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Моделирование технологии фандрейзинга на основе американского опыта
Американское понятие «fandraising» (далее по тексту - FR или фандрейзинг), как это обычно случается с англоязычными экономическими терминами, не имеет адекватного перевода на русский язык. Дословно - это «возрастание, развитие фондов (денежных средств)» а по бытующему в России пониманию - это «выбивание» денег. Это очень поверхностное и не правильное понимание сути понятия. Занимаясь FR, нужно, прежде всего, знать, что, стремясь к деньгам и только к деньгам, ничего нельзя добиться. FR — это искусство завязывать дружбу. Только после того, как организация или проект научится завоевывать себе друзей, начнут появляться деньги. Если начать работу с неприкрытой охоты за деньгами, все усилия напрасны.

Иными словами: среди всех аспектов FR самым важным являются люди. Конечно, есть и другие составляющие - такие, как разработка проектов, исследование и написание заявок на финансирование. Но за всем этим стоят, прежде всего, ЛЮДИ, конкретные люди, которым все это адресовано. Можно сказать: «Нас-то на самом деле интересуют только деньги фондов, корпораций, государственных органов!» И, тем не менее, все потенциальные источники, даже на первый взгляд абсолютно безличные, находятся под ведомством людей, и именно эти последние могут стать или ключом или непреодолимой преградой к финансовым источникам.

Не следует забывать, что по определению финансы – это не только «обобщающий экономический термин, означающий денежные средства, финансовые ресурсы, рассматриваемые в их создании и движении, распределении и перераспределении», но и «экономические отношения, обусловленные … использованием денег» (Современный экономический словарь – М., 1998, с. 369)

Для того чтобы иметь фундамент для работы над развитием фондов, нужно, прежде всего, понять смысл и цели деятельности своей организации; научиться правильно поведать о своей организации людям (формулировка миссии, работа по связям с общественностью, маркетинг и финансовая документация); сделать организацию приветливой и гостеприимной (менеджмент и организация работы с волонтерами). Выполнение отмеченных шагов – тема отдельных исследований. Сделать организацию открытой, понятной и приветливой по отношению к посетителю - это работа всех и каждого в коллективе организации. И если описанные выше шаги в организации не предприняты, то значит она еще не готова к FR.

Для привлечения финансирования из разных источников (конкретные люди, фонды, корпорации) используются разные способы. Единственный общий фактор заключается в том, что, общаясь со всеми потенциальными спонсорами, нужно считаться с их интересами и проявлять дружелюбие и терпение - ведь выделение нужных средств зависит от индивидуальных личностей, которые формируют свое суждение о размещении находящихся в их ведении ресурсов. И, пусть даже подсознательно, принимать свои решения они, все-таки, будут на основании своего личного отношения к организации - заявителю. А так как организация – заявитель - это, в сущности, люди, которые в ней работают, то и решение о финансировании будет зависеть от того, как ее менеджмент и штатные работники себя будут вести.

Все складывается из мелочей: как проводить опрос посетителей, как поддерживать порядок в помещениях, как должны выглядеть печатные материалы и т.д. и т.п. Но ведь именно от этих моментов зависит то, как воспринимает организацию (театр) публика. Каждая организация (театр) обладает определенной репутацией: об одной говорят, что она милая и гостеприимная, о другой - что она слишком официальная и мрачная; говорят, что такая-то организация старается изо всех сил, а такая-то работает очень небрежно. Когда рассматривается заявка на финансирование, все эти вещи вспоминаются.


Получить спонсорские средства не реально, если:

- заявка составлена непонятно и «рыхло»;

- представитель организации обладает на редкость неприятными манерами.

