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Вступ

Найкраще розглядати збирання коштів як одну із діяльностей недержавної організації чи організації на рівні громади в рамках ширшої теми – “Розвиток ресурсів”. Кожна організація на рівні громади, яка прагне запровадити зміни в своїй громаді чи просуватися в напрямку здійснення свого призначення і пов’язаних з ним цілей, мусить у той чи інший спосіб мобілізовувати або розвивати необхідні ресурси. Розглядаючи розвиток ресурсів, ми ведемо мову про мобілізацію людських ресурсів (залучення людей до здійснення призначення громади, набір волонтерів тощо), набування та використання матеріальних ресурсів. Для розвитку ресурсів використовуються різні джерела. Одним із найпоширеніших джерел є, звичайно, збирання коштів (організована діяльність, спрямована на добування грошей).

У письмових матеріалах, поданих нижче, розглядається збирання коштів безпосередньо, хоча багато із запропонованих ідей годяться для залучення і використання інших ресурсів. Основні джерела цих ідей – web сторінки Інтернету (на них зроблено відповідні посилання), а також книжка Джона Мутца і Кетрін Мюррей  “Як чайникам збирати гроші” (видавництво IDG Books, 2000). (Примітка для наших українських друзів: нехай вас не ображає назва книжки. Вона входить до великої серії, кожна назва якої містить слова “…для чайників”. Якщо ж ви все-таки образились, то нагадуємо, що ці книжки були написані передовсім для англомовних читачів!!!) 

Далі пропонуємо план цього короткого викладу.

Вступ.
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є)   Не зважаючи на міфи, шукати істини, що стосуються збирання коштів.
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Частина V. Збирання коштів в Україні – деякі міркування.

Вступ

Ці матеріали мають допомогти групам та окремим членами громади, які прагнуть добути кошти, щоб виконати своє призначення або досягти цілей, спрямованих на підвищення життєвого рівня в даній громаді зусиллями громадян, організованих у формальні чи неформальні об’єднання.

Безсумнівно, в Україні спроби одержати кошти з добровільних (та інших) джерел наштовхуються на дуже специфічні труднощі. Багато хто каже (через перепони в суспільстві), що в такій державі, як Україна, майже неможливо організувати успішне збирання коштів. І все ж без налагодження пожертвувань з боку добровільного сектора, розвиток третього сектора і добровільний розвиток громади в Україні потенційно просто неможливі.

Для початку нам видається корисним, ба навіть суттєво важливим, зупинитися на питаннях, наведених нижче, а може, й багатьох інших, що випливатимуть із них.

Як, на думку широкої публіки, вплинуло народження нової української держави на таке явище, як “добровільні пожертвування”?

Чи існували досі традиції збирання коштів в Україні?

Якими були традиції збирання коштів у минулому? В різних місцевостях? У вашій місцевості?

Що найбільше заважає успішно збирати кошти у вашій місцевості?

На які сильні сторони і позитивні показники слід спиратися у налагодженні успішного збирання коштів в Україні? У вашій місцевості?

Якими мають бути перші кроки до закладення основ успішного збирання коштів в Україні?

Це лише деякі з тих важливих питань, які слід мати на увазі при ознайомленні з цими матеріалами і в роботі з недержавними організаціями та організаціями на рівні громади, щоб виконати своє призначення й досягти своїх цілей, таких важливих для вас і членів вашої громади.

Мотивації та збирання коштів

Для початку слід пригадати собі, чому ви прилучилися до зусиль третього сектора, спрямованих на розвиток громади, і чому ви й далі займаєтесь цією діяльністю. Люди майже завжди прилучаються до якоїсь справи тому, що вона їх надихає. Це натхнення є основою особистої і колективної відданості справі покращання життя  громади (міста, району, країни) чи групи нужденних. Часто згадане натхнення стосується окремого питання чи кількох питань. Важливо усвідомити, як сильно ми відчуваємо потребу в цій зміні й нашу потребу сприяти їй.

Саме це натхнення, саме це поєднання сильних почуттів щодо реалій конкретної громади є джерелом і основою нашої відданості справі збирання коштів і нашої готовності розвивати вміння і навички, необхідні для досягнення наших цілей стосовно збирання коштів. Саме це натхнення спонукає дану організацію громади вжити всіх заходів, необхідних для досягнення своїх цілей стосовно збирання коштів. Саме це натхнення лежить в основі спонуки звертання до донорів за пожертвою.

Чи справа варта того? 

Попри всі труднощі, пов’язані з оточенням (суспільством), навіть коли дана група здатна подолати їх, залишається запитання: “Чи привабить (і далі приваблюватиме) до себе донорів справа, якою ми так надихнулися?” Або, якщо коротко: “Ви можете керуватися найкращими намірами, мати чудову організацію, що працює на високоморальних засадах, і навіть застосовувати найефективніші методи збирання коштів. Та якщо діяльність, для якої ви шукаєте кошти, не варта того, то вона не зацікавить донорів”. З самого початку дуже важливо запитати себе: “Чи наша справа справді вартісна? Чи зацікавлять донорів проблеми, для розв’язання яких ми шукаємо коштів? Якщо так, то чому?”

Якщо йдеться про вартісну справу, то нагадаємо про кілька ключових складових, що сприяють успішному збиранню коштів. До них належать: 1) особи та організації, які просять фінансової підтримки; 2) стосунки, що їх вони налагоджують і підтримують зі своїми донорами; 3) ідея, що приваблює донорів; 4) що спонукає донорів постійно робити грошові внески. Це суттєві моменти успішного збирання коштів. 

Почнемо з деяких міркувань щодо організації.

Частина І. Організація

Організація, яка вирішила зайнятися збиранням коштів, повинна спершу навести лад у власному домі. Її призначення й цілі, правовий статус, оперативна діяльність і структура мають вселяти впевненість у її здатності одержувати пожертви, управляти ними та належним чином використовувати. Чинники, що стосуються якісних характеристик організації, розглядаються в кожному розділі цього матеріалу. Якщо організація не задовольняє основні вимоги щодо прозорості й підзвітності своєї діяльності, вона тим самим створює серйозні перешкоди збиранню коштів, особливо сталості цього процесу.

1) Підготовка до збирання коштів

Як уже зазначалося, підготовка організації є першим важливим кроком на шляху до успішного збирання коштів. Деякі складові, визначені нижче, коротко розглядалися у попередньому розділі. Ми пропонуємо їх швидкий перегляд, а далі детально розглянемо питання, які ще не розглядалися.

а) Спонуки до збирання коштів – натхнення і призначення         організації 

Чи надихає вас і ваших колег призначення вашої організації? Чи це призначення чітко відображає ваше натхнення? Чи досить вашого натхнення і впевненості для того, щоб узяти на себе зобов’язання щодо збирання коштів?

б) Міркування щодо вартісності призначення організації 

Чи наше призначення варте фінансової підтримки з боку донорів, яких ми намагаємося зацікавити?

в) Визначення потреби та її привабливе формулювання

Чи зрозуміло викладені потреби, які ми маємо намір задовольнити? Чи здатні ми зацікавити ними донорів? Чи ці потреби і наш виклад спонукають донорів зробити пожертву на нашу справу?

г) Натхнення донора – основа для пожертвування

Чи донорів надихають наше призначення і мета, якої ми намагаємося досягти? Чи пишаються вони тим, що жертвують нашій організації? Чи пишаються вони тим, що їхні пожертви сприяють підвищенню життєвого рівня громади чи певної групи людей?

д) Ставлення до справи

Замисліться на хвилинку над цим питанням. Запитайте себе: “Якими є мої глибоко вкорінені погляди (особисті упередження) на гроші, пожертвування на всілякі справи? Справи, які варті (не варті) того?

Коли ми починаємо збирати кошти, коли ми звертаємося до людей по допомогу у справі, в яку ми (вони, сподіваємося, теж) віримо, наші глибоко вкорінені погляди впливатимуть на кожен наш крок.

