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O PRIRUCNIKU

Ameri¢ka Fondacija za Razvoj — ADF radi na jaCanju demokratije putem programa
razvoja lokalnih nevladining organizacija Sirom Bosne i Hercegovine.

U cilju postizanja odrzivosti nevladinih organizacija, ADF je pripremio seriju treninga i
za iste prigodne materijale koje mogu koristiti u€esnici treninga ali i drugi koji rade na
ja¢anju nevladinog sektora.

Ovaj priru¢nik je namijenjen korisnicima koji Zele unaprijediti svoja saznanja o
prikupljanju sredstava kako bi Sto efikasnijim djelovanjem u zajednici i tako pomogli
postizanju zeljenih razvojnih rezultata.

Materijal ne bi ugledao svjetlost dana da nisu koristeni izvori:

ADF trening materijali PRIKUPLJANJE SREDSTAVA

Kim Klein, Fundraising for Social Changes, Chrdon Press Series, 2001
Telecottage in Rural Environment Program — Fundraising, Hungary
2002

Tony Poderis, Fund Raising Forum

Ostalo odakle su proizisli trening materijali
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Poglavlje 1 ovog priruCnika ima za
cili da prikaze uvodne napomene
koje reflektuju polozaj NVO u BiH,

kao i informacije potrebne za
proces prikupljanja sredstava u
cilju postizanja odrzivost

nevladinog sektora na podrucju
Bosni i Hercegovini.
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1. UVOD f’

Jedno od obiljeZja poslijeratnog razvitka Bosne i Hercegovine je brzi razvoj nevladinog
sektora. Obzirom na nepostajanje tradicije i nedovoljno poznavanje samog koncepta
civilnog drustva i uloge nevladinih organizacija s pravom se moze tvrditi da su na ovom
polju ostvareni pozitivni pomaci.

Vise je faktora koji su uslovili ovakav rast. Prije svega to je potreba sa samog terena i
zahtjevi korisnika. Nesumnjiva je €injenica da su upravo nevladine organizacije uradile
ogroman dio posla na povec¢anju nivoa zastite ljudskih prava, pomodéi u organiziranju
povratnika i povratu njihove imovine, profiliranju specifi¢nih interesa grupa kao $to su
invalidne osobe, ve¢em angaziranju mladih u politi¢kim de$avanjima, jaCanju uloge
Zene u BH drustvu.

Drugi vazan faktor je bila pomo¢ koju su organizacije dobivale kroz razne vrste
projekata od inostranih donatora. Cinjenica je da je u proteklom periodu najveéi dio
sredstava za rad nevladinih organizacija dolazio kroz pomo¢ od inostranih donatora i
da je pomo¢ od drzavnih institucija bilo kojeg nivoa ili poslovnog sektora bila
zanemarljiva.

Sadasniji trenutak nevladinog sektora u BiH oznacavaju dva paralelna procesa. Jedan
je postepeno smanjivanje pomoéi koja dolazi iz inostranstva i kao neminovna
posljedica toga problem samodrzivosti organizacija s kojima se one suocavaju. Ovakvo
stanje sa sobom ¢e neminovno dovesti do jaanja trziSta nevladinih organizacija i
potrebe drugacijeg pristupa radu nego 5to je bio u prethodnom periodu.

U takvoj situaciji vjestina prikupljanja sredstava (fundraising) postaje jedna od klju¢nih
elemenata za rad i odrzivost samih organizacija. Pronaci adekvatne metode koji ¢e
vam pomoc¢i da obezbijedite sredstva potrebna rad i ispunjenje misije zbog koje
postojite je izazov pred kojim stoje BiH nevladine organizacije.

Svrha ovoga priru¢nika je da nevladinim organizacijama olak3a pronalazenje nacina
kako da obezbijede sredstava za svoj rad. U njemu ¢ée te naci osnovne principe na
kojima se zasniva vjestina prikupljanja sredstava, nacin izrade plana prikupljanja
sredstava kao i metode koje se koriste u njegovoj realizaciji. Priruénik se koristi
primjerima iz BiH prakse koji su svoju potvrdu dozivjeli na samom terenu.

Posebna paznja u priruéniku je posvecena odnosima sa viladinim institucijama i
poslovnim sektorom kao potencijalno najveéim buducéim donatorima u BiH.

Priruénik, naravno ne nudi odgovore na sva pitanja, ali je dobrodoSao alat u
koncipiranju strategije prikupljanja sredstava i traZzenju odgovora na pitanje kako doci
do sredstava neophodnih za normalno funkcioniranje nevladine organizacije.
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Prikupljanje sredstava je razmjena
vrijednosti izmedu donatora i NVO.
Koja je svrha prikupljanja
sredstava, koji principi vaze, koje
metodologije mogu biti
primijenjene, kakav treba biti odnos
sa donatorom i kakva je motivacija
judi da daju novac — neke od
ogovora mozete nac¢i u ovom

poglavlju.
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2. STA SE PODRAZUMIJEVA POD
“PRIKUPLJANJEM SREDSTAVA™?

4
2.1 Razmjena vrijednosti

Sta je svrha prikupljanja sredstava/ fundraisinga

=
277?

Na pitanje “Sta je svrha prikupljanja sredstava’, mnogo ljudi bi odgovorilo da je
svrha namicanje novca. Ali to nije pravi odgovor.

» Svrha prikupljanja sredstava je izgradnja odnosa sa donatorima,
povecavanje broja prijatelja organizacije i individualnih donatora koji
imaju imaju osjec¢aj postovanja ili pripadnosti za ono Sto vasa
organizacija radi i postize.

Rije¢ je o procesu koji ima odredene faze i ukljuCuje razli€ite metode i procedure
kojima se obezbjeduje financiranje neprofitnih, nevladinih organizacija.

» To je vjestina uspjeSsnog ubjedivanja drugih da su aktivhosti vase
organizacije vrijedne paznje. To je motiviranje ljudi prema ¢injenju
dobrih dijela, u smislu da oni doprinosu svojimvremenom interesom i
povjerenjem odrzivosti vase organizacije.

U osnovi procesa prikupljanja sredstava je Razmjena vrijednosti — vi nekome nudite
nesto u zamjenu za nesto drugo. To je prodaja ideje donatoru, vise nego molba za
novac. To je zapravo proces u kojem “nagovarate” ljude da podrze vas rad i pokazujete
razloge zasto bi to trebali uraditi, odnosno zasto je va$ rad koristan.

Fokusiranje na izgradnju odnosa sa donatorima, viSe nego na prikupljanje novca, u
stvari je podizimanje strategija prikupljanja sredstava koje ne donose novac u prvoj
godini (direktna posta, zaostavstine, prihod od renti i kamata To znaCi da se prema
donatorima odnosite kao prema ljudima, a ne kao prema bankomatima (koje pokreéete
samo onda kada vam novac zatreba). Vi morate planirati i kratkoro€no i dugoro€no i
implementirati strategije prikupljanja sredstava koje ¢e za slijedeéi mjesec ali i za
slijedecih nekoliko godina.

Koja su dva pristupa prikupljanju sredstava?

& oportunisti¢ki — prema ukazanoj potrebi i
@& strateski — prema planu prikupljanja sredstava
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Prikupljanje sredstava prema ukazanoj potrebi je odgovor na okolnosti u kojima se
nalazi organizacija (popunjavanje “rupa” u prorac¢unu). To je jednokratna aktivnost

Strate$ko prikupljanje sredstava je motivirano i pokrece se ciljevima organizacije, a ne
uticajima okoline. Za takvo prikupljanje sredstava treba postojati jasna vizija onog §to
organizacija Zeli da ostvari, treba isplanirati korake ostvarenja vizije, a sve aktivnosti
proizilaze iz dugoro¢nog planiranja organizacije.

Da bi organizacija imala stabilniji i mirniji rad i razvoj potrebno je
da se bavi strateSkim prikupljanjem sredstava, ali to ne znaci da
treba da zanemari prilike koje se ukazu organizaciji da svoj
portfolio. Da bi se uspjeSno bavili strateSkim prikupljanjem
sredstava nije dovoljno poznavati strategije i tehnike prikupljanja
sredstava vec¢ i “filozofiju” prikupljanja sredstava, izgraditi
partnerski odnos sa donatorom, ukljuciti osoblje i odbor u
aktivnosti prikupljanja sredstava, sve to isplanirati i poznavati
SVOju organizaciju.

2.2 Principi prikupljanja sredstava

Prikupljanje sredstava nije, ne moze niti smije biti samo sebi svrha. Ono je samo
nacin, sredstvo kako obezbjedujemo sebi dugoroénu samoodrzivost.

Cetiri su osnovna principa koje moramo imati u vidu kod aktivnosti prikupljanja
sredstava:

< Strategija

% Finansije

% Odnosi sa donatorom
< Organizacija

2.2.1 Strategija

Tri su osnovnha elementa koja moramo uzeti u obzir prilikom
razmatranja strategije prikupljanja sredstva: strateski pristup, dugoroéno
planiranje i kontinuitet. Prikupljanje sredstava je u osnovi dio cjelokupne
strategije rada neke organizacije. |zrada plana prikupljanja sredstava je sastavni
dio izrade strateSkog plana organizacije za odredeni period. Strateski plan
organizacije je vodi€ koji usmjerava i kreiranje plana prikupljanja sredstava ,
daje osnovne odrednice i odgovore na pitanja kako obezbijediti dugorona
sredstva. Znacajan element u kreiranju plana prikupljanja sredstava je SWOT
analiza (sastavni dio strateSkog plana) kao nezaobilazni alat  prilikom
definiranja naSe strategije prikupljanja sredstava. Kroz SWOT analizu mi
dolazimo do slabih i jakih taCaka u organizaciji kao eventualnih mogucnosti i
prijetnja koje nam dolaze iz vanjskog okruzenja. Dobar primjer za moguénost
primjene analize je procjena da inostrani donatori sve vise i viSe odlaze sa
ppdru¢ja Bosne i Hercegovine. Ovakva procjena nas dovodi do zaklju¢ka o
neohodnosti revidiranja strategije prikupljanja sredstava i fokusiranja naSih
aktivnosti prema drugim izvorima finasiranja.
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StrateSki pristup u osnovi implicira i dugoro¢no planiranje prikupljanja
sredstava. Nemoguce je govoriti o strateSkom pristupu prikupljanju sredstava ili
strategiji ako se u obzir ne uzmu dugoroc¢ni efekti nasih akcija kao i predvidanje
moguceg slijeda dogadaja. Tek dugoroCno planiranje nam obezbjeduje
kontinuirani pristup akcijama prikupljanja sredstava i daje nam komplemtu
sliku odrzivost nase organizacije.

Prikupljanje sredstava nije “ad hoc” aktivnost koja ima svoj poCetak i kraj. To je
premanentan process u kojem mi svakodnevno uc€estvujemo na razli€ite nacine.
Ponovimo jo$ jednom da svrha prikupljanja sredstava nije novac nego
izgradnbja odnosa sa donatorima, povecanje broja prijatelja ili donatora koji
imaju osjecaj poStovanja za ono $to vasSa organizacija radi. Gledajuci kroz tu
prizmu mi smo svakodnevno u akcijama prikupljanja sredstava, da li kroz rad sa
donatorima, da li kroz promociju same organizacije ili putem drugih metoda o
kojima ¢e se viSe govoriti u slijede¢im poglavljima.

2.2.2 Finansije

é Razli¢ita baza donatora, postojanje balansa izmedu razlicitih
izvora finansiranja kao i ¢injenica da moramo razmatrati sve nase izvore a
ne samo novac su tri kljuéna elementa kada govorimo o finansijama.

Ne postoji bolji put u propast od Ccinjenice da imate samo jedan izvor
finansiranja. Imati samo jedan izvor finasiranja znacCi biti ovisan , neprestano
pod pritiskom moguc¢nosti da ostanete i bez njega. To je i razlog zasto
organizacije u svom radu moraju biti orijentisane na pronalazenje viSe izvora
finansiranja. Na ovu konastatciju se naslanja i postojanje balansa izmedu
razliitih izvora finansiranja koje nam omogucuje vecéu flieksibilnost u radu i
nezavisnost prilikom dono&enja odluka od strateSkog znaéaja.

Novac nije sve, ali sve ima svoju materijalnu vrijednost. Sredstva koja mi
dobivamo kroz aktivnosti prikupljanja sredstava nisu uvijek izrazena u novcu.
Cesto se susreéemo na terenu sa praksom da se organizacije fokusiraju u
svojim aktivnostima samo na prikupljanje novca potpuno zanemarujuci druge
resurse koje je takode neohodno obezbijediti. llustrativan primjer je odnos
prema volonterima koji se vrlo rijetko ili gotovo nikada ne razmatra kao resurs ili
zapravo donator koji vama poklanja najvrijedniju stvar a to je njegovo vrijeme i
znanje koje posjeduje. Bosna i Hercegovina je danas u situaciji da vrlo malo
drzavnih institucija pa &ak poslovni sektor moZze da novcem pomogne
organizaciju. Umjesto toga, donacije su vrlo Cesto izraZzene kroz davanje
beneficija, podrzavanje njihovog uce$¢a na raznim seminarima ili treninzima,
davanja u vidu repromaterijala i sli¢no. Sve nabrojane vrste donacije se trebaju
razmatrati kao i nov€ane donacije jer u krajnjoj instanci one imaju svoju
materijalnu vrijednost i da ih nema za njih bi se trebao obezbijediti novac ili
mozda €ak i odustati od njih.

2.2.3 Odnos sa donatorima

e
\ Donator nije samo osoba ili organizacija koja vama daje novac.
Donator je vas partner u ostvarenju vase misije i vada je obaveza i potreba da
neprestano izgradujete kvalitetne odnose sa donatorom. Ne zaboravite da
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istinski donator nije onaj koji je jednom donirao vasu organizaciju nego onaj koji
je to ponovio viSe puta. A bez izgradnje kvalitetnih odnosa sa donatorom to se
nece desiti.

Nemoguce je izgradivati odnos sa donatorom, ukoliko ga ne upoznate. Posebno
je to znacajno kod individualnih donatora, gdje je personalizacija jo$ viSe
izrazena nego kod donatorskih organizacija. Saznati koji su motivi njegovog
doniranja , koje potrebe on zadovoljava kroz doniranje su nesto Sto vi, ukoliko
Zelite biti uspjesni, trebate otkriti.

| jos jednom,

| prikupljanje sredstava je razmjena

Vi imate svoju vrijednost zbog kojeg vas netko donira, vi dajete zajednici, vasim
korisnicima i imate pravo da od drugih trazite da uclestvuju u vasim
aktivnostima. Podrzavajuéi vase aktivnosti i oni su na dobitku, postaju dio
sveopceg dobra i ispunjavaju neke svoje potrebe.

