                          Анна Александровна СЕМЁНОВА, 
Координатор по привлечению средств БФ "Волонтеры в помощь детям-сиротам" (otkazniki.ru)

Тема: Как конкретный волонтер может заниматься фандрайзингом:  
что нужно знать для этого, и что уметь.
Семенова: Меня зовут Анна Семенова, я являюсь координатором по привлечению средств в благотворительном фонде «Волонтеры в помощь детям-сиротам». Этим я занимаюсь с 2005 года. Я хотела бы с вами познакомиться, потому что состав слушателей очень разный. Меня интересует, что для вас - фандрайзинг. Это теория, с которой хотелось бы просто познакомиться, чтобы понимать суть дела (но заниматься вы им не собираетесь), или он вас интересует с точки зрения практики?
Реплики.

- Я волонтер региональной общественной организации. Для меня это не просто теория – я планирую применять это на практике.

- Я журналист социальной проблематики. По роду профессии иногда приходится заниматься благотворительными акциями. Меня интересует, как собирать деньги для таких мероприятий.

- Я журналист. Тема интересует, как возможность узнать что-то новое.

- Меня интересует тема привлечения средств для организации каких-либо мероприятий.

Семенова: Спасибо. Если подвести итоги, то большинство из вас не очень хорошо знают, что такое фандрайзинг. По вашим замечаниям можно сделать вывод, что речь идет о стихийном фандрайзинге.  Я буду говорить об этом  как об обдуманном процессе. 

Фандрайзинг – это процесс привлечения денежных средств и иных ресурсов организации. Речь идет о том, что у вас этого в организации нет. Организация обладает большим внутренним ресурсом, но фандрайзинг занимается привлечением ресурсов извне. При этом надо понимать, что здесь важно не только привлечение ресурсов, но и их удержание. Одно дело: когда вам дали деньги, вы их схватили и побежали, но это сфера, скорее, уголовного права. 
Когда мы говорим о фандрайзинге, важно качественно провести мероприятие или сделать проект, на который вы взяли деньги, отчитаться, получить обратную связь и, в идеале, через какое-то время снова получить средства из этого же источника. Поэтому мы и говорим, что это  процесс: получение средств, проведение проекта, отчетность. И весь этот процесс фандрайзер обязан отслеживать, видеть всю эту цепочку до самого победного конца. 

Естественно, когда мы говорим «иных ресурсов», понятно, что деньги – это большая часть нашей жизни, но не вся. Скажите мне, пожалуйста, что можно привлечь в организацию, кроме денег. 

Реплики. 
- Волонтеров

- Транспорт
Семенова: Техника, транспорт, оборудование, какая-то продукция, одежда. В принципе, если говорить общими словами, то это - все. Кроме этого, еще – услуги. Например, когда организация вам предлагает сделать сайт, или таксопарк оказывает вам транспортные услуги бесплатно, или кто-то дает своих сотрудников для реализации ваших проектов. 

Что касается волонтеров, то это – не тема фандрайзинга. Но когда вы приходите к потенциальному донору, и он предлагает вам дать волонтеров, в этом случае фандрайзеру приходится сталкиваться с привлечением волонтеров. И в этой связи ему очень важно знать, зачем они ему нужны. 

К сожалению, пока слово «фандрайзинг» у нас не вошло в привычный обиход. Я выступаю за популяризацию благотворительности среди населения, но когда речь идет о большом количестве неподготовленных людей, рекомендую не шокировать людей умными словами. У нас в организации, поскольку там большое количество приходящих людей, не знакомых с терминологией благотворительности, моя должность называется «координатор по привлечению средств», а не «фандрайзер». 

Зачем нужны деньги? Очень часто можно слышать: «Вы же волонтеры, зачем вам деньги, делайте все сами». Или другой вариант: когда речь идет об НКО, говорят: «Мы не помогаем НКО, мы работаем напрямую, потому что непонятно, на что НКО тратит деньги, там все сомнительно» и т.д. Поэтому очень важно понимать, на что пойдут средства организации. На что можно собирать деньги?
Реплика. 
Печатная продукция.
Семенова: Распространение информации о деятельности.
Реплика.