Розглянемо декілька прикладів:

· Якщо ми віримо (і відповідно діємо) в те, що організації можуть бути чесними, прозорими й повністю підзвітними громадськості, то ми вселимо цю впевненість у наших донорів і слугуватимемо прикладом чесного ставлення до добровільної діяльності в громаді.

· Якщо ми віримо в те, що наші політичні, соціальні та організаційні системи є корумпованими й нездатними до реформ, то нам буде важко вселити в наших донорів впевненість у тому, що нам варто допомагати.

· Якщо ми віримо в те, що люди жертвують, бо бажають допомогти тим членам громади, яким не пощастило, то ми запропонуємо їм скористатися можливістю зробити це.

· Якщо ми віримо в достаток, то ми попросимо людей поділитися своїм достатком з іншими.

· Якщо ми віримо в те, що люди, які можуть дозволити собі жертвувати великі суми, обов’язково корумповані чи нечесні, то ми звертатимемося до них із двоїстим почуттям і непевними судженнями щодо природи наших майбутніх стосунків.

· Якщо ми віримо в те, що, звертаючись по фінансову допомогу на благо вартісної справи, надаємо людям можливість виявити свою любов і турботу про інших, то це відчуватиметься у нашому підході, і ми разом з ними радітимемо їхньому вияву милосердя.

Ми згадали тільки про декілька поглядів на гроші, наше суспільство, пожертвування й донорів. Слід ретельно переглянути свої власні погляди й переконання стосовно збирання коштів і пожертвування.

Було б корисно скласти перелік ваших глибоко вкорінених поглядів і переконань, і проти кожного зазначити, якому типові спілкування з перспективними донорами (усного чи письмового) він відповідає.

е) Збирання коштів і моральний кодекс

У багатьох частинах світу практичні норми і моральний кодекс стали важливим елементом переконування донорів у тому, що в збиранні коштів і добродійності застосовується належна практика. Пропонуємо два приклади, взяті з Інтернету. В обидва внесено незначні редакторські зміни, щоб полегшити їх перенесення в український контекст.

“Кодекс етичного збирання коштів і фінансової підзвітності” Канадського філантропічного центру (скорочений і відредагований варіант)

Від редакції: На додачу до основного кодексу, ця заява є прикладом кодексу, під яким можуть підписатися і якого можуть дотримуватися організації в будь-якій країні. Такі проголошення національних норм і добровільна згода дотримуватися їх є прикладом співпраці організацій третього сектора, щоб викликати довіру у донорів і дати їм гарантії щодо використання добродійних внесків.

Вступ

Цей “Кодекс етичного збирання коштів і фінансової підзвітності” розроблено Канадським філантропічним центром на основі консультацій з лідерами усієї Канади в галузі добродійності. Головна мета кодексу – запевнити донорів у чесності й підзвітності добродійних організацій, які звертаються до них по фінансову підтримку і одержують її.

Добродійні організації, що приймають цей “Кодекс етичного збирання коштів і фінансової підзвітності”, зобов’язуються дотримуватися практики збирання коштів, яка передбачає поважання права донорів на правдиву інформацію і конфіденційність. Вони також зобов’язуються відповідально ставитися до управління коштами, які довірили їм донори, і подавати точні, повні звіти про свою фінансову діяльність.

“Кодекс етичного збирання коштів і фінансової підзвітності” доповнює професійні моральні кодекси й практичні норми, яких твердо дотримуються окремі збирачі коштів. 

Приклад прийняття національного кодексу

Правління добродійної організації, яка бажає бути визнаною Канадським філантропічним центром як організація, що прийняла цей “Кодекс етичного збирання коштів і фінансової підзвітності”, має проголосувати як за офіційну резолюцію за таку пропозицію:

“[Назва добродійної організації] приймає “Кодекс етичного збирання коштів і фінансової підзвітності” Канадського філантропічного центру як власну політику. Цим актом члени правління зобов’язуються бути відповідальними хранителями пожертвуваних їм коштів, виявляти належну турботу про управління збиранням коштів і фінансовим звітуванням, в міру сил забезпечувати дотримання організацією положень цього кодексу. Цим ми підтверджуємо, що кожен член керівної ради одержав примірник “Кодексу етичного збирання коштів і фінансової підзвітності” і що аналогічний примірник одержить також кожен, кого згодом буде обрано до керівної ради”.

Добродійні організації, що прийняли цей кодекс, можуть бути долучені до списку на цій web сторінці

А. Права донорів

1) Усі донори (окремі особи, корпорації, фонди) мають право на одержання квитанції на суму пожертвування. Донори, які роблять негрошові пожертвування (партнерські внески), мають право на офіційну квитанцію із зазначенням вартості в поточних цінах. На деякі поширені дарунки, такі, як пожертви часу волонтерів, послуги, продукти харчування, товари тощо одержувати офіційні податкові квитанції не потрібно. Правління добродійної організації може встановити мінімальну суму пожертви, яка підтверджується квитанцією. В цьому випадку квитанції на менші суми видаватимуться лише на вимогу.

2) Звертаючись по фінансову допомогу, добродійна організація чи той, хто виступає від її імені, мають повідомляти назву організації і мету збирання коштів. Друковані звертання (незалежно від способу подачі) мають включати адресу добродійної організації та іншу контактну інформацію.

3) Донори й майбутні донори мають право одержувати на вимогу без затримок останній річний звіт або фінансові звіти, затверджені керівною радою добродійної організації.

4) Донори і майбутні донори мають право одержувати на вимогу від індивідуального прохача, який звертається від імені добродійної організації, інформацію про те, чи цей прохач є волонтером, штатним працівником чи найнятим збирачем коштів.

5) Донори матимуть підтримку в одержанні незалежної консультації для з’ясування, чи добродійна організація має підстави вважати, що запропонований дарунок суттєво змінить фінансове становище донора, його дохід, що підлягає оподаткуванню, чи стосунки з іншими членами сім’ї.

6) Бажання донора зберігати анонімність задовольнятиметься.

7) Право донора на таємницю пожертвування поважатиметься. Добродійна організація триматиме в якомога суворішій таємниці будь-які записи, що стосуються донорських внесків. Донори мають право ознайомлюватися з записами, що стосуються їхніх пожертвувань, і ставити під сумнів їхню правильність.

8) Якщо добродійна організація користується списком донорів спільно з іншими організаціями на правах обміну, тимчасового користування чи в якийсь інший спосіб, то бажання донора бути вилученим зі списку має задовольнятися.

9) До донорів і майбутніх донорів виявлятиметься належна повага. Докладатимуться всі зусилля для задоволення їхніх побажань щодо обмеження частоти звертань по допомогу, некористування для контактів телефоном та іншими технічними засобами, одержування друкованих матеріалів, що стосуються добродійності.

10) Добродійна організація відразу реагуватиме на скаргу донора чи майбутнього донора стосовно будь-якої справи, що розглядається в цьому “Кодексі етичного збирання коштів і фінансової підзвітності”. Спеціально призначений штатний працівник чи волонтер намагатиметься задовольнити вимоги донора в першій інстанції. В разі незадоволення цих вимог його буде поінформовано про можливість звернутися письмово до правління добродійної організації чи призначеної ним особи та одержати письмову відповідь на подану скаргу. В такому разі подавача скарги інформують про можливість звернутися письмово до Канадського філантропічного центру.

Б. Практика збирання коштів

1. Звернення по фінансову допомогу від імені добродійної організації мають: бути правдивими, точно характеризувати діяльність добродійної організації та її наміри щодо використання одержаних коштів, виражати повагу до гідності і права на таємницю тих, хто одержує вигоду від діяльності добродійної організації.