Если организация не выполняет условия предоставленного гранта или использует средства не так, как это было предусмотрено спонсором, то гарантирована дальнейшая дисквалификация. Это касается всех источников финансирования, потому что они контролируются живыми людьми, имеющими память — иногда очень и очень долгую, и в зависимости от того, что именно об организации запомнят, это может обернуться вам как добром, так и большими неприятностями

Заниматься FR - очень увлекательно. Это требует творческого подхода и в чем-то похоже на игру. Игра эта требует тщательно продуманной стратегии, и в ней не бывает «ничьей». Но довольно распространено предубеждение: «Как можно просить деньги!». Но если просить их для себя, то, конечно же, это унижение. Совсем другое дело просить профинансировать часть четко сформулированной и важной миссии; просить, чтобы могло произойти нечто замечательное — что-то такое, что принесет пользу и счастье людям, которым служит организация. Не нужно «клянчить». Нужно предлагать потенциальному донору возможность совершить нечто значительное. И очень важно относиться к FR именно так. А еще - считать это делом захватывающим и веселым. Если так будут настроены люди, отвечающие в организации за фандрейзинг, то и все потенциальные спонсоры обязательно заразятся энтузиазмом и чувством радости. Спонсору должно быть весело давать деньги. Люди всегда испытывают радость, сделав что-то хорошее для ближнего! Нужно сделать так, чтобы такое чувство испытал всякий, кто будет давать что-то организации. Эти люди должны почувствовать, что они - особенные, что их очень высоко ценят. Этого, в сущности, не так уж трудно добиться, и в этом-то и состоит часть всего удовольствия.

FR деятельность делится на фазы, применимые при обращении к источникам любого типа

ПЕРВОЕ. Поиск средств не должен быть единовременно осуществляемой акцией, как это часто случается в российской ситуации. 

ПРОЦЕСС ПОИСКА СРЕДСТВ ДОЛЖЕН СТАТЬ СИСТЕМОЙ ГЛУБОКО ПРОДУМАННЫХ ПЛАНОВЫХ МЕР, ЕЖЕГОДНО ОСУЩЕСТВЛЯЕМЫХ В ОРГАНИЗАЦИИ.

ВТОРОЕ. Чрезвычайно важно, кто будет организовать этот процесс, руководить работой по сбору денег, координировать действия всех служб, на него нацеленных.

Российские организации культуры пока не могут позволить себе, как американские, целую службу фандрейзинга в Отделе развития. Но одного - двух менеджеров, занимающихся ТОЛЬКО этим видом управленческой деятельностью, иметь абсолютно необходимо.

ИНАЧЕ РАБОТА ПО ПОИСКУ СПОНСОРОВ ОБРЕЧЕНА ОСТАВАТЬСЯ СПОНТАННОЙ, И ЭФФЕКТ ОТ ЕЕ ОРГАНИЗАЦИИ ВЛЯД ЛИ

УДОВЛЕТВОРИТ КОЛЛЕКТИВ
ТРЕТЬЕ. В организации фандрейзинговой кампании необходимо не забывать о этапах ее проведения. Это:

* определение стратегий действий

* разработка списков доноров

* ходатайство о вкладах

* непрерывная работа с вкладчиками

* налаживание эффективной системы учета

Конечно, определение этапов достаточно условно, все они не разведены во времени, часто проводятся параллельно, но главное - не прекращаются никогда.

СТРАТЕГИЯ ДЕЙСТВИЯ

Определение стратегии фандрейзинговой кампании, ее концепции - условие необходимое, хотя и не достаточное для ее успешного проведения. В особенности это касается поиска средств под определенный проект, который должен быть продуман и спланирован заранее. Четкий план выпуска новой постановки, бюджет инвестиционного проекта - абсолютно необходимые условия для поиска средств. Это важно при обращении к коммерческим структурам, цивилизованная часть которых и в России планирует свою деятельность, и в частности благотворительную, на перспективу. Кроме того, принципиально, чтобы при разработке проекта было определено то «зерно», осуществление которого заинтересует потенциальных вкладчиков, позволит выстраивать с ними партнерские отношения.

СПИСКИ (БАЗЫ ДАННЫХ) ДОНОРОВ

Это перечень тех форм, фондов и частных лиц, которые с большей степенью вероятности поддержат организацию или проект. Список должен быть, по-возможности, максимально информативным. Чем больше информации удастся собрать о потенциальном вкладчике, тем легче будет выработать стратегию ходатайства - обращение к нему за деньгами или услугами.