Vase zadovoljstvo nakon uspjeSno obavljenog posla nije nista vece od
zadovoljsatva donatora koji vidi da je njegova donacija otiSla u prave ruke.

Primjer

NVO Zemlja djece Tuzla ima potrebu da izvrSi popravku reflektora na manjem stadionu
na kojem se dijelom provodi misija NVO (rad omladinskih grupa). Postignut je dogovor
sa privatnom firmom da se popravka reflektora obavi besplatno, a za uzvrat NVO ¢ée na
reflektore o svom trosku postaviti reklamu firme koja vrsi popravku. S obzirom da NVO
radi sa programima gdje se omladinske grupe bave raznim poslovima, ukljucujuéi i
dizajnerske poslove, NVO nije imala troSkove koliko bi imala da je popravku reflektora
morala platiti po trziSnim uslovima. TroSkovi utroSenog materijala su cinili oko 30%
cijene popravke, ¢ime je NVO ustedila znatna sredstva a postigla viSestruki cilj:
popravila reflektore, uspostavila kontakt sa poslovnim sektorom, reklamirala svoje
usluge, angazovala volontere.

Vrlo sli€an princip ista NVO je primjenila u slu¢aju kad je trebala platiti Spediterske
troskove firmi koja se bavi tim poslom. Reklama firme je stavljena na stadionu, a
Spediterski poslovi su uradjeni besplatno. Ostvarena usteda je iznosila oko 40% od
cijene Spediterskih usluga.

2.2.4 Organizacija

[ii[fi Uvijek postoje ljudi ili organizacije koji su spremni biti donatori.
Pravo pitanje nije, da li ima donatora, nego da li ¢e donatori upravo nas
odabrati. A odabra¢e nas samo ako organizacija ima

kredibilitet,
otvorenost u svome radu i
ako je u potpunosti je posveéena dostizanju svojih ciljeva.
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Imati kredibilitet znaci da ljudi cijene i vjeruju u ono $to radimo. Kredibilitet je
nesto Sto teSko postizemo a vrlo lako mozemo izgubiti. Principi naSeg rada
uvijek trebaju biti fokusirani da njima stiCemo kredibilitet u zajednici , kod
donatora, kod obi¢nih ljudi.

Nemojte olekivati da su ljudi spremni da vas doniraju ako vi niste spremni da im
date na uvid gdje i kako se troSe sredstva koja su oni donirali. Otvorenost u
radu je uslov bez kojega ne mozete o€ekivati da ¢e te imati podrsku od strane
donatora.

Ako vas netko odluci podrzati, on sa pravom ocekuju da ¢e te vi iskazati puno
posvecenost aktivnostima i dostizanju cilieva zbog kojih vas oni zapravo i
podrzavaju. Donator mora znati da vi sami vjerujete u ono §to Zelite i da ste
spremni da se tome posvetite. Ne postoji niSta djelotvornije u strategiji
prikupljanja sredstava od snage i uvjerenja organizacije i njenih ljudi, koju
donator moze vidjeti | osjetiti, da rade pravu stvar.

2.3 Motivacija

22727

B zasto ljudi daruju novac

Kada ljudi iz NV sektora razgovaraju o prikupljanju sredstava, vrlo ¢esto se Cuju
negativna iskustva, sumnje i razo€arenja. I1zjave su najCesce sljedece:

i

ne Zeli da donira naSe aktivnosti. Da smo sportski klub, bilo bi nam lakSe.

nije zainteresiran za naSe aktivnosti — niti javnost niti donatori. Ne vide da je to
vazno. Bilo bi nam lak$e da radimo i druge programe.

nam ne Zeli dati novce. Nikoga nije briga, samo gledaju svoja posla i svoje
interese. Danas vise niko ne daje za dobra djela, ljudi su sretni ako imaju za
Zivot.

u preduzecéima nema novaca, jedva opstaju, ne mogu ham pomoci.

LakSe je organizacijama u velikim gradovima — oni su blize donatorima. Ali, Sta sa
nama u manjim gradovima i selima, kako da mi pronademo sponzore.

testiraj sebe, upisi

DA LI MISLITE DA SE NEKI OD NAVEDENIH ARGUMENATA
ODNOSE NA VASU ORGANIZACIJU? DA LI | VI IMATE
OSJECAJ DA JE OPSTATI VRLO TESKO ILI CAK
NEMOGUCE? DA LI PONEKAD GUBITE HRABROST | NADU,

10



Prikupljanje sredstava ADF v. 1.1 - april 2003

Svi ovi argumenti sadrze istinu u sebi. Lak8e je dobiti sredstva za odredenu vrstu
aktivnosti nego za neku drugu. Donatori su jednostavno viSe zainteresirani za
odredene teme. Drustvo jo$ uvijek nema dovoljno pristupacénih izvora sredstava da nas
zadovolji. NajceS¢e je sluCaj da je prikupljanje sredstava jednostavniji i uspjesniji
proces za organizacije smjeStene u velikim gradovima. Javnost u cjelosti tek zapocinje
shvacati Sto je to NV sektor.

To je nasa stvarnost.

Pojedinci, mala i velika preduzeca, drzavne organizacije, vladine institucije i mi, koji
predstavljamo razli¢ite NVO, svi mi trebamo vrijeme da prihvatimo ideju da su NVO dio
modernog drustva, da se investiranje u NVO vraéa druStvu u obliku li€énog zadovoljstva
zbog davanja, kao i kroz bolje funkcioniranje drustva u cjelini.

Prvi potez je na nama. Mi moramo biti sposobni da uvjerimo javnost da su naSe
aktivnosti korisne i da stvorimo klimu povjerenja u efikasnost nasSeg rada i da ¢e
sredstva koja su nam povjerena biti iskoriStena na pravi nacin.

Umjesto trazenja liste razloga ‘'zasto je prikupljanje
sredstava neuspjesno’, 'zasto ono ne moze biti uradeno’
mogu se posvetiti trazenju odgovora na pitanje 'kako ono
moze biti uradeno uspjesno’

testiraj sebe, upisi

KAKO PRIKUPLJANJE SREDSTAVA MOZE BITI URADENO
USPJESNO?

Da bi dobili odgovore na njega, pomoc¢i ¢e nam ftri zlatna pravila u prikupljanju
sredstava, koja navodimo u ovom poglavlju.

Dakle, kako motivisati druge (pojedince iz zajednice, donatore,
privatni biznis, vladine institucije) da daju podrSku aktivnostima i
programima koje provode nasa organizacija?

11
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Zlatno pravilo 1
DA BISTE UVJERILI DRUGE, MORATE SAMI BITI
UVJERENI

Najbolji naCin za to jest da, ukolko planirate da od nekoga trazite finacijski doprinos,
sami donirate odredeni novac. Da biste pronasli odgovor na pitanje zasto bi netko dao
novac i da bi Sto bolje sami sebe uvjerili u ispravnost vaSe ideje za koju trazite
sredstva, trebali biste sebi postaviti sljedec¢a pitanja:

- Kada i $to ste vi sami donirali organizaciji za koju se zalazete? Da li je to bilo u
volonterskom radu i vremenu, dobrima ili u noveu?

- Da liste davali donacije nekim drugim NVO —ko je to traZio od vas i u kojem
obliku?

- Dalli ste odbili dati pomoc¢ i zasto?

- Navedite barem 10 razloga za$to bi neko dao donaciju vasoj organizaciji.

(Da li ste se ikad upitali o stvarnoj korisnosti vaSe organizacije?)

- Takoder, o ovome moZete razgovarati sa svojim prijateljima pitajuci ih $to im se
svida u radu vaSe organizacije i da li bi pristali dati neku donaciju i zasto. Ako
ne, zasto.

Ako su vam ova pitanja pomogla da budete jo$ ¢vrS¢i u uvjerenju da su aktivnosti vase
organizacije korisne za korisnike i zajednicu, to je potreban ali ne i dovoljan uslov da
organizujete kontakt ili susret sa bilo kojim od potencijalnih darovaoca ili donatora.

Zasto?

NVO su ukljuene u Siroki spektar aktivnosti i tedko je (nemoguce) reéi koja od njih je
navaznija — dobrotvorne, psiho-socijalne, edukacijske, ekoloSke.. Svako ima svoju
skalu vrijednosti, svoj kriterij za procjenu $to je vazno a sto nije.

| donator ili darovalac ima svoju skalu vrijednosti, svoje interese,
uvjerenja...

To znadi: Da bi naSe prikupljanje sredstava bilo uspjesno, ono mora poceti od osnovne
pretpostavke, a to je da uvjerimo drugu stranu da stojimo na vrhu njihove skale
vrijednosti.

Radi ilustracije gdje su glavna podrucja djelovanja koja su od interesa za donatore u
SAD-u, predstavljamo vam podatke iz 1999.godine:

Religija 43,0%

Obrazovanje 14,4 %
Humanitarne usluge 9,1 %
Zdravije 9,4 %
Ekologija 3.1 %
Zastupanje i javna politika 4,3 %
Umjetnost i kultura 5,8 %
Medunarodna pitanja 1,5 %
Ostalo 7,9 %
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Zlatno pravilo 11
INE TRAGAMO ZA NOVCEM, NEGO ZA LJUDIMA

Najve¢a greSka koju mozZete uCiniti jeste da postanete vise
zainteresirani za novac, nego za ljude od kojih trazite podrdku.

Kada govorimo o motivima donatora, razlozima zasto oni zapravo daju novac, nacin na
koji razmisljaju ¢lanovi NVO najCesce se svode na sljedece :

- poboljSanje odnosa sa javnosc¢u

- reklama

- oslobadanje od poreza

- licna slava

- osjecaj moci

- pranje novca (ili pranje savjesti)

- distribucija proizvoda koji su bez vrijednosti (proSao rok trajanja..)

- kupovanije lojalnosti organizacije

Ali to nisu pravi razlozi, niti su ovo njihovi motivi.

Cesto u nadim nastojanjima da pridobijemo donatora, mi ga
nastojimo uvjeriti u korist koju mozZe imati od davanja novca, kao
Sto je reklamiranje, servis i sl. Mi nastojimo da uvjerimo donatora
da podrSskom koju nam daje on zapravo profitira. Ako uistinu
imamo nesto da ponudimo, tada je bolje da govorimo o nasoj
organiozaciji kao patneru nego kao nekome kome treba poklon.

Motivacija donatora nije samo u koristi. Svaki donator je kao prvo
ljudsko bice, sa svojim licnim interesima, jakim i slabim tackama i, bez sumnje, sa
svojom skalom vrijednosti. Oni predstavljaju osnovnu bazu zasto mi dobivamo donacije
od njih. To ne znai da donatori, u nekim slu€ajevima, ne nastoje da imaju neku
materijalnu korist od doniranih sredstava.

Davanje novca je ujedno i zadovoljstvo. Ljudi to rade da bi se dobro osjecali, za
drustveno priznanje, za svoju savjest. Evo nekih od mogucih razloga na koje trebate
raCunati kada se nekome obracate za pomoc:

- osjecaj korisnosti

- zadovoljstvo zbog davanja

- Zelja da se neki problem rijesi
- Zelja da se pomogne

- Zelja da se popravi drustvo

Ove dvije potrebe donatora i darovalaca ko-egzistiraju jedna pored druge i, ako zZelimo

biti uspjesni u prikupljanju sredstava, moramo prihvatiti obje vrste motiva i nauciti kako
raditi sa njima.
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Zlatno pravilo 111
DOPRINOS MORA ZADOVOLJITI POTREBE
DONATORA

To znaci da prepoznavanje potreba donatora moze da nam pomogne da identifikujemo
grupe donatora za koje postoji mogucnost da Ce biti zainteresirani za naSe aktivnosti i
pomoci nam.

Ljudi ne daju novac organizaciji. Ne daju novac apstraktnim konceptima. Oni daju
novac da bi se postigao odredeni rezultat — zato, ne govorite o problemima veé
ponudite riedenja. Vas posao kao osobe koja je zaduzena za prikupljanje sredstava je
da pokazete kako cete to uraditi u ¢emu vam u prvom redu mozZe pomocéi dobro
osmisljene i planirane aktivnosti koje su u skladu sa ciljevima i vizijom organizacije.
Vra¢amo se na principe prikupljanja sredstava i streteski pristup ovoj aktivnosti.

Zasto?

Jer je povjerenje jedan od preduslova da biste bilo Sta dobili od dorovaoca ili donatora.
Oni moraju biti uvjereni da novce daju u prave ruke i da ¢e povjerena sredstava sluziti
njegovim potrebama kroz ciljeve projekata vase organizacije.

Ovo sve je razlog viSe da radite na kredibilitetu organizacije. Donatori viSe vole da daju
novac organizacijama za koje su Culi. Takode zadovoljniji su kada se susrecu sa
organizacijjom koja je ispunjena duhom optimizma i entuzijazma.

Dostupnost dokumentacije organizacije, kao $to je godisnji opisni/narativni izvjestaji o
projektima, aktivnostima i rezultatima, finansijski izvjestaji, izvjestaji o vanjskoj reviziji
poslovanja, kao i pisma preporuke &ini vas rad prepoznatljivim i transparentim.

Transparentnost vaSeg rada, objavljivanje vaSih uspjeha u novinskim Clancima koje
Citaju vaSi korisnici, pisma podrSke od strane stru€njaka i uglednih li€nosti mogu
pomoéi da ljudi shvate koliko je vas rad vazan i da steknu povjerenje u vasu
organizaciju, a samim tim i da odlu¢e da podrze va$ rad.

Kako se vecina ranije navednih razmatranja odnosila na motivaciju svih vrste donatora
i darovalaca (medunarodni donatori, vladine institucije, ambasade, privatni i drzavni
biznis, fondacije, pojedinacni/individualni donatori) skrecemo vam paZnju na jednu
inteesantnu informaciju koja je osvrt na stepen motivacije individualnih
donatora/darovalaca.

STATISTIKA KAZE

ﬁﬂ

* Postotak davanja ima tendenciju pada sa rastom prihoda
* Postotak davanja ima tendencija rasta sa staroS¢u

* Ozenjeni ljudi vise daju nego neozenjeni

* Clanovi religioznih zajednica vie daju od onih koji to nisu
* Volonteri daju viSe nego ne-volonteri
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Postoje istrazivanja koja kaZu da ljudi koji su u stanju da pruze drugima podr8ku bilo
finansijsku , materijalnu , u ljudskim resursima ili drugu na pitanje zasto to nikad nisu
ucinili, jednostavno odgovarali da ih niko za to nije pitao.

