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O NVO-u Putevima Sunca

NVO Putevima Sunca iz Graganice je nezavisna nevladina organizacija koja je nastala kao ideja
nekoliko entuzijastkinja, prosvetnih radnica, da rad sa decom i odraslima, pre svega u Gracanici
i gracanickim Skolama, podignu na jedan visi nivo pruzajuci im niz zanimljivih aktivnosti i sadrzaja.
Uzimajuéi u obzir vrlo spesificnu politiCku situaciju, improvizovane uslove za rad u srednjim i
osnovnim Skolama na ovom podruciju, neophodnost aktivnosti i sadrzaja koje NVO Putevima
Sunca nudi, ni jednog trenutka nije bila upitna. Nakon nekoliko godina volonterskog rada uz
ozbljnu podrsku kolega, roditelja i same dece, NVO Putevima Sunca uspeva da konkretizuje svoj
rad, jasno profiliSe polja delovanja i usmeri se ka ispunjenju svojih dugoro¢nih ciljeva koji se pre
svega odnose na poboljSanje kvaliteta zivota dece kroz dodatan rad, podrSku i pruzanje novih
znanja i informacija.

Na$ rad ima nekoliko konkretnih polja delovanja:
DB o
* Pravadece ~ PUTEVIMA SUNCA

e Formalno i neformalno obrazovanje

¢ Inkluzija

e Zdravlje i ishrana dece i starijih

e Rad sa decom koja imaju potrebu za dodatnom podrskom

e Prava Zena i rad sa Zenama iz ruralnih zajednica

¢ Obrazovanje i moderne tehnologije(elektronsko obrazovanje) u sluzbi deci i mladim
Zenama

e Pomoc irad sa ljudima tre¢eg doba

e Socijalne usluge za decu i ljude treCeg doba

Smatramo da se izgradnja zdravog i demokratskog drustva temelji na zdravoj porodici, a samim
tim i rad sa najmladima predstavlja najveci izazov i potrebu.

NVO Putevima Sunca ve¢ 11 godina radi na podruciju Gra¢anice i okoline, sa ciliem da svoj rad
proSiri i na druge opstine ali i zajednice, promoviSuéi na taj nadin decija prava, modernu
demokratiju, ulaZzuéi u izgradnju zdrave i srec¢nije buduc¢nosti za sve nas.




1. Uvod

Dobrodosli u priruénik "Strategije i Alati za Prikupljanje Sredstava: Vodi€¢ za NVO." Ovaj priruénik
je osmidljen kao sveobuhvatan vodi¢ za nevladine organizacije koje Zele da unaprede svoje
vestine u prikupljanju sredstava i osiguraju stabilnost i odrzivost svojih aktivhosti. Prikupljanje
sredstava je kljuéni element za uspeS$an rad svake nevladine organizacije, omogucéavajudi
sprovodenje programa i inicijativa koje donose pozitivne promene u drustvu.

1.1. Sta je prikupljanje sredstava?

Prikupljanje sredstava, ili fundraising, predstavlja proces prikupljanja nov&anih sredstava ili drugih
resursa za podrsku aktivnosti i cilieva nevladinih organizacija. Ovaj proces ukljuuje razli¢ite
metode i strategije, od direktnih donacija pojedinaca, vladinih institucija do sloZenih partnerstava
sa korporacijama i pristupa medunarodnim grantovima. U sustini, prikupljanje sredstava nije samo
o prikupljanju novca, ve¢ i o izgradnji i odrZzavanju odnosa sa donatorima, partnerima i
zajednicom.

1.2. Vaznost prikupljanja sredstava za nevladine organizacije

Za mnoge nevladine organizacije, prikupljanje sredstava je od sustinske vaznosti za njihov
opstanak i razvoj. Bez stabilnih izvora finansiranja, organizacije ne mogu da sprovedu svoje
programe, angazuju osoblje, ili pruze podrsku onima kojima je najpotrebnija. Efikasno prikupljanje
sredstava omogucava organizacijama da:

+ Realizuju svoje misije i ciljeve

+ Obezbede dugoro€nu odrzivost

- Prosire svoje aktivnosti i doseg

« Inoviraju i prilagodavaju se novim izazovima
- lzgrade poverenje i kredibilitet u zajednici

- Da poveca svoj uticaj u zajednici

1.3. Ciljevi priruénika

Cilj ovog priru¢nika je da pruzi sveobuhvatan pregled strategija, metoda i alata za prikupljanje
sredstava, prilagodenih potrebama nevladinih organizacija. Prirucnik je namenjen

kako onima koji su novi u oblasti prikuplijanja sredstava, tako i iskusnim

fundraiserima koji Zele da unaprede svoje vestine i strategije. Kroz ovaj priruénik

Cete nauditi:




- Kako razviti efikasnu strategiju prikupljanja sredstava

« Koje metode i tehnike koristiti za razliCite vrste donatora

- Kako izgraditi i odrzavati odnose sa donatorima

« Nacine za praéenje i evaluaciju va$ih fundraising aktivnosti

- Najbolje prakse i studije slu€aja koje ilustruju uspesSne kampanije prikupljanja sredstava

Verujemo da ¢e vam ovaj prirucnik biti koristan alat u vasim naporima da osigurate potrebna
sredstva za realizaciju vasih programa i inicijativa. Na kraju, prikupljanje sredstava nije samo o
novcu - radi se o stvaranju zajednistva i angazovaniju ljudi koji dele va$u viziju i strast za pozitivnim
promenama.




2. Osnovni pojmovi i principi fundraising-a
2.1. Definicije i kljuéni pojmovi

Fundraising: Proces prikupljanja sredstava ili resursa za podrsku aktivnosti i ciljeva nevladinih
organizacija. Moze uklju€ivati donacije od pojedinaca, korporacija, fondacija i vlada, kao i
organizaciju dogadaja i kampanja za prikupljanje sredstava.

Donator: Osoba ili entitet koji pruza finansijsku podrdku nevladinoj organizaciji. Donatori mogu
biti pojedinci, preduzeca, fondacije ili vladine agencije.

Grant: Finansijska pomo¢ koja se daje nevladinoj organizaciji za sprovodenje odredenih
projekata ili programa. Grantovi obi¢no dolaze sa specifi€nim uslovima i olekivanjima za
izveStavanje o napretku.

Crowdfunding: Metoda prikupljanja sredstava putem interneta, gde veliki broj ljudi donira male
iznose novca za podrsku odredenom projektu ili inicijativi.

Korporativno partnerstvo: Saradnja izmedu nevladine organizacije i preduzeca, gde preduzece
pruza finansijsku ili drugu podrSku u zamenu za odredene Kkoristi, kao §to su promocija ili
ostvarenje drustvene odgovornosti.

Operativni troskovi: TroSkovi koji su neophodni za svakodnevno funkcionisanje organizacije,
ukljuc€ujuci plate zaposlenih, administrativne troSkove, najam prostora i druge osnovne potrebe.

IzveStavanje o uticaju: Prikazivanje rezultata i efekata koje su programi i aktivnosti nevliadine
organizacije postigli, Cesto kroz statistike, studije slu€aja i povratne informacije od korisnika.

2.2. Etika u prikupljanju sredstava

Etika u prikupljanju sredstava je od sustinske vaznosti za o€uvanje poverenja donatora i
kredibiliteta organizacije. Neki od klju¢nih eti¢kih principa ukljucuju:

Transparentnost: Organizacije treba da budu otvorene i iskrene u vezi sa svojim finansijskim
potrebama, na€inima koriS¢enja sredstava i rezultatima postignutim zahvaljujuci donacijama. Ovo
uklju€uje redovno izvestavanje donatorima i javnosti.

Postovanje donatora: Donatori treba da budu tretirani sa postovanjem, bez obzira na visinu
njihove donacije. Njihove zelje u vezi sa anonimnoscu ili namenjenjem donacija treba postovati.

Odrzavanje poverljivosti: Informacije o donatorima, uklju€ujuéi njihove licne podatke i istoriju
donacija, treba da budu Cuvane kao poverljive i koris¢ene samo za svrhe
prikupljanja sredstava i izgradnje odnosa.




Odgovornost: Organizacije treba da budu odgovorne za nacin na koji troSe prikupljena
sredstva i da u skladu sa zakonom imaju redovnu godi$nju reviziju. Preporucljivo je da se
revizorski izveStaj obavezno postavi na web strani organizacije.

Ovo uklju€uje pravilno budzetiranje, pracenje troSkova i redovno finansijsko izveStavanje.
Iskrenost u komunikaciji: Sve informacije koje se dele sa donatorima i javnoS¢u treba da budu
tatne i ne dovode u zabludu. Ovo uklju€uje informacije o potrebama organizacije, na€inima
koriS¢enja sredstava i rezultatima programa.