Вот перечень той информации, которую неплохо было бы собрать о каждом предполагаемом вкладчике:

* полное название (имя) источника денежных средств

* адрес, телефон, факс E-mail

* имена и должности тех, с кем был установлен контакт

* к кому обращаться официально

* экономическое положение фирмы (фонда, человека) и отрасли

* географические предпочтения и ограничения

* история благотворительной деятельности;

* предпочтения;

* виды оказываемой помощи;

* специальные интересы главы фирмы (фонда, органа государственной власти) или отдельного человека, его симпатии и антипатии;

* наличие и состав семьи;

* имена супруга (и) и детей, их специальные интересы;

* для действующего вкладчика - история внесения денежных средств в организацию. 
Открывать список должны старые вкладчики: к ним обязательно следует обратиться вновь.

В список новых вкладчиков, прежде всего, следует включить тех, кто является активным «потребителем услуг» организации: зрители театра (посетители музея), партнеры в каком-то совместном проекте. Для этого надо пытаться вести базу данных о зрителе (посетителе), например, при помощи социологических исследований, проведения лотерей и др.

Еще один путь для составления списков потенциальных доноров - получение сведений о спонсорах других организаций культуры данного региона. Это легко сделать, поскольку каждый театр, рекламирует своих благодетелей (через афиши, программки, интервью в СМИ и др.).

Информативным может быть знакомство с годовыми отчетами крупнейших коммерческих структур: фирм, банков, агентств, предприятий. В этих отчетах, как правило, содержится раздел о политике пожертвований организаций и, что немаловажно, об их объемах. Получение таких отчетов - дело не всегда легкое, но что касается открытых акционерных обществ, то каждый акционер обязательно в конце финансового года получает такой отчет.

Полезно читать газеты, журналы, особенно их коммерческие и финансовые разделы. Это может помочь быть в курсе информации об объявлении грантов, собрать сведения о тех, кто уже помогает искусству, и о тех, кто может стать потенциальным донором.

Во многих городах, а в Екатеринбурге в частности, информационное агентство выпускает справочник «Кто есть кто?», в котором представлены

тысячи биографий жителей Екатеринбурга и Свердловской области. Это наиболее известные и влиятельные люди. Разнообразны сферы их деятельности - бизнес, политика, искусство, наука... Сведения о персонах расположены в алфавитном порядке. Информация о каждом человеке содержит биографическую справку, несколько строк о его увлечениях. Это просто «настольная книга» менеджера-фандрейзера! Есть электронная версия этого издания. Несомненно, что каждый, занимающийся фандрейзингом в Свердловской области должен иметь справочное периодическое издание «Кто есть кто».

Если при организации действует Совет попечителей или есть Клуб друзей, то самыми результативными являются их действия по поиску новых вкладчиков. Члены Совета попечителей, сами, являясь вкладчиками, более чем кто-либо понимают, к кому и как надо обращаться с просьбой.


Ходатайства о вкладах
Чтобы процесс ходатайства был успешным, необходимо спланировать и эффективно реализовать все его этапы. Это: предварительный телефонный звонок, пакет предложений и личная встреча.

В пакете предложений должно быть письмо-запрос и сопутствующие материалы.

В письме следует, прежде всего, представить организацию (или проект), остановиться на ее уникальности, целях, задачах. Неплохо вспомнить самые яркие моменты творческой деятельности, охарактеризовать зрительскую аудиторию, уровень посещаемости, отзывы критики. Можно назвать и несколько крупных спонсоров, финансирующих организацию.

Мотив присоединения своего имени к этому списку может быть важным фактором для принятия решения о вкладе.

Далее в письме необходимо запросить конкретную сумму денег. Она должна быть выведена, обоснована, точно соответствовать проекту.

В письме необходимо остановиться на тех преимуществах, льготах, которые получит вкладчик. Их он должен иметь обязательно. А вот что это - свободный вход на специальные мероприятия; скидка на цены билетов; фирменное место в зрительном зале; собственная ложа на сезон; реклама и т.п. - дело индивидуальное. Важно, чтобы, прочитав письмо, потенциальный донор почувствовал, что, вложив средства, он становится соучастником общего достойного дела, выделяется из массы зрителей.