Dakle, razvijeni principi prikupljanja sredstava, vrijednosti koje organizacija posjeduje u

vidu koristi za zajednicu kao i tri zlatna pravila, ne mogu vam pomo¢i ako se ne obratite
donatorima i darovaocima .

ZATO

PITAJTE donatora za podrsku vasoj organizaciji,
programima, boljim uslugama vasim korisnicima ili boljitku
Zajednice!

testiraj sebe, upisi

KADA BI BIO DONATOR, ZA STA Bl DAO SREDSTAVA ?
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Pitate se kako doc¢i do sredstava.
Neke od odgovora naCete u ovom
poglavlju koje daje prikaz vjestina
prikupljanja sredstava. Da bi
vjeStine dosle do izrazaja,
potrebno  je napraviti plan
prikupljanja sredstava i definisati
osobe u vasoj organizaciji
odgovorne za prikupljanje
sredstava. Prikupljanje sredstava
biCe uspjesnije ako znate koga
mozete i trebate pitati za podrsku i

kako to da uradite J
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3. VJESTINE i¢

3.1 Sta je Plan prikupljanja sredstava?

Cilievi izrade plana prikupljanja sredstava fokusirani su na pitanja dostizanja i
odrzavanje odrzivosti NVO, kao i razvoja dugori¢nih plodnih odnosa sa donatorina.

Bez obzira da li traZite donacije za pokrivanje godisSnjih operativnih troSkova, ili
pokrivanje troSkova programa i projekata, svaku od tih aktivnosti treba isplanirati prije
nego $to poénete da se njima bavite. Svaka od tih aktivhosti mora da se oslanja na
generalni plan razvoja vaSe organizacije. Generalni plan je ustvari rezultat
organizacijskih potreba koje su definisane strateSkim planom ili biznis planom. Plan
prikupljanja sredstava je u stvari sprovodenje u djelo strategija prikupljanja sredstava a
koje su dio strategija finansijskog menadzmenta.

Plan prikupljanja sredstava identifikuje kako i iz kojih izvora ¢e se obezbjediti sredstva
za pokrivanje troskova operacija NVO. DefiniSe se u pet faza, a prikazuje tabelarno.

Faze izrade plana prikupljanja sredstava

=

Postavljanje ciljeva prikupljanja sredstava

Razradjivanje strategija prikupljanja sredstava

Razvijenje plana prikupljanja sredstava iz predvidjenih izvora
Donosenje odluke koliko donatora treba kontaktirati da bi se|fpostigli ciljevi
prikupljanja sredstava
(5] Stavljanje plana u formu vremenskog okvira gdje ce se definisatijsvaki zadatak
pojedinacno.

o
2]
©
(4]

®  Postavljanje ciljeva prikupljanja sredstava

Nov€ani ciljevi prikupljanja sredstava u direktnoj su vezi sa budzetom organizacije.
Procjena troSkova koje NVO ima i prihoda koje moze obezbijediti mora se raditi
odvojeno. Precizno postavljanje cilieva zahtijeva takode i analizu troskova koji su
neminovni u procesu prikupljanja sredstava, a to se moze posti¢i analizom troSkova
prikupljanja sredstava koje je NVO imala u poslednje dvije godine svoga djelovanja.
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® Razradjivanje strategija prikupljanja sredstava
Strategija prikupljanja sredstava obuhvata slijedece detalje:

= Zadatke koji se moraju obaviti,

= Vremenski rokovi za svaki zadatak

= Odgovorne osobe za svaki zadatak

= Troskovi koje treba pokriti da bi se strategija sprovela

= Dobit koju ¢e NVO primijenjenom strategijom ostvariti

Podaci kojima raspolazete mogu se unijeti u tabelu radi lakSeg praéenja sprovodenja
strategije. Slijedece je da se plan “ubaci” u godisnji kalendar kako bi se vidjela
ravnomjernost rasporeda poslova tokom cijele godine i kako bi utvrdili da plan nije
nerealan.

® Razvijenje plana prikupljanja sredstava iz predvidenih izvora
Na bazi ranije postavljenih ciljeva prikupljanja sredstava, potrebno je razvrstati vrste
izvora sredstava. Izbor izvora u najvecom mijeri ovisi o vasim ranijim iskustvima u radu
sa donatorima, aktuelnim trendovima u donatorskom svijetu i lokalnom okruzenju. Plan
treba biti oslonjen:

» na vase stalne donatore koji ¢ine glavninu “prihoda”

» na one izvore koji podrzavaju misiju i strategiju vase NVO

» naone izvore od kojih niste do sada primali donacije

U analizi donatora pokusSajte dobiti odgovor na pitanja:

0 Koliko donatora imate u svakoj od tri navedene grupe
izvora donacija - podrske?

o Koliki je procenat ponovljenih donacija od tih
donatora (koliko je donatora davalo sredstva viSe
puta)?

o Koje su pozitivne strane vase organizacije u radu sa
donatorima?

Ukoliko u davanju odgovora dobijete negativhu projekciju onda vas plan prikupljanja
sredstava mora biti revidiran. Ako utvrdite da je broj donatora koji vas podrZzava ostao
isti, znaCi da radite posao dobro, ali neradite niSta na svom unapredenju odrZivosti.
Iskustva pokazuju da organizacija ima dobro razvijen plan ako je NVO uspjela
obezbijediti minimalno 66% obnovljenih tj. ponovljenih donacija u odnosu na ukupni
broj donacija.

® Donosenje odluke koliko donatora treba kontaktirati da bi se
postigli ciljevi prikupljanja sredstava

U fazi donosenja odluke koliko donatora treba kontaktirati, obratite paznju na tipove
donatora tj. izvore koje ste predvidjeli u strategijama prikupljanja sredstava, i shodno
tome odaberite optimalnu strategiju kojom éete doéi do Zeljenog broja donatora. Jedan
pristup moze biti odgovarajuci za jednog donatora, ali to neznaci da je odabrani pristup
prihvatljiv i za drugog donatora. Posebno se ovo odnosi na izvore iz lokalne zajednice
ili na podrske koje daju vladine institucije.

®  Stavljanje plana u formu vremenskog okvira gdje ¢e se

definisati svaki zadatak pojedinaéno.

Plan ima puni smisao jedino ukoliko daje vremenske odrednice za izvrSenje
predvidenih aktivnosti. Shodno potrebi ravnomjernog rasporeda godiSnjeg prikupljanja
sredstava, tako ¢e se i formirati vremenski okvir u okviru koga ¢e biti jasno definisani
pojedinacni zadaci koje treba obaviti da bi plan bio realizovan. Ne treba zaboraviti da
jedna aktivnost moze biti pokrivena od strane viSe izvora i uz koriStenje razli€itin
metoda, ali sve to treba biti razradeno u planu prikupljanja sredstava.
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~—1Plan prikupljanja sredstava PRIMJER

Strategija Koraci aktivnoiﬁ Ko je odgovoran Kada Troskovi
Upravni odbor 1. Clanovi U ifikujuivode | 1. Osoblje i ¢lanovi odbora Juni — novembar 1008
Cilj: 20.000% razgovore sa moguéim
donatorima 2. Clanovi UO
2. Clanovi UO daju li¢ne donacije Do kraja novembra
za
Regrutovanje novih 1. Direktna posta - mogucim 1. Osoblje Kvartalno 2 000%

¢lanova
Cilj: 250 novih ¢lanova
12 500 $

novim ¢lanovima (4 x 1000
pisama, ukupno 50 novih
¢lanova)

2. Svaki ¢lan odbora regrutira 3
nova ¢lana (ukupno 60 novih

2. Clanovi UO

Maj — Decembar

Nema troskova

¢lanova) 25008%
3. Organizovati dogadaj (50 novih | 3. Komiteti / Osoblje Maj — Decembar
¢lanova) Nema troskova
4. Odnosi sa javnosc¢u (20 novih 4. Komiteti, volonteri, talna aktivnost
¢lanova) osoblje
5. Kuéne zabave (rucak / vecera 5. Clanovi UO Februar — decembar 1200$
za prijatelje) (70 novih ¢lanova)
Obnova ¢lanstva Direktna posta - 4 x Osoblje Kvartalno 1 000$
Cilj: 330 obnovljenih
(66% od 500 clanova )
20 0003
Posebni apeli 1. Proljetni apel 1. Komitet, osoblje volonteri | 1. Do februara 2508
Cilj 5 000% Komitet, osoblje volonteri
2. Apel na kraju godine 2. Do novembra 250%
Posebni dogadaji 1. Aukcija (5 0003) 1. UO, volonteri 1. Februar 2 5008
Cilj: 6 000$ 2. Vecera—Ples 2. UO, volonteri 2. Septembar 200%

(1 000$)
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Glavni donatori 1. Zavrsiti plan 1. Osoblje, komitet 1. Januar Nema troskova
Cilj: 50 0003 2. Implementirati plan 2. Osoblje, komitet 2. Jan—dec 1 0008
3. Planirati i odrzati sastanak 3. Osoblje, UO, komitet 3. Juni 200%
Kuéne zabave 1. Odredivanje datuma za 10 1. Komitet, UO, osoblje 1. 15. Februar
Cilj. 10 0003 zabava 2. Domac¢ini, UO
2. Odrzavanje zabava 3. Domacini, komitet, 2. April-oktobar 12008
3. Pisma/ pozivi zahvale nakon osoblje 3. Nakon svake nema troSkova
zabave zabave
Poslovni sektor 1. Dizajnirati i napraviti plan 1. Osoblje, komitet, UO 1. feb—dec
Cilj: 10 000$ 2. Uputiti pozivnice (3x) 2. Osoblje, komitet, volont 2. mart/ juni/ okto 2008
3. Dorucak za biznismene 3. Komitet, osoblje 3. Maj 5008
Fondacije 1. Procjeniti proslogodisnji plan 1. Osoblje 1. Januar
Cilj: 80 000% 2. Pripremiti strategiju za ovu 2. Osoblje 2. Februar
godinu
3. Napisati jedan projekat za 3. Osoblje 3. Mart 2008
izgradnju kapaciteta
4. Pripremiti plan 4. Osoblje 4. Maj 1008
ZaostavStine 1. Odrzati seminar za moguce 1. Osoblje 1. Oktobar 1508
Cilj: buduéi prihod donatore
2. Zahtjev u svim broSurama 2. Osoblje 2. 3x godisnje Nema tro$
3. Otvoriti rac¢un na lokalnoj berzi | 3. Osoblje 3. do marta 50$
4. Dizajnirati i printati broSuru za
planirane donacije 4. Osoblje, komitet 4. dojuna 3 500%
Ukupan prihod: 213 500$ Ukupni tro$kovi: 13 5008+

Iznos ne ukljucuje platu direktora za razvoj
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Troskovi prikupljanja sredstava su nezaobilazni.

Na koje troskove treba obratiti paznju?

¢ lzrada materijala za prikupljanje sredstava (promotivni materijal,
medijski nastupi, itd.)
+ Plate ili dio plate osoblja koje radi na aktivnostima prikupljanja
sredstava
¢ Poreske obaveze za sva pla¢anja, posebno troskova osoblja
+ Troskovi kancelarije, telefona, goriva, i drugih operativnih
troSkova
¢ Kupovina potrebne opreme
+ Konsultantske nadoknade (pravnici, dizajneri, facilitatori, itd)
¢ Nepredvideni troSkovi

3.2 Sta treba znati prije planiranja?

UPOZNAJ SVOJU
ORGANIZACIU,
da b1 je viSe volio

Prije nego s8to pocnete sa prikupljanjem
sredstava za organizaciju, potrebno je da je
upoznate. Sticanje saznanja o organizaciji i
njenim kapacitetima je prvi korak u pripremi
prikupljanja sredstava.

Da bi ste prodali neki proizvod morate znati Sta je proizvod i za Sta sluzi.

? Sta treba znatl o svojoj organizaciji

za Sta su potrebna sredstva u ostvarivanju organizacijske misije i ciljeva, ko su
korisnici.

Poznavanje va$e organizacije daje vam samopouzdanje da podignete slusalicu
telefona, zakucate na vrata i da zatrazite novac. Samo znanje nije vam dovoljno.
Ukoliko niste posveceni i ukoliko i sami ne vjerujete u opravdanost i svrhu vase
organizacije, necet pridobiti naklonost niti zajednice niti donatora.

Ne postoji brzi put za izgubiti potencijalne donatore od toga da ne mozZete dati

odgovore na pitanja zadto vaSa organizacija postoji, koji su ciljevi, ko su korisnici,
kakva je efikasnost u pruzanju usluga kao i kakva je finansijska projekcija organizacije.
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VASA MISIJA —

TO NIJE STA RADITE, VEC KAKVA POBOLJSANJA ZIVOTA
OMOGUCAVATE SVOJIM KORISNICIMA

Bez obzira koja vam je pozicija u organizaciji i da li se bavite prikupljanjem sredstava
za vasu organizaciju, poznavanje i razumjevanje misije organizacije je najvaznija stvar.

Izjava o misiji govori o vrijednostima i svrhi postojanja, programima i uslugama,
prioritetima organizacije. Napisana na prvoj stranici vasih izvjestaja, istaknuta u
kancelarijama, sa ciliem opisivanja zasto i kako, objasSnjavanja svrhe i Kkoristi za
zajednicu jedne organizacije. To je izjava o razlozima zasto organizacija postoji i o
njenim snagama. Kao takva, izjava o misiji je prva izjava u kampanjama prikupljanja
sredstava.

testiraj sebe, upisi

MISIJA MOJE ORGANIZACIJE JE

KORISNICI -

KOME JE POTREBNA VASA ORGANIZACIJA | ZASTO?

Svaka organizacija nova ili “stara” mora da postavi ovo pitanje kada kre¢e sa
aktivnostima prikupljanja sredstava. Ako u va$oj izjavi o misiji stoji svrha organizacije,
to predstavlja prvi korak odgovora na pitanje kome je stalo do organizacije i zasto. Ili ko
ima najviSe koristi od postojanja organizacije.

Novoformirane organizacije su “isprepadane” slabostima i negativnom percepcijom
prikupljanja sredstava. Prije svega, do sada je zajednica uspjevala i bez te
organizacije. Tu se postavlja pitanje zasto je sada zajednici potrebna jedna takva
organizacija. Da li je istrazeno trziSte? Da li postoje opravdani razlozi za postojanje
organizacije i da li ima ljudi koje ¢e je podrzati?
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Korisnici su populacija koja ima korist od postojanja organizacije (npr. povratnici,
nezaposleni, samohrane majke i sl.), ali i oni koji najvie podrzavaju organizaciju.

