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Vytvareni alumni programu

Jana Ledvinova, www.fundraising.cz
Workshop KREDO, Praha, 15. 9. 2015

v - ﬁ
Ef ol i<’I‘il £
v STERSTVDO SKOLST\ OP Vioédivén

socidlni MINISTERSTVO SKOLSTVI
fondvCR EVROPSKA UNIE MLADEZE A TELOVYCHOVY 1o trkurre esc hopront

www.kredo.reformy-msmt.cz

INVESTICE DO ROZVOJE VZDELAVANI


http://kredo.reformy-msmt.cz/?utm_source=Prezentace&utm_medium=Soubory&utm_campaign=prez_kredo

®
Pro¢ vytvaret absolventské programy? 'f:m .
@

®

* Fundraising ze soukromych zdroju je pro univerzitu uziteény!
* prinasi vétsi flexibilitu a umoznuje realizovat i projekty a Cinnosti, které se
z institucionalni podpory financuji jen s obtizemi, nebo vibec;
* umozAuje univerzité rozvijet své silné stranky, podporovat zkuSenosti studentd,
rozSifovat vyzkumné programy a vytvaret co nejlepSi prostredi pro studium;
* pomaha vytvaret sit pratel a podporovatell, kterym zalezi na rozvoji univerzity a
pomaha jejimu rozvoji nejriznéjSimi formami:
reprezentaci a propagaci;
propojovanim s dalSimi partnery;

praci se stavajicimi studenty.

« Vite Ze Prof. Robert G. Edwards z University of Cambridge, nositel Nobelovy ceny
za fyziologii v mediciné, by nebyl schopny realizovat svuj primarni vyzkum
fertilizace in vitro bez soukromého darce?
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®
Vzorny absolvent o« .
@

* je logjalnim podporovatelem;

* prinasi nove kontakty a darce;

* poskytuje cenny ,Word-of-Mouth“ marketing;

* poskytuje sveé schopnosti a zkuSenosti pro rozvoj univerzity;

* je dobrym pfikladem pro stavajici studenty a muze je motivovat k budovani
uspésne kariery;

* pfinasi expertni poznatky ze svého profesionalniho zivota;

* je ambasadorem univerzity vSude, kde se pohybuje (doma i v zahranici).



®
Kdo je vlastné ,,Alumni“? o« o
®

* Absolvent — je prosty preklad slova ,,alumni®. Pro budovani ,,alumni
klubu“ to vsak nestaci. Pro ucely fundraisingu je vyhodné neomezovat.
Cleny mohou byt:

* stavajici studenti;

* ucCitelsky sbor a dalSi pracovnici univerzity (i byvali);
* partnefi univerzity z firem nebo instituci;

* rodiCe studentll a absolventl nebo celé rodiny;

* zaméstnavatelé a partnefi studentl a absolventu;

 zastupci komunity, kterym na univerzité zalezi;

* kdokoli jiny, kdo se citi s univerzitou spfiznén.

* Kazda univerzita, ktera se chysta vybudovat svij klub, si musi
rozhodnout sama, komu €lenstvi nabidne a v jaké formé.



Proc se stat clenem (REDO @
absolventského klubu? ®0o®

e Ucta k ,,alma mater* a loajalita ke élenstvi a prispivani vétSinou nestaéi.
Je proto treba nabidnout élenum i dalsi vyhody a moznosti:

moznost podporovat univerzitu nejriznéjSimi formami a byt za to nalezité ocenén;
novinky a zpravy z univerzitniho Zivota;
pribéhy uspésnych absolventu a také moznost sdilet ,ten muj;
akce pro Cleny (setkani roCniku, kulturni a sportovni klani, plesy apod.);
moznost dalSiho vzdélavani pro ¢leny klubu (pfednasky, kurzy, staze apod.);
karta Clena, ktera ho opravriuje Cerpat pohodiné vSechny vyhody i se ji ,chlubit®;

nabidka specialnich sluzeb univerzity pro Cleny (pfistup do knihovny, poradenské
sluzby, vstup do laboratofi, sportovniho arealu apod.);

nabidka On-line sluzeb (portal pro absolventy, specialni e-mail apod.);
nejriznéjsi slevy (ubytovani, restaurace, obchody...)