(Подробнее о технологии написания письма и их конкретные примеры см.: Дымникова А., Иксанов А., Благотворительный Фонд БДТ. - СПб, 1997)

Процесс ходатайства редко заканчивается получением пакета предложений. Определяющим звеном в успехе денежного запроса обычно является встреча, которая тоже имеет свою технологию. От грамотного проведения встречи во многом зависит успех ходатайства.

Работа с вкладчиками

Фандрейзинговая кампания не оканчивается тогда, когда деньги от доноров получены. Чтобы взносы не были разовыми, если поставлена цель воспитать у вкладчиков чувство «соучастия», причастности к делам организации, нужно постоянно «уделять внимание» донорам. Для этого необходимо помнить о них, постоянно посылать им письма, сообщающие о новых программах, приглашения на премьеры, специальные мероприятия, заботиться об их преимущественном обслуживании билетами, оказывать им всяческие знаки внимания. Вкладчик должен быть в курсе внутренних проблем жизни организации, знать об изменениях в структуре и персонале управления, о новых проектах и получаемых субсидиях. Чтобы донор стал другом организации, он должен «заболеть» ее проблемами, воспринимать их как личные заботы... В конце каждого финансового года вкладчику следует обязательно посылать отчет о деятельности организации. Из этого отчета должно быть очевидно место и роль вклада в решении задач организации. Понимание того, что его деньги «работают» на общее полезное дело - чрезвычайно важный мотив дальнейших вложений средств в организацию.

Моделирование технологий фандрейзинга приводится на основе американского опыта и на примере СО СТД РФ (ВТО) (см рисунок 1)

      ВСТАВКА РИСУНКА

Круг 1. Друзья, члены семьи, коллеги – в этот первый раздел нужно внести людей и организации, который менеджмент организации считает близкими друзьями и соратниками.

В СО СТД РФ (ВТО) «первый круг» - это, прежде всего члены организации, состоящие на учете и ежегодно выплачивающие членские взносы. В 2007 году СТД РФ (ВТО) отмечает 130-летний юбилей с основания.

Среди многочисленных проблем, СТД РФ (ВТО) ощущает проблему стабилизации численного состава Союза и привлечения молодежи. В СО СТД РФ (ВТО) разработан специальный комплекс мер, направленный на решение проблемы (см. приложение 1).


Круг 2. Правительственные структуры и органы государственной власти разного уровня могут выделять кроме запланированного бюджетом (если организация государственная или муниципальная), дополнительные средства на поддержку самых разнообразных проектов, приносящих пользу населению. В разных регионах методы принятия решений и цели, на которые выделяются средства, отличаются.

Субсидии могут предоставляться различными структурами местных органов власти. Это может быть Управление по образованию, Комитет по вопросам охраны семьи, материнства и детства, Комитет по делам молодежи и т.д.

Для примера приводится успешный опыт СО СТД РФ (ВТО) участия в конкурсе на получение Муниципального гранта в соответствие с «Положением о поддержке общественно-полезных инициатив в г. Екатеринбурге», утвержденным Решением Городской Думы № 82/2 от 8.02.2000 г. (в редакции 22.06.2004), «Соглашением о межсекторном социальном партнерстве между органами местного самоуправления и некоммерческим сектором г. Екатеринбурга» от 1.08.2002 г. и Проектом социального сотрудничества Отделения с Администрацией города Екатеринбурга. По Договору от 1 декабря, Отделением получены от Администрации города Екатеринбурга целевые финансовые средства в форме гранта для реализации проекта «Фестиваль лучших спектаклей «БРАВО!» 2006. Фестиваль был успешно проведен в период с 15 по 28 мая 2007 года. В афишу фестиваля вошли 13 лучших спектаклей театров Екатеринбурга и Свердловской области, отобранных Секцией театральной критики Отделения по результатам проведенного в рамках XXVII Областного конкурса на лучшую театральную работу 2006 года мониторинга.