2. Волонтери, штатні працівники та найняті збирачі коштів, які звертаються по фінансову допомогу чи одержують її від імені добродійної організації мають: діяти справедливо, чесно, відповідно до всіх чинних законів; дотримуватись положень чинних професійних моральних кодексів, практичних норм тощо.

3. Оплачувані збирачі коштів (штатні працівники чи консультанти) одержують заробітну платню, окремі виплати чи гонорари, і не одержують комісійного та інших виплат, що залежать від кількості дарунків чи вартості зібраних коштів. Політика винагород стосовно збирачів коштів, в тому числі практика, що базується на якості їхньої роботи (підвищення зарплатні, премії) має відповідати політиці й практиці добродійної організації щодо персоналу, не зайнятого в збиранні коштів.

4. Добродійна організація не має права продавати донорський список. В разі прокату, обміну чи іншого способу спільного використання цього списку, з нього на вимогу вилучаються імена певних донорів (як зазначено вище). Термін і ціль прокату, обміну чи іншого способу спільного використання донорського списку мають бути зазначені добродійною організацією, яка володіє цим списком.

5. Керівна рада добродійної організації має одержувати принаймні раз на рік інформацію про скарги, що надійшли від донорів чи майбутніх донорів, стосовно питань, які розглядаються в “Кодексі етичного збирання коштів і фінансової підзвітності”.

В. Фінансова підзвітність

1. Фінансові справи добродійної організації мають провадитись відповідально, згідно з моральними професійними зобов’язаннями та всіма правовими вимогами.

2. Усі пожертвування мають спрямовуватися на виконання призначення даної добродійної організації та досягнення її цілей.

3. Усі обмежені або цільові пожертвування мають витрачатися на цілі, для яких вони призначені. Якщо програмні чи організаційні зміни вимагають альтернативного використання одержаних коштів, то це питання, по можливості, обговорюється з юридичним представником донора. Якщо ні з донором, ні з його юридичним представником неможливо дійти згоди щодо альтернативного використання обмеженого або цільового пожертвування, то добродійна організація має повернути не витрачену частину пожертвування. В разі смерті чи юридичної некомпетентності  донора і неможливості зв’язатися з його юридичним представником, добродійна організація має використовувати одержане пожертвування у спосіб, що якнайточніше відповідає початковим намірам донора.

Щорічні фінансові звіти мають: бути інформативними і точними у всьому, що стосується матеріальних цінностей; показувати:

· загальну суму зібраних коштів (підтверджених і непідтверджених квитанціями);

· загальну суму витрат зібраних коштів (в тому числі зарплатню і накладні витрати);

· загальну суму пожертвувань, на які видано квитанції;

· загальну суму витрат на діяльність добродійної організації (включаючи дарунки іншим добродійним організаціям);

· урядові гранти і внески окремо від інших внесків.

· Звіти мають бути підготовлені у відповідності з прийнятими принципами й нормами бухгалтерського обліку.

4.    Витрати на адміністративну діяльність і збирання коштів не повинні перевищувати суми, необхідні для забезпечення менеджменту й розвитку ресурсів. (Примітка: Нижче викладені вимоги щодо витрат згідно з канадським законодавством. В Україні можуть бути такі самі чи подібні вимоги.). У будь-якому разі витрати організації на добродійну діяльність відповідатимуть вимогам Управління доходів Канади або перевищуватимуть їх. (Загалом, закон про оподаткування доходів вимагає, щоб усі добродійні організації витрачали принаймні 80 відсотків одержаних пожертвувань (окрім посмертних дарів, заповіданих пожертв, які протягом принаймні 10 років не підлягають витрачанню, і дарунків від інших добродійних організацій)  на добродійну діяльність; крім того, добродійні фонди зобов’язані щорічно витрачати 4,5 відсотки вартості своїх активів на підтримку добродійних програм.)

5.    Правління добродійної організації має регулярно перевіряти рентабельність програми збирання коштів.

Норми РБКБ для прохань про добродійну допомогу

Скорочене резюме для проекту ПРГС

Другий збірник етичних норм є скороченим (для використання в українському контексті) варіантом “Норм Ради Бюро кращого бізнесу (РБКБ) для прохань про добродійну допомогу”. Цей документ опублікувала Філантропічна консультативна служба згаданого бюро. Повний текст цих норм можна знайти на web сторінці – American CBBB website – http://www.bbb.org/about/pas.asp.

РБКБ пропонує ці норми, щоб поширити серед філантропічних організацій етичні методи ведення справи. РБКБ вважає, що дотримання цих норм зміцнить громадську довіру до філантропічних організацій, залучить громадськість до активнішої участі в діяльності третього сектора, поставить на порядок денний такі цілі, як серйозна приватна ініціатива та саморегулювання.

Добровільна відкритість щодо діяльності добродійних організацій, їхнього фінансового стану, практики збирання коштів, роботи вищих ланок керівництва підуть на користь широкій громадськості й самим організаціям. Зрозуміло, що донори й потенційні донори із задоволенням ознайомляться з цією інформацією. 

Згадані норми стосуються організацій, які займаються збиранням коштів від імені уряду і яких звільнено від оподаткування згідно з Кодексом внутрішніх доходів (Сполучених Штатів), а також інших організацій, що збирають кошти з добродійними цілями. РБКБ заохочує всі організації, що збирають кошти, дотримуватися цих норм. Вони розроблені з професійною і технічною допомогою представників організацій-прохачів, професійних фірм, що збирають кошти, та професійних об’єднань.

Визначення термінів, що використовуються в нормах

1.    “Прохання про добродійну допомогу” (або “прохання”): Будь-яке пряме чи непряме прохання про гроші, власність, кредит, послугу волонтерів та інші цінні послуги, що надаються відразу або з відстрочкою, за умови, що надана допомога буде використана на добродійні, освітні, релігійні, благодійні, патріотичні, громадянські та інші філантропічні цілі. Прохання включають в себе також пропозиції щодо членства з правом голосу та звернення до членів з правом голосу, коли добродійний внесок є головною умовою членства.

2.    “Організація - прохач добродійної допомоги” (або “організація”) – будь-яка корпорація, траст, група, товариство чи приватна особа, яка займається пошуками добродійної допомоги. “Прохач” – будь-яка особа, що займається пошуками добродійної допомоги.

3.    “Громадськість” – приватні особи, групи, об’єднання, корпорації, фундації, інституції та урядові організації.

4.    “Збирання коштів” включає в себе пошуки добродійної допомоги; діяльності, репрезентації та матеріали, які є невід’ємною частиною планування, створення, продукування і передачі прохання; збирання грошей, власності та інших цінностей. Збирання коштів включає в себе також (але не обмежується цим) отримання коштів у донорів або поновлення донорського фінансування, розвиток, нарощування коштів чи ресурсів, розвиток члена організації або членства, забезпечення контрактів чи грантів.

Підзвітність громадськості

А1. Організації - прохачі добродійної допомоги на вимогу подають щорічний звіт

Поновлений щорічний письмовий звіт представляє цілі організації; характеристику всіх програм, діяльностей, досягнень; готовність прийняти внески, що підлягають вирахуванню; інформацію про свій керівний орган і структуру; інформацію про фінансову діяльність і фінансовий стан.

А2. Організації - прохачі добродійної допомоги на вимогу подають повний щорічний фінансовий звіт.

Фінансовий звіт відбиває загальну картину фінансової діяльності та фінансового стану організації. Підготовка фінансового звіту провадиться у відповідності до загальноприйнятих правил бухгалтерського обліку і практики звітування і включає звіт аудитора чи скарбника, пояснення та будь-які додаткові схеми.

А3. Фінансові звіти організацій - прохачів добродійної допомоги мають містити в собі адекватну інформацію, що слугуватиме основою для прийняття рішень.