U svakoj organizaciji, postoje dvije vrste korisnika:

1. Korisnici koji imaju direktnu korist od usluga koje organizacija pruza i
2. Korisnici koji nemaju direktnu korist od usluga, ali imaju indirektnu korist zbog
onog $ta organizacija radi za zajednicu.

Da bi definisali ko su korisnici potrebno je dati odgovor na sljede¢a pitanja:

- Koje populacije ili grupe gradana c¢e imati koristi ukoliko postignete svoje ciljeve?

- Koja je veli¢ina korisnic¢ke grupe?

- Na koji nacin ¢e se poboljsati njihova situacija?

- Kakva je struktura grupe korisnika s obzirom na neka za organizaciju bitha obiljezja
(spol, dob, socijalno stanje i sl)?

testiraj sebe, upisi

MOJI KORISNICI SU

BUDZET -

KAKO PRIKUPLJAMO | KAKO TROSIMO?

Kako vasSa organizacija prikuplja sredstva i kako ih troSi je neSto $to morate znati ako
se bavite prikupljanjem sredstava. Morate znati i razumjevati budzZet vase organizacije
da biste mogli definisati troSkove i kako ¢e se prikupiti sredstva za njihovo pokrivanje.
Treba da znate koliko je potrebno za pokrivanje operativnih troskova.

Skoro sve neprofitne organizacije, po svojoj prirodi, su ograniene u stvaranju i
povecavanju prihoda, a vecina ih je u nemogucnosti da proizvode bilo kakav prihod, jer
sluze grupama koje nisu u mogucnosti da plate usluge. Nemoguénost stvaranja
prihoda je jedan od glavnih razloga zasto se neprofitne organizacije bave
prikupljanjem sredstava.

Razumjevanje organizacijskih kapaciteta u stvaranju prihoda, prikupljanja sredstava za

rad i znanje odakle sredstva dolaze je esencijalno u procesu prikupljanja sredstava. Ali
samo poznavanje bez posvecéenosti je neefikasno. Bez istinske posvecéenosti, ne
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mozete maksimizirati rezultate svojih aktivnosti. Ako treba da prikupite sredstva za
organizaciju , morate je poznavati i biti istinski posveceni njenoj svrhi.

Znaci, prije nego Sto zatrazite novac upoznajte svoju organizaciju i njene
kapacitete.

UPOZNAJ SVOJU
ORGANIZACIIU,
da bi je viSe volio

? Sta treba znati o promotivnom marketingu vase NVO

Kao $to je vec¢ re€eno, donatori vole da daju organizacijama za koje su Culi i sa &ijim
radom su upoznati. Jedan od naCina da upoznate zajednicu i donatore sa
organizacijom je promotivni marketing.

Promotivni marketing je neophodan za utemeljenje i djelovanje organizacije — stvara
neophodnu vezu sa korisnicima usluga organizacije, fondacijama, poslovnim sektorom,
donatorima, vladom i svim onim koji utiCu na uspjeh organizacije, kao $to su mediji i
cjelokupna javnost.

Neprofitne organizacije koriste se marketingom kako bi saznale $to ljudi zele i

trebaju, kako bi ih navele da koriste njihove proizvode i usluge, kako bi

izgradile sliku svoje organizacije, prikupile sredstva, povecale broj Clanova i

volontera, i educirale javnost o svojim pitanjima. Ucinkovitim se marketingom
postizu ciljevi, povecavaju se sredstva, prazne se sobe ispunjavaju ljudima, telefoni
zvone i, ono najvaznije, u€inkovitije se ispunjavaju ljudske potrebe.

Promovisanje NVO se vrdi na viSe nacgina:

- Pojavijivanje u medijima

- Placeno reklamiranje

- Plakate i panoi na javnim mjestima

- Novinski ¢lanci

- BroS8ure

- Pojavijivanje na specijalnim dogadajima

- Prezentacije na konferencijama, tribinama...

testiraj sebe, upisi
PROMOVISEM SVOJU NVO TAKO STO
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? Kako ukljuciti ¢lanove upravnog odbora u prikupljanje sredstava

Ne postoji menadzer neprofitne organizacije, barem ne oni sa duzim stazom, koji nisu
sebi postavili ovo pitanje. Niko ne moZe osporiti da sveukupni uspjeh jedne
organizacije ne lezi dijelom i na odgovornosti upravnog odbora. Uspjeh jedne
organizacije ne zahtijeva samo dobre programe, nego zahtijeva i potrebna sredstva za
implementaciju programa. Ali, sam ovaj argument nije dovoljan da motivise ¢lanove
upravnog odbora da se ukljuée u aktivnosti oko prikupljanja sredstava. Prava
motivacija lezi u stepenu uklju€enosti u Zivot i misiju organizacije. UkljuCenost ¢lanova
upravnog odbora u aktivnosti prikupljanja sredstava je ogromna prednost za
organizaciju. Prije nego to ih uklju¢imo u aktivnosti prikupljanja sredstava, prvo ih
moramo uklju€iti u misiju i upravljanje organizacijom. Njihova uklju¢enost u zivot
organizacije neminovno vodi ka vecoj motivisanosti i ukljuivanjem u aktivnosti
prikupljanja sredstava.

UPITATE LI NEMOTIVIRAN
UPRAVNI ODBOR KOLIKO SU
PRIKUPILI SREDSTAVA ZA
VASU NVO, ODGOVOR CETE
DOBITI KAO NA SLICI

Clanovi upravnog odbora moraju biti ukljuéeni u planiranje prikupljanja sredstava, sa
ciliem definisanja, zajedno sa osobljem, Sta organizacija Zeli da uradi i $ta je potrebno.
Ucestvovanje u procesu planiranja stvara osjeéaj vlasniStva nad planom koji postaje
plan organizacije za buduc¢nost i temelj svih aktivnosti na prikupljanju sredstava. Nakon
definisanja svih opc¢ih i specifi¢nih ciljeva, projekata i usluga, potrebno ih je pretvoriti u
finansijske potrebe.

Od izuzetne vaznosti za jednu organizaciju je da su €élanovi odbora uklju¢eni u
definisanje finansijskih potreba NVO, ako ¢e biti ukljuéeni u prikupljanje
sredstava.

Nakon $to je ovaj proces zavrSen, ¢lanovi odbora i osoblje treba da ostvare partnerstvo
u razvijanju i implementiranju akcija kako bi osigurali sredstva potrebna za ostvarivanje
plana prikupljanja sredstava. Osoblije je uklju¢eno u implementaciju programa
prikupljanja sredstava, a ¢lanovu odbora u one aktivnosti za koje su zainteresovani ili
imaju sposobnosti ili moguénosti.

Primjeri zadataka u aktivhostima prikupljanja sredstava su:

Za ¢lanove upravnog odbora

» UcCestvuju u kreiranju plana prikupljanja sredstava

» Organizuju i uestvuju u radu komiteta za prikupljanje sredstava

» ldentifikuju nove moguce donatore

» TraZe donacije

» Uvjek rade zagovaranja u interesu organizacije

» Uspostavljaju kontakte izmedu osoblja i mogucih donatora, kako bi oni preuzeli
daljnje aktivnosti

» Prisustvuju zajedni¢kim sastancima donatora i osoblja organizacije

» PiSu pisma zahvale
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Za osoblje

Traze nove donatore

PiSu potrebne materijale

PomaZzu ¢lanovima odbora na svaki moguci nacin

PiSu prijedloge projekata

Prate ¢lanove odbora na sastancima sa potencijalnim donatorima

Traze novac kada je to odgovarajuce

Rade svu logistiku potrebnu za sprovodenje aktivnosti prikupljanja sredstava
Planiraju

VVVVVVYY

testiraj sebe, upisi

MOJ UPRAVNI ODBOR JE POMOGAO U PRIKUPLJANJU
SREDSTAVA TAKO STO JE

3.3. Koga pitate za podrsku?

Koliko puta vam se desilo da vas je neko upitao

ZNAS LI KOGA KO CE MI POMOCI DA .....

Prva misao je DONATOR, rije€ koja rjeSava sve probleme. Ali koji donator? U
razmisljanjima se obi¢no ograni€imo na nama poznate izvore sredstava, one sa kojima
se Cesto susre¢emo i onima koji djeluju u nasoj sredini. A mogucnosti su mnogo vece.
U BiH postoji Sirok spektar onih koji pruzaju podrSku. Naravno, svi oni imaju svoje
interese i shodno tome svoje djelovanje usmjeravaju ka organizacijama za koje su
zainteresovani, bilo zbog misije, geografske pozicije, iskustva ili drugih razloga. Svaki
od izvora prikupljanja sredstava ima svoje prednosti i nedostatke. Pazljivom analizom
prednosti i nedostataka, vasa NVO moze se opredjeliti za obra¢anje jednom izvoru
sredstava ili grupi izvora sredstava. Radi jednostavnijeg pristupa izvorima sredstava,
dat cemo pregled naj¢eS¢e pominjanih izvora u okruZenju koje vlada u BiH, ali dat ¢e
se i prikaz izvora koji su moguci u BiH ali nisu ustaljeni.
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PREDNOSTI | NEDOSTACI IZVORA PRIKUPLJANJE SREDSTAVA

jorganizaciju
- Volonteri su dobar izvor donacija

Pojedinci koji daju priloge na ulici.

Izdvajanja iz LD pojedinaca.

IZVOR PREDNOSTI PRIMJER NEDOSTATCI
\Volonteri koji u€estvuju u - Potrebne velika ulaganja za izgradnju odnosa, mali
- Velik izvor donacija projektnim aktivnostima. postotak povrata uloZzenog
- Nepresus$an izvor kad se izgradi Eksperti koji daju doprinos - Te8ko odrzavanije izgradenih odnosa, ukoliko se ne
[Pojedinci - Oni koji daju ujedno i zagovaraju za pruzanjem svojih usluga. radi o pruzanju usluga za Siru zajednicu

- Riskantno za neiskusne radnike NVO
- Potrebna znacajna pomo¢ od strane ¢lanova odbora i
volontera

Velike porodi¢ne
[fondacije

- Izvor velikih suma novca

- Dostupni, profesionalno osoblje

- Jasne upute i proces za traZzenje sredstava
- Spremni na istraZivanje vasSeg zahtjeva

- Clanovi odbora mogu dosta pomodi

Mott Fondacija
Ford Fondacija
Lewis Fondacija
Rockefeller

- Daju éesto samo osnovna sredstva

- Dug proces donosenja odluka

- Desko dostupni kroz licne kontakte

- Prijedlozi projekata moraju biti detaljni

Male porodi¢ne

- Doniraju i novac za pokrivanje operativnih
[troSkova
- Liéni kontakti ¢lanova odbora mogu pomoci

Fondacija Zulfikarpasic¢
Fondacija Jackson
Britanske fondacije

- TeSko dostupni, osoblje nije profesionalno
- Mali iznosi

- Poslovna strategija je veoma jasna
- Mogu biti podrdka vasem marketingu
- Pored novca doniraju opremu i edukaciju

ondacije - Obimna uputstva za prijave - Nemoguc¢nost ostvarenja li¢nih kontakata

- Nisu striktno vezani za format granta

- Mogu biti izvor velikih iznosa SONY

- Moguée uspostaviti stalnu saradnju (za male ~ |[COCA-COLA - Ne ponavljaju donacije za velike sume
Velike fiznose) SHELL  Tesko se uspostavija saradnja sa osobliem
korporagije | - Lako dostupne, profesionalno osoblje Bosnalijek + Mora se biti u okviru njihovih upustava i kriterja
ondacije - Daju prednost uklju€ivanju volontera Pliva - Ne daju donacije ako im sjediSte nije u vasoj zajednici

{ili ako nemaju veliku bazu klijenata
- Cesto zele da budu ¢lanovi upravnog odbora

Javne fondacije
politiCke
Iorganizacije

- Doniraju i novac za pokrivanje operativnih
[troSkova

- Liéni kontakti mogu pomog¢i

- PodrZzavaju rad mladih i demokratske promjene

Frierdrich Ebert Stiftunt, Friedrich
Naumann Stiftung, Westminister
Foundation for Democracy
Trade Union Organizations

- Cesto su organizacije odredenog politickog
usmjerenja

- Nema kontinuiteta u prikupljanju sredstava
- Daju relativno mala sredstva, u novcu
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- Veoma neformalan pristup
- MoZe se uspostaviti stalna saradnja

Privatna preduzeca (trgovinska i

anatska)

Po_slovn_l_s_ektor - Lini kontakti mogu dosta doprinijeti Drzavna preduzeca (banke, firme, ' Daju male lznose
(privatni ili . . Y . . - Uzak krug interesa
drustveni ) + Fokus na njihovu okolinu moze pomodi obdanista) - Cesto traze isticanje doprinosa — reklamu

- Moguénost koridtenja Sirokog spektra tehnika [Medijske kuée

lprikupljanja sredstava Mikrokreditne organizacije

- Stabilan izvor relativno velikih suma novca EU . L L
Medunarodne | Jasan proces orld Bank ) \E;gg:\rqa;u dﬁrog:scr;es léjlljgs:;.: njinovim prioritetima
organizacije i - Profesionalno osoblje UN ORGANIZACIJE (WHO, Ma dug proces a

> " ) ) I - Doniraju organizacije sa dokazanim iskustvom

vojne formacije |- Konkursi na redovnim (godiSnjim) osnovama  |UNICEF) _ Slozen sistem izviestavania
fu BiH - Dobar i redovan monitoring projekata SFOR ) J

- SFOR donira opremu, ali ne i novac

USAID
- Stabilan izvor relativno velikih suma novca NOVIB

- Doniraju programe u skladu sa njihovim prioritetima

Programi - Jasan proces . British Councile - Veoma dug proces odlugivanja

hagionalnih + Profesionalno osoblje i Grantovi ambasada - Doniraju organizacije sa dokazanim iskustvom

ondova - Konkursi na redovnim (godisnjim) osnovama  |GTZ . Slozen sistem izviestavania
- Dobar i redovan monitoring projekata US Austria ) J
- Stabilan izvor relativno velikih suma novca IRC | Doniraju programe u skladu sa njihovim prioritetima
- Jasan proces Green Peace  Dug proces odludivanja

[Priznate - Profesionalno osoblje orld Vision | Doniraiu i orqanizaciie bez iskustva

svjetske NVO |- Konkursi na redovnim (godi$njim) osnovama  [UMCOR y 9 J

- Moguénost adaptacije projekta novonastalim
|situacijama

Mercy Corps International

- Uprosten sistem izvjeStavanja

ILokalne NVO

- Rade sa neformalnim grupama gradana
- Ostvaruju jak uticaj u zajednici
- Nema komplikovanog izvjeStavanja

Srebrenica 99

Rottari club (podruznice)
Zene za Zzene

PONS

NVO bazirane na ¢lanstvu

- Daju podr8ku u nenov€anim sredstvima

- Vrijednosti donacija su male, za tacno odredene
namjene
- Mogucée zloupotrebe sredstava
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- Moguéi su veéi iznosi Sredstva iz budzeta opstina ili - Procedure apliciranja su duge i komplikovane

- Uspostavljen i jasan proces kantona o - Plagaju samo pojedine usluge
Vlada - Politika “boja” pomaze Konkursi koje raspisuje viada - Nepotro$eni novac se mora vratiti

- Mogu biti stalan izvor sredstava Fondovi posebne namjene - Komplikovan sistem izvje$tavanja

- Moguc¢a podréka ad-hock projektima Prostori za rad NVO - Neizvjestan prijem novca u pravilnim ciklusima

- Cesto traze grupne projekte Vjerske ustanove (Islamska

- Nema zahtijeva za preciznim projektima zajednica, Crkveni odbori) . .

e o . - Uglavnom ne doniraju novac, ve¢ robu
.- - Lini kontakti izuzetno pomaZzu Dobrotvor . X ; A .