2.3. Pravne regulative i obaveze

Prikupljanje sredstava podrazumeva pridrzavanje razli€itih pravnih regulativa koje se razlikuju u
zavisnosti od zemlje ili regiona. Neke od kljuénih pravnih obaveza ukljuéuju:

Registracija organizacije: Veéina zemalja zahteva da nevladine organizacije budu registrovane
kod relevantnih drzavnih organa. Ovo uklju€uje dobijanje statusa neprofitne organizacije, sto
moZze doneti poreske olakSice.

Dozvole za prikupljanje sredstava: U mnogim jurisdikcijama, organizacije moraju dobiti dozvole
ili licence za organizovanje kampanja prikupljanja sredstava. Ovo moze ukljuCivati specifi¢ne
dozvole za prikupljanje sredstava putem dogadaja, loterija ili online kampanija.

Poreske obaveze: Organizacije moraju da se pridrzavaju poreskih zakona i propisa koji se
odnose na donacije. Ovo uklju€uje izdavanje potvrda o donacijama koje donatorima omogucavaju
poreske olakSice.

Izvestavanje: Nevladine organizacije su ¢esto u
obavezi da podnose redovne finansijske izveStaje
drZzavnim organima, donatorima i javnosti. Ovi izvestaji
treba da pruzaju transparentan pregled prihoda i
rashoda organizacije.

Zastita podataka: Organizacije moraju da se

pridrzavaju zakona o zastiti podataka, osiguravajudi 5
da licne informacije o donatorima budu sigurne i

koriste se samo u skladu sa njihovim Zeljama.

Pridrzavanje ovih pravnih regulativa je klju¢ za P — N —
ouvanje poverenja donatora i izbegavanje pravnih P m— —

problema koji mogu negativno uticati na reputaciju i
rad organizacije.

o0



3. Stratesko planiranje prikupljanja sredstava

Prikupljanje sredstava je kompleksan proces koji zahteva pazljivo planiranje i strategiju kako bi
se postigli Zeljeni ciljevi. StrateSko planiranje prikupljanja sredstava omoguc¢ava nevladinim
organizacijama da efikasno koriste svoje resurse, privuku donatore i osiguraju odrzivost svojih
aktivnosti. Ovo poglavlje objasnjava korake i komponente koje su klju¢ne za razvijanje uspesne
strategije prikupljanja sredstava.

3.1. Razvijanje fundraising strategije

Razvijanje fundraising strategije pocinje sa jasnim razumevanjem misije, vizije i ciljeva
organizacije. Ova strategija treba da bude uskladena sa ukupnim strateSkim planom organizacije
i da odrazava njene osnhovne vrednosti i prioritete.

Koraci za razvijanje fundraising strategije:

1.

Analiza trenutne situacije: Pregled trenutnih izvora finansiranja, aktivnosti prikupljanja
sredstava i performansi. Identifikacija snaga, slabosti, prilika i pretnji (SWOT analiza).
Postavljanje ciljeva: Definisanje specificnih, merljivih, dostiznih, relevantnih i vremenski
ograniCenih (SMART) cilieva za prikupljanje sredstava. Ovi ciljevi mogu ukljuCivati
povecanje broja donatora, diversifikaciju izvora prihoda, poveéanje ukupnih donacija itd.
Postavite kratkoroCne i dugoroCne ciljeve, odnosno cilieve sa umerenim i visokim
ambicijama. Umerene ambicije mogu se izra€unati kao obezbedena sredstva plus 30%
viSe, dok se visoke ambicije mogu izracunati kao umerene ambicije plus 20%. Kada
postavljate ciljeve, molimo vas da pokusate da budete taéni/realisti¢ni i da se prilagodite
globalnim trendovima i novim drustvenim normama

Identifikacija ciljne publike: Prepoznavanje i segmentacija potencijalnih donatora na
osnovu njihovih karakteristika, interesa i ponaSanja. Ciljna publika moze ukljucivati
pojedince, korporacije, fondacije, vladine agencije i zajednicu.

Izbor metoda prikupljanja sredstava: Odabir najefikasnijih metoda i alata za prikupljanje
sredstava u skladu sa ciljevima i ciljnom publikom. Ove metode mogu uklju€ivati direktnu
postu, email kampanje, dogadaje, grantove, crowdfunding i korporativna partnerstva.
Izrada akcionog plana: Razvoj detaljnog plana aktivnosti koji uklju€uje korake, vremenski
okvir, odgovornosti i resurse potrebne za implementaciju strategije. 6. Budzetiranje:
Procena troSkova i prihoda za svaku aktivnost prikupljanja sredstava. BudzZetiranje
pomaze organizaciji da prati svoje finansijske performanse i optimizuje koriS¢enje resursa.

7. Praéenje i evaluacija: Uspostavljanje sistema za praéenje napretka i evaluaciju rezultata.

Redovno pra¢enje omoguéava organizaciji da prilagodi svoju strategiju i poboljSa
performanse.
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3.2. Analiza potreba i ciljeva organizacije

Prikupljanje sredstava treba da bude uskladeno sa potrebama i ciljevima organizacije. Ova
analiza pomaZze u identifikaciji prioriteta i resursa koji su potrebni za realizaciju programa i
projekata.

Koraci za analizu potreba i ciljeva:

1. ldentifikacija programai projekata: Pregled postojecih i planiranih programa i projekata.
Definisanje njihovih ciljeva, aktivnosti, vremenskog okvira i oekivanih rezultata.

2. Procena troSkova: Procena ukupnih troSkova za svaki program i projekat, ukljuCujuéi
direktne i indirektne troSkove. Ovo uklju€uje troSkove za osoblje, materijale, opremu,
putovanja, administraciju i druge potrebne resurse.

3. Definisanje finansijskih ciljeva: Postavljanje specifiénih finansijskih cilieva za
prikupljanje sredstava na osnovu procenjenih troskova. Ovi ciljevi treba da budu realisti¢ni
i dostizni.

4. ldentifikacija resursa: Pregled postojecih resursa organizacije, ukljuCujuéi finansijske,
ljudske i materijalne resurse. Identifikacija nedostataka i potreba za dodatnim resursima.

5. Prioritizacija: Odredivanje prioriteta na osnovu vaznosti, hitnosti i potencijalnog uticaja
programa i projekata. Ova prioritizacija pomaze u fokusiranju napora na najvaznije
aktivnosti.

3.3. Identifikacija potencijalnih donatora

Identifikacija potencijalnih donatora je klju¢na za uspesno prikupljanje sredstava. Razumevanje
ko su vasi potencijalni donatori, Sta ih motiviSe i kako ih mozete angaZovati pomaze u razvijanju
efektivnih strategija za privlaCenje podrske.

Koraci za identifikaciju potencijalnih donatora:

1. Profilisanje donatora: Razvijanje profila potencijalnih donatora na osnovu demografskih
podataka, interesa, vrednosti i donatorskog ponasanja. Ovi profili pomazu u segmentaciji
ciljine publike.

2. lIstrazivanje: KoriS¢enje razliCitih izvora informacija za identifikaciju potencijalnih
donatora, uklju€ujuci baze podataka, javne registre, drustvene mreze i postojece kontakte.
3. Analiza postojec¢e baze donatora: Pregled i analiza trenutne baze donatora kako bi
se identifikovali obrasci i prilike za angazovanje. Ovo ukljuCuje identifikaciju vernih
donatora, velikih donatora i onih sa potencijalom za povecanje donacija.

4. Mrezna analiza: IskoriS¢avanje mreza i kontakata ¢lanova odbora, zaposlenih i volontera
za identifikaciju novih potencijalnih donatora.

5. Partnerstva: Razmatranje mogucnosti za saradnju sa drugim
organizacijama, zajednicama i institucijama koje mogu pomoc¢i u
identifikaciji i angazovanju potencijalnih donatora.




3.4. Izrada budzeta za fundraising aktivnosti

Budzetiranje je kljuéni aspekt strateSkog planiranja prikupljanja sredstava. Dobro osmisljen
budzet pomaze organizaciji da upravlja svojim resursima, prati troSkove i optimizuje svoje
aktivnosti prikupljanja sredstava.

Koraci za izradu budzeta:

1. Identifikacija troSkova: Definisanje svih troSkova povezanih sa aktivnostima prikupljanja
sredstava, ukljuCujuéi troSkove za osoblje, marketing, dogadaje, tehnologiju, putovanja i
administraciju. 2. Procena prihoda: Procena océekivanih prihoda za svaku aktivnost
prikupljanja sredstava. Ova procena treba da bude zasnovana na istorijskim podacima,
istrazivanju trzista i planiranim ciljevima.

3. lzrada detaljnog budzeta: Kreiranje detaljnog budzeta koji ukljuuje sve troSkove i
prihode za svaku aktivnost prikupljanja sredstava. Budzet treba da bude transparentan i
lako pratljiv.

