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Uvod

Sta je Fundraising strategija?

Dokument pred nama diktira kako ¢e organizacija generisati sredstva u kratkoronom,
srednjero¢nom i dugoro¢nom periodu i proizilazi iz, ali i dopunjuje Strateski plan
organizacije, aktuelan u periodu od 2021-2026. godine. Samim tim Fundraising
strategija je u skladu sa vizijom i misijom organizacije, odnosno Statutom i svim
prate¢im aktima Prijatelja dece Srbije (u daljem tekstu PDS).

Fundraising strategija (u daljem tekstu FRS) odgovara na pitanja koliko sredstava
prikupiti, iz kojih izvora, u kom vremenskom roku i sa kojom svrhom, sa tendencijom
na dalji razvoj i uspesnije ispunjavanje misije PDS.

Pri kreiranju Strategije uzimaju se u obzir programi organizacije (Sta je planirano da
se radi), zatim budZzeti (koliko ti programi kostaju), radi pravljenja realisti¢nih procena
i godisnjih finansijskih planova i na kraju- struktura ranijih izvora finansiranja radi
dobjanja korisnih uvida za razvoj.

Fundraising strategija - uskladenost sa StrateSkim planom Prjatelja dece Srbije

Sledstveno dokumentu Strate$ki plan razvoja, ovaj dokument ¢e razraditi smernice
date u samom StrateSkom planu, a to je deo 7.3 Finansijski ciljevi, koji glasi:

OpSti deo

Obezbediti odrzivost organizacije i njenih glavnih aktivnosti, kroz ostvarivanje Sto boljih
rezultata uz Sto ekonomicnije troSenje. Godisnji finanijski planovi c¢e sluZiti i
odredivanju $ta su to za koju godinu glavni ciljevi (prioriteti).

Oko polovine sredstava na godiSnjem nivou, Perijatelji dece Srbije obezbeduju od
domacih donatora, uklju¢ujuci drzavne fondove. U tom smislu, postoji prostor za
povecanje udela sredstava medunarodnih donatora, kao i domacih korporativnih
fondova. Deo sredstava organizacija obezbeduje akreditovanim i drugim obukama,
kao i izdavaStvom i sredstva ulaZe u rad i funkcionisanje organizacije, a planirano je
povecanje fonda sopstvenih sredstava.

Neophodno je da se, u uslovima nesigurnog donatorskog okruZenja, razviju
nenamenske finansijske rezerve i mehanizmi za njihovo obezbedivanje.

Posebni deo

) Razviti rezervu nenamenskih sredstava za finansijsku odrzivost organizacije za
3 meseca unapred minimalno i optimalno za 6 meseci kao $to se preporucuje za
upravljanje projektom finansiranim od strane EU;

° Razviti mehanizme za utvrdivanje i preveniranje potencijalnih finansijskih rizika,
kao i metoda za njihovo prevazilazenje;



° Dodatni razvoj finansijskih procedura (za nabavke, finansijsku kontrolu,
monitoring i izveStavanje, uoCavanje i preveniranje potencijalnih rizika, spre¢avanje
sukoba interesa i korupcije);

) Diverzifikacija izvora finansiranja - UdruZenje na svakih 12 meseci ima poslate
projekte na minimum 6 konkursa, i u stalnoj je komunikaciji sa bar 3 kompanije.

StrateSke smernice za prikupljanje sredstava - opsti deo

Veliki broj razliCitih tipova kampanja, konkursa i marketinskih alata moze da odvuce
paznju prilikom planiranja prikupljanja sredstava.

Misija PDS-a je klju¢no ,sredstvo” za fandrejzing — to je prepoznatljivost naseg brenda
i organizacionih ciljeva, legitimiteta u zajednici i vrednosti koje zastupamo. Bez jasne
i istaknute misije, donatori mogu izgubiti iz vida zasto doniraju i pronaci ¢e drugu
neprofitnu organizaciju sa jasnijim ciljevima.