Для прийняття рішень використовується зокрема така, але не тільки, інформація:      

а) важливі категорії внесків та інші доходи; б) витрати по категоріях, що відповідають головним програмам і діяльностям, зазначеним у щорічному звіті, проханням про добродійну допомогу та іншим інформаційним матеріалам; в) детальна схема витрат (наприклад, зарплатня, окремі виплати працівникам, термін оренди приміщення, поштові витрати тощо) по кожній головній програмі та діяльності на її підтримку; 

г) точні дані про всі зібрані кошти та адміністративну діяльність; д) коли характерна діяльність поєднує в собі збирання коштів та одну чи більше інших цілей (наприклад, обхід будинків з метою збирання коштів і виконання релігійних функцій, використання пошти для збирання коштів та освіти населення), у фінансових звітах мають бути показані загальні витрати на багатоцільову діяльність і основа для виділення відповідних асигнувань.

А4. Організації, які одержують істотну частину свого доходу через збирання коштів іншими організаціями, що їх вони контролюють, або своїми філіями, мають на вимогу звітувати про всі доходи, одержані цими організаціями, та всі їхні витрати на збирання коштів.

До цих організацій належать комітети, філії, відділення, що мають певний зв’язок з добродійними організаціями і головною діяльністю яких є збирання коштів з метою підтримання програм добродійних організацій. Про свою діяльність мають також звітувати малі підприємства, прибутки яких переливаються до добродійних організацій.

Використання коштів

Б1. Розумна частка загального доходу з усіх джерел має витрачатися на програми та діяльності, безпосередньо пов’язані з цілями, заради досягнення яких існує дана організація.

Б2. Розумна частка державних внесків має витрачатися на програми та діяльності, які зазначені у проханнях про добродійну допомогу згідно із сподіваннями донорів.

Б3. Вартість збирання коштів має бути помірною.

Б4. Загальні витрати на збирання коштів та адміністративну діяльність мають бути помірними.

Помірність у використанні коштів передбачає, що а) принаймні 50% загального доходу з усіх джерел має витрачатися на програми та діяльності, безпосередньо пов’язані з цілями організації; б) принаймні 50% державних внесків має витрачатися на програми та діяльності, які зазначені у проханнях про добродійну допомогу і що сподіваються донори; в) вартість збирання коштів не повинна перевищувати 35% відповідних внесків; г) загальні витрати на збирання коштів та адміністративну діяльність не повинні перевищувати 50% загального доходу.

Закон про права донора

Національне товариство керівників організацій, що збирають кошти (NSFRE – web site www.nsfre.org) розробило “Закон про права донора”. Згідно з цим законом усі донори мають такі права:

1. Одержувати інформацію про призначення добродійної організації, про те, як вона має намір використати ресурси, одержані від донора, про її здатність ефективно використати добродійні внески для досягнення запланованих цілей.

2. Одержувати інформацію про склад керівної ради добродійної організації; сподіватися від правління розважливості в розпоряджанні одержаними коштами.

3. Мати доступ до найсвіжіших фінансових звітів.

4. Мати гарантії, що їхні дари використовуватимуться на досягнення цілей, для яких вони призначені.

5. Одержувати належну подяку й визнання.

6. Мати гарантію, що до інформації про їхні внески виявлятиметься серйозне ставлення і що забезпечуватиметься її конфіденційність у межах закону.

7. Сподіватися на професійність стосунків з особами, що представляють організації, в яких зацікавлений донор.

8. Одержувати інформацію про те, ким є ті, хто звертається по добродійну допомогу: волонтерами, працівниками добродійної організації, організаціями чи найнятими.

9. Мати можливість вилучати свої прізвища зі списків адресатів, які дана організація має намір використовувати спільно з іншою організацією.

10. Роблячи внески, ставити запитання та одержувати на них швидкі, правдиві, відверті відповіді.

На цьому закінчується розділ про норми та етику. А тепер розгляньмо деякі поширені “міфи про збирання коштів”. Ці міркування, можливо, допоможуть виробити в організаціях ставлення до збирання коштів, слугуючи як вправи в орієнтуванні та сприяючи розширенню знань про важливі аспекти збирання коштів.

є) Не зважаючи на міфи, шукати істини, що стосуються збирання коштів

Часто можна почути такі міфи про збирання коштів:

· Там йдеться лише про гроші. Ви справді так думаєте? А що ж воно таке?

· Пора вже, щоб багаті почали ділитися з бідними! Оце і є основна спонука? А допомагати, а бути щедрим, а піклуватися один про одного? А любити ближнього? Хіба йдеться лише про справедливість і про те, щоб ліквідувати прірву між багатими й бідними?

· Якщо хтось дав гроші, то донорським стосункам, виходить. кінець? А як же з довготерміновим значенням ініціатив щодо збирання коштів?

· На морально виправдану брехню (перебільшення щодо потреб чи кризи клієнтів або організації) заради доброго діла не зважають. А може, прибріхувати потрошку, щоб заохотити донорів?

Які ще “міфи” про збирання коштів ви знаєте? Які запитання й зауваження вони викликають? Чи є в Україні міфи про збирання коштів? Розкажіть деякі з них.

Чи погодитеся ви з істинами щодо збирання коштів, наведеними нижче?

· Тут йдеться лише про сумісні турботи й про готовність допомогти.

· Шахрайські прийоми іноді допомагають, проте, залишаючись щирим, легше налагоджувати стосунки й підтримувати їх.  

· Найкращі внески вигідні пожертводавцеві й організації.

· Бути належно підзвітним – це суттєвий елемент збирання коштів.

Чи можете ви пригадати ще якісь істини стосовно збирання коштів? Чи є в Україні істини, глибоко вкорінені в людях? Які зауваження вони викликають, коли ви думаєте про них?

2) Чіткі формулювання вимог щодо призначення добродійної організації, її цілей та ресурсів

Багато організацій формулюють у своїх стратегічних планах концепцію, призначення організації та її цілі так, що їх розуміють і рядові працівники, і члени правління. Коли організація починає збирати кошти, для неї важливо так витлумачити згадані концепцію, призначення й цілі, щоб ця інформація стала основою збирання коштів. У своїй книжці “Як чайникам збирати гроші” Мутц і Мюррей назвали це “аргументацією”. Ось деякі характерні риси цієї аргументації:

· Це – чітко сформульовані потреби, для задоволення яких організація збирає кошти.

· Аргументація пояснює, в чому полягає винятковість організації та як інші можуть їй допомогти.

· Це – документ, який ви можете використати для підготовки публікацій і презентацій, що сприятимуть збиранню коштів.

· Це – документ, що поєднує в собі таланти керівної ради, штатних працівників і членів організації довкола головної концепції організації.

Коротко кажучи, формулювання аргументації проходить такі стадії:

1) Призначення – для чого існує організація.

2) Головні цілі – чого організація має досягти.

3) Завдання – як досягатимуться головні цілі.

4) Програми – практична діяльність і послуги, що їх надаватиме організація.

5) Вища керівна ланка – структура керівної ради.

6) Штатні працівники – особи, що надають послуги.

7) Місце роботи – де здійснюватимуться програми й надаватимуться послуги.

8) Фінанси – як фінансується організація.

9) Розвиток – як організація готується до майбутнього.

10) Історія – історія організації та її успіхів у минулому.

Процес аргументування може принести організації чимало користі. Сумлінна праця над документом, формулювання аргументів, які приваблюють і добре сприймаються, викликають захоплення і бажання надати підтримку є важливими критеріями оцінки цього процесу. Оцінювання якості такого документа може включати в себе такі запитання: “Чи спонукують згадані потреби до дії? Чи чітко сформульовані призначення організації, її головні та проміжні цілі? Чи реалістичні вони? Чи добре охарактеризовані програми? Чи виглядає керівна рада компетентною і готовою накопичувати досвід? Чи зрозуміла фінансова система організації? Чи добре викладено прохання загалом?

Так само, як у розробці продукту для ринку, перевірка ідей, представлених в аргументації (можливо, за участю фокусних груп), - це спосіб наблизитися до практичного збирання коштів та критично оцінити підготовчу діяльність до нього.