 Бензин для транспорта.
Семенова: Транспортные расходы.

Реплика. 
Аренда оборудования для проведения мероприятий.

Реплика: Аренда помещения, зарплата специалистов.
Семенова: А давайте на секундочку вспомним, зачем мы все это делаем. В чем, конкретно, может заключаться помощь организации или волонтеров, например, детям? 

Реплика. 
Организация праздников и мероприятий для детей.

Семенова: Согласна. Обычная материальная помощь бывает? Бывает. Закупка необходимых для детей вещей. На самом деле, это то, на что проще всего собираются деньги. Вот с арендой помещения значительно сложнее. Но даже здесь, когда мы начинаем планировать, мы понимаем, что есть много тонкостей. Например, материальная помощь. Вы знаете, что по законодательству, нуждающийся человек может получить материальную помощь только раз в течение финансового года так, чтобы эта помощь не облагалась налогом. Если человек нуждается в помощи чаще, чем раз в год, то мы должны понимать, что он с этой помощи должен будет отдать 13% налогов. Это надо иметь в виду.

Закупка необходимых товаров. Кто решает, что такое необходимость? Жизненно ли необходимо дорогое лекарство или можно заменить его каким-то дешевым? Даже в такой простой ситуации, которая вроде бы понятна, есть тонкости, к которым обязательно прикопается ваш потенциальный благотворитель. Обязательно кто-нибудь когда-нибудь вас спросит, почему вы делаете так, а не иначе. И очень важно понимать, что отвечать на эти вопросы. 

Хотела сказать относительно лечения детей-сирот. Большинство операций для таких детей квотируемые, то есть, бесплатные. И очень важно знать и понимать, когда к вам обращаются за помощью, что нужно оплачивать: операцию или консультацию юриста, который поможет получить эту квоту. 

Дальше идет то, что мы с вами перечислили: распространение информации, зарплата специалистов: как сотрудников организации, так и привлеченных людей - юристов, психологов, социальных педагогов и т.д. Далее – налоговые отчисления, услуги банка, услуги связи, транспортные расходы.

Откуда берутся деньги? Как я уже говорила, есть внутренние и внешние ресурсы организации. Пожертвования сотрудников, клиентов, попечительских фондов. Например, фонд «Даунсайд ап» обращается за поддержкой к родителям, чьи дети больны синдромом Дауна.  Для детей - все бесплатно, но некоторые родители при этом могут себе позволить поддерживать организацию.

Доход от коммерческой деятельности: вы можете оказывать платные консультации, проводить платные семинары, организовывать корпоративные мероприятия и направлять этот доход в организацию. Если у вашей организации есть собственность, то ее можно сдать в аренду и получить доход.

За границей очень распространено, когда при некоммерческой организации открыто, например, туристическое агентство. Они, используя ресурс, который уже наработан, зарабатывают деньги и процент от дохода отдают на нужды организации.

Ну, и, собственно, фандрайзинг. 
Внешние ресурсы организации условно делятся на 4 категории: фонды, бизнес, власть  и население. На своем опыте я вам могу хорошо рассказать про фонды, бизнес и население. К сожалению, работа с властью у нас очень нелегкая и процент привлеченных средств очень маленький.

Основные правила:

Никогда нельзя рассчитывать на один источник. Если у вас есть благотворитель, который вам помогает постоянно, ищите второго, третьего и пятого, потому что ничто не вечно.