Церемония закрытия Фестиваля состоялась 28 мая 2007 года на сцене Камерного театра Музея писателей Урала. Режиссером постановщиком, координатором и автором сценария выступил известный театральный педагог, режиссер и артист Андрей Ушатинский.

Полученные по договору средства направлены в соответствии с откорректированными по согласованию с Отделом статьями бюджета проекта, являющимся приложением к договору и подтвержденные документами бухгалтерской отчетности:

Копия заявки на конкурс, буклет и афиша фестиваля приводятся в приложении к дипломного проект (Приложение 2).

В 2006 году Отделение получило грант Президента Российской Федерации в результате участия в конкурсе среди некоммерческих организаций, проведенного Общественной палатой Российской Федерацией.

Президент Российской Федерации В.В. Путин в своем Послании Федеральному Собранию 2007 года отметил что «в условиях демократии невозможно представить себе политический процесс без участия неправительственных объединений, без учета их мнений и позиций. К таким социально авторитетным объединениям относятся и творческие союзы. Сегодня, в жестких условиях рынка они, как и вся культура, нуждаются в поддержке власти всех уровней». Эта установка главы государства дает все основания для активного участия Отделения в дальнейших конкурсах Общественной палаты Российской Федерации (в приложении 3,4 приводится копия заявки Отделения на конкурс и Аналитический отчет).

Обращаясь в органы государственной власти главное - убедительно излагать доводы в пользу идеи проекта и объяснять, почему при расходовании тех же или даже меньших средств организация это сделает лучше, чем государственные органы, или сделает то, что не делает сейчас никто.

Запросы в органы власти необходимо подавать точно в установленные сроки. Возможно, придется обсудить просьбу о выделении субсидии с соответствующим должностным лицом, а также провести информирование членов комитета или совета по данному вопросу (иногда это называют лоббированием).

Возможность добиться поддержки от органов власти в значительной степени может зависеть от следующих четырех факторов:

* насколько хорошо мы знаем, как действует «система», то есть, как и кем принимаются решения

* с кем внутри «системы» мы знакомы (и насколько хорошо мы его, ее или их знаем или сможем узнать)

* насколько хорошо мы подготовили заявку

* насколько сильную поддержку (или влияние) населения, средств массовой информации или известных людей мы сможем привлечь в поддержку нашей заявки.

Крайне важно посвятить некоторое время выяснению того, каким образом выделяются субсидии местных органов власти. Каждый орган власти отличен от других, поэтому важно понять особенность того из них, к которому мы предполагаем обратиться прежде, чем точно сформулировать свое предложение. Нужно выяснить, сможет ли этот орган с сочувствием отнестись к проекту того типа, который мы планируем. Для того чтобы наше предложение было принято, необходимо руководствоваться несколькими важными критериями:

* цели проекта четко определены и его задачи четко связаны с задачами, которые этот институт власти уже объявил своими политическими приоритетами в своей программе (например, молодежь, безработица, проблемы женщин, экология, взаимоотношения этнических групп и т.д.)

* проект не дублирует другие предложения или услуги

* проект не выглядит чересчур «политизированным»

* проект принесет пользу местному населению (социуму)

* проект экономически обоснован и эффективен.

Кроме прямых субсидий на наши программы, местные власти могут предоставить нам иной вид поддержки, а именно - снижение ставок местных налогов.

Круг 3. Сбор денег среди частных лиц.
Важная часть стратегии службы фандрейзинга, так как это не только обеспечит необходимую сумму, но и укрепит отношения с нашими спонсорами и местной общественностью. Лица, внесшие вклад в проект, будут ощущать себя его участниками и будут заинтересованы в успехе организации. Это не менее важно, чем сам сбор денег. Другая положительная сторона активного сбора денег на местах заключается в том, что мы сможем поддерживать нашу группу в активном состоянии, загружая ее членов полезной деятельностью на местах, ведением переговоров, общением с населением и т.д.