Prilikom prikupljanja sredstava, osigura¢emo da misija bude u fokusu paznje donatora.
Evo nekoliko jednostavnih nacina kako ¢emo to raditi:

e Kada se 3Salju molbena pisma i mejlovi uvek je ukljuena izjava o misiji na
istaknutom mestu.

e Na dogadajima na kojima se prikupljaju sredstava objasnili smo, statistikom ili
primerima iz prakse, kako pokloniidr. doprinos donatora priblizavaju ostvarenju
nase misije.

e Svaki newsletter i ostali vidovi komunikacija sa donatorskom zajednicom su
prilika da informiSemo o tome gde idu njihove donacije i kako su uticale na
misiju organizacije.

Kako bi se u najvecoj meri iskoristili svi profesionalni potencijali PDS-a (raznovrsne
kompetencije zaposlenih, aktivista i ¢lanova) neophodno je ukljucivanje Upravnog
odbora, saradnika i zaposlenih u sprovodenje FRS .

FRS predvida nekoliko nacina za prikupljanje sredstava.

Nikada ne mozemo da predvidimo kuda korporativni odnos moZe dovesti. Lokalna
kompanija mozZe poceti sa interesovanjem da vas angaZuje za dan volontera svoje
kompanije, ali to ne znaci da ne moZete to interesovanje pretvoriti u sponzorstvo.
Adekvatno angazovanje aktivista, zaposlenih i ¢lanova Upravnog odbora mogu biti
savrSen nacin da se jednodnevni dogadaj sa kompanijom pretvori u dugoro¢no
partnerstvo.

Maniji donatori

Maniji donatori (uglavhom pojedinci) se Cesto zanemaruju kao izvor finansiranja.
Potrebno je pokuSati da se dopre do potencijalno zainteresovanih pojedinaca
kontinuirano i kroz razliCite pristupe, a takode je neophodno omoguciti im praktiénu i
jednostavnu proceduru donacije, ukljuCujuc¢i i zanimljive fandrejzing dogadaje
osmisljene na kreativan i zabavan nacin (aukcije, licitacije isl...). U tom smislu PDS ¢e



uloZiti napor da bar jednom godiSnje organizuje FR dogadaje, kao podrsku svojim
programima/brendovima/projektima.

Znacajan priliv sredstava iz ove kategorije donatora, moze se ostvariti ponudom nasih
promo materijala (bedzevi, majice, Solje, bukmarkeri...) sa logoom organizacije ili
temom koja oslikava misiju, brendove, aktivnosti organizacije. Takav priliv omoguéava
nezavisnost u radu, prednost kakvu nudi i socijalno preduzetniStvo kao izvor
finansiranja neprofitnih organizacija.

Donatori srednjeq nivoa

U kategoriju donatora srednjeg nivoa, spadaju svi oni donatori Cije donacije obuhvataju
iznose od 100,000 - 1,000,000 dinara godisnje. Ovi donatori mogu biti neki od najboljih
partnera i saradnika na duge staze.

U cilju ostvarivanja kontakta sa ovom kategorijom donatora potrebno je mapirati
kompanije koje su kompatibilne po planu marketinga i/ili drustveno odgovornog
poslovanja.

Onlajn donor-box vec stoji na naSem sajtu, ali moZze biti i na sajtovima kompanija koje
su prijateljski i saradniCki nastrojene ka PDS.

Nakon jednom uspostavljene saradnje, potrebno je razvijati taj odnos i u zavisnosi od
specificnosti donatora i njegove motivacije, nakon odredenog perioda treba ponoviti
upit za donacijom.

Neki donatori srednjeg nivoa bi¢e motivisani i za model ,ponavljaju¢e donatorske
kampanje® koji podrazumeva da su spremni da daju unapred odredeni iznos novca u
duzem vremenskom periodu.

Kako bi se uspesno primenio ovaj model, neophodno je promovisanje ponavljajuce
donatorske kampanje, stimulisanje donatora kroz simboli¢ne poklone, kao i razvijanje
pravno-tehni¢kih mehanizama da se efikasno prihvate ponavljaju¢e donacije.

