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Jak przygotować plan pozyskiwania funduszy? Określ potrzeby swojej organizacji. Przygotuj budżet organizacji i poszczególnych programów. Zastanów się, dlaczego działalność twojej organizacji może być atrakcyjna dla darczyńców. Stwórz listę możliwych źródeł finansowania. Wybierz metody i techniki zbierania pieniędzy. Przygotuj harmonogram pozyskiwania środków. Przygotuj się do kontaktów z darczyńcą. Pamiętaj o podziękowaniach. 

Określ potrzeby swojej organizacji.
Odpowiedz na pytania: czym organizacja się zajmuje? Do czego dąży? To pomoże w ustaleniu strategii (misja, cele, prowadzone i planowane działania, osiągnięte i zakładane rezultaty, wyzwania i problemy). Dobrze opracowana strategia pozwoli na określenie potrzeb organizacji: co jest niezbędne do realizacji naszych celów i osiągnięcia rezultatów. Potrzeby organizacji mogą być instytucjonalne (związane z rozwojem organizacji) oraz programowe (związane z wypełnianiem misji i działalnością). 

Przygotuj budżet organizacji i poszczególnych programów.
Budżet planuje się zazwyczaj na rok (od stycznia do grudnia). Powinien przedstawiać roczne planowane koszty i źródła ich finansowania. W budżecie (organizacji i programu) należy oszacować koszty stałe (opłaty za czynsz, energię, telefon, internet, koszty związane z zatrudnianiem pracowników itd.), koszty programowe (koszty realizacji zadań związane z prowadzonymi programami) oraz określić źródła finansowania działalności (ile środków masz zagwarantowanych, jakich się spodziewasz, na co je przeznaczasz). 

Zastanów się, dlaczego działalność twojej organizacji może być atrakcyjna dla darczyńców.
Zastanów się, czym kierują się darczyńcy, wspierając działania społeczne i co może wpłynąć na ich przychylność wobec Twojej propozycji. Sprecyzuj do jakiej grupy darczyńców chcesz się zwrócić, poznaj ich specyficzne motywacje i preferencje i pod tym kątem przygotuj ofertę współpracy (nie zapominając w niej o przedstawieniu planu promocji finansowanych przez darczyńcę działań). 

Stwórz listę możliwych źródeł finansowania. 
Ustal ich dokładne dane kontaktowe (szczególnie osób odpowiedzialnych za przyznawanie dotacji), jakie działania wspierają, jakimi środkami dysponują, terminy podejmowania decyzji finansowych, czym kierują się przyznając dotację (motywacje, kryteria). 
Rada: zacznij zbierać pieniądze wśród darczyńców, którzy są najbliżej Twojej organizacji, najłatwiej będzie ich przekonać do udzielenia wsparcia. Potem włączaj darczyńców mniej związanych z organizacją. 

Wybierz metody i techniki zbierania pieniędzy. 
Jest ich wiele. To, na którą się zdecydujesz – zależy od Twej pomysłowości, a także rozpoznania środowiska, w którym działacie. Zwracaj uwagę na efektywność poszczególnych sposobów: na ile są dopasowane do możliwości Twojej organizacji oraz potrzeb i oczekiwań potencjalnych darczyńców. Rozważ, co będzie ci potrzebne, aby zastosować daną technikę, ile to będzie kosztowało, ile zajmie czasu, ile pieniędzy uda Wam się zebrać. Zapoznaj się z wymaganiami formalno-prawnymi, wiążącymi się z poszczególnymi technikami i metodami. 

Przygotuj harmonogram pozyskiwania środków. 
Powinien on zawierać: listę i opis darczyńców, do których chcesz się zwrócić; oczekiwane minimalne i maksymalne kwoty, o które chcesz się ubiegać; terminy zwracania się o wsparcie; nazwiska osób odpowiedzialnych w Twojej organizacji za kontakty z darczyńcami; nazwiska osób do kontaktu ze strony darczyńców; przewidywane daty podpisania umowy i otrzymania pieniędzy; datę wysłania podziękowań. 

Przygotuj się do kontaktów z darczyńcą. 
Wybierz osoby w organizacji, które będą kontaktować się z darczyńcami. Muszą one być do tego bardzo dobrze przygotowane, znać jak najwięcej szczegółów na temat samej organizacji (jej misję, cele), jak i działań, na które poszukujecie pieniędzy (jakie programy wymagają finansowania, w jakiej wysokości, na co wykorzystacie otrzymane pieniądze, jak się z nich rozliczycie, jakie będą mierzalne efekty waszych działań). 

Ulepszaj swój plan. 
Monitoruj realizację planu pozyskiwania funduszy, analizuj rezultaty (sukcesy i porażki) i w miarę potrzeb – zmieniaj działania. Mogą w tym pomóc np. regularne notatki lub raporty osób, odpowiadających za pozyskiwanie funduszy w organizacji. Ułatwią ocenę efektywności podejmowanych działań 

Pamiętaj o podziękowaniach. 
To bardzo ważny element całego planu. Zastanów się, jak to zrobić. Wykaż się pomysłowością. Podziękować można np. poprzez: list (przygotowany np. przez Waszych podopiecznych); wręczenie dyplomu, statuetki lub drobnych upominków związanych z Waszymi działaniami, zaproszenie do biura organizacji, na elitarną imprezę dla osób ważnych dla Was, do udziału w pracach rady organizacji, do honorowego grona (np. Klubu Darczyńców), zamieszczenie listy darczyńców w materiałach promocyjnych, na stronie internetowej, wysyłanie życzeń świątecznych, regularne informowanie o działaniach organizacji i sukcesach. 

****
WYBRANE METODY I TECHNIKI POZYSKIWANIA PIENIĘDZY
Darowizny, sponsoring, wymiana barterowa, odpisy od wynagrodzeń, działalność statutowa odpłatna, działalność gospodarcza, zlecanie/powierzanie realizacji zadań organizacjom przez podmioty publiczne, składki członkowskie, zbiórki publiczne, charytatywne SMS-y, spadki, zapisy, loterie, marketing wiązany, 1%. 