Religijske . ST . - Prioritet se daje odredenim religijskim skupinama
P - Rasprostanjenost institucija Caritas ; o g .
institucije ili = U . - Potrebno se je uklopiti u fokus njihovih usluga i

- Cesto nepotrebno izvjeStavanje Merhamet

lorganizacije

- Daju podrsku za razne potrebe
- Pogodne za prikupljanje sredstava putem
lposebnih dogadaja

Iuglavnom doniraju za male lokalne zajednice, pojedince
i religijske grupe

[Clanarine

- Mogucénost sigurnog finansiranja
- Bolja i jaca veza sa Clanstvom
- Sredstva se daju u novcu

Crveni kriz/krst
Profesionalna udruzenja
Prijateljice Tuzla

-Neophodna puna transparentnost troSenja novca
-Sredstva se mogu trositi za tacno odredene namjene
-Zahtijeva puno vremena za skupljanje (organizovan
sistem prikupljanja Clanarine)

-Veliki troSak prikupljanja sredstava

U PRIKUPLJANJU SREDSTAVA DO SADA SAM KORISTIO ...

A MOGAO SAM I ...
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KORISNE WEB STRANICE ZA PRIKUPLJANJE SREDSTAVA

(aktuelne april 2003)

# Web adresa Opis

1. http://www.adfusa.org/adf_contacts.htm America's Development
Foundation — konsalting

2. http://www.civilsoc.org Sadrzi informacije o]
organizacijama i moguénostima
za prikupljanje sredstava u
centralnoj i isto€noj Evropi

3. http://www.charitiesdirect.com/profileframe.htm Baza podataka o Britanskim
dobrotvornim drustvima

4. http://www.charitynet.org Lista NVOa i novosti

5. http://www.foundations.org/grantmakers.html Fondacije iz Sjeverne Klaifornije

6. http:/fdncenter.org/funders/qrantmaker/qws_ priv/priv1.html Direktorij o] donatorskim
organizacijama

7. http://psyche.uthct.edu/ous/Govt.html US Government & Grant
Resources

8. http://www.fundraisina.co.uk/grants.html Informacije o} evropskim
fondovima

9. http://www.not-for-profit.org Linkovi sa stranicama za
prikupljanje  sredstava  Sirom
svijeta

10. | http://www.internet-prospector.org/found.html Ameri¢ki i medunarodni izvori

11. | http://www.proposalwriter.com/grants.html Direktorij donatora i alata za
pisanje prijedloga projekata

12. | http://www.srainternational.org/newweb/grantsweb/index.cfm | Medunarodno drustvo
administrativnih istraZivaca

13. | http://www.stiftungsindex.de/e_deutschland.htm Fondacije u Njemackoj

14. | http://www.tgci.com/intl/europe.htm Izvori finansiranja u Evropi

15. | http://www.tsu.ru/~science/rus/fond/fbase/Fondlist.htm Lista medunarodnih donatora

16. | http://www.voiceinternational.org/fd.htm Vodi¢ za americke donatore za
CEEiNIS

17. | http://www.welcomeurope.com/index.asp EU programi

18. | http://europa.eu.int informacije o EU grantovima

19. | http://www.welcomeurope.com/index.asp EU finansiranje - 180 euro
Clanarina

20. | http://www.philanthropyforum.org/roadmap/education.php Informacije o filantropiji

21. | http://www.mapnp.org/library/fndrsng/np_raise/np_raise.htm Biblioteka o] prikupljanju
sredstava

22. | http://philanthropy.com/free/resources/fundraising/fundraising | Generalne informacije o}

.htm filantropiji u SAD

23. | http://www.resource-alliance.org.uk Generalne informacije za osobe
koje se bave prikupljanjem
sredstava

24. | http://www.philanthropy.iupui.edu/announce.htm#GUSA Informacije o SAD

25. | http://www.philanthropyjournal.org/front.asp Informacije o SAD

26. | http://www.allavida.org/alliance.htm Informacije o GB

27. | http://www.efc.be Evropske fondacije, dogadaiji

28. | http://www.cafonline.org/research Generalne informacije o GB

29. | http://www.regionalnet.org/cgi-bin/ imp@ct Projekti, treninzi, seminari,

konferencije istoéne Europe
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3.4 Kako pitati za podrsku?

Trazite podrsku? Koristite neke od tehnika prikupljanja sredstava, one koje su moguce
za vas tip organizacije, koje su moguce za okruzenje u kojem radite i za koje imate
kapacitete.

a. PISANJE PROJEKATA

=

Za uspjeSno prikupljanje sredstava vazno je dobro se pripremiti, korak po korak.
Priprema za izradu prijedloga projekta obuhvaca:

1) Priprema svih osnovnih dijelova prijedloga, koriste¢i kolektivni pristup u radu (izjava
o problemu, ciljevi, postupci, procjena uspjeha, budzet).

2) Pronalazenje mogucih donatora koriste¢i marketinski pristup:

a) lIstrazivanje dostupnih izvora podataka radi pronalaZzenja mogucih donatora

b) Komunikacija sa moguc¢im donatorima.

c) Prikupljanje dokumentacije i podataka o donatorima (upute za apliciranje,
godisnje izvjesSce i sl.).

d) Utvrdivanje svrhe, ciljeva i programa moguéih donatorima, pribavljanje
podataka o prethodno odobrenim projektima.

e) Slanje pisma o namjerama (tamo gdje je to potrebno).

3) Prilagodavanje marketinskih dijelova prijedloga projekata zahtjevima odredenog
donatora (nastavak projekta, predstavljanje organizacije, sazetak, popratno pismo,
prilozi).

4) Pisanje prijedloga projekata koristec¢i pristup “jedan pisac - nekoliko urednika”.
“Urednici” Ce tekst prijedloga Citati i dopunit ga kada nes&to nije dovoljno naglaseno
ili je zaboravljeno, odnosno izbacit ¢e nezeljene dijelove.

5) Slanje prijedloga imajuci na umu upute za aplikacije. Npr:

a) Rok za predaju prijedloga, rok u kojem se moZze oc€ekivati odgovor.
b) Jezik (engleski, njemacki, lokalni)
c) Zahtjeve i preporuke donatora

6) Pracéenje sudbine prijedloga projekta. Ukoliko je pozeljno ili moguée nazovite ili
posjetite donatora. Budite spremni dati bilo kakve podatke kada ih zatraze.

7) Uobicajeni raspored radnog vremena potrebnog za dobru izradu jednog prijedloga
projekta:

a) 25% istrazivanje, prikupljanje podataka i proucavanje dokumentacije
b) 10% pisanje prijedloga

c) 45% upravljanje projektom

d) 10% procjena uspjeha projekta

e) 10% pisanje izvjestaja

32



Prikupljanje sredstava ADF v. 1.1 - april 2003

b. INTERNET,

Medu neprofitnim organizacijama prikupljanje sredstava preko interneta zauzima sve
viSe mjesta. Internet postaje mjesto gdje uspostavljate kontakte sa donatorima,
volonterima i simpatizerima vase organizacije.

Upitajte se da li zelite da imate odgovarajucéi izvor
potencijalnih donatora za vasu organizaciju? Da li Zzelite da
povecéate ¢lanstvo? Da li zelite da povecéate donacije od
vasih donatora?

INTERNET MOZE DATI ODGOVORE

Sve ovo mozete uraditi i koriStenjem interneta. U svjetu postoje profesionalci koji to
rade za vas i pri svakoj transakciji zadrZzavaju odreden procenat za sebe. Ali vi to
mozete uraditi i sami. Dovoljno je da poznajete rad na raCunaru, engleski jezik i vrata
su otvorena.

(U prilogu ovom materijalu mozZete naci listu aktivnih web stranica koje vam mogu
pomodi pri prikupljanju sredstava)

Primjer 1

Organizacija Development Marketplace (Washington) putem
interneta objavljuje konkurs za prijave projekata iz oblasti
odrzivog razvoja. Konkurs se objavljuje svake godine i
kompletna procedura prijave konkursa je putem interneta
(http://web.worldbank.org/WBSITE!....)

c. OGLASAVANJE

Ovo je manje efektan metod jer za razliku od drugih metoda ovdje ste onemoguceni da
licno vidite osobu koju pitate za novac. Kontakt pravite vi ili organizacija anonimno
prema svima. Prednost moze biti sto ste u prilici da se obratite velikom broju ljudi ili
siroj javnosti. Sistem oglasavanja dolazi do izraZzaja ako su vam potrebni volonteri ili
dugo osoblje kod velikih akcija.

Prakti¢nije gledano, ovim nacCinom se korisnije obratiti zajednici, preduzetnicima,
proizvodnim i trgovaCkim organizacijama, individualnim donatorima, ¢&lanovima i
simpatizerima, a manji su uspjesi kod fondacija, udruzenja i vladinih istitucija.

Primjer 2

Organizacija za pomo¢é mentalno retardiranim osobama “OAZA” iz
Sarajeva je objavila konkurs za izbor imena i loga organizacije.
Pobjednik na konkursu je bio nagraden sa 100 KM. Ovako gledano,
moze se reci da oni u stvari nisu prikupili sredstva ovom aktivhoscu.
Ali ako imamo na umu koliko kosta izrada loga onda su odnosi
daleko drugaciji. Organizacija je za 100 KM plus troskovi
objavljivanja usluga) dobila logo, ime organizacije a i promociju.
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d. POSEBNI DOGADAJI

Posebni dogadaji mogu imati viSe namjena, osim prikupljanja sredstava — organizacija
putem dogadaja mozZe htjeti da poveca svoje prisustvo, dobije nove clanove ili
volontere, informiSe ili educira javnost. Medutim, mnogi specijalni dogadaji su
organizovani prvenstveno da obezbijede novac. NVO mogu namaknuti mali, ili veoma
veliki iznos novca.

Postoji veliki broj dogadaja koji se mogu organizirati da se podrzi vasa organizacija ili
projekt. Nema generalnog savjeta kako uraditi ili $ta je to najbolji dogadaj. Sajmovi,
festivali, muzicke ili dramske izvedbe, ruckovi, ve€ere, aukcije, sportski dogadaiji itd.,
sve spada u dogadaje koje mozete organizirati. Specijalni dogadaj, takode, moze biti
na primjer demonstracija na kojoj ¢e se skupljati novac ili peticija. Klju€ je pronaci pravi
dogadaj u vasem slucaju, u pravo vrijeme za prave ljude. Sjetite se da su ovi ljudi bili
pozivani na dogadaje mnogo puta i pokusajte im ponuditi nesto novo.

Primjer 3

ALDI, organizacija iz Gorazda, je organizovala splavarenje niz
Drinu na koje su pozvali ambasadore, predstavnike
medunarodnih organizacija i lokalnih vlasti. Na sredini rute su
organizovali ru¢ak i prezentaciju projekata i aktivnosti
organizacije. Za razliku od prodajnih izlozbi, sajmova, aukcija i
koncerata, ovaj dogadaj nije imao velike rezultate nakon samog
njegovog zavrSetka. Ali dugoroéno gledano, ALDI je dobio
finansiranje odredenih aktivnosti od strane lokalne vlasti, poziv
na apliciranje od strane medunarodnih organizacija, a neke
ambasade su bile “naruéilac posla” nudeéi da ALDI implementira
odredene projekte koji bi ambasade finansirale.

Originalna ideja moze vam pomod¢i da uspijete

Kod organiziranja dogadaja, najvaznije je imati dobru ideju i dobru grupu ljudi koja ¢e to
relizirati. Svakako trebate imati ljude koje Zelite pozvati na dogadaj. Ako nemate
iskustva sa organiziranjem dogadaja nemojte birati vrlo komplikovane za pocetak.
Medutim, treba obratiti paznu da dogadaj koji organizirate bude konzistentan sa
misijom i aktivnostima organizacije.

Organiziranje dogadaja uvijek trazi viSe rada neqo $to vi to ocekujete

Bitno je ne samo organizirati dogadaj nego i dobiti novac iz toga. Ponekad zaboravimo
ovo pravilo i dogadaj kosta vise nego Sto dobijemo. Postoji razlika izmedu “rucka za
prijatelje” i “fundraising ru¢ka za prijatelje”. “Trazenje novca” dio je koji je obi¢no tezi za
organizirati.

Organizirati_dogadaj znaéi_upotrijebiti_sve druge metode prikupljanja
sredstava zajedno

Ako Zelite zapocCeti sa individualnim prikupljanjem sredstava, izaberite jednostavan
dogadaj. Zanimiljivo je, nije previSe riskantno i imate veliku moguc¢nost da obucite sebe
i vaSe osoblje u druge metode prikupljanja sredstava. Napisati ¢ete mnogo pisama,
pozvati ¢ete mnogo ljudi da vam daju podrSku, susresti ¢ete donatore i pitati ih za
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novac, organizirati Cete volontere i osoblje i planirati troSkove i prihod. Mozemo reci da
je dogadaj mali model &itavog fundraisinga.