Добре сформульовану аргументацію можна видати як рекламну брошуру про організацію та її діяльність для використання в різних контекстах, при збиранні коштів, розробці пропозицій щодо надання грантів, спілкуванні з громадськістю. 

3) Міркування щодо керівної ради

На що здатні неформальні організації?

Чимало зусиль до збирання коштів здатні докласти різні групи населення в межах громади, які ставлять собі за мету покращити якість життя в громаді та в своїй групі, виходячи із задоволення її конкретних потреб. Для збирання коштів та управління фінансами, зібраними в процесі розвитку громади, необов’язково реєструвати дане об’єднання громадян або мати сильну формальну структуру. Для цього потрібно об’єднатися з однією з організацій на рівні громади або з однією з недержавних організацій, яка зареєстрована і має власну структуру і керівництво, що працює на засадах підзвітності й прозорості та виявляє бажання бути партнером у спонсоруванні даної діяльності, програми або серії програм. Вдумливе ставлення до таких домовленостей має суттєве значення. Для організацій-початківців така співпраця часто буває дуже корисною.

Формальні організації

Організація, що починає серйозно займатися збиранням коштів, повинна з належною увагою поставитись до кожної стадії процесу реєстрації та формування компетентної, енергійної ради директорів. Ми рекомендуємо читачам ознайомитися з інформацією та ресурсами, що стосуються формування ради директорів. Нагадаємо коротко про деякі її обов’язки.

У системі управління організацією рада директорів здійснює її реєстрацію, редагує та затверджує її статут, призначає та обирає членів ради, наглядає за використанням фінансів, управляє за дорученням активами організації, визначає політику організації, спрямовану на виконання її призначення. В межах відносин з громадою рада представляє організацію, представляє в організації різні аспекти громади, налагоджує стосунки з керівництвом громади на користь організації, подає приклад як рада, що “дає” (приклад з волонтерами – це жива демонстрація ресурсів, які саме керівна рада сподівається одержати). Що стосується подальшого розвитку й бачення майбутнього, члени ради забезпечують підзвітність організації; знаходять, наймають та контролюють роботу управлінського персоналу вищого рангу; тренують один одного у збиранні коштів; займаються короткотерміновим і перспективним плануванням; набувають кошти, управляють ними та здійснюють витрати; керують збиранням коштів на засадах рівності.

4) Волонтери й збирання коштів

Волонтери є джерелом енергії добродійних організацій та організацій на рівні громади. Щоб успішно займатися збиранням коштів, потрібна добре складена програма для волонтерів. Програми розвитку волонтерів та відповідну літературу можна завжди отримати через Інтернет і з інших джерел. Одним із аспектів розвитку організації є пошук необхідної інформації та здійснення програми для волонтерів. Використання волонтерів у збиранні коштів вимагає особливої уваги. Збирання коштів приваблює не всіх волонтерів. Намагання “залучати” небажаючих волонтерів до збирання коштів може виявитися шкідливим для організації. Волонтери можуть просто піти з неї. А якщо залишаться, то не принесуть великої користі ні собі, ні організації.

Проте є люди, які одержують задоволення від збирання коштів і мають до цього хист. Спробуємо назвати деякі якості ідеального волонтера, що збирає кошти: запал до організації та потреби збирати кошти; здатність бути лідером; добре засвоєні організаційні навички; відкритість і дружнє ставлення до інших; здатність доводити діло до кінця; талант до роботи в колективі.

Волонтери здатні виконувати багато завдань. Але доручати їх треба обережно. Це можуть бути такі завдання: робота в комітетах з фінансування розвитку; допомога в пошуках спонсорів для особливих заходів та публікацій; написання, друкування та адресування листів; участь у кампаніях по телефону; участь у спеціальних заходах;  допомога під час візитів донорів; виконання представницьких функцій у спілкуванні з джерелами фінансування; організація донорських презентацій, ленчів тощо.

Важливо наголосити на тому, що використання волонтерів у збиранні коштів вимагає ретельної орієнтації та тренування волонтерів. Причини цих вимог очевидні; вони безпосередньо пов’язані зі сталим довготерміновим збиранням коштів. Звичайно, цей висновок такою самою мірою стосується кожного, хто зайнятий виконанням призначення організації та досягненням її цілей.

5) Складання стратегічного плану збирання коштів

Складання стратегічного плану збирання коштів передбачає такі самі стадії, як і розробка стратегічного плану всієї організації. Цей процес включає: формування концепції (в даному разі концепції збирання коштів); перешкоди (на шляху до здійснення концепції збирання коштів); стратегічне спрямування (для збирання коштів) і план дій (конкретних дій, спрямованих на збирання коштів); стадії виконання згаданих пунктів. Зрештою, не забудьте оцінити результати. Далі переходимо до короткого огляду важливих питань.

Головні складові плану збирання коштів допомагають організації та членам правління з’ясувати, з якими ресурсами їм доведеться працювати; визначити потреби; вибрати ринок для збирання коштів і вибрати метод збирання коштів; організувати проходження стадій, що мають привести план у дію; продемонструвати потенційним донорам, що організація уважно ставиться до планування та організовано підходить до збирання коштів.

План збирання коштів має дати відповіді на кілька запитань. Він пояснює, для чого збираються кошти; які ресурси вже є на сьогодні; які ресурси ще потрібні; головні цілі зусиль по збиранню коштів; які методи застосовуватимуться у збиранні коштів; на які ринки спрямовуватимуться зусилля по збиранню коштів.

У плані слід чітко визначити, про яку категорію збирання коштів йдеться: щорічну кампанію, пошук солідних пожертвувань (з різних джерел), інвестиційну кампанію (будівельні проекти, обладнання тощо), чи організація планових пожертвувань з боку донорів. У плані може передбачатись одна чи декілька згаданих категорій збирання коштів. Кожна з них має свої конкретні цілі. Кожна вимагає певних підходів до донорів.

Визначення спрямованості, тобто ринків для збирання коштів, та ініціативних дій – це теж частина плану збирання коштів. Існує кілька варіантів: збирати кошти з приватних донорів, членів клубів однодумців (клубів, які серйозно цікавляться діяльністю організації, професійних об’єднань, груп, об’єднаних спільними інтересами тощо), церков, корпорацій, фундацій, урядів. Кожен з цих ринків відрізняється від іншого. Кожен вимагає міркувань над особливими методами маркетингу.

Далі для прикладу показані стадії складання плану дій по збиранню коштів. Матеріал взято з web сторінки, роздрук якої наведено нижче. Цей матеріал відрізняється від того, що викладений вище, але деякі ідеї можуть стати в пригоді при плануванні збирання коштів.

Про план дій по збиранню коштів

План дій по збиранню коштів допоможе вам визначити, як мобілізувати ресурси, яких потребує ваша програма. Проходячи через кожну стадію, ви дізнаєтесь про численні варіанти збирання грошей та про “за” і “проти” кожного з них. На цій web сторінці кожна стадія являє собою робочу станцію, яка дає інструкції щодо складання плану дій по збиранню коштів. Для наших цілей дано просто назви стадій з короткими поясненнями. Ці стадії є прикладом того, як організація складає план дій. Для кожної стадії слід визначити свої дії, які потім потрібно виконати.

Стадії складання плану дій по збиранню коштів такі:

Стадія 1: Комітет – дії по формуванню комітету з питань збирання коштів і по наданню повноважень його членам.

Стадія 2: Вартість програми – заплановані витрати на збирання коштів.

Стадія 3: Послуги за контрактами – кошти збираються за контрактами або для цього наймаються окремі виконавці.

Стадія 4: Публікації та продукція – реклама й маркетинг.

Стадія 5: Членство – спеціальні донорські об’єднання, як-от випускники одного університету, категорії пожертвувань.

