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Матеріал семінару-тренінгу з локального фандрейзингу (залучення фінансування з місцевих джерел) для недержавних неприбуткових організацій, що його ви тримаєте в руках, був розроблений керівником Фундації ім. князів-благодійників Острозьких Русланом Крапличем. 

У його основі — майже десятилітній досвід діяльності названої організації, а також матеріали тренінгів, що проводять наші партнери: Фонд Освіти для демократії (Польща), CAF (Росія), Творчий центр Каунтерпарт, Товариство Лева й інші організації.

Користаючись нагодою, хочу подякувати працівникам і волонтери названих організацій. 

Сподіваюся, що наша спільна праця допоможе більшій кількості недержавних неприбуткових організацій, що очікують одержати нашу підтримку.

Бажаю усім успіху!

Починаємо семінар-тренінг.

Руслан Краплич

Основи ефективної участі

· Ми тут для того, щоб допомагати один одному.

· Ми намагаємося бути відкритими до себе й інших.

· Обмінюємося досвідом, спільно створюємо програму семінару.

· Щоб чому-небудь навчитися, потрібно експериментувати.

· Не варто робити занадто докладних записів.

· Всі питання, які виникають в процесі навчання, слід ставити лектору.

· Отримані знання й ідеї ми намагаємося використовувати для вирішення проблем наших організацій.

· Ми готові поділитися отриманими знаннями з іншими.

Що таке фандрейзинг

Фандрейзинг (з англійської) - одержання фінансування; це не зовсім точний відповідник поняття залучення ресурсів для проведення діяльності недержавних неприбуткових організацій.

Фандрейзинг – це збір пожертвувань для суспільних і благодійних організацій.

Фандрейзинг – не випрошування грошей, як хто може помилково уявляти. Випрошують милостиню, а організація, що працює в соціальній сфері, вимагає не подачок, а пожертвувань, зроблених усвідомлено.

Успішний фандрейзинг можливий тільки за умови гарного               планування і якісного виконання обов’язків тими, хто відповідає за цю ділянку в організації. Добра підготовка завжди приносить добрий результат. Щоб одержати підтримку, ми маємо добре робити свою роботу, вміти показати її результати, аргументовано переконувати людей, що ця робота корисна і для них. Ви можете одержати гроші не тому, що співчуваєте комусь, а тому, що ваше співчуття спонукає вас до конкретних ефективних дій. І ці дії призводять до позитивних змін в обраній вами сфері.

Фандрейзинг неминуче спонукає вас до ведення переговорів з керівниками підприємств. Ефективне ведення переговорів дасть можливість отримати фінансування.

Фандрейзинг однаково може призвести як до збільшення   авторитету вашої організації, так і до його втрати у випадку зловживання довірою потенційних жертводавців. Варто пам'ятати також і про те, що не існує ніякої «магічної формули» для успішного фандрейзингу і жодного гарантованого способу отримати гроші у відповідь на прохання. Однак з досвіду роботи в благодійних організаціях можна зробити висновок: абсолютна більшість невдач під час збору грошей (пожертвувань) викликана недостатньою підготовкою і неправильним вибором стилю поведінки при переговорах.

Для заміток

Гроші можна залучити тільки тоді, коли у Вашої організації

 є готовий проект, для реалізації якого

необхідні додаткові ресурси!

Коротко про проект
Презентація організації. Інформація про Вашу організацію. Хто ви? Що ви робите і який маєте досвід - це допоможе вам у реалізації проекту. Хто є вашими партнерами і яких вагомих результатів досягла ваша організація чи її члени. Не забудьте про адресу, телефон і імена контактних осіб!

Формулювання проблеми. Опис реальної ситуації, що склалася, і проблеми, що намагається вирішити ваша організація.

Мета і завдання  проекту. Визначається коротко, а також слід вказати довгострокові цілі, що планує досягти ваша організація завдяки цьому проекту.

Опис роботи. Вказуються всі кроки реалізації проекту, включаючи терміни виконання конкретних завдань. Опис роботи може містити план з поданням термінів і шляхів реалізації проекту.

Прогнозовані результати. Кількісні і якісні показники успішної реалізації проекту. Чим проект стане корисним суспільству (організації).

Бюджет. Показує всі статті витрат, внесок ваших та інших організацій і загальну суму, яку необхідно мати для успішної реалізації проекту.

Додаток. Листи підтримки і рекомендації, інформація, що підтверджує  компетентність організації та її членів, докладний опис планових заходів, діяльності; інші документи, що свідчать про серйозність проблеми, що намічено вирішити завдяки вашому проекту.

Можливо, не кожному з потенційних спонсорів потрібно буде представляти цілий проект. Однак наявність проекту дозволить точно знати, що і як, з використанням яких ресурсів необхідно робити у ході реалізації проекту, а також дасть можливість швидко і точно відповісти на будь-які питання.

Презентація організації

Вкажіть назву і дату створення своєї організації. Коротко опишіть досвід і досягнення організації, її успіхи у вирішенні конкретних проблем.

Опишіть ті моменти, що вважаєте найбільш важливими для вашої організації. 

Не забудьте прізвище й ім'я керівника, а також адресу, телефон організації.