Dobar priliv sredstava, moze biti pruzanje usluga u oblasti naseg delovanja, a prema
potrebama potencijalnih donatora (na primer akreditovane obuke za preduzeca i
Skole, ekspertske usluge i ekspertiza, pomo¢ u marketinskim kampanjama...). | ovde
treba ponoviti da je ovakav priliv posebno vazan jer omogucava nezavisnost u radu,
prednost kakvu nudi socijalno preduzetniS§tvo kao izvor finansiranja neprofitnih
organizacija.

Veliki donatori

Veliki donatori su interesne grupe koje doniraju iznose od minimum 1,000,000 RSD
godisnje. Do njih se dolazi iskljuCivo kroz viSegodisnji strateski pristup, plan i lobiranje,
kao i dobru vidljivost, uticaj na javne politike, i izgraden imidz u zajednici. U nastavku
plana, dat je instrument kojim se to moze promisljati i taj deo spada u poslovne tajne.



StrateSke smernice za prikupljanje sredstava - posebni deo

StrateSke smernice su eksplicitna uputstva, ciljevi i procesi navedeni u dokumentu,
stalno dostupni zaposlenima, aktivistima, ¢lanovima upravljackih tela, donatorima...

Povracaj investicije

Potrebno je uzeti u obzir savet iz privrednog sektora koji nalaze “spekuliSite da biste
akumulirali” - tako da je od vitalnog znaCaja da PDS ima, ,investicioni budzet® za
prikupljanje sredstava.

Zato, ne postoji ,troSak” prilikom prikupljanja sredstava, ve¢ samo ,ulaganje”.

S tim u vezi, neophodno je redovno opservirati kakva vrsta prikupljanja sredstava daje
povracaj ulaganja koji Zzelimo, za $ta je vazno da zaposleni i ostali ukljuceni u proces
fandrejzinga redovno analiziraju i evaluiraju prethodni period.

Donatori podrzavaju odredenu organizaciju iz mnogo razloga, a neki uobi€ajeni su:

Veruju u misiju konkretne organizacije

Neko do koga im je stalo, brine o konkretnoj misiji
Oni su li€no pogodeni problemom koji reSavate
Osecaiju krivicu

Osecaju duznost

Zele da se oseéaju dobro

Zarad upravljanja reputacijom

Zele da ostave naslede

PojedinacCni i kolektivni donatori koji prate i podrzavaju organizaciju ocekuju
individualizovan pristup kada su u pitanju odnosi sa organizacijama. Ne Zele da vide
istu poruku iznova i iznova. Kao ljudi koji ulazu novac u cilj, ono §to pristalice zaista
Zele je da se upoznate i predstavite svoj cilj na nacin koji im je privlacan.

|z tog razloga PDS ce posebno voditi raCuna kako o konstantnoj prisutnosti u javnosti,
tako o gradenju individualizovanih odnosa sa donatorima.

Digitalna transformacija i fundraising

Web lokacija PDS-a treba da dodatno naglaSava funkcionalnost prikupljanja
sredstava. Osiguracemo da je doniranje putem interneta vidljivo i jednostavno,
unapredujuci procedure za doniranje (novi sajt PDS-a ve¢ predvida pogodnosti
korisnika i za mobilne telefone).

Ugraditi ubedljive i jasne pozive na akciju doniranjem na celoj web lokaciji.
Stvoriti koheziju: Svi aspekti web stranice treba da odrazavaju brend, tako da korisnici

uvek budu svesni organizacije dok pregledaju, ¢emu PDS konstantno tezi, kroz
vodenje raCuna o vizulenom identitetu i njegovom kontinuitetu.



Ispricati svoju pri€u: Sajt i drustvene mreze PDS-a sadrze iskrene i taCne sadrzaje.
Ako Citaoci shvate zaSto smo posveceni u ostvarivanju ciljeva, verovace nam i zelece
da doprinesu.