Стадія 6: Інші зароблені доходи: заходи – спеціальні заходи по збиранню коштів.

Стадія 7: Інші зароблені доходи

Стадія 8: Приватний сектор – плани збирання коштів серед бізнесменів.

Стадія 9: Партнерські внески.

Стадія 10: Фундації – вибрані плани й плани залучення.

Стадія 11: Корпорації – місцеві, національні, багатонаціональні.

Стадія 12: Місцеві організації – співпрацюючі, спільні організації по збиранню коштів, спонсори.

Стадія 13: Державне фінансування – фінансування на різних державних рівнях і з різних державних джерел.

Стадія 14:  Інші джерела – наприклад: спадщина, планові пожертвування, лотереї.

Стадія 15: План дій по збиранню коштів.

(Примітка: На web сторінці в Інтернеті кожна стадія супроводжується наведеними нижче інструкціями. Можливо, ви побажаєте відвідати цю сторінку, щоб далі розвинути вашу ідею.)

Одержавши ваші відповіді на поставлені запитання, робоча станція складе план дій по збиранню коштів, який допоможе вам здійснити вашу стратегію. Закінчивши, ви можете надрукувати цей план, переписати його на свій комп’ютер або переслати електронною поштою комусь іншому. Якщо ви новий користувач і бажаєте скласти план дій по збиранню коштів, введіть свої дані тут. Якщо ви вже зареєстровані й теж бажаєте скласти план дій по збиранню коштів, введіть свої дані тут. http://www.innonet.org
Складання кошторису витрат на збирання коштів

Збирання коштів супроводжується численними витратами. Ці витрати мають бути обраховані як з погляду використання людських ресурсів, так і з погляду використання фінансів. Багато витрат потребують окремого розгляду і підрахунків. Слід окремо розглянути такі питання, як заробітна платня за витрачений час, постачання, телефонні розмови, поштові витрати, друкування, орендна плата, вартість обладнання, витрати на відрядження.

Щось може не вдатися, або й багато чого?

Звичайно, відповідь на це запитання така: “Не вдатися може багато чого!” Збирання коштів вимагає використання ресурсів. Воно передбачає ризик ресурсних витрат, сподівання на те, що зусилля по збиранню коштів матиме неабиякий резонанс. Невдача або дуже обмежений успіх у збиранні коштів деморалізує членів донорських об’єднань, добродійну організацію, членів керівної ради. Успіх додає енергії. Чітке усвідомлення того, де може спіткати невдача, це вже крок до її відвернення.

Назвемо деякі чинники, що спричиняють невдачі: нечітке розуміння призначення організації; неправильний вибір керівництва (або виникнення серйозних проблем у керівництві); нереалістичні сподівання; невдалий вибір часу для збирання коштів; намагання відразу зробити дуже багато. Отже, до найкращих запобіжних заходів належать: ретельне планування, реалістичні сподівання, вдалий вибір часу, стабільний, постійний темп.

Заключне запитання

Чи повинна організація в рамках громади наймати експерта чи консультанта зі збирання коштів? Це запитання має багато аспектів. Його варто ставити на серйозних обговореннях за участю членів добродійних об’єднань. Тут є свої “за” і “проти”. Корисно скласти список думок на цю тему, що походять з різних джерел. Які сьогоднішні реалії в Україні? Чи має вона експертів зі збирання коштів? Чи була б корисною для розвитку третього сектора в Україні група осіб, озброєних такими знаннями?

Частина ІІ. Донори

Як уже згадувалося в попередніх розділах, збирання коштів має кілька ключових елементів. У частині І ми зосередилися на діяльності самої добродійної організації. А тепер придивімось ближче до тих, від кого приходять ці кошти, тобто до донорів.

1) Донорське дослідження

Що краще й ретельніше виконується донорське дослідження, то кращі шанси на позитивні результати у збиранні коштів.

Маркетингове дослідження є тут таким самим суттєвим елементом, як і в розвитку малих підприємств або будь-якого великого чи малого бізнесу. У збиранні коштів “донорське дослідження” – це синонім до “маркетингового дослідження”. Донорське дослідження включає в себе не тільки визначення потенційних донорів, а й дослідження і зрозуміння їхніх особливостей, щоб підхід до цих донорів створював якомога кращі можливості для їх зацікавлення, збудження в них донорського ентузіазму, викликання в них відчуття гарантії того, що підтримка з їхнього боку даної справи не залишиться без винагороди.

Ці дослідження насамперед спрямовані не на те, щоб добути знання, які допоможуть успішно маніпулювати донорами. Йдеться про знання, що слугуватимуть основою для налагодження сталих, взаємовигідних стосунків, розрахованих на значні періоди часу.

Перший крок – визначте учасників процесу. До них належать усі, хто пов’язаний з вашою діяльністю чи бере в ній безпосередню участь. Сюди входять клієнти, нинішні й колишні донори, головні (нинішні) донори, штатні працівники, члени правління, близько споріднені організації.

Донорів можна поділити на чотири рівні. Кожен рівень вивчається в процесі донорського дослідження і складається з групи донорів і потенційних донорів. Рівень перший: люди, що стоять найближче до серця організації (поділяють її запал) – її члени, менеджери, основні пожертводавці. Рівень другий: люди, які працюють з вашою організацією чи яких вона обслуговує – волонтери, штат, загальні донори, члени донорських об’єднань, клієнти й постійні клієнти. Рівень третій: особи, які, можливо, раніше робили внески, але тепер їх не роблять (колишні донори, колишні клієнти та їхні родини). Рівень четвертий: люди, які належать до широких верств населення, вони ще не охоплені вашою системою, але їхні інтереси, можливо, сумісні з призначенням вашої організації.

Ретельність планування має виявитись у тому, щоб скласти списки осіб і груп за згаданими рівнями і визначити завдання щодо збирання коштів по кожному з них.

Корпоративні внески. Пошуки фундацій

Дослідження цих категорій нагадують дослідження рівнів потенційних донорів. Пошуки підходящих корпорацій та фундацій теж відбуваються на визначених вище рівнях. Корпорації мають серйозні ділові мотиви для пожертвувань. Добропорядність корпоративного громадянства відповідно винагороджується, а ці винагороди безпосередньо пов’язані зі сталістю ділових успіхів. Тож не можна недооцінювати зацікавленості корпорацій у тому, щоб бути добропорядними корпоративними громадянами. Працюйте ретельно над корпораціями, які виявляють чи, можливо, виявлятимуть велику прихильність до призначення вашої організації.

Бути донорами – це бізнес фундацій і трастів. За допомогою  донорського дослідження ви визначаєте, котрі з них стоять найближче до вашої організації та які методи найкраще пасують для налагодження з ними взаємовигідних стосунків.

Існує багато методів проведення донорського дослідження. Всі вони передбачають складання списків потенційних донорів, їх класифікацію, визначення способів підходу до них і залучення їх до справи.  Більшість книжок і web сторінок, присвячених темі збирання коштів, містять у собі відповідну інформацію і практичні поради. Ретельна робота в цій галузі – найкраща гарантія кінцевого успіху.

2) Налагодження стосунків з донорами – зустрічі з донорами

Найкраще почати цей розділ повторенням фрази, яку часто можна почути на семінарах і тренингах для тих, хто має намір прилучитися до розвитку громади. Суть розвитку громади полягає в міцності робочих стосунків між її членами та членами її організацій. Ті ж самі слова й поради стосуються збирання коштів.

Важливо налагоджувати особисті контакти з донорами. Це можна зробити поштою й по телефону, проте налагоджування, розвиток і підтримування контактів у процесі особистих зустрічей – це найголовніша складова успіху. Пам’ятайте, що перша зустріч з перспективним донором має бути присвячена розвиткові стосунків. На таку зустріч треба приходити, маючи на увазі налагодження довготривалих стосунків.