Формулювання проблеми

Напишіть кілька речень про проблему, яку необхідно вирішити:

Пам’ятайте, що ті, хто буде читати цей проект, можуть не знати про проблему, яку ви хочете вирішити! Отже, наведіть статистичні дані, пошліться на останні публікації в ЗМІ, подайте думки відомих (впливових) людей. Хто ще, крім вас, намагається розв’язати цю проблему і чому у вас є більше шансів зробити це ефективніше за інших. Не забудьте звернути увагу на можливі негативні наслідки нерозв’язання проблеми найближчим часом.

Мета проекту

Побудуйте мету приблизно за такою схемою: 

Вирішимо проблему ________________________________________ шляхом таких заходів___________________________________________.

(Наприклад: навчимо залучати фінансування від місцевих спонсорів 10 представників громадських організацій м. Рівне шляхом проведення семінару з локального фандрейзингу).

План проекту
Напишіть, що конкретно і в який час буде виконуватися, за такою схемою:

	№
	Що буде відбуватися (опис кроків)
	Терміни реалізації
	Відповідальний

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Прогнозовані результати

Назвіть людей (організації), що отримають користь від реалізації даного проекту. Покажіть кількість і якість зроблених вами послуг. Важливо вказати критерії, за якими можна оцінити ефективність вашої роботи (наприклад, дані анкетування, опитування).

Бюджет

	№
	Стаття витрат і розрахунки
	Загальна сума
	Спонсор 1
	Спонсор 2
	Власний внесок

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


                                Пояснення до бюджету

У цьому пункті необхідно вказати, на що конкретно будуть витрачені кошти спонсорів, а також докладно описати фінансовий внесок вашої організації (робота добровольців, наявне устаткування (обладнання), наявність приміщення, яке можна використовувати безкоштовно і т.д.). Варто також обґрунтувати необхідність придбання тих чи інших засобів для реалізації проекту.

Контрольні питання до проекту

Якщо у Вас є відповіді на усі питання – приступайте до наступного етапу фандрейзингу.

Які реальні проблеми будуть вирішені в результаті  реалізації вашого проекту?

Чи вирішує проект наявну проблему, чи дозволяє сподіватися на ліквідацію (у майбутньому) причин, що породжують цю проблему?

Чи збільшиться завдяки проекту кількість акцій у майбутньому?

Чи пропорційні витрати ефективності проекту?

Чи буде ваша організація і проект розвиватися після того, як закінчиться виділене фінансування?

Що буде, якщо ви зберете неповну суму?

Чи може ваша організація реалізувати проект?

Які ще організації, відомі донору, готові підтримати ваш проект?

Чи заплановано в ході реалізації проекту співробітництво багатьох організацій?

Чи вказані ваші міжнародні контакти?

Скільки реальних джерел дофінансування ви маєте?

Що (які ресурси) вкладає ваша організація для реалізації проекту?

Чи не забули ви вказати свою адресу і банківські реквізити?

 Складіть план збору коштів

1. Виберіть завдання, що його хочете виконати за допомогою залучених ресурсів. Вкажіть терміни. Підготуйте власний проект.

2. Зберіть повну інформацію і продумайте аргументи у вашу користь.

3. Врахуйте можливі мотиви ваших потенційних спонсорів.

4. Проаналізуйте свій минулий досвід залучення ресурсів, визначте своїх прихильників, до яких можна звернутися в першу чергу. Визначте, до кого ще ви звернетеся. Подумайте, які суми просити.

5. Підготуйте матеріали, що їх будете надавати спонсорам.

      6.   Уточніть методи збору ресурсів.

7. Залучіть до роботи відповідального із залучення фінансування і добровольців (фандрейзерів). Переконайтеся, що вони мають досить інформації і матеріалів. Пам’ятайте, що 80% успіху кампанії із залучення фінансування залежить від переконання фандрейзерів у необхідності вирішення існуючої проблеми силами вашої організації.

8. Встановіть порядок контролю за надходженням грошей. Якщо вам пообіцяли перерахувати внесок (пожертвування), обов'язково уточніть, коли це станеться, адже гроші можуть прийти занадто пізно, якщо ви про це не потурбуєтеся. 

       9.  Приступайте до дій!

Ваші дії, спрямовані на виконання плану кампанії із залучення ресурсів

1. Складіть список потенційних спонсорів (визначте, кому вигідно фінансувати ваш проект).

2. Подзвоніть у фірму (довідайтеся, з ким вам доведеться зустрітися, спробуйте здобути якнайбільше інформації про керівника і саму фірму).

3. Складіть лист до фірми, ґрунтуючись на проекті і мотивах, які спонукають фірму до співробітництва з вами.

4. Зустріньтеся з представниками фірми:

а) презентуйте свій проект;

б) переконайте представника фірми виділити фінансування.

5. Дійдіть згоди. Якщо необхідно, дзвоніть і пишіть додатково, роблячи більш переконливі пропозиції.

6. Одержавши внесок, відішліть лист-подяку.

7. Оцініть результати проробленої роботи. Встановіть довготривалі відносини зі спонсором.

 Мотиви, за якими люди погоджуються виділити кошти

благодійним і громадським організаціям

· Ваше прохання (або прохання третьої сторони)

· Відверте бажання допомогти

· Особиста зацікавленість у вирішенні проблеми

· Пряма вигода (наприклад, податкова пільга)

· Суспільний інтерес до проблеми

· Непряма вигода чи вигода в майбутньому (допомагаючи лікарні, люди усвідомлюють, що вони самі і їхні близькі можуть стати пацієнтами)

· Вплив особистих амбіцій («Я не гірше інших»)

· Бажання долучитися до того, що вони люблять

· Бажання бути залученим до шляхетної справи

· Релігійні переконання

· Почуття зобов’язаності комусь («почуття провини»)

· Почуття вдячності, розуміння важливості справи
· Популярність (гарна реклама)

· Гарна репутація вашої організації

· Можливість отримання задоволення від благодійництва 

Контрольні питання

1. Хто може вас підтримати?