ZAINTERESOVANI STE ZA POSEBNE DOGADAJE?
POGLEDAJTE PAR KORISNIH SAVJETA

d Treba razmotriti iskoriStavanje dogadaja uz neku aktivnost koja je
ve¢ planirana, tako da treba da se istovremeno planira viSe aktivnosti. Na
primjer, NVO moze poslati osoblije na Standu hrane na sajmu, ili prodavati
proizvode domace radinosti na nekom drugom dogadaju koji se organizuje u
zajednici. Tako se moze iskoristiti prilika da ako je NVO domacin konferencije,
uveCe se moze organizovati neki drugi dogadaj za prikupljanje sredstava.

d Dobro je razmisliti o partnherskom nastupu - dogadaju, koji ukljuuje
nekoliko NVOa. Sajam ili dobrotvorni koncert koji bi bio prevelik da ga radi
samo jedna NGO bi bio priliéno izvodljiv poduhvat putem zajednickih napora.
Dovoljno je uvjeriti se da se obje strane formalno slaZzu o obimu napora koje ¢e
uloziti svaka grupa, kako ¢e se podijeliti finansijski rizik i kako ¢e namaknuta
sredstva biti alocirana tj. medusobno podijeljena.

d Uklapanje u tradiciju daje izvanredne moguénosti prikupljanja
sredstava. Na primjer, prodajite cvije¢e na Valentinovo ili prodajite hranu koja
je odgovarajuca za neki odredeni praznik.

d Potrebno je razmisliti o mogué¢im dogadajima a onda ih procjeniti
na prakti€nim, dogovorenim kriterijima, kao Sto su: koliko je vremena
potrebno, traZzena sredstva koja se odmah daju, obim uloZenih napora, vaznost
misije NVO, potencijalni povrat na investirano vrijeme i novac, vjerovatnoca
finansijskog neuspjeha, nefinansijske koristi, itd.

d Ideje treba testirati kod pojedinaca iz ciljane zajednice/populacije.
Treba nazvati tri osobe iz svake veée populacijske grupe koja se cilja i
oslusnuti njihove reakcije na nekoliko ideja. Tako se moze ocijeniti koliko bi
populacija bila voljna da doprinese dogadaju, ili koliko bi platili da mu
prisustvuju. Ukoliko su rezultati neformalne ankete negativni, treba potraziti
drugu ideju za dogada;.

d Potrebno je saznati koje vrste dogadaja su isprobane u zajednici ili
Siroj oblasti, ko je organizovato te dogadaje, sa kojim nivoom uspjeha. Mogu
se obaviti razgovori sa drugim NVO u drugim gradovima kako bi se saznala
druga iskustva. Bilo bi dobro imati nekoga sa iskustvom u radu na specijalnim
dogadajima ko bi bio ¢lan radne grupe i time podijelio svoja iskustva.
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JOS VISE STE ZAINTERESOVANI ZA POSEBNE DOGADAJE?
POGLEDAJTE JOS PAR KORISNIH SAVJETA

d Pravi datum je vazan za uspjeh odrzavanja dogadaja. Treba
provjeriti da za isti dan nije na rasporedu nijedan veci dogadaj koji bi mogao
privuci ciljane u€esnike. Potrebno je izabrati vrijeme kada je velika vjerovatnoca
da ¢e ljudi biti spremni za vrstu dogadaja koji NVO planira. Isto tako treba voditi
racuna o meteoroloskoj situaciji koja moze imati negativne efekte na dogada.
Uvijek treba zakazati datum koji ¢e NVO dati dovoljno vremena da planira
uspjeSan dogada;.

¢ Dogadaj se mora planirati do u detalje, identificirajuci i rasporedujuci
glavne zadatke. Treba koristiti listove iz ljepljivih blokova, ili neki drugi vizuelni
pristup, da evidentirate sve glavne zadatke potrebne za izvrSenje dogadaja, a
ona se isti stave na kalendar kako bi mogao da se prati vremenski tok
aktivnosti.

¢ Potrebno je taéno utvrditi da li ima dovoljno i moze li se angazovati
potreban broj volontera na planiranju i izvodenju dogadaja. Jednom kada se
identifikuju zadaci i datumi, treba izracunati koliko ljudi i koliko sati po svakoj
osobi je potrebno za svaki zadatak.

¢ Prije nego Sto se finalizira dogadaj, treba o€ekivati pitanja i izazove.
Uvijek organizator treba da sebe upita slozena pitanja u fazi planiranja, tako da
se uvjeri da mozZe naci odgovore. Potrebno je razmotriti scenario najgoreg
moguceg slucaja. Ukoliko je rizik prevelik da bi organizacija njime ovladala,
odaberite neku drugu vrstu dogadaja.

¢ Gdje god je moguce, treba traziti donacije u materijalu i uslugama
potrebnih za izvodenje dogadaja.

¢ Stalna paznja mora biti okrenuta marketingu. Mora se razviti
marketinski plan koji pazljivo treba ocjenijivati i pratiti.

¢ Proces organizacije dogadaja treba dokumentovati, tako da ¢e biti
lakSe planirati i sprovesti slijede¢e dogadaje - tako NVO sti¢e iskustva.

¢ Ukoliko se pokaze da neki dogadaj dobro uspijeva, neka to bude
dogadaj po kojemu ¢ée NVO biti prepoznata. Istu vrstu dogadaja treba
ponovljati svake godine, poveéavajuéi ga, planirajuci ga bolje, i sa vide uspjeha,
sve dok se ne pokaze pad interesa za takom vrstom dogadaja.

| na kraju joS jedna preporuka: Ne zaboravite kontakte sa ucesnicima
dogadaja, oni mogu biti mnogo vrijedniji od novca koji ste sakupili.
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e. DIREKTNA POSTA

Ovo je metoda koja se Cesto koristi u zemljama razvijenog treceg sektora, kod nas
relativno neistrazena. Mozda se odlucite da probate.

Kada piSete pisma trebali biste biti sigurni da se obraéate pravim ljudima za pravu
(odgovarajucu) svrhu. Zapamtite, mali procenat ljudi koji prima pismo ¢e vam dati
novce. U kampanjama prikupljanja sredstava putem slanja pisama moZete olekivati
gubitak ako npr. posaljete 10.000 pisama po cijeni od 0,50 KM po komadu = 5.000 KM.
Ako vam samo 500 osoba posalje po 10 KM — dobiti ¢ete 5.000 KM. Ali, sljedeci put
proces ¢e biti jeftiniji i ¢ak uspjedniji — ako poSaljete 500 pisama, i utroSite 250KM,
moZzete se nadati da ¢éete dobiti 4.000 KM jer nece svi odgovoriti, a o¢ekivanja su da ¢e
odgovoriti oko 80% primalaca direktne poste.

Medutim, u BiH se javljaju izuzetci, a jedan je prikazan u Primjeru 4.

Primjer 4

Udruzenje Ratnih vojnih invalida Stari Grad Sarajevo je 1997 godine
organizovalo prikupljanje sredstava radi odrzavanja godiSnje skupstine svih
¢lanova organizacije. Poslali su pisma u kojima su trazili donacije svim
poslovnim subjektima na podruc¢ju Opstine Stari Grad. U pismu su obrazlozili
zasto traze sredstva, koliko im je ukupno potrebno i koliko imaju sredstava na
raspolaganju i kakva donacija bi im odgovarala. Vodili su raéuna i kome Salju
pismo. Pismo nije bilo jednoobrazno, nego je prilagodeno svakom posSiljaocu.

Rezultati su bili i viSe nego pozitivhi. Odgovor je bio 100%. Pored toga sto su
dobili sve ne novéane donacije, uspjeli su da prikupe i zna€ajna novéana
sredstva za buduce aktivnosti udruzenja.

ZELITE PROBATI DIREKTNU POSTU,
POGLEDAJTE NEKE UPUTE

1. Provjerite adrese! U redu je imati samo 5% odgovora, ali nije u redu imati 20% vrac¢enih pisama zbog
pogreSne adrese!!!

2. Provjerite da li ste ispravno napisali ime! Nitko ne voli da vidi svoje ime pogreSno napisano.Ljudi su
osjetljivi kad se radi o njihovim imenima!

3. Budile li€éni, ali sa postovanjem: Dragi XY, umjesto Dragi gospodine.. , ili Dragi X

4. Recite sve u prvom paragrafu! 'Moja organizacija radi sa starijim osobama u Zenickoj regiji. Mi
pomazemo viSe od 4000 ljudi obezbjedujuéi im hranu, medicinske usluge i psiho-socijalnu podrsku. Molimo
vas da donirate sumu od 50 KM §to je iznos neophodan za brigu o jednoj osobi za jednu sedmicu.’

5. Zatim napiSite po reCenicu za neka od osnovnih pitanja. Dajte dvije ilustrativne pri€e (sa imenima,
vrstom usluge), par brojki (4000 korisnika, 15 zaposlenih, 50 volontera) i poku$ajte biti kratki i jasni. Jedna
strana je dovoljna.

6. Trazite odredenu sumu novca! 10 KM, 50 KM, 500 KM ($to nije preporucljivo, za ovaj iznos trebali biste
obaviti dodatni telefonski razgovor ili posjetu). To je u svakom sluéaju bolje od 'Pomozite nam koliko
mozete!'.

7. U pismu pruzite jasne instrukcije kako mogu dati novac! UcCinite to $to je moguée jednostavnijim. Da
posalju novac na vas racun u banci, da posalju ¢ek — sa obezbjedenom omotnicom sa adresom, da dodu u
va$ ured koji je u blizini ili da vi odete i njen/njegov ured — uc€inite to jednostavnim!

8. Poku$ajte da ime osobe napiSete rukom! To moze uginiti pismo viSe liénim i dati vam bolje Sanse za
uspjeh. Poprili¢an je gubitak vremena a takoder se postavlja i pitanje kvalitete (Citljivost, estetika) ako
pokuSate da ispiSete sadrzaj 10 000 pisama rukom. Sadrzaj pisma mozete izvuéi na kvalitetnom printeru
(laser), a kasnije ga kopirati na kopir-aparatu (ako posjedujete dobar kopir-aparat). U svakom sluéaju, ne
dozvolite da kopija osobi koja prima pismo da utisak da je ona samo jedna od mnogih.

9. Provjerite gramatiku.

10. Potpisite pismo! Tko bi trebao da se potpiSe? Mozda je najbolje rijeSenje da pisma potpisuje predsjednik
upravnog odbora, druga dobra mogucnost je ¢lan odbora ili izvrsni direktor.
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f. TELEFONSKI POZIV - FONATON

Metod prikupljanja sredstava posredstvom telefona je prilika da razgovarate sa osobom
kojoj se obracéate, to je gotovo potpuno ostvarena licna komunikacija, koja ako se
proprati odgovaraju¢om bojom glasa, moze biti vrlo uspjesna. Koristeci telefon mozete
razgovarati sa vec¢im brojem ljudi nego u kontaktu licem u lice. Ova metoda je viSe
uspostavljanje kontakata i anketa mogucih donatora. Nju neizostavno slijedi pisana
korespodencija. Naravno da svi razgovori ne mogu biti pozitivno rijeSeni i ne donosi
svaki razgovor novac ili drugu korist. Ovom metodom mozete steci nove volontere i
simpatizere organizacije. | najvaznije, svi oni koji ¢e obavljati razgovore MORAJU znati
sve 0 organizaciji, da bi mogli odgovoriti na pitanja sagovornika.

Primjer 5

Organizacija Distrofi¢ara iz Doboja je organizovala telefonsku
kampanju prikupljanja sredstava. Nazivali su privatne poduzetnike
i trazili donacije za svoje ¢lanstvo. Organizacija je uspjela da
dobije 2 do 3 donacije u iznosu od 300 KM i viSe njih na manje
iznose. Citava aktivnost je trajala pard dana, uz ulozena mala
sredstva, a dobitak za organizaciju je bio vec¢i nego sto je iznos
novca, jer je organizacija promovisana u poslovnom sektoru.

Ako kaZete da Cete zvati, onda zovite. Spremni ste u potpunosti na pitanja. Ocekivati je
da Ce se desiti tri situacije tokom razgovora. Pogledajte moguca rjeSenja problema.

Situacija jedan: podrzavajuéi jednostavan pristup

Vi: Dobar dan, ovdje Goran Lazic¢ iz NVO Dar prirode. Da li govorim sa
Zlatanom Imamoviéem?
G. Imamovic: Da, ja sam.
Vi: Nedavno sam vam poslao pismo u vezi akcije sadnje cvijeca u
gradskom parku. Da li ste dobili moje pismo?
G. Imamovi¢: Da, mislim da jesam.
Vi: Imate li sada vremena da o tome porazgovaramo?

(ili mozemo li sada razgovarati o tome?)
G. Imamovi¢: Imam minutu vremena: Recite mi ¢ime se bavi vaSa
organizacija, dobivam tako mnogo pisama pa se vaseg tacno i nesje¢am.
Vi: NaSa organizacija se bavi organizacijom uredenja zapuS$tenih zelenih
povrSina u gradskim sredinama. Uglavnom uredenje rade nas$i &lanovi
volonteri, i do sada smo uredili Cetiri zelene povrsine u gradu. Ono $to bih
zaista Zelio je da se susretnemo na pola sata i da vam detaljnije objasnim
projekat. Znam da ste mnogo zauzeti, pa ako imate prostora u bilo koje
vrijeme naredne sedmice ja bih mogao doci do vas.
G. Imamovi¢: MozZda bi se mogli vidjeti iduce srijede u 10.
Vi: Odgovara mi. Bit ¢u kod vas u srijedu u 10. Hvala, dovidenja.
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Situacija dva: problemi s vremenom i logistikom

G. Imamovic¢: Ovo doba godne je zaista nezgodno za mene. Imam
inventuru i inspekciju, odmah poslije toga idem u Frankfurt na sajam.
Vidite i sami da nemam vremena.

Vi: Naravno, potpuno vas razumijem. MoZda da vas nazovem iduci
mjesec. MoZda necete biti tako zauzeti pa ¢ete imati vremena da se
sastanemo?

G. Imamovi¢: Tako moZe.

ili
G. Imamovié: Ovo je zaista nezgodno vrijeme. Ja ¢u vas nazvati kad
budem imao slobodnog vremena)
Vi: Vjerujem da morate misliti na mnoge strave, pa ¢u ja nazvati vas za
mjesec dana da vidimo ima li prilike da se sastanemo.

ili
G. Imamovi¢: Nikad ne donosim odluke da dajem novac bez konsultacija
sa suprugom. Sve odluke o donacijama donosimo skupa.
Vi: To je vrlo racionalno. Mogu li do€i i razgovarati sa vama u vrijeme kad
Je i supruga prisutna?

Situacija tri: neslaganja sa idejom pristupa

G. Imamovi¢: Dobio sam vaSe pismo, ali iskreno govoreci, mislim da je
Opstina ta koja treba da rijeSi problem i da vi treba da uti¢ete da OpStina
daje sredstva za to $ta traZite.