3) Підтримання стосунків з донорами

Збирання коштів у своєму найповнішому виявленні включають певні заходи, спрямовані на підтримку й зміцнення стосунків з донорами. Ось деякі міркування на цю тему.

Чому донори роблять пожертви?

Знаходження відповіді на це запитання є змістом хорошої вправи на вироблення розуміння, що таке збирання коштів. Ця вправа згодиться і для організації, і для тренінгу і для семінару. Якими  можуть бути найімовірніші відповіді? Серед них, звичайно ж, такі: так донори виявляють свої почуття; щоб менше платити податків (там, де застосовуються такі стимули); бо вони вірять у справу, яка є призначенням добродійної організації; бо відчувають свою причетність до зусиль, спрямованих на покращання життя даної групи чи громади і своє бажання підтримати ці зусилля; щоб віддячитися справі, яка допомогла їм; для власного вдоволення й задоволення; на спомин про когось; щоб показати приклад; щоб передати щось у спадщину; на чию-небудь честь; із духовних чи релігійних міркувань; щоб вирізнитися; бо до нього звернулася саме та особа. Це лише деякі причини. Чи можете ви поповнити цей список на основі власних поглядів і досвіду?

Ознайомтеся з контекстом сьогоднішньої України. Можливо, звичка жертвувати на добродійні цілі ще не зовсім укорінилася. На які важливі “чому?” натикаються люди в Україні, будуючи нову державу та створюючи моделі добровільних пожертвувань на добродійні цілі?

Виходячи із згаданих причин для пожертвувань, якими способами можна допомогти донорам стати на аналогічні позиції?

Чому донори не роблять пожертв?

Можна повторити вправу “Чому донори роблять пожертви?”, додавши до неї мозковий штурм про причини, з яких люди не роблять пожертв. Ось можливі відповіді: бо їх ніхто не просив; бо їм не подобається управління фінансами добродійної організації; бо в них інші інтереси й пріоритети; бо минулого разу їм ніхто не сказав “дякую”; бо  вони не довіряють даній організації; бо вони не мають ресурсів (для пожертвування); бо ця добродійна справа не спонукала їх на пожертву; бо в нашому суспільстві чи культурі офіційні пожертвування ніколи не були одним із пріоритетів; бо вони вважають, що звертання по добродійну допомогу приходять здебільшого від сумнівних джерел, приносячи винагороди радше тим, хто збирає кошти, ніж тим, для кого ці кошти призначені.

Якщо є причини, чому донори не дають кошти, то в який спосіб можна усунути ці причини?

Обмін між донором і добродійною організацією

Поміркувавши про причини, чому пожертвування є і чому їх немає, ми відразу зрозуміємо, що процес пожертвування аж ніяк не нагадує вулицю з одностороннім рухом. Донори роблять пожертви, бо це пов’язано з певною винагородою, і не роблять пожертв, бо це пов’язано з певними негативними для них наслідками. Ретельно продумавши способи максимізації таких винагород і доведення відповідної інформації до донорів, можна посилити їхню мотивацію і покращити їхнє розуміння даного питання.

Ретельно зважте, в чому полягає цей обмін між вашою організацією і донором. Сформулюйте вашу оцінку чітко, висловіть подяку, наголосіть на досягненнях, покажіть не тільки їхній видимий, відчутний бік, а й чуттєве, психологічне, духовне значення. Робити так корисно для обох учасників цього обміну між донором і добродійною організацією. Ми потрібні один одному!!

Пам’ятайте, що донори пропонують і дають значно більше, ніж просто гроші. Вони часто дарують час у формі добровільних послуг. Вони також часто роблять матеріальні внески, які варті і означають більше, ніж гроші. Спілкуючись із друзями, вони демонструють свою доброзичливість (бо пишаються своїми пожертвуваннями). Вони роблять вашу організацію помітною. Вони допомагають вашій організації здійснити своє призначення.

Чого не слід робити, розвиваючи стосунки з донором

Не робіть припущень щодо людей і їхніх внесків. Слухайте уважно! Слухайте уважно! Слухайте уважно і реагуйте на те, що ви чуєте, а не на ваші припущення стосовно цих людей.

Не бійтеся понизити рівень ваших сподівань стосовно того, що люди можуть дати, і рівень ваших прохань, якщо донори відкидають прохання про вищі суми. Це особливо стосується таких донорських організацій, як фінансуючі організації. Те саме можна сказати й про приватних донорів.

Не обіцяйте більше, ніж ви можете зробити. Будьте скромні. Краще перевершити власні сподівання від діяльності, рушійною силою якої є донор, ніж навпаки. Краще пообіцяти мало, а зробити багато, ніж пообіцяти багато, а зробити мало.

Не давайте невиразних пояснень щодо використання одержаних внесків. Висловлюйтесь конкретно і дотримуйтесь того, про що йшлося у вашому проханні.

Не забувайте подякувати. Не тільки на словах, а й, де це доречно, офіційно і публічно, а також виражаючи свої почуття матеріально (дощечка з прізвищем чи назвою установи тощо).

4) Деякі міркування про основних донорів

Кожна організація, яка успішно займається збиранням коштів, зрештою налагодить контакти зі своїми основними донорами й, можливо, одержуватиме від них великі дари. У більшості книжок і матеріалів про збирання коштів значна увага приділяється культивуванню й підтримуванню позитивних стосунків з основними донорами.

Основні донори – це необов’язково ті, що жертвують багато (один раз чи часто). Вони можуть також робити малі пожертви, проте часто, протягом довшого часу, поступово підвищуючи розміри своїх внесків.

Коротко пропонуємо поради щодо розвитку сталих стосунків: проводити дослідження в середовищі потенційних основних донорів; виробляти індивідуальні методи культивування стосунків з донором і дотримуватись цих методів; виражати подяку й безпосередньо звітувати про використання одержаного дару. Деякі організації створюють донорський клуб, де повідомляється про різні рівні донорської підтримки та друкуються відповідні списки.

5) Звертання з проханням!!!

Уся підготовча робота в збиранні коштів зводиться до створення атмосфери для однієї діяльності. Хоч би яким прямим чи тонким був підхід, ваші зусилля закінчуються тим, що ви просите грошей. Засвоєння і застосування важливих елементів цього прохання є одним із вирішальних чинників успіху в збиранні коштів.

Варто нагадати, що погляди, цінності, глибоко укорінені переконання, що стосуються прохання про гроші, мають бути уважно вивчені. У наших стосунках з людьми ми говоримо про те, у що віримо. Коли наші переконання, погляди й прохання не відповідають одне одному, то ця невідповідність проявляється в наших стосунках. Зрештою, від неї залежатиме, які внески ми одержимо.

Які члени організації найкраще підходять для того, щоб просити грошей? Найкраще з цим упорається той, хто:

· сам є пожертводавцем (донором);

· займає рівноцінне становище з донором;

· відчуває задоволення від збирання коштів;

· розуміє, що донор хоче саме того, що йому пропонується;

· зацікавлений у тому, щоб протягом довшого часу розвивати стосунки з донорами;

· є відвертим, чесним і виявляє готовність відповідати на запитання і розв’язувати проблеми, пов’язані з пожертвуваннями;

· відчуває впевненість у собі й розуміє, що в майбутньому “ні”  будь-коли може перетворитися на “так”.

Міркування

Подумайте, як ви просите. Що краще – робити це колективно чи самому? Вивчіть свого донора, перш ніж звертатися до нього з проханням. Вивчіть результати дослідження, що стосуються особи чи групи, до яких ви звертаєтесь. Завжди пам’ятайте, що пожертвування означає обмін - воно має бути вигідним для обох сторін. Використовуйте засоби, які ви підготували: призначення організації та аргументація; інформація про донора; пропозиції щодо дарів та альтернативних варіантів; матеріали для презентацій; закладні картки.