2. Чи доступні вам люди, що вас цікавлять?

3. Які пільги ви можете запропонувати спонсорам?

4. Які послуги і можливості ви можете запропонувати спонсорам? 

5. Як може відбитися на іміджі спонсора співробітництво з вами?

6. Які альтернативні джерела фінансування ви можете використати?

7. Наскільки зовнішня ситуація сприяє внеску саме у вашу організацію?

8. Чи правильно підібраний час для переговорів про спонсорську допомогу?

9. Чи маєте ви людей, що будуть займатися залученням фінансування (фандрейзингом)?

 Як шукати спонсора

Перед тим, як шукати спонсора, необхідно добре подумати, хто, що може і для чого саме вам необхідні гроші.

Зібравши членів організації і погодивши план роботи з конкретними фінансовими потребами, методом «мозкового штурму» можемо укласти список декількох  десятків назв фірм, банків, організацій і фундацій, що виділяють ресурси на  вирішення проблем, над розв’язанням яких працює ваша організація. Можна скористатися телефонними довідниками, рекламними виданнями й іншими джерелами, що містять інформацію про потенційних спонсорів.

Варто пам'ятати: кожен зі спонсорів міг би допомогти не лише грошима, а й товарами і послугами, необхідними для вашої успішної діяльності.

Пам’ятайте! Не кожен спонсор радо віддасть частину свого прибутку, навіть за наявності пільг. Іноді легше оплатити уже виписаний рахунок за оренду офісу чи телефон, ніж викласти «живі гроші».
Маючи список потенційних спонсорів, нераціонально пробувати одержати всю суму від одного. Краще добре подумати і визначити, хто і що саме може дати для потреб вашої організації. Спонсору легше віддати невелику частину, аніж усе відразу, особливо тоді, коли стає відомо, що  інші спонсори роблять благодійні внески в шляхетну справу вашої організації.

Пам’ятайте! Чим більше потенційних спонсорів буде залучено, тим більше грошей, товарів, послуг організація може отримати для успішної реалізації своєї місії.

Іноді стається так, що коли ми змінюємо грошові витрати на  надані безкоштовно спонсорами послуги, товари, вартість проекту набагато зменшується. І гроші необхідні тільки на виплату заробітної платні працівників і оплату податків організації. Знаючи це, спонсори будуть більш охоче співпрацювати з вами.

Спонсори бажають одержати:

· Популярність

· Поліпшення іміджу фірми на місцевому чи загальнодержавному (міжнародному) рівні

· Рекламу своїх товарів (послуг)

· Повідомлення про себе у засобах масової інформації

· Розваги для співробітників своєї фірми, а також своїх клієнтів, партнерів

· Поліпшення відносин між персоналом усередині фірми

· Поліпшення відносин з інвесторами

· Доступ до того ринку, у якому працюєте ви

· Контакти з певними людьми, що є доступними вам

· Асоціювання їх фірми з високоякісним чи престижним заходом (подією)

· Залучення  нових працівників

· Залучення нових партнерів або клієнтів

· Демонстрацію соціальної відповідальності своєї фірми

Дуже важливий лист

Коли Ви готуєте лист, то бажано визначити, кому цей лист направляти, кого ви бачите своїми потенційними спонсорами Якщо ви вирішили взяти адреси з певної бази даних (наприклад, зі збірника комерційних фірм регіону), врахуйте, що це найпростіший, але не найефективніший спосіб. Він дозволяє одержати 1-3%, зрідка 5% позитивних відповідей. Натомість більше результату принесе адресне розсилання листів, коли ви визначите, хто саме повинен одержати ваш лист і потенційно може виступити вашим спонсором. Спробуйте написати листа так, щоб людина особисто захотіла підтримати вашу діяльність. Дайте короткий, але яскравий приклад того, яку конкретну користь приносить ваша праця (наприклад, опис допомоги комусь з ваших підлеглих, цитата з листа, позитивні відгуки відомих людей і т.д.)

Завжди конкретно і виразно висловлюйте побажання про те, скільки і чого саме Ви хочете одержати.

Весь текст листа повинен поміститися на одній, максимум на двох сторінках. Простежте, щоб лист був акуратно оформлений і мав широкі поля (на випадок, якщо на листі спонсор захоче зробити помітки).

Намагайтеся уникати абревіатур, скорочень, спеціальних термінів, жаргонізмів – не усі зрозуміють значення таких слів. Текст може бути типовим, але не занадто бюрократичним. Виклад повинен бути простим і доступним для розуміння, а речення – короткими і лаконічними.  І не потрібно сліз – можливо, не всі люблять сентиментальність. Пам’ятайте про ввічливість!

Не забувайте називати людей «шановними», «відомими», виражайте щиросердно свою повагу.

Анатомія листа

У листі-звертанні до потенційного спонсора має бути написано (врахуйте, що кожен пункт – це менше 1-го речення - не більше! Будьте конкретні і лаконічні):

1. Шапка (назва організації, її адреса, прізвище, ініціали керівника).