4. Praéenjeirevizija: Redovno pracenje troSkova i prihoda kako bi se osiguralo pridrzavanje
budzeta. Revizija budZeta prema potrebi kako bi se prilagodile promene u okolnostima ili
cilievima.

5. lzvestavanje: Priprema redovnih finansijskih izveStaja za donatore, ¢lanove odbora i
druge zainteresovane strane kako bi se osigurala transparentnost i odgovornost.

3.5. Implementacija i pra¢enje fundraising strategije

Implementacija fundraising strategije zahteva paZljivo planiranje, koordinaciju i pracenje kako bi
se osigurali Zeljeni rezultati. Ovo ukljuCuje angazovanje tima, upravljanje resursima i evaluaciju
napretka.

Koraci za implementaciju i praéenje:

1. Formiranje tima: Angazovanje kvalifikovanih osoba koje ¢e biti odgovorne za razliite
aspekte prikupljanja sredstava. Ovo uklju€uje zaposlenike, volontere i ¢lanove odbora.

2. Trening i razvoj: Obezbedivanje adekvatne obuke i razvoja vestina za ¢lanove tima kako
bi bili uspedni u svojim ulogama. Ovo moze ukljuCivati treninge, radionice i mentorski
programi.

3. Implementacija aktivnosti: Realizacija planiranih aktivnosti prikupljanja sredstava prema
akcionom planu. Ovo uklju€uje organizaciju dogadaja, lansiranje kampanja, aplikacije za
grantove i druge aktivnosti.

4. Pracéenje napretka: Redovno pracenje napretka aktivnosti prikupljanja sredstava u
odnosu na postavljene ciljeve i planove. Ovo ukljuCuje kori§¢enje alata za pracenje, kao
8to su CRM sistemi, i redovne sastanke tima. PredlaZze se zapoSljavanje kvalifikovane
osobe za pracenje i evaluaciju (MEAL - Monitoring, Evaluation, Accountability, and
Learning, odnosno Praéenje, Evaluacija, Odgovornost i UCenje ) kako bi se pratilo i
ocenjivalo da li se strategija pravilno sprovodi. U tom smislu, ista osoba
moze biti koris¢ena za evaluaciju aktivnosti drugih projekata. Generalno,
zaposlenik za MEAL je od velike vaznosti u okviru organizacije.
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5. Evaluacija rezultata: Evaluacija rezultata aktivnosti prikupljanja sredstava kako bi se

N

identifikovale uspesne strategije i oblasti za poboljSanje. Ovo uklju€uje analizu podataka,

povratne informacije od donatora i interne procene.

6. lzveStavanje: Priprema izveStaja o rezultatima prikupljanja sredstava za donatore,
¢lanove odbora i druge zainteresovane strane. Izvestaji treba da budu transparentni i da

pruzaju jasan pregled postignuca i izazova.

7. Prilagodavanje strategije: Prilagodavanje strategije prikupljanja sredstava na osnovu
evaluacije rezultata i promena u okolnostima. Ovo omogucava organizaciji da ostane
fleksibilna i da se efikasno prilagodava novim izazovima i prilikama.

4. Metode prikupljanja sredstava

Postoji mnogo razli€itih metoda prikupljanja sredstava koje nevladine organizacije mogu koristiti
kako bi obezbedile potrebna sredstva za svoje aktivnosti i projekte. 1zbor metoda zavisi od ciljeva
organizacije, ciline publike i dostupnih resursa. U ovom poglavlju ¢e biti objasnjene neke od

najéescih i najefikasnijin metoda prikupljanja sredstava.

4.1. Kampanja “Od vrata do vrata donatoru” (Door to door to donor

campaign)

Kampanja "Od vrata do vrata donatoru" predstavlja inovativan
pristup prikupljanju sredstava, koji se fokusira na direktan,
personalizovan kontakt sa potencijalnim donatorima. Ova
strategija podrazumeva da predstavnici organizacije Putevima
Sunca posete domove ili kancelarije lokalnih privrednika,
gradana i drugih potencijalnih donatora, kako bi ih li€no upoznali
sa misijom i aktivhostima organizacije, kao i sa konkretnim
projektima koji zahtevaju finansijsku podrdku.

Osnovni cilj kampanje "Od vrata do vrata donatoru” je
uspostavljanje direktne veze sa potencijalnim donatorima, kako
bi se stvorilo poverenje i omogucio personalizovan pristup
svakom donatoru. Ovaj pristup omogucava neposrednu
interakciju, gde se donatori mogu direktno informisati o radu
organizacije, postavljati pitanja i izrazavati svoja ocekivanja ili
zabrinutosti. Kampanja bi bila organizovana u fazama, pocevsi
od identifikacije ciljne grupe donatora. Nakon identifikacije, sledi

faza obuke volontera i osoblja, koji ¢e biti angaZzovani u kampanji. Obuka bi uklju€ivala razvijanje

komunikacionih vestina, upoznavanje sa misijom i projektima organizacije, kao i savete za
reSavanje potencijalnih prigovora.




Posete bi se organizovale tokom unapred odredenih dana, uz prethodnu najavu, kako bi se
obezbedilo da su potencijalni donatori dostupni. Tokom poseta, predstavnici organizacije bi
prezentovali kratki pregled postignuéa i planiranih aktivnosti, zajedno sa informacijama o tome
kako potencijalni donatori mogu pomodi.

Direktan kontakt omogucava personalizovanu komunikaciju, koja je Cesto efikasnija od
standardnih marketindkih metoda. Donatori ¢e imati priliku da postave pitanja i da se li€no uvere
u posvecenost organizacije ciljevima, $to moze rezultirati ve¢im brojem donacija i dugoro¢nim
partnerstvima.

4.2. Online fundraising (Crowdfunding, drustvene mreze)

Crowdfunding: Prikupljanje sredstava putem interneta gde veliki broj ljudi donira male iznose
novca za podrsku odredenom projektu ili inicijativi.

Koraci za uspesan crowdfunding:

1. lIzbor platforme: Odabir odgovaraju¢e crowdfunding platforme (npr. Kickstarter,
GoFundMe, Indiegogo).

2. Priprema kampanje: Pisanje jasnog i privlatnog opisa projekta, postavljanje ciljeva i
vremenskog okvira, kreiranje vizuelnih materijala (fotografije, video).

3. Promocija: Koriséenje drustvenih mreza, emaila i drugih kanala za promociju kampanje i
privlaCenje podrske.

4. Azuriranje donatora: Redovno informisanje donatora o napretku kampanje i
zahvaljivanje za njihove donacije.

Drustvene mreze: Korisni alati za promociju kampanja prikupljanja sredstava i angazovanje
zajednice. Kori§¢enje platformi kao $to su Facebook, Twitter, Instagram i LinkedIn moze pomodi
u Sirenju poruke i privlacenju novih donatora.

Koraci za uspesan fundraising putem drustvenih mreza:

1. lIzrada strategije: Definisanje ciljeva, ciljne publike i klju¢nih poruka za kampanju.

2. Kreiranje sadrzaja: Razvijanje atraktivnog i angazujuéeg sadrzaja koji ukljucuje tekstove,
slike, video zapise i infografike.

3. Angazovanje zajednice: Interakcija sa pratiocima putem komentara, poruka i deljenja
sadrzaja. Koris¢éenje hashtagova i izazova kako bi se povecala vidljivost kampanje.

4. Analiza performansi: Pracenje metrika kao Sto su lajkovi, Serovi, komentari i donacije
kako bi se merio uspeh kampanije i izvrSile prilagodbe.
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4.4. Organizacija dogadaja

Organizovanje dogadaja je odlican nacin za prikupljanje sredstava, podizanje svesti i
angazovanje zajednice. Dogadaji mogu biti razli€itih formata, od gala veceri i aukcija do sportskih
takmicenja i koncerata.

Koraci za uspesan dogada;j:

1.

Planiranje: Definisanje ciljeva dogadaja, budzZeta, vremenskog okvira i logistickih detalja
(lokacija, datum, vreme).

Promocija: Koris¢enje razli¢itih kanala za promociju dogadaja, ukljuCujuéi drustvene
mreze, email, lokalne medije i plakate.

Angazovanje sponzora: Trazenje podrSke od korporacija i lokalnih preduzeéa kroz
sponzorstva ili donacije.

Prodaja ulaznica: Postavljanje sistema za prodaju ulaznica (online, fizicki) i osiguranje
da je proces jednostavan i pristupacan.

Realizacija dogadaja: Efikasna organizacija i vodenje dogadaja, ukljuujuci koordinaciju
volontera, pruzanje usluga gostima i prikupljanje sredstava na licu mesta.

Pracenje i izvestavanje: Prikupljanje povratnih informacija od ucesnika, analiza uspeha
dogadaja i izvestavanje sponzorima i donatorima o rezultatima.

