete fict a jaky typ fundraisingu k tomu zvolit (abyste
to neskladali po 200K¢ a mozna tak finalni ¢astku nikdy nevybrali).

e  Zjistite, Ze by se moZna néco dalo pokryt darem ve formé sluzby.

e Rozhodnéte se, jestli potfebujete dary jednorazové ¢i opakované, na konkrétni projekt nebo
obecné na vase fungovani.

e Nastavte si, do kdy potrebujete penize ziskat, aby se vdm dobfe planovali kampané a rozloZili
jste sily na oslovovani darcd.

3. JAKE RYBY JSOU VLASTNE JESTE V MORI (Jaké mate okolo potencidlni darce)

Kdo jsou vasimi darci a sympatizanti, uz vite. Podivejte se, kde mate potencial ziskat nové.

Rikdme tomu OKRUHY DARCU.

Jednad se o pét okruh( a kazdy z nich ma sva specifika. To se zejména odrazi na komunikaci s nimi a
tvorbé vasich argumentd, proc by vas méli podpofit.

Zamyslete se, u jakych skupin mate nejvétsi potencial ho rozsitit, pozadat o vétsi i pravidelné dary a
jakou skupinu ¢i skupiny byste mohli nové oslovit a ziskat je pro sv(j sen.



NIGL T

.darci, dobrovolnici

.neznaji nas

.my, Clenoveé, rodiny

.sympatizanti

.odpurci

my, ¢lenové, rodiny

skupina, ke které mate vétsinou nejbliz, znaji vas velmi dobie, pravdépodobné znaji vas sen a
mzZete s nimi mluvit nejvice oteviené

nestoji vas takovou praci jim vas sen predstavit

tato skupina byva nejotevienéjsi k daru a k dalsi podpore (ve formé sdileni vaseho snu se
svym okolim, pomoci v hledani nového darce, dobrovolnické pomoci)

ale i u ni plati, Ze pokud si nefeknete o dar, sami od sebe vam pravdépodobné nic nedaji,
protoZe nevi, Ze podporu potiebujete

c¢lleny rodiny zaroven nejsme zvykli Zadat o penize (pokud se necitite je oslovit pfimo osobné,
mUzZete na to jit pfes osobni darcovskou kampan, tfeba aby misto narozeninovych darku
pozadali gratulanty o penize na vas projekt)

u ¢len(l vasi organizace muzete resit zvyseni ¢lenského prispévku nebo dar nad rdmec
pravidelného ¢lenského prispévku

darci, podporovatelé

znaji vas sen a uZ vas podporuji

velmi dobfe se s nimi pracuje

mUzZete je Zadat o navySeni daru nebo o nastaveni pravidelného daru

u této skupiny je nutné mit nastavenou celoroéni péci, aby méli prehled o vyufziti jejich daru,
aby védéli, Ze jste na né hned po pfipsani daru na ucet nezapomnéli, abyste je nezapomnéli
pozvat na vasi akci nebo pro né rovnou usporadali setkani jen pro darce (klidné opékani
burtd) jako podékovani, budete zde mit i moznost se vice seznamit a predstavit své plany a
ziskat si jesté vétsi dlveéru

sympatizanti
lidé, ktefi o vas a vasi ¢innosti uz slyseli nebo navstévuji vase akce



4.

- ztéch se snazime udélat prvo ddrce a dal o né pecovat jako o darce a postupné je Zadat o

pravidelny dar nebo poprosit o navyseni
u této skupiny nejvice pracujete s predstavenim vase snu, ¢eho jste jiz dosahli, jaké jsou dalsi
vize, do ¢eho se mlZou pfipadné zapojit, cemu prospéji, kdyz vas podpofri

® neznaji nas

tady najdeme lidi, ktefi o vas a vasi ¢innosti nikdy neslyseli, mohou bydlet od vas daleko nebo
je vase téma nezajima

- tato skupina vyZaduje mnoho prdce na PR, aby se o vas vibec dozvédéli, Ze existujete
- pokud se podafi k nim dostat informace o vasi ¢innosti, je nejlepsi z nich udélat prvné

sympatizanty a aZ teprve poté je Zadat o dar

e odpurci

odpurci mohou ve skutec¢nosti byt prevleceni kriticti pfiznivci

pokud je ve svém okruhu identifikujete a patfi i mezi dllezZité subjekty, které mohou vasi
¢innost néjak omezit, méli byste se obrnit trpélivosti a velkou otevienosti a zacit vést dialog -
mohou vam pak prestat Skodit a v nejlepsim pripadé, pokud se cela komunikace povede, se
stane, Ze se z nich stavaji velmi stabilni darci a podporovatelé.

JAK TY RYBY MUZU CHYTAT (NASTROJE - kudy tudy cesti¢ka)

Moznosti, jak ziskat darce a jejich podporu je mnoho. MliZete se rozhodnout pro jednu, dvé ci
kombinovat vSechny najednou.