Нужно четко формулировать задачу, которую вы хотите решить, и ваши потребности. Не стесняйтесь просить. Очень часто фандрайзеры и НКО сталкиваются с проблемой нехватки средств. Я совсем недавно столкнулась с такой ситуацией: есть прекрасная детская анимационная студия в Санкт-Петербурге, которая занимается анимацией с детьми в больницах и хосписах. Они дают прекрасные, очень позитивные мультики, каждый день занимаются с детьми. И вдруг, в какой-то момент они написали крик о помощи: совсем нет денег, завтра закроемся. Даже я, честно вам скажу, не предполагала, что у них такие серьезные финансовые проблемы. Откуда же об этом узнают люди, которые просто с удовольствием смотрят их мультики и читают об их работе? Поэтому, первое, что вы должны сделать – это сформулировать свои потребности, нужды своей организации. И не стесняться просить. Вы должны попросить денег, иначе вам их не дадут, просто потому, что не будут знать, что они вам нужны.

Планирование – очень важный этап. Очень важно понимать, сколько вам понадобится денег, перед тем, как начать реализовывать проект. Очень важно понимать, откуда взять эти деньги, чтобы начать реализовывать проект. Конечно, у многих получается и без планирования, «на авось», но такая стратегия отнимает нервы и добавляет седых волос. Исключение составляют внезапно возникшие нужды, но и эти средства можно запланировать заранее. 

То, о чем я говорила с самого начала - отчет и благодарность для доноров – это ваша обязанность. Мало попросить, нужно отчитаться, как вы потратили эти деньги, и сказать «спасибо» тому, кто их дал. 

Сегодня мы находимся в начальной стадии становления российской благотворительности,  и поэтому для фандрайзера есть очень много неизведанных областей. 

Доноров нужно не только привлекать, но и беречь. Очень важно, чтобы у вас была база доноров, чтобы вы знали, к кому обращались, какой ответ получили, чтобы к одному человеку не обращались по многу раз на дню. Очень важно, чтобы была налажена обратная связь: работали телефоны, Интернет, электронная почта. Все это для того, чтобы к вам могли обратиться.

Теперь поговорим о разновидностях источников финансирования. 
Фонд – российская, зарубежная или международная организация, которая собирает у себя денежные средства, полученные любым законным способом и распределяет  эти средства по определенной процедуре среди частных лиц или организаций.

Государственные доноры. Например, есть «Фонд поддержки детей, находящихся в трудной жизненной ситуации», который организован Министерством здравоохранения и социального развития. А есть другой вариант, когда какое-то ведомство проводит конкурс и выделяет бюджетные средства. Например, так организованы гранты и конкурсы Комитета общественных связей правительства Москвы.

Корпоративные фонды – фонды, организованные какой-либо компанией или корпорацией. На самом деле, есть еще и частные фонды, организованные частным лицом или группой лиц (например, фонд Потанина). 

Организации-посредники – фонды или некоммерческие организации, основной целью которых является организация конкурсов, выявление лучших практик и распределение средств. Такой организацией является фонд, который раньше назывался «United Way», теперь они зарегистрированы как российская организация «Дорога вместе». Эти фонды изначально создавались за рубежом.

Фонды местного сообщества – это частный случай организации-посредника, когда фонд аккумулирует средства на помощь в конкретном регионе. У нас реализуется программа распространения опыта организации фондов местных сообществ. Очень сильные фонды в Тольятти, Калининграде – они помогают организациям и благополучателям  у себя в регионах. 

Какие ограничения налагают фонды и по какой причине фонд может отказать в средствах? 
Во-первых, если цели фонда не соответствуют вашей просьбе. Например, если фонд помогает детям, а вы просите денег на проведение художественной выставки, то, скорее всего, вам откажут. 

Важна целевая группа. То есть, если сейчас фонд проводит конкурс на помощь детям-отказникам, то на помощь детям-инвалидам они в этот момент деньги не выделят. 

География. Многие корпоративные фонды ограничивают себя территорией присутствия компании.