4.5. Grantovi i aplikacije za fondove

Grantovi su finansijska sredstva koja nevladine organizacije dobijaju od fondacija, vladinih
agencija ili drugih donatora za realizaciju specifi¢nih projekata ili programa.

Koraci za uspesnu aplikaciju za grant:

1.

w

Istrazivanje: Pronalazenje odgovarajucih fondacija i grantova koji se uklapaju sa misijom
i cillevima organizacije.

Priprema aplikacije: Pisanje jasne i sazete aplikacije koja objasnjava misiju organizacije,
cilieve projekta, oCekivane rezultate i budzet. Ovo ukljuCuje i dostavljanje potrebne
dokumentacije, kao $to su finansijski izvestaji i pisma podrske.

Postovanje smernica: PaZljivo pracenje smernica i rokova za podno$enje aplikacije.
Pracéenje i izvesStavanje: Redovno izveStavanje donatora o napretku projekta i koriS¢enju
sredstava, kao i zavrsni izveStaj nakon realizacije projekta.

4.6. Korporativno partnerstvo i sponzorstva

Korporativno partnerstvo ukljuCuje saradnju sa preduzeéima koja pruzaju finansijsku ili drugu
podrSku u zamenu za odredene Koristi, kao Sto su promocija, druStvena odgovornost ili
angazovanje zaposlenih.

Koraci za uspesno korporativno partnerstvo:
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1. Identifikacija potencijalnih partnera: Istrazivanje preduzeca koja dele slicne vrednosti
i cilieve sa organizacijom.

2. Priprema ponude: Kreiranje privlane ponude koja objaSnjava koristi za preduzece,
ukljucujuci vidljivost, pristup novim trzistima i drustvenu odgovornost.

3. Kontaktiranje: Stupanje u kontakt sa potencijalnim partnerima putem pisama, emailova
ili licnih sastanaka.

4. Pregovaranje: Definisanje uslova saradnje, uklju€ujuci finansijsku podrsku, oCekivanja i
odgovornosti obe strane.

5. Implementacija i praéenje: Realizacija dogovorenih aktivnosti, pracenje rezultata i
redovno izvestavanje partnera o postignuc¢ima.
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4.7. Clanarine i donacije od pojedinaca

Pojedinci mogu biti zna€ajan izvor sredstava za nevladine organizacije kroz ¢lanarine i redovne
donacije.

Koraci za privla¢enje i zadrzavanje donatora:

1. Izgradnja odnosa: Pristupanje
potencijalnim donatorima sa personalizovanim
porukama koje isti€u vaznost njihove podrske.
2. Kreiranje programa clanstva: Ponuda
razliCitih nivoa CcClanstva sa odgovarajucim
pogodnostima, kao $to su ekskluzivni dogadaiji,
informativni bilteni ili priznanja.

3. Kampanje za donacije: Organizacija
kampanja koje motiviSu pojedince da doniraju,

\ uklju€ujuci maratone donacija,
matching gift programe i izazove zajednice.
4. Zahvalnost i angazovanje:

Redovno zahvaljivanje  donatorima i
angazovanje kroz izveStaje, dogadaje

i prilike za volontiranje.

5. Pra¢enje [ evaluacija:  Analiza
podataka o donacijama kako bi se identifikovali
obrasci i prilike za povecanje podrske.




5. Izgradnja odnosa sa donatorima

Izgradnja i odrzavanje odnosa sa donatorima je kljuéni aspekt uspesnog prikupljanja sredstava.
Odrzivi odnosi sa donatorima ne samo da osiguravaju stalni priliv sredstava, ve¢ i pomazu u
stvaranju dugoro¢ne podrSke za misiju organizacije. U ovom poglavlju ¢emo obraditi korake i
strategije za izgradnju ¢vrstih i trajnih odnosa sa donatorima.

5.1. Pronalazak i angazovanje donatora

Identifikacija potencijalnih donatora: Prvi korak u izgradnji odnosa sa donatorima je
identifikacija potencijalnih donatora koji dele misiju i vrednosti organizacije.

Koraci za identifikaciju potencijalnih donatora:

1. lIstrazivanje: Koristite razliCite izvore informacija kao $to su baze podataka, drustvene
mreze, javni registri i postojeéi kontakti za identifikaciju potencijalnih donatora.

2. Profilisanje: Razvijte profile potencijalnih donatora na osnovu njihovih demografskih
podataka, interesa, vrednosti i istorije donacija.

3. Mrezna analiza: Iskoristite mreZe ¢lanova odbora, zaposlenih i volontera za identifikaciju
novih potencijalnih donatora.

Angazovanje potencijalnih donatora: Nakon identifikacije, vazno je angazovati potencijalne
donatore i izgraditi inicijalni odnos sa njima.

Strategije za angazovanje donatora:

1. Personalizovana komunikacija: PoSaljite personalizovane poruke koje isti€u vaznost
njihove potencijalne podrske i povezuju ih sa misijom organizacije.

2. Poziv na dogadaje: Pozovite potencijalne donatore na dogadaje organizacije kako bi se
upoznali sa radom i ¢lanovima tima.

3. Pruzanje informacija: Delite informacije o projektima, uspesnim priCama i rezultatima
kako biste ih informisali i motivisali.

5.2. Komunikacija sa donatorima

Efikasna komunikacija je klju€na za odrzavanje odnosa sa donatorima. Redovna, transparentna
i personalizovana komunikacija pomaze u izgradnji poverenja i lojalnosti.

Strategije za efikasnu komunikaciju:

1. Redovno informisanje: Delite redovne aZurirane informacije o aktivnostima, projektima i
rezultatima organizacije putem biltena, emailova i drustvenih mreza.

2. Zahvalnice: Odmah nakon primanja donacije, poSaljite personalizovane
zahvalnice koje izrazavaju zahvalnost i priznanje za njihovu podrsku.
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3.

IzvesStavanje: Pripremite detaljne izvestaje o tome kako su njihove donacije koriS¢ene i
koji su rezultati postignuti. Ovo moZe uklju€ivati finansijske izvestaje, studije slu€aja i
svedocenja korisnika.

Personalizacija: Koristite ime donatora i prilagodite poruke njihovim interesima i
preferencijama kako bi se osecali cenjeno i ukljuéeno.

5.3. Zahvalnice i priznanja

Izrazavanje zahvalnosti je kljuCni deo izgradnje odnosa sa donatorima. Zahvalnost pokazuje
donatorima da se njihova podrska ceni i prepoznaje.

Strategije za izrazavanje zahvalnosti:

1.

2.

3.

4.

Personalizovane zahvalnice: PoSaljite ruéno pisane zahvalnice ili personalizovane
emailove odmah nakon primanja donacije.

Javni priznanje: Prepoznajte donatore javno putem biltena, drustvenih mreza, dogadaja
i izvestaja organizacije.

Priznanja i nagrade: Ustanovite priznanja i nagrade za donatore koji su dali znacajne
doprinose. Ovo moze ukljuCivati plakete, sertifikate ili posebne dogadaje u njihovu ¢ast.
Ekskluzivne pogodnosti: Ponudite ekskluzivhe pogodnosti za verne donatore, kao sto
su pozivi na posebne dogadaje, pristup posebnim izvestajima ili ekskluzivhe posete
projektima.

5.4. Zadrzavanje i obnavljanje donacija

Zadrzavanje postojecih donatora je Cesto efikasnije i isplativije od privlacenja novih donatora.
Klju¢ za zadrzavanje donatora je u izgradnji dugoro¢nih odnosa i odrzavanju njihovog
angazmana.

Strategije za zadrzavanje i obnavljanje donacija:

1.

2.

3.

4.

Programi lojalnosti: Kreirajte programe lojalnosti koji prepoznaju i nagraduju dugoroc¢ne
donatore. Ovo moze ukljucivati razli€ite nivoe ¢lanstva sa specificnim pogodnostima.
Redovno angazovanje: Angazujte donatore kroz redovne komunikacije, dogadaje i
aktivnosti koje im omogucavaju da se osecaju kao deo zajednice.

Povratne informacije: Trazite povratne informacije od donatora o njihovim iskustvima i
koristite te informacije za poboljSanje vasih aktivnosti i komunikacije.

Obnavljanje donacija: Pripremite strategije za obnavljanje donacija, ukljuCujuci
pravovremene podsetnike, personalizovane poruke i posebne kampanje za obnavljanje
donacija.

Prakti¢éni primeri za zadrzavanje donatora:

1.

Godisnje zahvalnice: Organizujte godiSnje dogadaje zahvalnosti gde se
donatori mogu li€no sresti sa ¢lanovima tima i videti rezultate svojih
donacija.
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2. Ekskluzivni sadrzaji: Delite ekskluzivne sadrzaje kao $to su posebni izvestaji, video
zapisi ili pozivi na webinar sa liderima organizacije.