Vi: Slazemo se da bi OpStina trebala rjeSavati problem i mi upravo i
radimo, zajedno sa jo$ dvije organizacije da se obezbijede sredstva za
rjesenje problema. Ali, u meduvremenu, grad i dalje ostaje neuredan i mi
moramo da se obracamo ljudima kao $to ste vi. Vi razumijete problem.
Zelio bih porazgovarati sa vama na koji nadin da djelujemo prema
Opstini jer vjerujem da je to i vas interes, a ujedno mozemo
porazgovarati i o programu. MoZemo li se vidjeti slijedece sedmice?

ili
G. Imamovié: Jestel' vi organizacija $to je nedavno otpustila svog
izvrSnog direktora zbog zloupotrebe poloZaja?
Vi: Tako je, na$, sada bivsi, izvrsni direktor je otpusten kad je Upravni
odbor saznao za njegove malverzacije. Vjerujem da ¢e vam biti drago
ako vam kaZemo da je sada tu nova osoba i da se situacija potpuno
normalizovala u organizaciji. Zaista bih Zelio da malo detaljnije
porazgovaramo o naSem projektu. MoZemo li dogovoriti sastanak
slijedece sedmice?
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g. CLANARINA

Prikupljanje ¢lanarine je metoda koju NVO u BiH esto koriste. To je metoda koja se
moze primjenjivati u organizacijama:

- koje imaju dobre kontakte sa svojim Clanstvom koje ih podrZzava jer su direktno
zainteresirani za ideje za koje se organizacija zalaze

- koje svojim &lanovima obezbjeduju neku vrstu usluga (npr. edukacija, razliite
sportske i kulturne aktivnosti tipa aerobik, izleti, zatim lje¢ni¢ka pomoc i sl).

Bez obzira na relativno niske prihode koje ova metoda obezbjeduje (u odnosu na
sredstva od donatora), dobro je da organizacija radi na prikupljanju ¢lanarine. U
najmanju ruku, prihodi steCeni na ovaj nain mogu pokrivati dio tekucih troSkova koje
donatori nerado pla¢aju. U slu€aju kriznih vremena, kada vas svi donatori napuste,
Clanarina moze biti mehanizam odrzanja organizacije u Zivotu.

Primjer 6

RVI Stari Grad Sarajevo ima 1024 ¢lana. Njihova €lanarina je 1 KM mjesecno.
Clanarina se moze uplatiti godisne jednom ili svaki mjesec. Od 1024 élana
njih 746 uplacuje godi$nju ¢lanarinu $to iznosi 8952 KM prikupljenih
sredstava tokom januara i ¢ini sumu sa kojom pokrec¢u znacajne aktivnosti.
Odziv ¢lanova na uplacivanje €lanarine je 100%. Razlog koji one navode
zasto je to tako, je potpuna finansijska transparentnost kao i to sto su svi
¢lanovi upoznati za Sta se sve novac moze koristiti. Jedan od nacina je i
jednokratna pomo¢ élanovima, za $ta imaju napisane kriterije kako se moze
dobiti i na€in odluéivanja sa €ime su upoznati svi €lanovi.

U svijetu, a u posljednje vrijeme i sve vide kod nas, poznati su klubovi u kojim ljudi Zele
da budu ¢lanovi jer se to smatra vrstom drustvenog prestiza.

Ukoliko organizacija ima dobre rezultate rada, dobar marketing i strategiju priviadenja
uvazenih ¢lanova, izvor prihoda od ¢lanarine moze biti daleko viSe od simboli¢nog.

h. SKLAPANJE UGOVORA

Ukratko re€eno, ovo je metoda kojom mozete doéi do znadajnih sredstava na taj nacin
Sto prodajete svoje usluge viadi ili poslovnom sektoru. Na neki nacin, to je vrlo sli¢no
vadem odnosu sa donatorom — vi sa njime sklapate ugovor o vrdenju odredenih usluga
koje su na njegovoj listi prioriteta.

Primjer 7

Pokret gorana Sarajevo zajedno sa Savezom izvida¢a Kantona Sarajevo je
putem ugovora angazovan od strane Grad Sarajevo (gradonacelnikov ured)
za uredenje i odrzavanje korita rijeke Miljacke. EkoloSka organizacija EKO
Neretva iz Jablanice je angazovana na €iSéenju i odrzavanju jednog dijela
Jablanickog jezera od strane opstine Jablanica.
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Tako npr. ako odredeno ministarstvo ima zadatak da rjeSava neki drustveni problem
(briga o starim osobama, briga o djeci, edukacija, razli€ita istraZivanja i sl.), vi mozZete
ponuditi svoje usluge koje su jeftinije i efikasnije od ponude drzavnih institucija koje se
bave tim pitanjima (Skole, centri za socijalni rad, bolnice).

TESKO SE IZBORITI ZA JEDNU OVAKVU VRSTU UGOVORA.
ISPUNJAVA LI VASA NVO USLOVE

- Da organizacija uspjesno radi duzi period vremena na pruzanju specificne usluge

- Da moze garantirati struénost u implementaciji (putem obezbjedenog stru¢nog
kadra, pisama preporuke, dokaza o prijasnjim rezultatima)

- Da je jeftinija od drugih

- Da je rad organizacije transparentan

- Da je uspjeSna u lobiranju (na lokalnom jeziku re€eno: da ima 'svoje ljude' koji ¢e
pomoci, te da ima dobre odnose sa vlastima)

- Pozeljno je da organizacija pokriva dio troSkova na taj nacin S§to ¢e obezbjediti

donatora koji ¢e uCestvovati u projektu i podrzavati ga

i. NAPLATA USLUGA

Jedan od uslova opstanka rada NVO je stvaranje dobiti (profita, zarade) kojom se
mogu pokrivati trodkovi rada NVO. Stvaranje profita nije isklju€ivo proces generisanja
novca, nego i usluga. Efikasan nacin ostvarivanja profita je putem pruzanja
kompenzacionih usluga drugim licima ili pravnim subjektima.

NVO. Proizvodi i usluge koje jedan program generiSe, uz pravilan menadzment, mogu
obezbijediti odrzivost organizacije na duzi period. Cesto NVO ima programe koji su
“proizvodnog” karaktera ali ne mogu biti samo-odrzivi, nego NVO mora dodavati
sredstva iz svojih fondova ili drugih projekata kako bi se program odrzao.

Primjer 8

NVO radi preko svojih Centara (pod-ureda) koji imaju programe obuke rada na PC, kurseve
Engleskog, manekenstva, najma stadiona (u Tuzli), plesa, aerobika, kuhinje (u
Banovi¢ima), a otvoren je i Centar u Bosanskoj Krupi koji nije poceo aktivnosti. Kursevi
obuke za rad na PC, kursevi Engleskog i kursevi manekenstva su samo-odrzive aktivnosti.
Profit je u stvari mjese¢na participacija (€lanarina) u visini od 5 DM koja je dovoljna za
pokrivanje svih troskova, ali nema ostatka tj. zarade. Kursevi sviranja pokrivaju 50% svojih
troskova, ostatak namiruje NVO. Dio troSskova koje namiruje NVO dobiva se od najma
prostora rock grupama koje koriste prostore NVO za vjezbanje (30 DM mjesec¢no). U
grupama ucesnika su éesto i djeca socijalno ugrozena, koja ne plaé¢aju kurseve. Centar u
Banovié¢ima, koji ima kurseve plesa, aerobik i kuhinju, moze pokriti svega 20% od svojih
troskova. Ostatak namiruje NVO iz svojih fondova. Razlog “nelikvidnosti” je slaba platezna
mo¢ u manjim, posebno industrijskim, mjestima. Ista NVO je organizovala nekoliko
predstava za djecu, ¢€iji prihod je iSao za pokrivanje operativnih troSkova rada NVO, za
pokrivanje troSkova rada Centara i za pokrivanje dijela troSkova pojedinih programa koje
NVO implementira.
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j- PRIHODI OD KAMATE | RENTE

Jedan od nacina na koji jedna neprofitna organizacija moze da ostvaruje dobit su
prihodi od kamata. SpecifiCnost ovog nacina je nedodirljivost glavnice. Novac se polozi
u banku i samo kamate se mogu Koristiti za troSkove aktivnosti organizacije. Ovakav
nacin predstavlja stalan vid prihoda za organizaciju, naravno ukoliko se uspjesno
investira. Ono Sto predstavlja problem kod ovog nadina je kako obezbjediti pocetni
kapital / glavnicu koja mora da bude u veoma visokim iznosima da bi donosila
dostantan prihod, kako i gdje investirati i pravne i poreske obaveze. Ovakav fond
mijenja strukturu organizacije. Zahtijeva se novi investicioni odbor ili savjetodavni
odbor, potrebno je i definisati pravila i procedure za upravljanje ovim fondom.

Obezbjedivanje sredstva za osnivanje ovakvih fondova prvenstveno zahtijeva da imate
dobru i stabilnu organizaciju sa jakim liderstvom. Morate imati jasno definisanu potrebu
za osnivanje ovakvih fondova, plan prikupljanja sredstava i plan investiranja.

Rijetki su slu€ajevi da organizacija dobije &itav iznos od jednog donatora. Uglavnhom se
prikupljaju sredstva iz viSe izvora. Moguci izvori su:

¢ Konstantna izgradnja fonda - zaostavs$tina, kamate (pocetak sa malim
iznosom)

Kapitalne kampanje — izgradnja povjerenja, kredibilnosti i jasne strategije
“Bazen” fondova — individualne donatore okupiti oko zajednickog cilja

Li¢na ulaganja — uloZena sredstva ili dio granta uz saglasnost donatora
Efektivno ulaganje operativnih troSkova — uz saglasnost donatora

* & & o

Primjer 9
Najpoznatiji primjer fonda koji djeluje na bazi prihoda od
kamate je je Nobelov fond.

Drugi nacin je kupovina ili obezbjedivanje poklona u vidu zgrade ili zemljista od Cijeg
izdavanja “zivi” organizacija. | ovdje se javlja problem kako obezbjediti sredstva. Oba
ova navedena nacina su i vid “olakSavanja” rada organizacije. Jer svaki iznos dobiven
na ovakav nac¢in umanjuje za istu vrijednost sumu koja se mora obezbjediti
aktivnostima prikupljanja sredstava za rad i opstanak organizacije. Ovaj nadin
prikupljanja sredstava se pokazao izuzetno uspjeSnim kod organizacija koje se bave
pruzanjem usluga ugroZenoj populaciji kroz, na primjer, psihosocijalne programe.
Cesto NVO dobiju od baznog donatora na poklon stambeni objekat za sprovodenje
programa, a viSak prostora moze da izdaje drugim korisnicima od kojih naplacuje rentu.

Primjer 10

Amica Educa, NVO iz Tuzle, na raspolaganju ima veliku kuc¢u u
centru grada koja je dijelom iznajmljena drugim NVO. Korisnici tih
iznajmljenih prostora su bile dvije NVO sa sli€nom misijom kao i
Amica Educa. (Prijateljice i Tuzlanska Amica). Nedavno je NVO
Prijateljice kupila (iz vlastitih i donatorskih sredstava) stan gdje je
smjesten ured, a druga organizacija Tuzlanska Amica je na
koriStenje dobila dio prostora u obdaniStu koje je renovirano
donacijom koju je obezbijedila Tuzlanska Amica.
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3.5 Mali savjeti velikog zna€aja

KAKO USPJESNO PRIKUPLJATI SREDSTVA?

Znati ko ¢e pitati mnogo je vaznije od toga kako pitati - Prije susreta sa
donatorom, dogovorite se ko ¢e $ta pitati

Donatori zele dati novac ljudima koji imaju novac i koji znaju kako se njime
koristiti — Obezbijedite i druge izvore finasiranja, druge donatore

Nikada ne recite AKO. Budite pozitivni - Kroz vasu komunikaciju budite pozitivni,
pretpostavite da ¢ete dobiti donaciju.

Zahvalite donatoru - Nikada nije previSe puta reci hvala donatoru. Spomenite ga u
pismima, dogadajima, obiljezavanjima. Tajna prikupljanja sredstava nije dobiti novac
jednom nego vise puta.

Ne uzimajte nista lino - Namicanje sredstava nikada ne treba uzimati licno. NE
treba da bude izazov. NE je povratak i ponovni poku$aj. Upornost se uvijek isplati. Cak
i najlbolji namicatelj ima vise NE nego DA.

Da bi ste smanjili rizik od NE odgovora:

Upoznajte donatora - UtroSite vrijeme da upoznate donatora, da vidite $ta su
njegovi ciljevi prije nego zahtjevate sredstva. U suprotnom moze se desiti da za
donatorovo NE razlog je:

® Organizacija ne zadovoljava prioritete donatora
® Organizacija nije locirana u geografskoj zoni koju podrzava
donator

Nabavite smjernice ili uputstva za apliciranje — Procitajte i potrudite se da
razumijete Sta donator trazi. Procitajte aplikaciju paZzljivo i slijedite upute i pogledajte
prosjek grantova koje daje donator. Proucite prioritete i neka osposobljen pisac napide
kljuéni dio prijedloga koji ¢e privu¢i donatora Napravite budzet razumnim. BudzZet uvijek
treba biti razuman i da prikazuje stvarno stanje troSkova i cijena. U suprotnom moze se
desiti da za donatorovo NE razlog je:

Prijedlog ne slijedi dati format

Predlozeni budzet nije u okviru sredstava koji se daju
Prijedlog ne izgleda tako da ¢e imati uticaja na unapredenje
zajednice

®®06
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Projekat napravite lako ¢itljivim - Budite jasni, kratki, koristite Siroke margine,
velike prorede, prikladne fontove slova. Dajte prijedlog prijatelju sa iskustvom neka ga
kriticki proc€ita. U suprotnom moze vam se desiti:

® Prijedlog je loSe napisan i teSko ga je razumjeti

Budite jednostavni i okrenuti ka buduénosti - Budite specifi¢ni i akcijski
orijentisani. Budite realni u ostvarivanju ciljeva - obecajte samo ono $to moZzete realno
ostvariti u okviru budzeta. Dodajte prijedlogu projekta sekciju koja objasnjava
mogucénost dugorocCne strategije. U suprotnom...

® Ciljevi i plan akcije su znatno Siri od budzeta i vremena
implementacije
Nema dovoljno dokaza da ée program postati samodrziv nakon
zavrSetka finasiranja

KAKO USPOSTAVITI KOMUNIKACIJU SA DONATOROM |
USPJESNO PRIKUPITI SREDSTVA?