Существует множество различных путей организации сбора средств. Простейший из них - сбор пожертвований. Можно использовать специальные коробки, банки или ящички для сбора пожертвований, сбор средств в домах, празднества, лотереи, благотворительные концерты и прочие специально организованные мероприятия. Для успеха при сборе средств необходимо, прежде всего, верить в свое дело - тогда возможно «заразить» других людей и убедить их поддержать некоммерческий проект. Нужно активно просить людей о поддержке - если это не делать, то никто не узнает, что организации нужна помощь. Большинство людей делают взносы только тогда, когда их об этом попросят. И если обратиться с такой просьбой, многие сделают пожертвования, и очень многие сделают это с большой охотой.

Сбор пожертвований от населения. 

Есть несколько различных способов обратиться к людям за помощью - личный контакт, массовая рассылка писем, обзванивание людей по телефону, реклама в газете, рекламные щиты или объявления на улице.

Членство. Нужно просить сторонников и сочувствующих организации людей стать членами организации, «друзьями» театра или его официальными спонсорами. Это самый удобный путь получить денежные средства и, кроме того, возможно заранее подготовить все необходимые информационные материалы, которые помогут обратить добрые намерения

людей в денежные средства. Для разных групп населения можно принять различные суммы участия (взносов), например, более низкие для пенсионеров, студентов, безработных. Лица, готовые пожертвовать больше других, могут получить специальный «титул» (соответственно установленным нами суммам пожертвований), например:

* друг организации;

* покровитель

* пожизненный член Клуба театра

Можно предоставить членам определенные льготы в знак благодарности и признательности за их поддержку - свои материалы (например, годовой отчет, информацию о своих мероприятиях), делать им скидки при оплате билетов, бесплатно рассылать им информационную продукцию (книги, справочники, значки, наклейки и т.д.).

СО СТД РФ (ВТО) активно вовлекает в свою деятельность не только членов СТД РФ (ВТО). Примером этой деятельности может являться работа Общественного совета Дома актера, положение о котором приводится в приложении (Приложение 5).

Повторные пожертвования.

Если удается создать «сеть поддержки» организации или группу лиц, регулярно оказывающих поддержку, реально обращаться к ним вновь и вновь. Шансы на успех в этом случае весьма высоки. Лучший путь в этом направлении - это личный контакт. Если личный контакт невозможен, нужно обращаться к потенциальному жертвователю с письмом. Если письма направляются многим лицам, нужно разработать модельное письмо. Отправив письмо, нужно дополнительно позвонить адресату и «убедить» его внести вклад. Возможно также пригласить потенциальных спонсоров на встречу или презентацию проектов. Чем теснее личный контакт, тем больше шансы на успех.

Подарки. 

Если организации необходимы конкретные предметы - от пишущей машинки до грузовика - нужно составить список необходимого и разослать его потенциальным спонсорам. Если у этих людей окажется то, что нужно, то весьма возможно, что они будут счастливы одолжить или подарить организации свою собственность.

Виды специальных мероприятий по сбору средств среди населения

Для сбора денежных средств можно избрать самые разные виды деятельности и мероприятий. Вот лишь несколько примеров:

* Праздники и карнавалы

* Фестивали

* Празднование Нового года, Масленицы, 8 Марта

* Фейерверки и салюты

* Пикники

* Балы, вечера танцев и дискотеки

* Показы моделей одежды

* Концерты

* Аукционы

* Ярмарки ремесленных изделий

Обязательные компоненты успеха - это хорошая идея плюс хорошая организация плюс упорный труд. Однако организация мероприятия по сбору средств имеет и оборотную сторону - она требует времени, которое могло быть затрачено более плодотворно - на непосредственное обращение к потенциальным спонсорам. Поэтому необходимо тщательно продумать все выгоды мероприятия и тщательно его готовить. Вот несколько советов:

1) организуйте людей, которые хотят участвовать в деятельности организации;

2) убедитесь, что Вы в состоянии провести задуманное и у Вас достаточно людей, есть добровольные помощники и достаточно навыков и ресурсов;

3) подумайте о том, кто придет на Ваше мероприятие и как Вы будете распространять приглашения или продавать билеты. Если никто не придет, то мероприятие сорвется, и все усилия пойдут насмарку. Пытаясь собрать деньги, не назначайте слишком высоких цен за услуги или билеты.