3. Dobrodoslice novim donatorima: Kreirajte programe dobrodoslice za nove donatore koji
uklju€uju informativne pakete, pozdrave od tima i pozive na uvodne dogadaje.

Kao opsta napomena, odrzavanje dobrih odnosa sa donatorima i izrazavanje zahvalnosti za
njihovu velikodusnost je od kljuéne vaznosti. Medutim, preopterecivanje ih prekomernim
informacijama, mejlovima i nebitnim izvestajima moze biti kontraproduktivho. Vazno je
donatorima dostaviti o€ekivane rezultate i ljubazno odgovoriti ukoliko zatraze dodatne informacije.
Neophodno je izbegavati nepotrebne kontakte i aZuriranja kako bi se postovalo njihovo vreme i
paznja.

5.5. Studije slu€aja i primeri iz prakse

Primer 1: Organizacija X Organizacija X je uspostavila program zahvalnosti za donatore koji
ukljuCuje personalizovane zahvalnice, godiSnje dogadaje zahvalnosti i ekskluzivne izvestaje o
napretku projekata. Ovaj pristup je doveo do povecanija lojalnosti donatora i povec¢anja prosecne
donacije po donatoru za 20% u protekloj godini.

Primer 2: Organizacija Y Organizacija Y je razvila program za velike donatore koji ukljuCuje
personalizovane posete projektima, sastanke sa liderima organizacije i specijalne dogadaje. Ovaj
program je doveo do povecanja broja velikih donacija i poboljSanja odnosa sa klju¢nim
donatorima.

6. KoriS¢enje Tehnologije u Prikupljanju Sredstava

Tehnologija je postala neizostavan alat u prikupljanju sredstava za nevladine organizacije.
Koris¢enje tehnologije omoguéava organizacijama da efikasno prate svoje donatore,
automatizuju procese, analiziraju podatke i dopru do Sire publike. U ovom poglavlju ¢emo obraditi
klju¢ne aspekte koriS¢enja tehnologije u prikupljanju sredstava, ukljuCuju¢éi CRM sisteme,
digitalne platforme, druStvene mreze i alate za praéenje i evaluaciju.

6.1. CRM sistemi za praéenje donatora

CRM (Customer Relationship Management) sistemi su softverska reSenja koja omogucavaju
organizacijama da prate interakcije sa donatorima, upravljaju kontaktima i analiziraju podatke o
donacijama. CRM sistemi su klju¢ni za izgradnju i odrzavanje dugoro¢nih odnosa

sa donatorima.

Prednosti CRM sistema:
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1. Centralizacija podataka: CRM sistemi omogucavaju centralizovano Cuvanje svih
podataka o donatorima, ukljuCujuci njihove kontakt informacije, istoriju donacija i
interakcije sa organizacijom.

2. Automatizacija procesa: CRM sistemi mogu automatizovati mnoge administrativne
zadatke, kao $to su slanje zahvalnica, podsetnici za donacije i izveStavanje.

3. Segmentacija donatora: CRM sistemi omoguc¢avaju segmentaciju donatora na osnovu
razli¢itih kriterijuma, kao $to su visina donacija, u€estalost donacija i interesovanja. Ovo
omogucava ciljanu komunikaciju i personalizovane kampanje.

4. Analitika i izvestavanje: CRM sistemi pruzaju alate za analizu podataka i kreiranje
izvesStaja o donacijama, kampanjama i performansama prikupljanja sredstava.

Kljuéni koraci za implementaciju CRM sistema:

1. Izbor odgovarajuéeg CRM sistema: Odaberite CRM sistem koji odgovara potrebama
vase organizacije. Popularni CRM sistemi za nevladine organizacije uklju¢uju Salesforce,
DonorPerfect i Bloomerang.

2. Migracija podataka: Prenesite sve postoje¢e podatke o donatorima u novi CRM sistem.
Ovaj proces moze ukljucivati ¢iS¢enje i standardizaciju podataka.

3. Trening osoblja: Obezbedite obuku za osoblje kako bi mogli efikasno koristiti CRM sistem
i razumeti njegove funkcionalnosti.

4. Konfiguracija i prilagodavanje: Prilagodite CRM sistem potrebama vaSe organizacije,
ukljucujuci kreiranje prilagodenih polja, izvestaja i automatizacija.

5. Praéenje i evaluacija: Redovno pratite koriS¢enje CRM sistema i analizirajte podatke
kako biste optimizovali procese prikupljanja sredstava.

6.2. Digitalne platforme i alati za fundraising

Digitalne platforme i alati omoguc¢avaju nevladinim organizacijama da prikupljaju sredstva online,
dopru do Sire publike i angaZuju donatore na novim nacinima. Ovi alati ukljuCuju crowdfunding
platforme, online donacijske stranice, e-commerce integracije i automatizovane marketing alate.
U slu€aju organizacije Putevima Sunca, preporuCuje se angazovanje novih mladih ljudi koji ¢e
dodatno prouditi postojece mehanizme, ali i doneti inovativni pristup i modernizovati ga u cilju
boljeg prikupljanja sredstava.

6.4. Alati za pracenje i evaluaciju

Pracenje i evaluacija su kljuéni za razumevanje uspeha kampanja prikupljanja sredstava i
identifikaciju oblasti za poboljSanje. Postoji mnogo alata koji pomazu organizacijama da prate
performanse i analiziraju podatke.

Google Analytics: Alat koji omogucCava pracenje poseta web stranici, izvora saobracaja,
pona$anja korisnika i konverzija. Google Analytics pomaZze organizacijama da razumeju kako
posetioci dolaze na njihovu stranicu i kako se ponaSaju na njoj.

Alati za email marketing: Alati kao $to su Mailchimp i Constant Contact
omogucavaju pracenje otvorenosti emailova, klikova i konverzija. Ovi alati
pomazu u analizi uspesnosti email kampanja i optimizaciji sadrZaja.




Social media analytics: Vecina drustvenih mreza pruza analiticke alate koji omogucavaju
praéenje angazmana, dosega i interakcija. Ovi alati pomazu u analizi

7. Pracenje i evaluacija fundraising kampanja

Praéenje i evaluacija fundraising kampanja su klju¢ni procesi koji omogucavaju nevladinim
organizacijama da analiziraju uspeh svojih aktivnosti, identifikuju oblasti za poboljSanje i donesu
informisane odluke za buduce kampanje. Efikasno praéenje i evaluacija pruzaju uvid u to Sta
funkcioniSe, sta ne funkcioniSe i kako se resursi mogu najbolje iskoristiti za postizanje ciljeva
prikupljanja sredstava.

7.1. Postavljanje ciljeva i merenje uspeha

Postavljanje jasnih i merljivih ciljeva je prvi korak u praéenju i evaluaciji fundraising kampanja.
Cilievi treba da budu specifi€ni, merljivi, dostizni, relevantni i vremenski ogranic¢eni (SMART
cilievi).

Koraci za postavljanje ciljeva:

1. Definisanje specifiénih ciljeva: Postavite jasne cilieve za vasu kampanju, kao 3to su
iznos prikupljenih sredstava, broj novih donatora, stopa zadrzavanja donatora ili
povecanje svesti 0 misiji organizacije.

2. Kvantifikacija ciljeva: Kvantifikujte cilieve kako biste mogli precizno meriti uspeh. Na
primer, umesto "povecanje donacija," postavite cilj "povecanje donacija za 20% u narednih
Sest meseci."

3. Relevancija: Osigurajte da su ciljevi relevantni za misiju i strategiju organizacije. Ciljevi
treba da podrzavaju dugorocne ciljeve organizacije i budu u skladu sa njenim vrednostima.
4. Vremenski okvir: Postavite vremenski okvir za postizanje ciljeva. Ovo moze ukljucivati
kratkoroCne ciljeve (mesecni ili kvartalni) i dugoro¢ne ciljeve (godisniji).

7.2. Prikupljanje i analiza podataka

Prikupljanje i analiza podataka su esencijalni za pracenje napretka kampanja i evaluaciju njihovog
uspeha. Podaci pruzaju kvantitativne i kvalitativne informacije koje pomazu u razumevanju
performansi kampanja.

Koraci za prikupljanje i analizu podataka:

1. Identifikacija kljuénih metrika: DefiniSite kljuCne metrike koje cete pratiti tokom
kampanje. Ovo mozZe ukljucivati iznos prikupljenih sredstava, broj donatora, prose¢nu
visinu donacije, stopu zadrzavanja donatora, angazman na drustvenim mrezama i druge
relevantne pokazatelje.

2. KoriSéenje alata za prac¢enje: Koristite alate za praéenje kao sto su CRM
sistemi, Google Analytics, email marketing alati i social media analytics
platforme za prikupljanje i analizu podataka.

20




3. Redovno praéenje: Postavite redovni raspored za pracenje metrika kako biste imali
kontinuirani uvid u performanse kampanje. Ovo moZe uklju€ivati nedeljne, mesecne ili
kvartalne izvestaje.