Rozhodnuti, jaky typ fundraisingu zvolit, zaleZi na:

vysi ¢astky a do kdy ji potfebujete ziskat (abyste si nevybrali metodu, kterou budete ziskavat
malé ¢astky delsi dobu, ale vy potfebujete finance velké a za kratky cas)

povaze fundraisera (preci jen jsme lidé a musi vam dana metoda sedét, aby vam sla prace dobfre
od ruky)

Jaké mame fundraisingové metody:

Granty - obecni, méstské, krajské, statni, evropské, nadacni, nadacni fondy (Seznam nadaci a
nadacnich fondd muzete hledat podle zaméreni ve verejném rejstiiku nebo si zaplatit ro¢ni
¢lenstvi v Grantovém kalenddari Svéta neziskovek a budete dostavat aktualni vyzvy jednotlivych
subjektd.)

Benefi¢ni akce - mlzete ji uspofadat sami nebo ve spolupraci s jinym subjektem - ples / bazar /
hudebni benefice a dalsi. Jsou to i skvélé pfilezitosti k budovani komunity a moZnost predstavit
své plany, vtahnout lidi do konverzace. Dobfe se tim ptipravuje terén na pfipadné budouci
online kampané.

Zamyslete se také, jestli nemate néjakou sluzbu, kterou sami dokazete nabidnout za penize a
vydélat pro svij spolek néjaké finance (workshopy vSeho druhu, pronajimani klubovny atd.).
MuzZe jit o jednordzovou nebo opakujici se véc. Ai tady je to dobra pfilezitost ziskat nové
kontakty, nové potencialni darce.

Darcovska kampan pres Darujme.cz / crowdfunding pres HitHit, Startovac, Donio. Kazda z
variant ma své plusy a minusy. VSechny vsak vyZaduji vasi stoprocentni pozornost. Nestaci si
vytvofit jakoukoliv darcovskou stranku a ¢ekat, Ze vam tam darci sami pfijdou. Je jen a jen na vas
ke komu a jak date o kampani védét. Pokud pomineme dobu pfipravy, tak kampané bézi
vétsSinou 2 — 4 tydny pred stanovenym cilem a zhruba 2 tydny po skonceni kampané je potreba
darce opecovat, podékovat mu a poslat potvrzeni o daru.



Darujme.cz - nastroj, ktery vdm umozni stoprocentni administraci, mate prehled o vSech
darcich a jejich darech a mate na né kontakt, mizZete nastavit i automaticky email s podékovanim a
potvrzenim o daru. MUzZete ho pouZivat jako platebni widget na svych strankach. V administraci lehce
vytvorite darcovskou stranku dle Sablony a ve svych emailech miiZzete pouzivat hypertextovy odkaz
na vasi Darujme.cz darcovskou stranku vloZzenou do textu nebo obrazku. V Darujme.cz mlzZete
vytvorit kratkodoby i dlouhodoby projekt (na mnoho let). Dary jsou posilany na vas Gcet jednou
tydné, nemusite cekat az skonc¢i kampan, ale miZete penize hned vyuZit.
Poplatek za vyuZivani se pohybuje od 1,7 % do 3,7 %, zéaleZi na obratu organizace za poslednich 12
mésic(.

Crowdfunding - na ¢eském trhu je nékolik crowdfundingovych portal(, kde si mlzete zaloZit
kampan pro dobrocinny projekt az po vyzvu na podporu vydani vasi nové knihy. Na rozdil od
Darujme.cz jsou to “jen” webové stranky, kde mlzZete popsat svij projekt, pfidat fotky, videa a
snaZite se to jako u Darujme.cz dostat k co nejvice lidem. Podminkou k ziskani penéz od darct je to,
Ze musite ziskat celou ¢astku, kterou jste si tam predem stanovili. Pokud ji nedosdahnete, penize se
vraci k darcm. Také je podminkou, Ze darce za sv{j dar néco dostane (od zalozky do knizky, pod
vyddni vaseho prvniho CD). Poplatky za vyuzZivani se pohybuji mezi 5 - 9 %.

Vyjimkou mezi crowdfundingovymi portaly je Donio, kde staci ziskat 25 % z celkové ¢dastky, abyste
penize dostali. Také se neplati Zddné poplatky. TudiZ dostanete 100 % castky, které tam darci poslali.
Vyuzivani Donia je zdarma.

e Osloveni mistnich i celorepublikovych firem - dar / sponzorstvi (je to forma reklamy, kterou jim
za dar musite udélat) / vécny dar / zapojeni zaméstnancu pres zaméstnanecké dobrocinné fondy
(zaméstnanecké granty ma CSOB, T-Mobile, Veolia a dal$i, pohybuiji se vétsinou okolo 50 tis. K&).
Ze zkuSenosti nema smysl rozeslat jen tak na zkousku emaily na vSechny firmy v regionu. | tady
plati, Ze pokud v dané firmé nékoho znate, poproste ho, aby vam pomohl domluvit si schlizky se
spravnym Clovékem, ktery ma darovani ve firmé na starosti. Snazte se o firmé a jejim darovani
dozvédét dopredu co nejvice. Komu darovali, jak velké ¢astky?