2. Коротка невимушена інформація про вашу організацію (буквально 1-2 речення):

а) назва;

б) місія (ціль існування) організації;

в) час створення й офіційний статус (суспільна,   благодійна);

г) хто є членами чи для кого працює ваша організація.

3. Коротка інформація про програму (проект того, що ви збираєтеся робити).

4. Вартість проекту.

5. Суть прохання (гроші, нерухомість, послуги чи щось інше, що є у вашого спонсора).

6. Терміновість ваших потреб (коли необхідні гроші, до якого часу).

7. Ваші гарантії (наприклад, коли ви подасте звіт про використання отриманих ресурсів).

8. Можливий мотив спонсора (чому ваш проект заслуговує саме на його увагу).

9. Інформація про податкові пільги для спонсора і механізм передачі внесків чи грошей.

10. Реквізити вашої організації (адреса, телефон, факс, електронна адреса, номер рахунка).

11. З ким і в який час контактувати з питань, пов'язаних з вашим листом.

12. Вислів побажання співробітництва зі спонсором і повагою до нього. Вказати ім'я автора листа, що завіряється підписом.

P.S. Намагайтеся залучити читача першими фразами. Якщо йому стало нецікаво, то ви ризикуєте нічого не одержати. Нудні листи, як правило, не читають. Використовуючи реальні приклади, покажіть, як проблема, над якою ви працюєте, може бути розв’язана і як це зробите ви. Використовуючи прості слова, уникайте банальних тверджень типу «чорнобильським дітям  потрібне оздоровлення» — це і так усім зрозуміле. Якщо Ви хочете вказати щось особливе — використовуйте «постскриптум». Більшість людей, у силу природної цікавості, може звернути увагу саме на повідомлення у постскриптумі.

 Лист із проханням про гроші може не принести грошей, але це заявка про вас і нову можливість. Вам можуть відмовити декілька

 разів, ну і що? Це не кінець для вашої організації і не кінець світу.

Про що слід  пам'ятати, звертаючись до спонсора за грошима?

· Переконайте спонсора, щоб він дав свої гроші. 
· Ваш успіх є успіхом спонсора – він зацікавлений у фінансуванні добрих справ, що реалізуються відповідальними організаціями.

· Зазвичай  спонсор одержує десятки заявок кожен місяць, і тільки невелика їх кількість затверджується.

· У спонсора теж є свої проблеми – співпраця з вами має сприяти їхньому розв’язанню.

· Співробітництво з вами має зацікавити спонсора

· Заявка є проектом договору - якщо спонсор її схвалить, все, про що там сказано, стосуватиметься обох сторін договору.

Спонсор відмовить, якщо:

· У нього немає поваги до автора чи організації, яку він представляє

· Він не зацікавився вашою діяльністю (проектом, пропозицією)

· Лист є незрозумілим або зневажливим

· Очікувані результати заходу не відповідають передбаченим витратам.

· Захід є занадто дорогим для спонсора.

· Ніколи не потрібно брехати чи перебільшувати – якщо ви не зможете чого-небудь зробити, заберіть це зі своєї пропозиції про співпрацю.

· Організація не гарантує виконання запланованої програми.

Деякі поради, що стосуються переговорів зі спонсорами

· Будьте уважні

· Будьте добродушні

· Умійте слухати

· Будьте компетентні

· Говоріть коротко і зрозуміло

· Просіть конкретно (визначену суму)

· Говоріть про майбутнє

· Наводьте приклади підтримки

· Дякуйте

· Пам’ятайте про мету візиту

· Пам’ятайте, що спонсор теж людина

· Умійте показати результати

· Не перетворюйте розмову в монолог

· Не «наїжджайте»

· Не перебивайте

· Не намагайтеся «завербувати»

· Не відповідайте на питання, якщо не знаєте точну відповідь

· Не «хваліться» бідами і недугами

· Не ображайтеся

· Не обманюйте навіть у дрібницях.

· Не «нийте»

· Не сперечайтеся

· Ніколи не спізнюйтеся

Протягом переговорів ставтеся до спонсора з повагою, але без самоприниження і лестощів. Спробуйте зрозуміти його справжні мотиви і побажання, про що говорять жести, дії, слова, що він (вона) відчуває, яку позицію займає стосовно оточення.

Пробуйте проводити розмову на тому рівні, що є  найбільш доступним вашому співрозмовнику. Будьте готові відповісти на всі питання, розповідайте про те, що ви вже зробили. Пам’ятайте про своє завдання. Дайте співрозмовнику зрозуміти, що саме його внесок є найважливішим для вашої організації.

Будьте твердо переконані в тому, що справа, яку хоче реалізувати ваша організація за допомогою грошей, що має виділити спонсор, є настільки важливою, що відмовити в проханні неможливо.

Разом з тим, будьте внутрішньо готові до відмови. Можливо, сьогодні у вашого співрозмовника немає вільних грошей, він виділив їх іншій організації, його не цікавить ваш проект чи ваша організація йому невідома.

            Це звичайна ситуація. Не слід впадати в розпач чи ображатися, злитися. Нічого страшного не станеться, якщо Ви запитаєте про причину відмови і з'ясуєте, на які добрі справи хотів би виділити гроші ваш співрозмовник.