4. Analiza podataka: Analizirajte prikupljene podatke kako biste identifikovali obrasce,
trendove i oblasti za poboljSanje. Koristite alate za vizualizaciju podataka, kao sto su
grafikoni i tabele, kako biste bolje razumeli rezultate.

7.3. lzvestavanje o rezultatima i povratne informacije

IzveStavanje o rezultatima i povratne informacije su kljuéni za transparentnost, odgovornost i
stalno unapredenje fundraising kampanja. Redovno izveStavanje pomaze organizacijama da
komuniciraju sa donatorima, ¢lanovima odbora i drugim zainteresovanim stranama. Potrebno je
postaviti zdravi trend, redovno obavestavati, dozirati informacije i ne preterivati sa nepotrebnim
detaljima (osim ako nesto konkretno nije trazeno od strane donatora). Osim standardnih formi za
izvestavanje koje svaki donator zahteva, preporucuje se organizaciona standardizacija formulara
za izveStavanje koji se kao takvi mogu postaviti na web sajt organizacije u cilju jos bolje i vece
transparentnosti.

Najbolje prakse u prikupljanju sredstava

Najbolje prakse u prikupljanju sredstava obuhvataju niz strategija i taktika koje nevladine
organizacije mogu primeniti kako bi efikasno privukle i zadrzale donatore, povecale iznos
prikupljenih sredstava i osigurale dugoro¢nu odrzivost. Ove prakse su se pokazale uspeSnim u
mnogim razli€itim kontekstima i organizacijama, a njihova primena moze znacajno unaprediti
aktivnosti prikupljanja sredstava.

Jedna od najvaznijih najboljih praksi je personalizacija i segmentacija. Organizacije koje
personalizuju komunikaciju sa donatorima, prilagodavaju¢i poruke njihovim interesima,
vrednostima i prethodnim ponasanjima, obi¢no postizu bolje rezultate. Na primer, donatori koji su
ve¢ pokazali interesovanje za odredeni program ili projekt treba da dobijaju azurirane informacije
i pozive na akciju vezane za taj specifican projekat. Segmentacija donatorske baze omogucéava
organizacijama da identifikuju razli¢ite grupe donatora i prilagode svoje pristupe kako bi Sto
efikasnije komunicirali sa svakom grupom. Ovaj pristup ne samo da poveéava verovatnocu
donacija, ve¢ i pomaze u izgradniji dubljih i znacajnijih odnosa sa donatorima.

Multikanalni pristup je jo$ jedna klju€na praksa koja se pokazala kao veoma efikasna. KoriScenje
razli€itih kanala za komunikaciju i prikupljanje sredstava mozZe znaajno povecati doseg
kampanje. To ukljuuje email marketing, druStvene mreze, direktnu postu, telefonske pozive,
organizaciju dogadaja i online platforme za prikupljanje sredstava. Kombinacija ovih kanala
omogucava organizacijama da dopru do razli¢itih demografskih grupa i angazuju
ih na nacin koji im najviSe odgovara. Na primer, stariji donatori mozda preferiraju
direktnu postu ili telefonske pozive, dok mladi donatori vise reaguju na kampanje
na drustvenim mrezama i online donacijske platforme. Multikanalni pristup takode




omogucava organizacijama da ponude vide dodirnih ta¢aka sa donatorima, $to povecava
verovatno¢u donacije.

Transparentnost i odgovornost su fundamentalne za izgradnju poverenja i lojalnosti donatora.
Organizacije koje su transparentne u vezi sa koris¢enjem prikupljenih sredstava i redovno
izvestavaju donatore o postignutim rezultatima ¢esto imaju veéu podrsku. Donatori zele da znaju
kako su njihove donacije kori§¢ene i kakav uticaj su imale. Redovno izveStavanje moZze ukljucivati
finansijske izvestaje, pri€e o uticaju i studije slu€aja koje pokazuju konkretne rezultate. Ova praksa
ne samo da poveéava poverenje donatora, veé¢ i motivise ih da nastave sa podrSkom i da
preporuce organizaciju svojim prijateljima i porodici.

Emotivni sadrza;j je jos jedan klju€an element uspesnih fundraising kampanja. Price koje izazivaju
emocije i prikazuju konkretan uticaj donacija mogu znacajno povecati angazman i donacije. Ljudi
su Cesto motivisani da doniraju kada vide kako njihove donacije direktno pomazu ljudima u nevolji
ili podrzavaju uzrok koji im je vazan. Organizacije treba da koriste pri€e korisnika, volontera i
zaposlenih kako bi ilustrovale svoj rad i pokazale kako donacije prave razliku. Vizuelni sadrzaji
poput fotografija i video zapisa takode mogu biti veoma efektivni u prenoSenju emotivnih poruka.

Redovno informisanje donatora o napretku kampanja, rezultatima i nacinima na koje su njihove
donacije koriséene je od sustinske vaznosti za zadrZzavanje podrSke. Donatori Zele da budu
ukljuceni i informisani o aktivnhostima organizacije. Ova praksa moze ukljucivati mesecne biltene,
kvartalne izveStaje i godiSnje revizije. Kroz redovno informisanje, organizacije pokazuju da cene
podrsku svojih donatora i da su odgovorne prema njima.

IzraZavanje zahvalnosti i priznanja je klju¢no za izgradnju dugoro€nih odnosa sa donatorima.
Donatori zele da se osec¢aju cenjeno i prepoznato za svoju podrSku. Organizacije treba da
redovno zahvaljuju donatorima putem personalizovanih zahvalnica, javnog priznanja i
ekskluzivnih pogodnosti. Na primer, donatori mogu dobiti pristup posebnim dogadajima,
ekskluzivnim izvestajima ili personalizovanim poklonima kao znak zahvalnosti. Ova praksa ne
samo da povecava lojalnost donatora, vec¢ ih i motiviSe da nastave sa donacijama i da postanu
ambasadori organizacije u svojim zajednicama.

Inovacija i prilagodavanje su neophodni za uspeh u prikupljanju sredstava u promenljivom
okruzenju. Organizacije treba da stalno testiraju nove pristupe, prate trendove u prikupljanju
sredstava i prilagodavaju svoje strategije na osnovu povratnih informacija i analiza podataka. Na
primer, koriS¢enje digitalnih tehnologija, poput crowdfunding platformi i alata za drustvene mreze,
moze otvoriti nove moguénosti za prikupljanje sredstava i angazovanje donatora. Kontinuirano
uCenje i prilagodavanje omogucéava organizacijama da ostanu relevantne i efikasne, ¢ak i u
izazovnim vremenima.

Primena ovih najboljih praksi moze znacCajno unaprediti aktivnosti prikupljanja sredstava
nevladinih organizacija, pomazuci im da privuku i zadrZe donatore, povecaju prikupljena sredstva
i osiguraju dugoro¢nu odrzivost svojih programa i projekata. Svaka organizacija treba da prilagodi
ove prakse svojim specificnim potrebama i kontekstu kako bi postigla najbolje rezultate.




NVO Putevima sunca u kampanji prikupljanja sredstava

Nevladina organizacija Putevima Sunca iz Gracanice igra klju¢nu ulogu u unapredenju zivota
lokalne zajednice kroz razli€ite programe i inicijative. Da bi ova organizacija mogla da nastavi sa
svojim vaznim radom i proSiri svoj uticaj, neophodno je da razvije i implementira efektivnu
strategiju prikupljanja sredstava. Prikupljanje sredstava je osnovni element za odrzivost bilo koje
nevladine organizacije, jer omogucava realizaciju projekata, angaZovanje stru¢nog osoblja i
pruzanje podrske onima kojima je najpotrebnija. Bez adekvatnih resursa, ¢ak i najbolje ideje i
projekti mogu ostati nerealizovani.

Strateski plan za poboljSanje fundraising-a

Analiza trenutne situacije

Prvi korak u pobolj$anju fundraising-a je detaljna analiza trenutne situacije. NVO Putevima Sunca
treba da oceni svoje postojeé¢e izvore prihoda, metode prikupljanja sredstava i performanse
proSlih kampanja. Ova analiza ¢e pomoci da se identifikuju snage, slabosti, prilike i pretnje (SWOT
analiza). Na primer, organizacija moze imati lojalne donatore, ali mozda ne koristi dovoljno online
alate za prikupljanje sredstava ili nema adekvatno razvijenu strategiju za obnavljanje donacija.
Ova analiza treba da bude temelj za dalji razvoj strategije prikupljanja sredstava. Takode je
neophodno uraditi i sledece:

o Analiziranje kratkoro€nih i dugoro€nih ciljeva organizacije.

e Procena potrebnog finansiranja koje treba obezbediti kako bi se ovi ciljevi ostvarili.

e Analiza portfolija finansiranja organizacije: broj trenutnih donatora i iznos obezbedenog
novca, iznos novca potreban za postizanje umerenog finansiranja i iznos novca potreban
za postizanje visokog finansiranja.

e Sprovodenje procene pejzaza donatora.

o Povecanje broja partnerstava i uklju€ivanje u regionalne i medunarodne inicijative.