4) занимаясь сбором средств, пытайтесь избежать риска. Заручитесь поддержкой спонсоров таким образом, чтобы вложенные ими суммы покрыли Ваши расходы;

5) опирайтесь на свой прошлый опыт;

6) попытайтесь организовать мероприятие, которые вы сможете повторять из года в год. Сохраняйте записи о том, что и как Вы сделали. Обсудите результаты на ближайшей встрече или собрании;

7) привлекайте к своему мероприятию известных людей - они добавят веса Вашей организации или проекту и привлекут людей на мероприятие;

8) используйте средства массовой информации;

9) используйте свою фантазию и воображение, придумайте что-то неординарное и необычное.


Примером удачного фандрейзингового проекта данного типа можно привести традиционный новогодний проект СО СТД РФ (ВТО) «Елка в доме Тупиковой», подробно описанный в дипломной работе выпускника 2002 года Екатеринбургского государственного театрального института А.А. Бойко.
Круг 4. Залогом успеха в получении денежной помощи от коммерческих фирм может стать информация об организации. Этот «пакет документов» должен быть кратким, доступным для понимания и содержать всю необходимую информацию.

Иногда трудно предложить, что можно сделать в ответ для фирмы, предоставившей помощь. Большинство организаций выражают благодарность спонсорам в ходе мероприятий по связям с общественностью (их имена упоминаются в интервью средствам массовой информации, в пресс-релизах, их приглашают на различные мероприятия). Нужно попробовать найти различные способы публично выразить им благодарность, не расходуя при этом полученные от них денег: мы же не хотим, чтобы спонсоры думали, что мы тратим их деньги для выражения признательности. Не надо удивляться, если организация, оказавшая нам помощь, откажется от публичного выражения благодарности. Иногда спонсоры опасаются, что после этого они получат слишком много просьб об оказании финансовой поддержки.

Примером успешного сотрудничества с бизнес-структурами является долгосрочное сотрудничество Свердловского отделения СТД РФ (ВТО) с Объединением заводов «ФИНПРОМКО» в проекте Областной конкурс на лучшую театральную работу года и Фестиваль лучших спектаклей «БРАВО!».

В приложении 6 приводится копия Положения о данном проекте.

Благотворительные фонды - это неприбыльные организации, создаваемые специально для поддержки различных сфер человеческой деятельности, таких, как: образование, наука, культура, экология, права человека, спорт, здравоохранение и др. В большинстве случаев такая

поддержка производится посредством выдачи грантов некоммерческим организациям. 

Гранты - это средства, безвозмездно передаваемые фондом некоммерческой организации для выполнения конкретной программы.

Благотворительная организация - явление, широко распространенное во всем мире. В настоящее время существует множество фондов, распределяющих как государственные, так и частные средства. В США история подобных фондов берет свое начало на заре развития американского государства. Тогда, как правило, фонды возникли по инициативе преуспевших в бизнесе предпринимателей или членов их семей, которые принимали решение выделить значительную сумму денег на выполнение различных благотворительных программ и поручить управление этими средствами специально выбранной для этой цели группе людей. Бенджамин Франклин, Питер Купер, Эндрю Карнеги, Джон Рокфеллер создали прототип современных благотворительных фондов.

Деятельность фондов основывается на принципах демократичности, открытости, коллегиальности. Работники фонда, активно работающие над рассмотрением полученных заявок, готовят рекомендации для Совета попечителей или Консультационного совета, который и принимает окончательное решение о финансировании.

Как правило, благотворительные фонды финансируют проекты строго ограниченной тематики, соответствующей основным направлениям деятельности фонда. Так, например, не стоит подавать заявку на проведение театрального проекта в фонд, специализирующийся на спортивных проблемах. Кроме того, фонды часто ограничивают типы работ, которые они готовы профинансировать, как то: поездки, приобретение оборудования, услуги консультантов, зарплата персонала и др. Также большинство фондов ограничивают свою деятельностью определенными частями света, регионами, странами, областями или районами.