Не забудьте розповісти, на що підуть виділені гроші, які результати будуть досягнуті. Розкажіть про підтримку, яку ви вже одержали від інших. Дотримуйтеся «золотого» правила: «Краще сто друзів, аніж сто гривень». Намагайтеся піти від потенційного спонсора, навіть якщо без грошей, то хоча б з обіцянкою дати їх у майбутньому.

Запитайте, хто б ще міг допомогти в реалізації вашого проекту, до кого з бізнесменів варто звернутися з проханням про виділення фінансування.

Пам’ятайте, що успіх вашої організації залежить не від бажання чи небажання виділити гроші, а від вашої роботи, ваших умінь і наполегливості.

Як розподілити час

Успішні організації витрачають свій час таким чином, щоб забезпечити високий рівень професійної підготовки працівників, надавати якісні послуги суспільству й разом з тим працювати над залученням необхідних ресурсів для цього. Найчастіше динаміка використання часу і зусиль успішних неприбуткових організацій виглядає в такий спосіб.

Якби ми розподілили роботу членів організації, яка умовно нараховує 10 осіб, то одержали б практично ідеальну структуру, де: 

o
одна особа займається роботою в офісі; 

o
три особи – інформуванням громадськості, а також дійсних і потенційних донорів, спонсорів про задуми, проекти, поточну діяльність і їхні результати;

o
чотири особи – залученням фінансування з місцевих, національних і міжнародних  джерел, а також фінансовим аудитом і  звітністю;

o
дві особи є виконавцями проектів і суспільно-корисних справ.

Проблема більшості неприбуткових організацій, особливо новостворених, полягає в тому, що найчастіше вони не мають людей, що якісно і компетентно могли б працювати в запропонованій структурі.

Щоб дану ситуацію змінити на краще, слід розуміти, що люди приходять у неприбуткову організацію тільки в тому випадку, коли їх запрошують. І саме люди допомагають організації стати успішною у своїй ефективній і корисній суспільству діяльності. Одним з важливих ресурсів, який ви повинні залучити перед одержанням фінансування, є  волонтери (добровольці).

Пакет для фандрейзера

Варто враховувати, що чим більше добровольці знають про організацію, потенційного донора (спонсора, мецената), тим більше прогнозованим є одержання пожертвування. Тому потрібно заохотити добровольців до більш докладного знайомства з діяльністю організації, а також з інформацією про потенційних донорів.

Кожен волонтер повинен одержати від нас пакет матеріалів, що складається з:

· інформації про успішну діяльність (розвиток) організації (до однієї сторінки) і мети збору пожертвувань;

· проекту (опису діяльності), на який залучається фінансування (до двох сторінок);

· інформації про донора (включаючи список усіх його попередніх пожертвувань, якщо такі вже були);

· імен і телефонів співробітників (координаторів) організації, що можуть відповісти на питання волонтера чи донора у випадку, якщо вони не будуть мати відповідь на конкретне питання;

· списку можливих видів і форм пожертвувань (безготівковий розрахунок,  акції, матеріальні внески  чи власність, безкоштовні послуги чи використання транспорту, пожертвування з відтермінуванням одержання, велике іменне пожертвування на конкретну мету і т.д.);

· презентаційних матеріалів (візиток, буклетів, інформаційних бюлетенів, річного звіту і т.д.)

Такий набір матеріалів дозволить волонтерам бути більш упевненими при проведенні переговорів і вільно, без напруги, спілкуватися.

Було б добре заохотити добровольця, що буде йти до потенційного донора, самому зробити невелике пожертвування для організації на справи, якими ви займаєтеся. Такий крок буде ще більше вселяти впевненість у тому, що одержати пожертвування реально (тому що ми самі це зробили) і що акція буде успішною, оскільки ми знайдемо інших людей, що теж її підтримають.

Варто пам'ятати, що з проханням про пожертвування необхідно звертатися особисто. Пропозиції по телефону чи в листах дуже рідко приносять великі пожертвування, найчастіше взагалі жодних. Тому варто навчити добровольців спочатку  дзвонити  потенційному  донору, щоб домовиться про зустріч, після цього проводити переговори, що триватимуть не більше 25 хвилин. Ми повинні максимально допомогти добровольцям, забезпечивши їх докладними інструкціями.

Розмова по телефону

1. Привітайтеся, назвіть своє ім'я й організацію і запропонуйте донору спільну участь у проекті (акції).

2. Поясніть свою роль як добровольця і запропонуйте зустрітися для обговорення планів співробітництва. Дайте донору зрозуміти його важливість і цінність його порад.

3. Поруште питання про зустріч так, щоб у донора був вибір. Наприклад: «Ви б хотіли зустрітися в середу чи в четвер?» чи «Вам буде зручніше зустрітися у Вашому офісі чи, можливо, Ви б хотіли побувати у нас?»

4. Відмовтеся обговорювати суму пожертвування чи деталі проекту (акції) по телефону.

5. Домовившись про дату, місце і час зустрічі, закінчіть розмову якомога швидше.

Зустріч зі спонсором

1. Привітайтеся, нагадайте про домовленість про зустріч.

2. Розрядіть обстановку: поговоріть на теми, що мають загальний інтерес (наприклад, про справи вашої організації).

3. Опишіть кампанію (акцію, проект), підкреслюючи переваги участі в ній і суспільне значення для майбутнього.

4. Дайте висловитися потенційному донору й уважно слухайте, щоб визначити його зацікавленість у тому чи іншому аспекті програми чи кампанії організації.