Тип заявителя. Очень часто есть ограничения у религиозных организаций, политических партий. В России проводится очень мало конкурсов, в которых могут участвовать частные лица (люди или инициативная группа). Как правило, это очень небольшие суммы, и есть условие, что организации должно быть не менее года, потому что есть опасения, что деньги будут израсходованы непонятно как и вернуть их обратно будет крайне сложно. 

Статьи поддержки. Очень часто в условиях конкурса есть ограничение, что на заработную плату выделяется не более 30%. Или, что средства могут быть потрачены на любые цели, кроме аренды помещений. С этим приходится считаться.

Продолжительность и срок реализации проекта. Очень важно видеть «край» вашего проекта. Как правило, есть ограничения в заявке  (год-два) на очень большие проекты. И проверяется соответствие задачи проекта срокам реализации. 

Сумма гранта и долевое участие заявителя. Как правило, есть ограничения по сумме, и очень часто фонд просит показать вклад самой организации на данный проект. Чаще всего фонд финансирует до 80% проекта, остальные 20% вы должны изыскать из собственных средств. И в заявке должно быть обязательно показано, откуда эти вы эти средства возьмете. 

Хочу сказать по поводу грантов. Нашим законодательством определено довольно узкое количество организаций, которые имеют право давать гранты. Все остальные фонды, проведя конкурс, перечисляют пожертвования. Хотя мы по-старинке называем все грантами.
Вопрос. 
Зависит ли что–то от формы юридического лица: НКО, благотворительный фонд или еще какая-то организация?
Семенова: Я примерно об этом говорила, когда рассказывала о типе заявителя. Это имеет значение, если есть какое-то ограничение. Например, религиозные организации не могут участвовать в конкурсе. Или конкурс проводится только для государственных организаций. 

Понятно, что основным мотивом участия бизнеса в благотворительности могут быть две вещи: либо по указке руководства компании, либо, если это продуманная политика компании. Если это продуманная политика, то, участвуя в благотворительных проектах, бизнес получает улучшение имиджа, известность, демонстрацию социальной ответственности. 

Это может быть реклама определенного товара или услуги. Вы все видели рекламные акции, когда рубль с упаковки идет на благотворительные цели. Это всегда определенная упаковка вполне определенного товара. 

Освещение с помощью СМИ. Не мне вам рассказывать, что СМИ очень не любят упоминать в своих репортажах названия коммерческих организаций без оплаты. И даже когда проводятся благотворительные акции, репортажи стараются построить так ловко, что нет ни одного упоминания о благотворителе-спонсоре. Но, вот, например, фонд «Даунсайд ап» решает эту проблему очень ловко. Их конек - спортивные мероприятия. Они организовывают велопробеги в помощь детям с синдромом Дауна, ходят в походы, совершают прыжки с парашютом. Они стараются организовать свои мероприятия так, чтобы туда совершенно естественным путем собралось много журналистов. И вот тут нет никакой возможности не упомянуть благотворителей, которые участвуют, потому что они все в маечках с названиями своих организаций. Поэтому при видеосъемке и фотографировании это обойти невозможно. 

Привлечение новых работников – это то же самое, что с известностью и улучшением имиджа. 

Развлечения для сотрудников фирмы, клиентов, покупателей, партнеров. Очень часто волонтерские проекты реализуются в виде тимбилдинга – объединения сотрудников компании на каком-то важном и интересном мероприятии. 

Улучшение взаимоотношений с инвесторами, иностранными партнерами. Для западных компаний важно иметь партнера, занимающегося благотворительностью. Для них кажется странным, если организация не участвует в благотворительных акциях.

Моя любимая тема: что мы можем просить, кроме денег.  

Во-первых, информационную поддержку. Например, если сайт компании посещает значительно большее количество людей, чем сайт вашей организации, то разумно было бы разместить там баннер вашей организации или какую-то страничку с вашими реквизитами. Или вариант, когда за счет рекламных средств компании делается рекламный щит НКО со ссылкой на компанию-спонсора.