Urcité s sebou méjte stru¢ny material o vasem projektu, ktery tam muzete ponechat.

e Osobni osloveni velkych individualnich darca - na komunitni Grovni budete mit radu
potencialnich velkych darc(, které byste mohli osobné pozadat o dar. Vétsinou se bavime o
majitelich ¢i majitelkdch mistnich firem, ale i o lidech, ktefi ve vasem regionu bydli, ¢i sem jezdi
na chalupy, ale pracuji mimo region. Vytvorte si seznam potencialnich velkych darc(. Poproste
své blizké a stavajici darce, ktefi maji jiné socidlni kontakty nez vy, aby vam se seznamem
pomohli a otevreli dvere k vytipovanym lidem. Tim, Ze oslovi své pratele z vaseho seznamu, se za
vas zaruci a z ¢asti uz mate vyhrano. Na téchto schiizkach byste se méli zajimat i o potencialniho
darce, ne ho jenom zavalit informacemi o vasem projektu. Ptejte se, co si o vasem projektu
mysli, zda by se s rodinou zapojil atd. Zkratka vytvarejte vztah.

e MlzZete ziskat i dar ze zavéti — existuji lidé, ktefi ¢ast nebo cely svlij majetek chtéji po své smrti
dat pro dobrou véc, mnoho lidi nema po své smrti ani komu svij majetek odkazat, a tak
propadne statu. Proc ho tedy za Zivota jeSté nedarovat v predem ptipravené z4véti organizaci,
ktera je jejich srdci blizka. Nebojte se zamyslet, zda nékoho takového nemate uz mezi svymi
podporovateli a s kym byste toto téma mohli otevfit. O Daru ze zavéti najdete na internetu uz
mnoho ¢lankd.

S darci a potencialnimi darci nemusite pracovat jen vy sami.
Vas stavajici darce vam muze otev¥it dvefe a pozadat o podporu vaseho projektu nékoho, kdo patfi
do okruhu sympatizant( a vas stavajici darce se s nim zna.



Osobni vazby a doporuceni funguji ve fundraisingu nejlépe.

5. KDO BUDE RYBAR (kdo viechno bude pracovat na fundraisingu)

Jak jste se mohli docist vySe, fundraising rozhodné neni individualni prace jen jednoho ¢lovéka, ale
celého tymu a vyZzaduje velké mnoZstvi ¢asu. Nékdo sice musi fidit cely fundraisingovy proces, myslet
na to, Ze je €as udélat kampan nebo oslovit firmy. Vi, co je tfeba nachystat, ale bez tymu okolo, ktery
s nim na tom pracuje, ten jeden, ktery se toho zhosti, nic neziska a velmi rychle vyhofi.

V tymu se pobavte o tom, kdo ma jaké kvality, které by se daly v ziskavani a nasledné péci o darce
vyuzit. Zjistite, Ze nékdo bude skvély ¢lovék na osobni schlizky, nékdo zase dokaze pfipravit skvélé
texty. Podle toho také muZete vybirat fundraisingové metody, které vyuZijete. Prace vam pak pUljde
snaz od ruky. Pokud tfeba zjistite, Ze v tymu nemate nikdo vlohy pro to, abyste dokazali postavit
kampan a par tydn( se tomu intenzivné vénovali, tak vdm doporucuji nejit hlavou proti zdi, ale vybrat
si jinou metodu, ktera vdm bude sedét.

Fundraiser/ka tedy nemusi byt nakonec jen jedna osoba, ale vy vSichni.

6. SHRNUTI - JAK NAPSAT FUNDRAISINGOVOU STRATEGII

e Ujasnéte si jasné popsany zamér vaseho projektu — v par vétach dokazete vysvétlit ceho
chcete dosdhnout a jaky dopad/pfinos to bude mit na mistni komitu.

e Vytycte si fundraisingovy cil - stanovte si, jakou finanéni ¢astku potfebujete, a co z toho
chcete ziskat ve formé sluzby a co ve formé penéz a v jaké vysi.

e Provedte revizi stavajicich darc( a nastroj(, které jste k fundraisingu vyuZzivali, a popiste
aktualni stav — dejte dohromady vSechny kontakty lidi, ktefi vas jiz finan¢né podpofili, nebo
ktefi chodi navstévovat vase akce. VSechno dejte na jedno misto v Excelu.

e Stanovte si konkrétni metody, jak daného cile dosahnete - vyberte si jeden nebo vice typu
fundraisingu a k nim vyberte cilové skupiny, které budete pres né oslovovat.

e Sestavte si akéni pldn - sepiste si harmonogram, konkrétni aktivity a kdo bude financni zdroje
ziskdvat.