specialni produkty jen pro €leny (tricka, kravaty, pera apod.).
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Neziskavate penize, ale clovéeka! o

* Co vam muze ¢len klubu nabidnout?
konzultace nebo vyuku zdarma;
ucCast nebo organizovani ,peer to peer® fundraisingovych kampani;
vytvareni novych partnerstvi, advokacie Ci lobbing pro univerzitu;
expertni pomoc vedeni a managementu univerzity;
pomoc se ziskavanim novych studentu;
staze, poradenstvi a pracovni pfilezitosti pro nové absolventy;
pozitivni pfiklad pro stavajici studenty;
dobrovolnou pomoc a ucast na akcich univerzity (kulturnich, sportovnich apod.);
Sifeni dobrého jména univerzity doma i v zahranici;
pravidelné darcovstvi a nebo jednorazovy velky dar (,major gift®);
podpora konkrétniho vyzkumu, studentského projektu, kurzu atd.;

poskytnuti majetku nebo penéz z odkazu;



®
Metody rozvoje klubu darcii o«
®

* pruzkum cilovych skupin
potencialnich darcu (¢lenu klubu) —
25%

* navazovani kontaktu, kultivace
vztahu, pfiprava na nabidku
k podpore — 60%

* ziskani podpory — 5%

* nasledna péce o darce — podekovani,
oceneéni, respekt, partnerstvi — 10%




Pyramidy fundraisingu

$5555595$5583

zakiadni jménl
{osabni jednani)

obecna podpora

(osobn jeanani)

podpora konkrétni ¢innostl

telefonnl kEamoane, bensficnl akee
pravideine dary (posStovnd Kampana)

jednorazove dary (beneficni akce




Jak budete se ¢leny komunikovat vy, ...

: . , D S
tak budou komunikovat oni o vas! ®ee®

* dejte jim pocitit, ze kdyz budou spoleCné budovat kvalitnejsi a silngjsi
univerzitu, tak se stanou kvalitnéjSimi a siln€jSimi i oni sami;

° nenechte je jen vzpominat jake to bylo kdyz oni absolvovali. Poskytnéte jim
dostatek informaci, pfibéhu, planu a snu do budoucna, aby mohli byt hrdi na
to, jaka jejich univerzita je a bude (ne jen jaka byla);

* podporte Cleny v jejich osobnim a kariérnim rozvoji, dejte jim moznost k tomu
vyuzit i kontakt s univerzitou;

* budte v komunikaci se Cleny osobni. Méeli by se citit jako rovnocenni partnefi
a Clenové komunity, ne jako ,klienti* nebo dokonce ,jen podporovatele®;

* kultivujte vztah s univerzitou, ne s oddélenim fundraisingu. Komunikujte se
Cleny napfic€ univerzitou, dejte jim mozZnost setkavani s riznymi lidmi podle
jejich zajmu a zameéreni.



Jak zaéit? il

* zafazeni managementu klubu absolventt do systému fizeni univerzity, ziskani podpory
zaméru napfi€ univerzitou;

* pruzkum potencialnich ¢lent klubu (absolventd, studentd, ucitelll, zaméstnancu a
dalSich), sbér a tfidéni kontaktu;

* vytvoreni skupiny zajemcu o rozvoj klubu — zakladatell (zastupci budoucich cilovych
skupin — absolventi, studenti, ucitelé ...);

* volba formy — oficialni/neoficialni a volba organizacni struktury klubu;

* vytvoreni strategie rozvoje klubu a fundraisingoveého planu;

* podrobny plan komunikace se ¢leny, plan benefitl, akci a moznosti podpory;
* vytvoreni struktury vhodné databaze nebo CRM systému;

* test klubu a databaze napfi€ cilovymi skupinami a vyhodnoceni vysledku;

* propagace a otevreni klubu (podle zvolené strategie).
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Dékuji za pozornost!

Jana Ledvinova
Ceské centrum fundraisingu @ '
www.fundraising.cz
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