Donator je osoba, licnost koja raspolaze sredstvima za koja odgovara, a koja su
vlasnistvo donatorske organizacije. Osoba sa kojom komunicirate je zastupnik
institucije koja daje donaciju, pa zato imajte uvijek na umu da je donator osoba koja je
donosioc odluka. Uspjeh u razgovoru sa donatorom zavisi u velikoj mjeri od
komunikacionih sposobnosti pregovaraca. Sjetite se jednog od kljuéeva uspjeha

Znati ko ¢e pitati mnogo je vaznije od toga kako pitati

Kao za svaki susret, neophodne su pripreme. Srest ¢ete se “licem u lice” s donatorom.
Generalno pravilo glasi da Sto li¢niji kontakt mozete ostvariti, biti cete bolji i efektivniji.
Umijetnost komunikacije 'licem u lice' je veoma moc¢na i ako je savladate ucinili ste
veliki korak ka uspjednom prikupljanju sredstava.

Jutro je, vi ste se pripremili za sastanak sa donatorom — uredno odjelo, paket
materijala, gomila jakih argumenata, napravili ste zadacu, znate Sto Zelite i koliko éete
traziti. Znate osnovne stvari o donatoru — tko je, koje su njegove vrijednosti, koga je
prije podrzavao.

Krenuli ste da u pravom trenutku od prave osobe ftrazite pravi iznos sredstava za
pravu stvar i na pravi nacin. Stojite licem u lice sa svojim potencijalnim donatorom i
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imate ograniCeno vrijeme da ga uvjerite da podrzi vasu ideju. Od vas ovisi uspjeh
projekta. Pored pravila lijepog pona$anja na koje trebate obratiti paznju (pozdrav,
osmieh, ljubaznost), vas razgovor treba pratiti sliede¢i OKVIR:

1. Stvaranje ugodne atmosfere

Za pocetak, i vi i vas donator biste trebali biti opusteni. Pri¢ajte o vremenu, praznicima,
bilo éemu uobi¢ajenom. Ono §to vam treba je zelja donatora da vas saslu$a kroz neko
vrijeme. PokuSajte odvuéi njegove misli od problema o kojima je razmisljao dok se vi
niste pojavili.

2. Izlaganje

Ukoliko vec niste imali kontakt sa donatorom, ili je on samo povrsno upoznat sa vasim
aktivnostima, ukratko ga upoznajte sa vaSom organizacijom i sa ciliem posjete. U ovoj
fazi, donator nece biti spreman da sluSa duga izlaganja, zato pokuSajte biti Sto je
bude duze od tri minute. Ne pokuSavajte sve odjednom objasniti, ostavite donatoru
prostor (i vrijeme) za pitanja.

3. Slobodni stil

o1,
9

. J

U ovoj fazi vaSeg pregovaranja trebate poku$ati zadrzati interes donatora. Postavite
pitanja i dajte moguénost donatoru da pita. Pri tome treba paziti da se postavljaju
pitanja tipa da/ne, a ne otvorenog tipa kao npr. 'Sto mislite o..". Pokazite da ste spremni
razgovarati o svakoj temi — financijskoj situaciji vase organizacije, €¢lanovima,
profesionalnom osoblju itd. Ne branite se i ne pokuSavajte zaobié¢i vaSe slabe tacke.
Sto viSe potencijalni donator bude govorio, $to viSe pitanja bude postavljao,
vecéa je moguénost da ¢e vam dati novce. Ako ga budete poticali da govori, saznati
Cete zbog €ega mozda oklijeva da vam donira novce, $to mu je nejasno, $to su njegovi
najveci interesi. lzgradite osjecaj kod donatora da je on ko-kreator u vasem projektu.
Cak i ako kaZe nesto $to vi veé znate, ne morate mu to odmah pokazati. Ako da neku
sasvim novu ideju, ozbiljno je razmotrite.
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4. Usmjeravanje

Nakon kratke diskusije, preuzmite inicijativu i ukratko sumirajte vas program. OpiSite ga
ponovo, ukratko i dajte izjavu o onome §to vam je potrebno i Sto trazite. Sada je
vrijeme kad trebate detaljno predstaviti svoj budzet, planove i zadatke. Dok ste u
prethodnoj fazi govorili opéenito o svojoj organizaciji, u ovoj fazi trebate govoriti o
specificnom projektu koji Zelite da bude podrZan od donatora. Ne spreCavajte donatora

da govori, budite fleksibilni i pokuSajte shvatiti Sta je to sto je donator ¢uo. Cilj ove faze
je zadrzati paznju donatora na vasim zahtjevima.

5. Napad

Zadnja faza vaSe prezentacije zapo€inje u momentu kada donator izrazi svoju
spremnost da razgovara o kontribuciji. Mozda ¢e vas upitati: 'Sto oéekujete od mene?',
'Kako vam mogu pomo¢i?'. Ali, mozda neée nista reci, a vrijeme vaSe prezentacije ¢e
isteCi bez postavljanja pitanja zbog kojeg ste dosli. Pogledajte donatora ravno u o¢€i i
zatrazite njegovu kontribuciju. Vi imate pravo na to, organizacija koju predstavljate
zasluzuje kontribuciju. Donator oCekuje to pitanje i boji ga se isto toliko koliko i vi.

KAO STO NIJE LAKO PITATI, ISTO TAKO NIJE LAKO BITI PITAN
Trazite specificnu sumu novcal!!
Trazite konkretnu podrsku!!
Ali najvaznije, PITAJTE!!

Ako donator kaZe da, sve Ste treba da uradite jeste da se dogovorite oko detalja (iznos,
nacdin isplate/isporuke..). Profesionalni 'fundraiser' ¢e predstaviti zakonske okvire za
vasu buducu saradnju.

Ako donator kaze mozda, pokuSajte se vratiti na fazu 2 i ponudite mogu¢nost donatoru
da postavlja pitanja ili pitajte kada biste mogli ponovo doci i posjetiti ga i koje dodatne
informacije su potrebne.

Ako donator kaze ne sad, bez naznake kada da ga kontaktirate, nazovite ponovo
nakon Sest mjeseci. Ova vrsta odgovora, u razli€itim varijacijama, Cesto se Cuje
(trenutno nema sredstava, mora kontaktirati jo5 neke ljude, zauzet je i sl.). Ovakav
odgovor moze znaciti da donator ne moze direktno da vas odbije, ali nije spreman da
vas podrzi. Nemojte zbog toga da postanete svadljivi ili razoCarani. Davanje nije
jednostavno. Odbiti da se pomogne jos teze. Donator ima pravo da vas odbije. Ali, prvo
odobijanje ne mora znacCiti konaCan stav — pokuSajte ponovo. Tek nakon treceg
neuspjelog pokusaja preporucuje se da prestanete sa pokuSajima.
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U svakom slu€aju, paZzljivo sluSajte zasto donator odbija da vas podrzi. Razlozi su
mozda nebitni i lako ih je ispraviti. | na kraju, odbijanje nemojte shvatiti li€no, ali ipak
razmotrite da li ste vi bili prava osoba za trazenje novca.

6. Za kraj

Bilo da je donator odlu€io da vas podrzi ili ne, ne zaboravite da izmjenite kontakt

informacije, dogovorite naredni sastanak ili ga podsjetite na neki buduci
dogadaj/sastanak kada biste se mogli ponovo vidjeti. Obecajte donatoru da éete ga
redovno obavjeStavati o svojim aktivnostima — i ispunite to obecanje. | naravno,

zahvalite donatoru — na doprinosu koji je dao, na ukazanoj paznji i vremenu koje vam
je posvetio.

7. Sto onda

TN 4

Dva dana nakon sastanka poSaljite donatoru kratko pismo u kojem mu se zahvaljujete
na vremenu koje vam je posvetio, ili eventualno, na donaciji. Nastavite ga obavjeStavati
o svojim aktivnhostima. Pozovite ga na priredbe koje organizujete. Ne zaboravite da
donatora promovirate na prikladan nacin, naravno, uz njegovu prethodnu suglasnost
(ne zaboravite da neki donatori Zele ostati anonimni — postujte njihovu Zelju). | na kraju,
drzite se obecanja koja ste dali donatoru.
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PRILOG

RACUNOVODSTVO DONACIJA | POMOCI

Raznim tehnikama prikupljena sredstava u NVO se smatraju donacijama. Donacijama i
drugim vidovima pomoci se bavi radunovodstveni standard 20 Federacije Bosne i
Hercegovine.

Ovaj se standard ne bavi donacijom koja se definiSe kao:

1. Pomo¢ od drugihl subjekata pravnom licu (NVO) u obliku transfera resursa. Neke
donacije se daju pod odrededenim uslovima dok su druge donacije bezuslovne.
Subijekti koji daju donacije mogu biti drzava, nevladine organizacije i druga pravna i
fiziCka lica. Donacije iskljuCuju one oblike pomo¢i kojima nije moguce utvrditi i iskazati
vrijednost.

2. Pomo¢ ima mnogo oblika koji se razlikuju i prema vrsti date pomoc¢i i prema
uslovima koji se obi¢no na nju odnose. Svrha pomoc¢i moze biti podsticanje NVO- a da
u svom djelovanju krene putem koj.im bez te pomodéi obi¢no ne bi krenulo.

3. Primanje pomoci od strane NVO-a moZe biti zna€ajno za sastavljanje finansijskih
izvjeStaja iz dva razloga. Kao prvo, ako je izvrSen transfer sredstava, mora se pronaci
odgovarajuéa racunovodstvena metoda za transfer. Drugo, pozeljno je dati pokazatel]
mjere u kojoj je NVO imala koristi od takve pomoéi za vrijeme izvjestajnog perioda. Ovo
omogucava poredenje finansijskih izvjeStaja NVO-a sa izvjedtajima iz prethodnih
perioda sa izvjestajima drugih pravnih lica.

Donacije:

4. Bezuslovne donacije treba da se priznaju u bilansu stanja i bilansu uspjeha samo
onda kada postoji prihlvatljiva pouzdanost da ¢e ih NVO dobiti,

5. Donacije koje su date pod odrededenim uslovima, uklju€uju¢i nenov€ane donacije
po fer vrijednosti, treba da se prikazuju u bilansu stanja i bilansu uspjeha samo onda
kada postoji prihvatljiva pouzdanost:

i da ¢e NVO zadovoljiti sve trazene uslove, i
a da Ce se donacije dobiti.
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6. Donacija se ne priznaje u bilansu stanja ilili u bilansu uspjeha sve dok ne postoiji
dovoljna prihvatljiva pouzdanost da ¢e NVO zadovoljiti sve traZzene uslove i da ¢e se
donacija dobiti. Primanje donacije samo po sebi ne pruza kona¢an dokaz da su uslovi
koji se ticu donacije ispunjeni ili da ¢e biti ispunjeni.

7. Donacije treba da se prizaju kao prihod za .vrijeme perioda na bazi principa
suceljavanja prihoda i rashoda, kao §to je definisano FBiH Kodeksu. ne treba direktno
dobriti dioni¢arima.

8. Donacije su primitci iz drugih izvora a ne od ¢lanova NVOa.. NVO ih dobiva tako da
zadovolji sve uslove i ispuni predvidene obaveze prema donatoru. Zato se donacije
priznaju kao prihod i suCeljavaju sa odnosnim trodkovima $to ih donacija namjerava
kompenzirati.

9. U prihodovnom pristupu osnovno je da se donacije priznaju kao prihod na
sistematskoj i racionalnoj osnovi kako bi se uskladile sa odnosnim troSkovima.
Priznavanje donacija kao prihoda na osnovu primitka nije u skladu sa aktualnom
raunovodstvenom pretpostavkom i moglo bi biti prihvatlivo samo ako ne postoji
oshova za rasporedivanje donacije u druge periode, osim u onaj u kojem je primljena.

10. U vecini slu€ajeva, lako je ustanoviti peri ode u kojima pravno lice priznaje troSkove
ili rashode vezane za donaciju i stoga se donacije, kad je rije€ o priznavanju specifi¢nih
rashoda, priznaju kao prihod u istom periodu kao i odnosni rashodi. Slicno je sa
donacijama vezanim za materijalna sredstva koja se obi¢no priznaju kao prihod u
periodi ma i u omjerima u kojima se na ta sredstva tereti amortizacija.

11. U slu€aju kada NVO primi donaciju u tekuéem periodu za rashode koji se nisu
desili do buducih perioda ili ih pravno lice ofekuje u buduéim periodima, treba je
prezentirati u bilansu stanja za tekuéi period kao odlozeni prihod. U buduc¢im
periodima kada se oCekivani rashod desi, iznos odloZenog prihoda treba priznati kao
prihod u bilansll uspjeha tog perioda.

12. Donacije vezane za sredstva koja se ne amortizuju, na primjer zemljiste, takoder
mogu zahtijevati ispunjenje odredenih obaveza. Takve donacije ¢e se priznati kao
prihod u bilansu uspjeha kroz periode koji snose troSak ispunjenja tih obaveza. Na
primjer, davanje zemlje moZe se uslovljavati postavljanjem zgrade na tom mijestu, te
moze biti prikladno to priznati kao prihod kroz vijek trajanja zgrade.

13. Donacije se ponekad primaju uz mnogo razli¢itih uslova. U takvim je slu€ajevima
potrebno pazljivo identifikovati uslove, tako da bi se dobila donacija kroz odgovarajuée
periode.

14. Donacija moZe biti u obliku prenosa nenov€anog sredstva, kao $to je zemlja,

zgrade ili oprema koje ¢e NVO koristiti. U takvim slu¢ajevima pravno lice ¢c procijeniti
fer vrijednost nenov€anog sredstva i obraCunati i pomoc¢ i sredstvo po toj fer vrijednosti.
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15. Donacije vezane za sredstva uklju€ujuéi nenov&ane pomocdi po fer vrijednosti, treba
da se prezentiraju u bilansu stanja kao odloZeni prihod.

16. 1znos odloZenog prihoda se priznaje kao prihod u bilansu uspjeha na sistematskoj i
racionalnoj osnovi za vrijeme korisnog vijeka trajanja sredstva.

17. Kupovina sredstva i primitak donacija vezanih za to moZzZe uzrokovati vece
promjene u gotovinskom toku pravnog lica. Iz tog razloga i da bi se prikazalo bruto
ulaganje u sredstva, takve promjene se €&esto objavljuju kao odvojene stavke u
izvjestaju o gotovinskom toku.

Ovaj FBiH Racunovodstveni standard je stupio na snagu za finansijske

izvjeStaje koji se odnose na periode koji poc€inju 1. januara 1999.g. i
poslije.

Izvor: Kodeks racunovodstvenih nacela i
Radunovodstveni standardi FBIH
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