Предоставление помещения, оборудования, продукции. 
Корпоративное волонтерство – когда сотрудники компании делают что-то во благо вашей организации. Это может быть разовая акция или системная помощь. Очень часто организация у себя во внутренней сети размещает информацию о нуждах благотворительной организации. Люди кооперируются, собирают деньги, что-то закупают.

Предоставление организацией своим сотрудникам времени для помощи вам в вашей  деятельности. То есть, например, каждую пятницу юристы пишут договоры не для своей компании, а для вашей организации. При этом, заработная плата за ними сохраняется. 

Сотрудничество. Иногда компании сложно заниматься чистой благотворительностью: просто взять и дать вам денег. Тогда существует несколько форм взаимодействия: спонсорская поддержка и партнерский проект. Спонсорская поддержка заключается в том, что за деньги компании будет сколько-то раз показан баннер этой компании, упомянуто ее имя и т.д. Здесь есть определенные условия, которые необходимо соблюдать, и такой вид сотрудничества относится, скорее, к рекламе, чем к благотворительности. 
Политика нашей организации такова, что мы не предлагаем и не участвуем в спонсорстве коммерческих организаций, потому что у нас достаточно много благотворителей, и мы не можем показывать баннер одной компании по договору и не показывать логотип другой, которая действует именно как благотворитель. 

Партнерские проекты. Это когда перечисляются деньги с каждой продажи какого-то товара. Это не простое выделение денег, а продуманный проект. 

Банковские карты. Многие банки стали выпускать благотворительные карты. Так, Сбербанк выпустил карту «Подари жизнь». Когда человек расплачивается с помощью такой карты за какие-то товары или услуги, определенный процент перечисляется на благотворительность. Здесь одновременно решается проблема мягкого вовлечения большого числа людей в благотворительную деятельность.
Вопрос. 
Если мы говорим о коммерческих организациях, к которым мы обращаемся за помощью, то как им объяснить, чем благотворительность отличается от спонсорской поддержки?
Семенова: По нашему законодательству, спонсорство относится к рекламе. Это и есть именно реклама – такой способ продвижения своей продукции или организации. 

Если же это перечисление денег на счет, то вы, конечно, можете его публично благодарить, но это ваше право, а не обязанность. Спонсорство же налагает определенные обязанности по рекламе конкретного спонсора. 

Государство. Я имела дело всего лишь с двумя грантами, выделенными государственными структурами. И больше я не хотела бы этого делать. Есть ли у кого-то из присутствующих положительный опыт общения с государственными структурами? - Мне, наверное, не везло. Но, учитывая то, что у нас сейчас более или менее благополучная ситуация по привлечению средств, я не особенно хочу пробовать продолжать такое взаимодействие. У меня сложилось впечатление, что государство – это смесь очень привередливого фонда с очень капризным бизнесом. 
Какие проекты они поддерживают? Когда все давно известно и понятно,  минимум - новизны.  Вот возите вы памперсы – и возите их всю жизнь. Не важно, что ребенку важен уход, внимание, забота и развитие. Памперсы - это надежно. 

Эффектность. Важно, чтоб ваш проект был эффектным. Очень любят поддерживать праздники с кучей красивых фотографий и большим количеством СМИ, не важно, какой от этого эффект помощи. 

Большое количество благополучателей. Важно, чтобы вы оказали помощь как можно большему кругу лиц. Тогда вашими цифрами очень удобно отчитываться. Например, никто не даст вам денег на проведение консультаций психологов – они совершенно не зрелищны и к тому же - индивидуальны. В день можно без ущерба для физического здоровья проконсультировать 10 человек, а на праздник собрать - 500. 

Очевидность результатов. Самое главное, деньги выделяются тем, чьи интересы пролоббированы в этой властной структуре. Прозрачность принятия решений по выделению денег в таких случаях сильно приближена к нулю. И как-то не хочется в это ввязываться, если есть другие возможности. 