Razvijanje fundraising strategije

Nakon analize trenutne situacije, Putevima Sunca treba da razvije sveobuhvatnu fundraising
strategiju. Ova strategija treba da obuhvati:

1. Definisanje ciljeva: Ciljevi treba da budu specifi¢ni, merljivi, dostizni, relevantni i
vremenski ograniCeni (SMART ciljevi). Na primer, cilj moze biti povecanje ukupnih
donacija za 20% u narednih 12 meseci ili povecéanje broja redovnih donatora za 50%.

2. Identifikacija ciljne publike: Organizacija treba da identifikuje i segmentira svoju ciljnu
publiku na osnovu demografskih podataka, interesa i prethodnog donatorskog ponasanija.
Ova segmentacija omoguc¢ava ciljanu komunikaciju i personalizovane kampanje, $to
povecava verovatno¢u donacija.

3. lIzbor metoda prikupljanja sredstava: Putevima Sunca treba da
identifikuje najefikasnije metode za prikupljanje sredstava u skladu sa
svojim ciljevima i ciljinom publikom. Ovo moZe ukljuCivati kombinaciju

23




direktne poste, email kampanja, online fundraising-a, organizaciju dogadaja, aplikacija
za grantove i korporativnih partnerstava.

Koriséenje tehnologije u fundraising-u

Tehnologija igra kljuénu ulogu u modernom fundraising-u. NVO Putevima Sunca treba da
implementira napredne tehnologije za prikupljanje sredstava kako bi povecala efikasnost i doseg
svojih kampanija.

1. CRM sistemi: Uvodenje CRM (Customer Relationship Management) sistema omogucava
organizaciji da centralizuje sve podatke o donatorima, prati interakcije, analizira podatke i
automatizuje procese. CRM sistem pomazZe u segmentaciji donatora, personalizaciji
komunikacije i efikasnijem pra¢enju donacija.

2. Online donacijske platforme: KoriS¢enje online donacijskih platformi kao Sto su
GoFundMe, Kickstarter ili prilagodena donacijska stranica na web sajtu organizacije moze
znacajno povecati doseg kampanja. Online platforme omogucavaju brzo i lako doniranje,
8to je posebno vazno za mladu generaciju donatora.

3. Drustvene mreze: Aktivho prisustvo na drustvenim mreZzama kao Sto su Facebook,
Instagram, Twitter i Linkedln omogucava organizaciji da S$iri svoju poruku, angazuje
zajednicu i promoviSe kampanje prikupljanja sredstava. Drustvene mreze su takode
odli¢an alat za deljenje prica o uticaju donacija i zahvaljivanje donatorima.

Organizacija dogadaja za prikupljanje sredstava

Organizacija dogadaja mozZe biti veoma efikasan nacin za prikupljanje sredstava i podizanje svesti
0 misiji organizacije. Putevima Sunca moze organizovati razli¢ite vrste dogadaja, kao §to su gala
vecCere, aukcije, sportski dogadaiji, koncerti ili edukativne radionice.

1. Planiranje: Detaljno planiranje je kljuéno za uspeh dogadaja. Ovo ukljuCuje izbor
odgovarajuée lokacije, odredivanje datuma i vremena, planiranje logistike i osiguranje
potrebnih resursa.

2. Sponzorstva: Pronalazak sponzora koji ¢e podrzati dogadaj moze pomoci u pokrivanju
troSkova i povecéanju prikupljenih sredstava. Sponzori mogu biti lokalna preduzeca,
korporacije ili pojedinci koji dele misiju organizacije.

3. Promocija: Efikasna promocija dogadaja putem razli¢itih kanala (drustvene mreze, email
kampanje, lokalni mediji) je klju¢na za privlaCenje uCesnika i donatora. Promotivni
materijali treba da budu vizuelno atraktivni i jasno komuniciraju svrhu dogadaja i nacin na
koji ¢e donacije biti koriS¢ene.

Izgradnja i odrzavanje odnosa sa donatorima
Izgradnja i odrzavanje Cvrstih odnosa sa donatorima je od sustinske vaznosti za dugorocnu
odrzivost prikupljanja sredstava. Putevima Sunca treba da implementira strategije

za kontinuirano angazovanje i zadrzavanje donatora.

1. Personalizovana komunikacija: Redovna, personalizovana
komunikacija sa donatorima pomaze u izgradnji poverenja i lojalnosti.




Donatorima treba redovno slati informacije o napretku kampanja, rezultatima projekata i
uticaju njihovih donacija.

2. Zahvalnost i priznanja: lzrazavanje zahvalnosti donatorima putem personalizovanih
zahvalnica, javnog priznanja i ekskluzivnih pogodnosti pomaze u zadrzavanju njihove
podrSke. Organizacija moze kreirati programe za prepoznavanje i nagradivanje
najlojalnijih donatora.

3. Praéenje i evaluacija: Redovno pracenje i evaluacija kampanja prikupljanja sredstava
omogucava organizaciji da analizira uspeh svojih aktivnosti, identifikuje oblasti za
poboljSanje i prilagodi strategije. KoriS§¢enje alata za analitiku i izveStavanje moze pomoci
u prikupljanju i analizi relevantnih podataka.

Prilagodavanje Strategije

Na osnovu prikupljenih podataka i povratnih informacija, Putevima Sunca treba kontinuirano
prilagodavati svoju strategiju prikupljanja sredstava kako bi poboljSala efikasnost i postigla bolje
rezultate u buduc¢nosti. Ovo ukljuéuje identifikaciju oblasti za poboljSanje, razvoj akcionih planova
i testiranje novih pristupa.

Primena ovih strategija moze znacajno unaprediti aktivnosti prikupljanja sredstava nevladine
organizacije Putevima Sunca, pomazuéi im da privuku i zadrze donatore, poveéaju prikupljena
sredstva i osiguraju dugoroénu odrzivost svojih programa i projekata. Uz adekvatnu analizu,
planiranje, koriséenje tehnologije i izgradnju odnosa sa donatorima, organizacija moze postici
svoje ciljeve i ostvariti pozitivan uticaj na zajednicu koju sluzi.
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ANNEX 1

Lista potencijalnih donatora

Ime Donatora

Kontakt Informacije
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Polje Delovanja

Fond za Zapadni Balkan

Ambasada
Ameri¢kih Drzava

Kancelarija Evropske Unije
na Kosovu UNICEF Kosovo

Sjedinjenih

UNDP Kosovo
Fondacija Kosovo2.0

RYCO (Regional  Youth
Cooperation Office) Caritas

Kosovo

USAID Kosovo

Svetska Banka Kosovo

Olof Palme International

Center
Friedrich Ebert Stiftung
Kosovo
Kosovo Foundation for Open
Society

CARE International Kosovo
Helvetas Kosovo

Save the Children Kosovo

Rockefeller Brothers Fund

inffo@westernbalkansfund.org

pristinaevents@state.gov

delegation-
kosovo@eeas.europa.eu
prishtina@unicef.org
registry.ks@undp.org

info@kosovotwopointzero.com

office@rycowb.org

info@caritas-kosova.org

usaid-kosovo@usaid.gov

kosovoinfo@worldbank.org

info@palmecenter.org
office@fes-prishtina.org
info@kfoss.org

info@care.org

office-ks@helvetas.org

info@savethechildren.org

Regionalna saradnja,
obrazovanje
Demokratija, ljudska prava

Ekonomski razvoj,
vladavina prava

Deca, obrazovanje,
zdravstvo

Odrzivi razvoj, socijalna
inkluzija

Mediji, demokratija,

ljudska prava
Mladi, regionalna saradnja

Humanitarna pomog,
socijalne usluge
Ekonomski razvoj,
obrazovanje

Ekonomski razvoj,
infrastruktura

Ljudska prava,
demokratija

Demokratija, socijalna
pravda

Obrazovanije, civilno
drustvo

Humanitarna pomog,
razvoj zajednice

Ruralni razvoj,
zapoSljavanje

Deca, obrazovanje,

zdravstvo




European Endowment for
Democracy
Balkan Trust for Democracy

Swiss Cooperation Office
Kosovo

info@rbf.org

inffo@democracyendowment.eu

balkantrust@btfd.org

pristina@eda.admin.ch

Odrzivi razvoj,
ljudska prava
Demokratija, ljudska prava

Demokratija, regionalna
saradnja

Ekonomski razvoj,
obrazovanje
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ANNEX 2

Akcioni plan prikupljanja sredstava za NVO Putevima Sunca 2024/25

Korak Opis Odgovorna Rok Resursi
Osoba Potrebni
Analiza trenutne | Sprovesti detaljnu analizu Tim zal5.jul 2024.  Podaci o
situacije trenutnih izvora prihodai Fundraising dosadasnjim
dosadasnjih kampanja donacijama,
o prikupljanja sredstava. analiticki alati
Postavljanje Definisati  specifi¢ne, Upravni 31.jul 2024.  Radionica  za
SMART ciljeva . o .
merljive, dostizne, odbor postavljanje
relevantne 1 vremenski ciljeva
ogranicene ciljeve
prikupljanja sredstava.