Ukljuciti zanimljiv sadrzaj: Najbolja marketinSka strategija je da se korisnicima pruZi
nesto od vrednosti. To ¢inimo uklju€ujuci informativne ¢lanke, video zapise, studije
slucaja, audio zapise i jo§ mnogo toga u cilju obavestavanja korisnika o konkretnim
kampanjama i problemima koje reSavaju da bi im priblizZili vrednosti koje nose i ucinili
ih zajednickim.

Prikupljanje sredstava, promocija i promoter

Povezivanje cilja sa sportistom ili nekom etichom javnom li€nosti moze biti veoma
korisno za PDS. PDS do sada nije u dovoljnoj meri iskoristio svoj dobar imidz i dugu
tradiciju u ovoj oblasti.

Ovaj pristup planiramo prvenstveno u organizaciji dogadaja koji motivisu pristalice, jer
nagraduju davanje zabavnim iskustvom i povezuju osobe koje nas prate i podrzavaju
sa vecom zajednicom. Takode, javne liCnosti mogu biti dobri promoteri naSih
kampanja u javnosti.

Ponavljati uspesSne dogadije: Jednom kada se odrzZi uspeSan dogadaj, zasto ga ne bi
ponovo napravili? To je ideja i za vecinu tradicionalno ustanovljenih, uspes$nih
dogadaja.

Fundraising strategija - akcione smernice

U periodu na koji se dokument odnosi usmericemo se na konkretne FR rezultate
(povecanije diverzifikacije izvora - 10% viSe od korporative, 2% vise od pojedinacnih
donatora i crowdfundinga, 10 % viSe od fondacija, 10% viSe sopstvena sredstva).

Korak 1 — kreiraéemo jasnu platformu podrske

U sustini svakog dobrog prikupljanja sredstava je efikasan primer za podrSku — snazan
i zanimljiv argument zasto bi donator trebalo da podrzi na$ rad. Mozda zvuci lako, ali
u praksi mnoge organizacije, bilo da su nove u prikupljanju sredstava ili ne, ,padaju“ na
ovom prvom koraku, kojim treba definisati

- Staje problem?

- Kakvo reSenje nudimo za taj problem?

- Kakvu razliku ¢emo napraviti ako uspemo?

- Sta ée se desiti ako se ne uspemo?

- Zasto smo ba$ mi specifi¢no kvalifikovani da se bavimo tim problemom?

Najvaznije je da se ovo objasni na jednostavan i razumljiv naCin koji je upecatljiv i
emocionalno privla¢an.



U skladu sa navedenim kreiracemo kreiracemo na godisSnjem nivou (finansijski plan)
jasnu bazu podr8ke za naSe godisSnje programe (Kultura i mediji, Obrazovanje,
Inkluzija i socijalna zastita, Bezbednost i zdravlje, Zdrava zZivotna sredina i odrzivi
razvoj), kao i nase brendove (Knjizevna nagrada “Neven”, Priznanje “Dobra igracka”,
TakmiCenje za najbolju decju karikaturu “Mali Pjer’, “Decija nedelja”,
“Dobrodoslice”...), kao i aktuelne projekte.!

Korak 2 — Analiziracemo i planirati.

Ovaj korak se odnosi na odlu€ivanje na koje donatorske izvore se treba fokusirati. U
idealnom slu€aju to ¢e biti meSoviti portfolio - tako da ne zavisimo od malog broja
izvora.

Svaki izvor ima razliCite karakteristike — zahteva razliCite nivoe resursa da bi ih
iskoristili i imaju razliCite vremenske okvire za postizanje rezultata. Odlu¢ivacemo Sta
ima najvise Sanse za uspeh, uskladujuc¢i ambicije sa dostupnim resursima.