5. Опишіть, якщо це необхідно, можливості стати постійним спонсором (генеральним чи офіційним), зробити іменне довгострокове пожертвування в зручній для спонсора формі (гроші, акції, нерухомість і т.д.)

6. Згадайте про своє власне пожертвування в контексті підтримки цілої організації і суспільної важливості її роботи.

7. Поруште питання: «чи могли б Ви зробити пожертвування до кінця тижня (місяця)?», - це змушує донора думати і дати позитивну відповідь, навіть якщо сума пожертвування буде меншою, ніж ви очікуєте.

8. Пам’ятайте, що просите не для себе особисто, а для організації.

9. Підкреслюйте не суму, а те, що буде досягнуто за допомогою донора.

10. Будьте упевненими в тому, що прохання про велике пожертвування – це комплімент (оскільки вказує на багатство і щедрість спонсора)

11. Не стомлюйте потенційного партнера і закінчіть зустріч, коли виникне логічна пауза.

12. Якщо він не прийняв рішення, домовтеся про точну дату, місце і час зустрічі, запропонуйте відвідати організацію.

13. Перед тим, як піти, передайте потенційному донору матеріали (лист-прохання, проект, буклет чи річний звіт). Запитай, чи потрібна яка-небудь додаткова інформація для того, щоб прийняти рішення. 

14. Якщо не можеш дати відповідь відразу чи запропонувати додаткові матеріали, пообіцяй зв'язатися протягом декількох днів.

15. Заповніть картку відвідування і якомога швидше зв'яжіться з координатором щодо залучення фінансування в організації, щоб повідомити йому про результати візиту.

Додатково добровольцям варто пам'ятати:

а) якщо наш потенційний донор скаржиться на своє важке матеріальне становище чи критикує організацію, вислухай уважно, ніколи не сперечайся, не перепрошуй і не виправдовуйся;

б) якщо потенційний донор завзято відмовляється від пожертвування, що, на твою думку, він може зробити, - домовся про наступну зустріч. Можливо, після обговорення цієї ситуації в організації до цього спонсора наступного разу піде інший волонтер;

в) якщо ваш донор виділяє невелике пожертвування – це не поразка, а перемога, адже йдеться про співробітництво, що буде продовжено!

Під час тренінгу з питань залучення місцевого фінансування, не раз згадується, що ми проводимо практичні вправи, що стосуються переговорів з нашими потенційними донорами. Буде незайвим продумати такі вправи для вашої організації.

Не менш важливими є  розмови  з волонтерами, які б надихали їх до активної і результативної роботи, оскільки завдяки їхнім зусиллям можна буде зробити добру справу. Обов’язково слід подякувати волонтерам за згоду співпрацювати з організацією. Не зайвим буде нагадування про готовність працівників організації підтримувати ваших добровольців, надавати їм необхідну інформацію і матеріали. Інструктаж і навчання добровольців займають у нас багато часу, але значна кількість великих і особливо дрібних пожертвувань будуть результатом їхньої роботи, що може цілком виправдати витрачений час. Адже одна людина може фізично відвідати 5-10 потенційних донорів протягом цілого робочого дня. А 10 добровольців, наносячи два візити, відвідають їх у два рази швидше.

Крім цього, нерідко суспільні і благодійні організації залучають велику кількість добровольців для проведення масових акцій збору пожертвувань на площах міст, в інших публічних місцях, а також для кампаній «Від дверей до дверей», що дозволяють зібрати в благодійні скриньки велику кількість індивідуальних пожертвувань громадян.      

ФУНДАЦІЯ ІМЕНІ КНЯЗІВ-БЛАГОДІЙНИКІВ ОСТРОЗЬКИХ

Заснована в листопаді 1995 року з ініціативи дев’яти громадських організацій Рівненської та Волинської областей.

Місія:  Розвивати місцеві громади та ініціативи шляхом підтримки громадських організацій, груп активістів, установ і організацій, які  допомагають людям у самореалізації та забезпеченні їх потреб і законних інтересів.

Статус: регіональний благодійний фонд, недержавна неприбуткова незалежна організація. 

Напрямки діяльності:

Підтримка малозабезпечених та соціально незахищених верств населення, залучення громадськості та комерційних структур до справи благодійності.  До 2006 року Фундацією Острозьких надано допомогу близько 2700 малозабезпеченим громадянам, проведено 17 наметових таборів для малозабезпечених дітей, участь у яких взяло понад 500 дітей.

Кожного року напередодні Різдва організація проводить благодійну акцію "Різдво для всіх". Під час Різдвяних свят 1999 року вручено подарунки 127 студентам-сиротам (вартість 32 $ кожному), у 2000 р. було надано допомогу 167 одиноким людям похилого віку. Під час акції «Різдво – 2001» надано допомогу 114-ти дітям-сиротам, напівсиротам, дітям з багатодітних сімей. У 2002—2004 рр. було надано матеріальну допомогу на суму більше 50 гривень (одяг, канцтовари, продуктові пакети) 417 дітям-сиротам, які навчаються в школах м. Рівне. Фінансування для благодійних цілей залучається з місцевих джерел. Ця допомога була продовжена у 2005—2006 рр. Окрім цього, понад 120 пацієнтів Рівненського геріатричного пансіонату щорічно під час Великодніх свят отримують паски та солодощі, а у 2006 році під час традиційної доброчинної акції «Різдво для всіх» до бенефіціантів Фундації долучилося понад 400 пацієнтів обласної психоневрологічної лікарні та більше 20 учасників групи самодопомоги у сфері психічного здоров’я. 