Identifikacija Segmentirati postojece 1 Tim zal5. avgustCRM  sistem,

ciljne publike potencijalne donatore na Marketing 2024. analiza podataka
osnovu demografskih
podataka, interesa i
ponasanja.

Izl?or rrolet(')da Odabrati  najefikasnije Tim za31. avgustPrethodne

prikupljanja R . .

sredstava metode prikupljanja Fundraising 2024. analize,
sredstava (direktna posta, istrazivanje
email kampanje, online trzista
fundraising, dogadaji,

Implementacija | grantovi, partnerstva).

CRM sistema Uvesti CRM sistem za IT tim 30. septembar  CRM  softver,

Kreiranje online
donacijske
stranice

centralizaciju podataka o
donatorima i
automatizaciju procesa.

Postaviti funkcionalnu i
vizuelno privlacnu
donacijsku  stranicu na

web sajtu organizacije.

2024.

Web dizajner  15.

2024.

obuka osoblja

oktobar Web
integracija s

dizajn,

I

platnim
procesorima
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Aktiviranje
drustvenih mreza

Organizacija

dogadaja

Priprema i slanje
zahvalnica

Prikupljanje Trazif
donatora o Evaluaci
informacija

Pracenje i Redovn
Evaluaciju izvestaji
kampanja

Obnavljanje
donacija

postojecih donatora,

personalizovane kampanje.

obnavljanje donacija od Fundraising

2024.

Intenzivirati prisustvo na Tim za31. oktobar Sadrzaj za
drustvenim  mrezama, Marketing 2024. drustvene
kreirati i deliti angazujuéi mreze,
sadrzaj vezan za misiju marketinski
organizacije. alati
Planirati 1 organizovati Tim za30. novembar Planiranje
godi$nju gala veceru ili Dogadaje 2024. dogadaja,
drugi veliki dogadaj za partnerstva,
prikupljanje sredstava. sponzori
Kreirati i poslatiTim zaKontinuirano  Predlosci za
personalizovane Komunikacije zahvalnice,
zahvalnice ~ svim kontakt
donatorima. informacije
donatora
i povratne Tim za Kontinuirano Upitnici, alati povratnih informacije od
u za prikupljanje
njthovom  iskustvu 1 povratnih
predlozima za informacija poboljsanje.
pratiti i Tim za Kvartalno Analiticki alati, evaluacija evaluirati uspesnost
fundraising kampanja 1
prilagodavati strategije na osnovu
rezultata.
Razviti  strategije za Tim za 31. decembar CRM sistem,

marketinski

alati ukljucujuéi podsetnike i

Akctioni plan kao takav predstavlja konkretne korake
koje treba preduzeti u tekucoj godini. U zavisnosti od
Zeljenog cilja, Akcioni plan se modifikuje i kreira na

kvartalnom, polugodisnjem, godisnjem ili

visegodisnjem nivou
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ANNEX 3

Primer pisma koje inicira fundraising sastanak

P

f, +383(0) 49 548660

B4 putevimasunca77@gmail.com
% \ EL\J/1(?EVIMA SUNCA @ www.putevimasunca.com

° Gracanica

Postovani/a [Ime Donatoral, Jul 2024

Sa velikim zadovoljstvom Vam se obra¢amo u ime nevladine organizacije
Putevima Sunca iz Gra¢anice. Nasa organizacija posvecena je unapredeniju
Zivota u nasoj zajednici kroz obrazovne, kulturne i socijalne programe koji imaju
za cilj stvaranje svetlije buduénosti za sve nase sugradane.

Razlog zasto Vam piSemo je nasa Zelja da Vas informiSemo o nasim projektima
i inicijativama, kao i da istrazimo moguénosti saradnje sa Vama. Verujemo da
delimo zajednicke vrednosti i ciljeve, i smatramo da bi Vasa podrska bila od
izuzetnog znacaja za ostvarivanje nasih misija.

NVO Putevima Sunca aktivno radi na projektima kao Sto su:

* Obrazovni programi za decu i mlade: Organizujemo radionice, kurseve i
mentorstva kako bismo unapredili njihove vestine i pruzili im bolje Sanse za
uspeh u Zivotu.

* Kulturne inicijative: Podrzavamo o¢uvanje i promociju kulturnog nasleda
kroz razli¢ite kulturne dogadaije i aktivnosti koje povezuju ljude iz razli¢itih
zajednica.

Socijalni programi: Pruzamo podrsku ugroZzenim grupama kroz razlicite
socijalne usluge, ukljuéujuéi pomoé u kriznim situacijama, psihosocijalnu
podrsku i inicijative za ekonomsko osnazivanje.

Vasa podrika moze pomoci da prosirimo nas doseg i unapredimo kvalitet
nasih usluga. Verujemo da bi Vas doprinos mogao imati znacajan uticaj na
Zivot mnogih ljudi u nasoj zajednici.

Bili bismo veoma zahvalni na prilici da Vas upoznamo i detaljnije predstavimo
nas rad. Ukoliko ste zainteresovani, voleo/la bih da se dogovorimo za sastanak
ili telefonski razgovor u vreme koje Vama odgovara. Molimo Vas da nas
kontaktirate na [email] ili [telefon] kako bismo dogoveorili dalje korake.
Unapred Vam se zahvaljujemo na Vasem vremenu i paznji. Radujemo se
mogucnosti saradnje i nadameo se da éemo zajedno doprineti stvaranju svetlije
buduénosti za nasu zajednicu.

S postovanjem,

Tim NVO Putevima

Sunca, Gracéanica

L

Ovo pismo je prilagodeno za pocCetak komunikacije sa potencijalnim donatorom i
uklju€uje kljuéne informacije o organizaciji, njenim projektima i nac¢inima na koje
donator moze da pomogne.
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ANNEX 4

Primer pisma u znak zahvalnosti donatoru

PR o
‘ PUTEVIMA SUNCA Jul 2024.

Postovani (IME DONATORA)

Sa velikom zahvalno3¢u i po3tovanjem Vam se obracamo u ime nevladine
organizacije Putevima Sunca. Va3a dugogodidnja podrika i vernost na3oj misiji
predstavljaju stub nase snage i uspeha. Vasa posvecenost i velikodusnost omogucili
su nam da ostvarimo brojne projekte i unapredimo Zivot mnogih ljudi u nasoj
zajednici.

Zahvaljujuci Vasoj podrsci, uspeli smo da:

* Organizujemo preko XXXX radionica i kurseva za decu i mlade, pruzaju¢i im

neophodne vestine i znanja za svetliju buducnost.

e Pruzimo pomo¢ ugroZenim grupama, ukljucujuci psihosocijalnu podr3ku i
inicijative za ekonomsko osnazivanje, ¢ime smo direktno uticali na poboljSanje
njihovog kvaliteta Zivota.

.

Vasa velikodu3nost i vera u na$ rad inspiridu nas da svakodnevno dajemo sve od
sebe kako bismo ostvarili naSu misiju i doneli pozitivne promene u na3u zajednicu.
Vi niste samo na3 donator, vec i istinski partner u svim nasim naporima i uspehu.

Bili bismo veoma sre¢ni ukoliko biste mogli da prisustvujete nasem godiSnjem
dogadaju zahvalnosti, koji ¢e se odrZati [datum dogadaja] u [lokacija dogadaja]. Ovaj
dogadaj je posvecen Vama i ostalim nasim dragim donatorima, kao izraz nase
duboke zahvalnosti za sve 3to ste ucinili za nas.

Ukoliko imate bilo kakvih pitanja ili Zelite da saznate vise o nasim bududim
projektima, molimo Vas da nas kontaktirate na [email] ili [telefon]. Vase miSljenje i
povratne informacije su nam od izuzetnog znacaja.

Jo$ jednom, iz srca Vam hvala na Vasoj dugogodidnjoj podrsci. Radujemo se
nastavku nade saradnje i zajednickom radu na stvaranju bolje buducnosti za sve.

S postovanjem,
Tim NVO Putevima Sunca

WWW.PUTEVIMASUNCA.COM

Ovo pismo je namenjeno izrazavanju zahvalnosti dugogodiSnjem donatoru i istice
znacaj njihove podrske kroz konkretne primere postignuc¢a. Takode, poziva
donatora na godiSnji dogadaj kao znak dodatne zahvalnosti.
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