Neke od opcija su:

e Fondovi i fondacije

e Kompanije — preduzeca doprinose na razli€ite nacine, od gotovine do robe i
usluga

e Pojedinci — veliki i mali, jednokratni i redovni li€ni prilozi

e Lokalno u svakoj zajednici postoji Sirok spektar organizacija — kao §to su
crkve, Skole i grupe — koje takode mogu prikupljati novac.

e Sopstveni prihodri kao vazan deo obezbedivanja nezavisnosti rada
organizacije

Korak 3 — Strukturiraéemo prikupljanje sredstava

Kada se zna kojim izvorima pristupiti, moze se strukturirati prikupljanje sredstava.
PDS u trenutku zaklju€enja FRS nema posebno angazovanu osobu za fandrejzing, a
u narednih pet godina ¢emo teZiti da omoguéimo njeno zapo$ljavanje. Do tada, u
postoje¢im kapacitetima, baviéemo se prikupljanjem sredstava izgradujuc¢i konstantno
svoje kapacitete u ovoj oblasti.

Korak 4 — Istrazivacemo

Identifikovaéemo postojecée, specificne donatore, razvijaju¢i donatorsku mrezu kako
medu pojedincima, tako organizacijama, fondacijama, kompanijama...

Koristi¢emo sve raspolozive resurse i kontakte.

Korak 5 — Prilagodavacemo se u okviru sopstvene misije

1 Konkretizovan primer nalazi se u tabeli 1 na dodatku FRS za internu upotrebu



Individualizovanim pristupom prilaziCemo specificnim interesima donatora, uvek
vodeci racuna da ne izlazimo iz granica sopstvene misije i vrednosti, teze¢i da im Sto
konkretnije priblizimo namenu i nacCin troSenja donacije.

Korak 6 — Trazicemo podrsku
Prikupljanje sredstava funkcioniSe samo ako se zaista trazi podrska, $to ¢emo Ciniti
na sve raspolozive nacine: korespodencijom, sastancima, dijalogom, javnim

kampanjama...

Pazljivo cemo se pripremati za sve vidove trazenja podrske.

Korak 7 — Gradi¢emo dugoro¢ne odnose

Stalan odnos je moguce ostvariti, ali je potrebno da se efikasno zahvali donatoru,
nastaviti njegovo ukljuCivanje u rad organizacije — i pre svega — predstavi razlika koji
je njihov doprinos napravio.

Trudi¢emo se da pronademo zajedniCke sadrzaoce za rad PDS-a i donatora.

Nakon Sto se projekat ili program zavrsSio, organizova¢emo sastanke sa donatorima
(ukoliko je moguée) i razgovarati sa njima o buduc¢im planovima, kao i njihovim
narednim donatorskim interesima trazecCi zajedniCke taCke za nastavak saradnje u
buducnosti. U slu¢aju kraudfanding kampanje, objavicemo naredne korake i ciljeve ka
zajednici koja se formirala u toku kampanje i ukljuciti ih u proces osmisljavanja
naredne akcije.

Korak 8 — Redovno ¢emo azurirati fandrejzing strategije

Stvarnost se menja, pa ¢emo na svaka 3 meseca (po potrebi) revidirati plan. Dobar
instrument za to je SWOT analiza u koju je ugradena i STEEPLE? analiza.

U azuriranje FRS strategije ubrajamo i godiSnje finansijske planove rada, koji su
takode podlozni pravovremenom revidiranju i prilagodavanju na aktuelne potrebe.

Diverzifikacija izvora finansiranja

PDS ¢e konstantno raditi na nastavku diverzifikacije izvora finansiranja, ¢ime se
obezbeduje uspesnija odrzivost organizacije i njene misije.




7.62% ?// DIVERZIFIKACIJA SREDSTAVA 2020.
//////////////// = FONDOVI - 2.138.911,00RSD
//

/ = SOPSTVENA SREDSTVA - 1.814.849,80RSD

W/////%% %/

///////////////////9 7 DONACUE - 408.407,87RSD

T %% DIVERZIFIKACIJA SREDSTAVA 2021.
A

FONDOVI - 8.403.966,16RSD
= SOPSTVENA SREDSTVA - 2.449.854,01RSD
= KORPORATIVNI SEKTOR - 2.500.648,50RSD

= DONACIJE - 269.546,89RSD

PROJEKCIJA DIVERZIFIKACIJE SREDSTAVA 2022.

= FONDOVI - 8.661.000,00RSD