Поділіть ваше прохання на окремі стадії: 1) початок (вступ); 2) залучення людей до обговорення та наближення до теми; 3) розповідь про вашу справу (і вислуховування відповіді); 4) прохання прилучитися до розв’язання проблеми; 5) закінчення початкових обговорень (одержуєте “так”; підтверджуєте, що одержали “ні”; міркуєте, що робитимете наступного разу). Не забудьте оцінити зроблене! Не забудьте розвинути досягнуте!

Оцініть результати. Наскільки успішним виявилося ваше прохання? Що потрібно удосконалити, аби досягти більшого? Що потрібно змінити? Оцініть себе! Хай вас оцінять колеги, що займають таке саме становище! Внесіть відповідні зміни.

Частина ІІІ. Засоби збирання коштів

Існує багато засобів збирання коштів. Пояснення й детальні характеристики виходять за межі цього вступного матеріалу. Викладене нижче стосується кількох сфер діяльності та підходів, які сприятимуть виробленню ідей. Детальні пояснення можна одержати через Інтернет або з літературних джерел.

Друковані матеріали та їх розповсюдження

Ці матеріали включають письмові матеріали та брошури для презентацій і їхнє розповсюдження. Друковані матеріали також використовуються для рекламних кампаній поштою і щоденних зв’язків з громадськістю.

Підготовка пропозицій щодо грантів

Для організацій громади та недержавних організацій підготовка пропозицій щодо грантів є однією з форм збирання коштів, що використовується на найпершій стадії. Широкого поширення набули семінари й тренінги, де навчають, як розробляти й писати ці пропозиції, а також посібники серії “практичні поради”. Засвоєння методів написання якісних пропозицій щодо грантів вимагає глибокого вивчення цієї теми і практики. Якщо організація підтримує зв’язки з особами, що мають навички у складанні пропозицій, то це можна вважати цінним активом.

Використання засобів масової інформації

В основи використання засобів масової інформації як засобу збирання коштів покладено принципи й практичні поради, які можна знайти в літературі, де організаціям на рівні громади радять, як належним чином ефективно використовувати засоби масової інформації. Вивчення цих довідкових матеріалів і їх застосування у процесі збирання коштів розкривають можливості використання засобів масової інформації як засобу збирання коштів.

Використання засобів масової інформації у кампаніях прямих пожертвувань – питання, яке вимагає окремого розгляду. Збирання коштів по радіо і телебаченню уже добре розроблене в програмах, які поєднують телефонний зв’язок з передачами (телемарафони, добродійні концерти тощо). Про методи і стадії проведення таких заходів слід дізнаватися з відповідних джерел.

Використання телефонного зв’язку

Звернення по телефону – поширений метод збирання коштів у Північній Америці. У книжці “Як чайникам збирати гроші” є окремий розділ про “за” і “проти” цього засобу. Організації, зацікавлені в ньому, можуть скористатися інформацією, що міститься в цьому розділі та в інших джерелах, таких, як Інтернет.

Створення web сторінки

Використання Інтернету для електронної торгівлі та електронної добродійності швидко розширюється. Зростають обсяги інформації про методи і практику створення web сторінок, які допомагають залучати споживачів і якими вони можуть легко користуватися. Ще раз нагадаємо, що це питання виходить за межі нашого матеріалу, розрахованого на початківців. Найкращий підхід – це пошуки джерел та інформації. На закінчення хочемо зауважити, що кваліфікована розробка електронного способу пожертвування в майбутньому може привести до створення привабливого механізму збирання коштів.

Інші засоби

У сфері збирання коштів існує чимало засобів і підходів. Серед них можна назвати використання факсу, електронної пошти і ще багато засобів, які самі по собі теж належать до методів і прийомів.

Колективне обговорення засобів, прийомів і методів, придатних для українського контексту - корисна й ефективна вправа для будь-якої групи, що розглядає тему збирання коштів.

Частина IV. Кампанії по збиранню коштів

Нижче подано короткий перелік деяких видів кампаній по збиранню коштів, що їх проводять неприбуткові організації. Кожна з цих кампаній являє собою самостійну тему. Кожна з них – це захід, що вимагає детального планування та виконання одним із способів, які охарактеризовані або на які є посилання в цьому документі. Кампанії бувають такі:

· щорічні кампанії;

· спеціальні заходи;

· інвестиційні кампанії;

· основні дари;

· планові пожертвування;

· супровідні програми й збирання коштів.

Частина V. Збирання коштів в Україні – деякі міркування

Ці матеріали для читання перед семінарами підготовлені на базі матеріалів, що використовуються в країнах, де  вже склалися традиційні форми пожертвувань і компаній по збиранню коштів. Не буде перебільшенням сказати, що рівень розвитку громадянського суспільства в цих країнах прямо пропорційний тому рівневі збирання коштів і розвитку, якого вдалося досягти організаціям громади та недержавним організаціям. Фінансові фундації третього сектора здатні забезпечити тривалу базу фінансування.

Завдання, що постало перед добровільним сектором в Україні, полягає не тільки в його здатності одержати фінансування від міжнародних джерел, фундацій та агентств розвитку, а й у тому, щоб поступово перевести залежність третього сектора від зовнішніх до внутрішніх джерел. Інакше кажучи, Україна й українці повинні безупинно працювати над тим, щоб забезпечити сталий розвиток третього сектора в межах нової держави.

Щоб досягнути цієї мети, до збирання коштів слід застосувати основні принципи розвитку громади:

· оцінювання базових реалій, що існують на сьогодні в Україні;

· повторне відкриття і пригадування історій, які свідчать про приклади щедрості жертводавців в історії українського народу; формування концепцій майбутнього;

· розуміння та оцінювання перешкод, що заважають розвиткові збирання коштів;

· розробка стратегічних директив, які сприятимуть розвиткові збирання коштів;

· складання планів дій по збиранню коштів та їх виконання;

· оцінювання результатів.

Стратегічну діяльність, спрямовану на розвиток громади, можна розгорнути на національному, районному та місцевому рівнях. Суттєвою вимогою є натхнення до розвитку громади в Україні. Сьогодні це натхнення має виявитись у зусиллях, спрямованих на розвиток можливостей третього сектора у галузі збирання коштів.

Збирання коштів як система навичок і як тема практично безкінечні. Яким же буде майбутнє? Мутц і Мюррей закінчують свою книжку деякими міркуваннями щодо майбутніх можливостей. Як пасують до України ці прогнози стосовно майбутнього? Чи можливе таке, щоб український народ і його організації (державні й недержавні) почали сприймати деякі з цих прогнозів? А що, як українці так і зроблять? Чи будуть піонери розвитку громади, громадянського суспільства й третього сектора готові до того, щоб:

· Прийняти величезні суми від багатонаціональних компаній та родинних маєтків?

· Налагоджувати зв’язки з дедалі більшою кількістю професійних радників зі збирання коштів, які починають зосереджувати свою увагу на донорах?
· Ретельно вивчати витрати на збирання коштів, готуючись у такий спосіб до участі у кампаніях по збиранню коштів?
· Переконати неприбуткові групи в необхідності створити свої власні малі підприємства, тобто перейти на комерційну основу в тому самому бізнесі?
· Упоратися з дедалі різноманітнішими й численнішими неприбутковими організаціями?
· Переконати неприбуткові організації стати прибутковими?
· Мати справу з більшою кількістю державних правил, що мають задовольнити потреби уряду в приватизації?
· Упоратись із посиленням податкового стимулювання з метою сприяння щедрим пожертвуванням?
· Сприяти розвиткові електронного пожертвування.
Висновок

У цьому документі представлені вступні матеріали для початківців про концепції, методи й навички, що стосуються  теми збирання коштів неприбутковими групами. Це – лише початок. Ми сподіваємося, що пояснення й відповідні посилання, подані тут, достатні, щоб ними могли скористатися як групи, так і окремі особи, що займаються розвитком  громадянського суспільства, а також початківці на ниві збирання коштів в Україні.
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