Примером успешного сотрудничества Свердловского отделения СТД РФ (ВТО) с Благотворительным фондом «Синара» является долгосрочный проект «Ярмарка певцов» под почетным председательством народной артистки СССР Г.П. Вишневской.

В приложении 7 к дипломному проекту приводится заявка на участие Свердловского отделения СТД РФ (ВТО) в конкурсе Благотворительно фонда «Синара» (проект «Студенческий клуб «Школа театральной критики»)

На основе вышесказанного и из ответов на вопрос к штатным сотрудникам СО СТД РФ (ВТО), возможно сделать краткий вывод: «Почему дают деньги?» -

* для друзей

* потому, что у них попросили

* для удовольствия

* так как сами могут быть в такой ситуации

* из солидарности

* из выгоды

* из амбиций

* чтобы приобщиться к тому, что они любят

* быть причастным к благородному делу

* чувствуют себя обязанными («чувство вины»)

* из религиозных побуждений

Итак, фандрейзинг - это:

* обращение и общение

* процесс (последовательность шагов)

* ответственность

* профессионализм

* психологическая подготовка персонала

* элемент структуры Отдела развития театра
Помимо Отдела (службы) по развитию, огромную помощь в организации и проведении фандрейзинговых кампаний могут оказать волонтеры. Люди, уже ставшие частью вашего учреждения и работающие с большим энтузиазмом во многих направлениях, могут стать для вас хорошими помощниками в области FR. Они могут ходить к потенциальным донорам сами или сопровождать вас или вашего менеджера по развитию. Прежде чем допускать их до такого рода деятельности, их нужно тщательно проинструктировать, а в дальнейшем координировать их работу. Если волонтеры начнут просить для организации денег самостоятельно и без вашего контроля, это может быть чревато нехорошими последствиями, - так они могут продублировать какое-то обращение за деньгами, попросить то, что не входит в число приоритетов вашего учреждения, или огорошить своим обращением какого-то важного человека, к которому вы планировали специальные подходы.

Самый распространенный и самый эффективный способ организации работы волонтеров по FR - это отобрать тех, кто хочет заняться этой работой и подходит для нее, и сформировать из них Комитет по развитию. Штатный менеджер по развитию должен, разумеется, по должности входить в его состав. Перед Комитетом будут ставиться цели. Выполнение этих целей должно находиться под контролем; задания должны формулироваться и утверждаться на общем совещании; за сроками выполнения заданий нужно строго следить.

Важно уметь правильно распределить задания между волонтерами. То, что кто-то из них хорошо знает кого-то из потенциальных доноров, еще не значит, что именно его следует направлять к этому человеку с просьбой. Хорошо знакомому человеку всегда легче отказать в просьбе такого рода, чем незнакомому. Обычно выгоднее всего направлять на переговоры человека, имеющего некоторый вес, к мнению которого ваш кандидат в спонсоры отнесется с уважением. И еще очень важно строго назначать сроки обращения к каждому из потенциальных доноров.

Те, кто занимается FR, часто впадают в большой соблазн: почить на лаврах, поскольку у организации есть два крупных мецената, которые обеспечивают главные нужды. Но ведь времена меняются, меняются и интересы доноров, кто-то из них переключается на другую деятельность, кто-то умирает. Так что нужно постоянно поддерживать приток взносов и даров, причем всех видов и размеров, ведь маленькие подарки могут повлечь за собой крупные взносы. И, вообще, тут как на скачках: никогда не знаешь, кто победит.

Если удастся отладить хорошую систему работы по FR, то преемники от этого получат колоссальную пользу.

Сторонники, которых удастся привлечь к работе организации, останутся еще надолго, если только это станет для них приятным опытом. То, что повторные дары идут легче, чем самые первые, уже стало трюизмом. Первый дар подобен первой маслине из банки, первому поцелую; его добиться труднее всего. FR - это последовательный процесс: каждый дар - это один кирпичик. Важно заложить добротный фундамент, следуя теми путями, которые отмечены в данном учебном исследовании.