Розвиток філантропії.  Чимало уваги приділяється розвитку філантропії в регіоні, формуванню позитивної громадськості думки щодо благодійності, а зокрема - навчанню громадських організацій залучати для реалізації соціальних проектів фінансування з місцевих і зовнішніх джерел від бізнесу, влади, пожертви окремих громадян). Фундацією Острозьких розроблено курс навчань «Локальний фандрейзинг». Цей курс, що проходить у вигляді семінару-тренінгу з інтерактивною формою навчання, спочатку був апробований серед рівненських НДО, а згодом запропонований для ресурсних центрів всієї України. Сьогодні організація в рамках реалізації національного проекту «Школа розвитку локальних ресурсів для НДО» навчає соціальному партнерству та унікальній методиці залучення фінансування з місцевих джерел. 

25 листопада 2005 року Фундацією Острозьких було вперше в регіоні організовано і проведено конкурс «Благодійник року», під час якого переможці були нагороджені бурштиновими серцями.

Освітня діяльність.  Щороку здійснюється понад 40 навчань для НДО, учнівських комітетів, ініціативних груп громадян, а також державних установ. Видано 10 книг і 8 брошур для НДО, проводяться літня Школа молодого лідера та Школа розвитку локальних ресурсів. Окрім цього, тренери Фундації проводять тренінги для тренерів за 2-рівневою програмою: навчання дорослих за готовою тренерською інструкцією та підготовка нових курсів.

Соціальне партнерство. Фундація ім. князів-благодійників Острозьких має досвід у виконанні соціального замовлення від державних установ. Зокрема, активно співпрацює з представниками влади та підприємницькими структурами з питань впровадження моделей регіонального розвитку.

На базі Фундації імені князів-благодійників Острозьких  утворився Інноваційно-аналітичний центр підтримки бізнесу "Євро-Волинь", який безпосередньо займається впровадженням інноваційних моделей вже як самостійна структура. 

На базі Фундації Острозьких працює Інформаційний центр з працевлаштування, який, налагодивши стосунки з бізнесовими структурами, розробив благодійну програму допомоги безробітним.

З 2004 року запроваджено у дію систему соціального дисконту, за якою громадяни, вносячи пасивну пожертву (придбавши картку соціального дисконту), отримують тисячі знижок на товари і послуги. Бізнес надає знижки від 3 до 50% і спонсорує інформаційну кампанію, а малозабезпечені отримують безстрокові соціальні дисконтні картки безкоштовно. 

Розвиток діяльності. На даний час діяльність Фундації як благодійного фонду реорганізується: створено Раду Директорів з представників бізнесових кіл та банківсько-кредитних, релігійних, державних установ. На її базі створено Фонд розвитку територіальних громад Північно-Західного регіону України (етнічний ареал Волині) для надання малих грантів регіональним НДО та місцевим громадам через ініціативні групи громадян.         Від 2002 до 2010 р. на реалізацію проектів громадських організацій та громадських груп, спрямованих на розвиток місцевої громади, вирішення її проблем та забезпечення її потреб, надано 156 малих грантів у сумах, еквівалентних від 150 до 1000 доларів США кожен. 

До кінця 2010 року ендавмент (недоторканий капітал) Фундації Острозьких становить суму, еквівалентну $50.000. Окрім цього, Дубенська міська рада своїм рішенням 2004 року передала у безоплатне використання Фундації острів у центральній частині міста (що дотичний до замку князів Острозьких 14 ст.).

У 2004 році Всесвітня ініціатива підтримки грантодавців (WINGS) визнала Фундацію  Острозьких  першим Фондом територіальної громади в Україні. 

У 2006 році Фундація Острозьких номінована у м. Рівному щорічним рейтингом популярності «Гордість міста» як краща благодійна організація. 

Починаючи з 2005 року до цього часу Фундація Острозьких проводить конкурс “Благодійник року”, який став національним.

А також вдає журнал “Вісник благодійництва”.

Найближчі плани.  Серед найближчих планів Фундації - зміцнення взаємин з місцевою владою різних рівнів для забезпечення більш ефективного використання бюджетних коштів, спрямованих на вирішення соціальних проблем силами громадських організацій, посилення роботи з громадами під час проведення широкомасштабних благодійних акцій, мобілізація місцевих і міжнародних ресурсів для вирішення найгостріших проблем міста Рівне та регіону. А також розвиток партнерства з економічним сектором у напрямку соціальної корпоративної відповідальності.

Розвиток локальних ресурсів: від Школи до Академії

Ні для кого не секрет (це також підтверджують соціологічні дослідження), що більшість (75-80%) неприбуткових організацій, а до таких у перехідний економічний  період належать не тільки благодійні і громадські організації, а й відділи та установи, культури, соціальної опіки і багато інших інституцій, потребують навичок для залучення локальних ресурсів і передусім фінансових. 

Школа розвитку локальних  ресурсів, створена Фундацією імені князів-благодійників Острозьких, була спрямована на ефективне вирішення проблеми налагодження системи самозабезпечення і розвитку життєздатності неприбуткових організацій.

Школа розвитку локальних ресурсів - це: 
Базове 5-денне  навчання протягом першого року з питань:


стратегій залучення локальних ресурсів;


бухгалтерських і  юридичних  аспектів залучення місцевого  фінансування;


зв'язків  з громадськістю і розвитку локальної доброчинності;


роботи  з волонтерами в галузі залучення місцевого фінансування;


залучення фінансування з  місцевих джерел;


оцінки і керування ресурсами.

На кожен тренінг неприбуткова організація, відібрана до участі на основі відкритого конкурсу, скеровує по одному представнику, що спеціалізується на фандрейзингу чи по завершенні курсу очолить профільний напрямок. Таким чином, протягом шести місяців кожна організація одержить готову команду з шести осіб, що складуть основу відділу залучення місцевих ресурсів. Кожен член такої команди буде знати свої обов'язки і володіти всіма  навичками своєї  спеціалізації, а всі  разом володітимуть однією професійною методикою і діяти за принципом розділеного  керування, досягаючи рекордів життєздатності організації. 

Стажування протягом 5-10 днів в успішних організаціях  України, що ефективно залучають фінансування від місцевого співтовариства, допомагає випускникам Школи закріпити отримані під час навчання навички і виробити власний стиль роботи зі спонсорами, проведення кампаній для збору фінансування і комунікації з місцевою громадою, дотримуючись при цьому законності та етики. 

Практично 70% неприбуткових організацій - учасників Школи розвитку локальних ресурсів,  дотримуючись рекомендацій наших тренерів, експертів і консультантів, протягом року поліпшують свої фінансові результати  на 30-120% незалежно від регіону, в якому вони працюють. 
Рівень удосконалення другого року для найефективніших випускників складається з 5-денних курсів, присвячених питанням: 

o
прозорості, етики і публічної звітності;

o
мобілізації ресурсів місцевого співтовариства;

o
підготовки консультантів-модераторів з питань локального залучення фінансування.

За результатами другого року навчання кожна організація одержує пакет докладних інструкцій для персоналу і волонтерів, що стосується  різних аспектів залучення фінансування, а також фахівців, що, маючи дворічний  досвід роботи, зможуть ефективно організовувати і проводити широкі кампанії для залучення локальних ресурсів, що не тільки сприятиме підвищенню позитивного відношення місцевого співтовариства до організації, а й призведе до її фінансової стабільності, створивши нові робочі місця для кваліфікованого персоналу.  

Закордонні стажування для випускників другого року навчання протягом п’яти днів допоможуть зорієнтуватися в можливостях створення фінансових резервів і недоторканого капіталу (ендаументу) організації, а також дозволять налагодити партнерство з іноземними колегами.

Протягом  трьох років ефективне вдосконалення в Школі  розвитку локальних  ресурсів здійснило 78 суспільних і  благодійних організацій з України і Бєларусі, а також 22 відділи культури й соціальні установи. Кількість випускників складає понад 2200 осіб, 68% з яких – жінки.

За цей час до видання підготовлено:

Практичний  посібник “Залучення фінансування з  місцевих джерел для неприбуткових організацій”. 

Посібник  для бізнесу і неприбуткових організацій “Розвиток локальних ресурсів чи соціальне інвестування”.

Практичний посібник “Проекти і керування ними”.

Щоквартально  видається журнал “Вісник Благодійництва”.

На численні прохання випускників Школи розвитку локальних ресурсів продовжити співробітництво Фундація імені князів-благодійників Острозьких  розпочала організацію Міжрегіональної Академії Соціального Інвестування і Фандрейзерів (МАСИФ).

Міжрегіональна  Академія Соціального Інвестування і Фандрейзерів – це: 

неформальна  мережа, яка складається як  мінімум з 15 досвідчених фахівців-практиків у сфері залучення фінансування й інших ресурсів з місцевих джерел; 


видання бюлетеня в журналі “Вісник”, а також книг і інших методичних матеріалів з питань залучення і здійснення соціальних інвестицій;


адміністрування Порталу  www.fundraising.org.ua , що містить найефективніші інструменти залучення локальних ресурсів  у  неприбутковий сектор; 


проведення творчих  майстерень фахівців з питань фандрейзингу;


проведення виїзних семинарів-тренінгів з питань залучення фінансування, а також фандрейзингових  клінік;


щорічні практичні конференції з питань фандрейзингу і соціального інвестування;


здійснення  щорічної  національний  фандрейзингової кампанії під гаслом “Місячник  добра”;


створення і  поповнення Українського Спільного Ендаументу (УСЕ) для сектора громадських  організацій. 

Партнерами, що дофінансовують ініціативи Фундації імені князів-благодійників Острозьких, є:

Фонд ім. Чарльза Стюарта Мотта, Фонд “Євразія”, Посольство США в Україні, Посольство Королівства Нідерландів в Україні й інші міжнародні, національні і  місцеві  донори, спонсори, благодійники.

Фундація імені князів-благодійників Острозьких запрошує всіх зацікавлених до співробітництва!
Наша адреса:

33000 Дргоманова, 11 м. Рівне, Україна 

тел.: 050 339 25 86

E-mail: pbofrv@gmail.com  

Веб-сайт: www.fundraising.org.ua  

Контактні особи:

Оксана Краплич — голова Ради  Директорів 

Альона Герус — асистент голови ради директорів, виконавчий директор

Благодійні пожертви приймаємо 

у грн.: р/р26002212, в АППБ Аваль МФО 333227, код ЗКПО 22583870; 

в ін. валюті: р/р 26002212, в АППБ Аваль, SWIFT Code : 
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