Откуда можно взять деньги у государства?  Госзаказ. Сейчас это вывешивается на соответствующих сайтах, можно поучаствовать в тендерах и аукционах, если у вас есть такая возможность. Это разом отсекает те организации, у которых в арсенале нет такого понятия, как услуги. 

Целевые субсидии. Это то, что до 2008-го года называлось грант. Практически, это гранты от государственных доноров. 

Получение субсидий в рамках социальных заказов по целевым программам. Есть масса целевых программ у каждого министерства, а также - у каждого муниципалитета. В этих программах, при желании, можно участвовать.

Прямое получение бюджетных средств,  государственные неденежные ресурсы, то есть - безвозмездное пользование помещением, оборудованием и т.д.

Возможно, наши трудности связаны с тем, что мы работаем в Москве и Московской области. Надеюсь, что в регионах во взаимодействии с властью все проще и понятнее. 
Реплика.

У нас есть опыт удачного взаимодействия с властью. В прошлом году мы выигрывали президентские гранты именно на проведение консультаций, и это было совсем несложно: мы обратились в наш педуниверситет, они помогли  нам качественно, с точки зрения педагогики, обосновать наш проект, и мы получили этот грант без особых проблем. 
Если вы качественно распишете проект, то, придя в госстуктуру, вы приблизительно в 60% случаев получите помощь. Часто можно слышать возмущение региональных благотворительных организаций по поводу того, что основная часть государственного финансирования оседает в Москве и Питере, но это не говорит о том, что не надо пробовать участвовать в грантовых программах, выделяемых федеральным бюджетом, наоборот. Если вы качественно продумаете проект, это даст вам возможность достаточно спокойно получить транши, кроме того, вы получите поддержку того же бизнеса гораздо легче и быстрее, потому что у вас будет достойное обоснование.
Семенова: Я не внесла в своей презентации в раздел «государство» президентские гранты. Их распределяет несколько фондов, и у них вполне нормальный подход, за исключением абсолютной непрозрачности в принятии решений и удивительных сумм, которые выделяются на некоторые проекты. Мы успешно участвуем в этих грантах несколько лет. Но я говорила, скорее, о ведомственных конкурсах.
Реплика.

А с ведомственными - все очень просто. Приведу пример. В Томске очень много деревянных домов, и была проблема с несколькими домами, в которых невозможно было жить из-за того, что они насквозь продувались ветром, а утеплить своими  силами не было возможности. А власти говорили, что эти дома неаварийные, поэтому на них нет средств. Мы написали проект на городской конкурс, провели два перфоманса, привлекли внимание СМИ, и проблема была решена. То есть, я считаю, что для того, чтобы получить какие-то средства от власти, надо, чтобы проект был написан качественно.

Семенова: У нашей организации распределение пожертвований таково: 59% - частные лица, население, 40% - юридические лица, 1% - государство.

Хочу перейти к своей любимой теме – «люди». У нас нет своего офиса и непонятно, нужен ли он нам. Вся основная работа происходит у нас в Интернете на форуме нашего сайта. Каждый день там появляются записи новичков, типа: «Я всю ночь читала ваш форум, плакала… Чем помочь?» Конечно, наша тема очень жалостливая. Первое, что цепляет человека – это эмоции, дальше включается разум, и человек, в силу своих привычек, знаний, опыта, выбирает направление, в котором ему хотелось бы помогать. Но очень важно, все-таки, понимать, что первое, на что человек реагирует – это эмоциональная составляющая.

Как собрать деньги с эмоционально сочувствующих? Стандартно – на банковский счет. Мы не собираем наличные средства по той причине, что у нас нет офиса, соответственно, нет бухгалтера и кассы. 

Мне хотелось бы отметить, что очень важно сделать благотворительность удобной, насколько это возможно. Когда речь идет о техническом моменте перевода денег, это должно быть максимально удобно для жертвователя.

Есть различные способы перечислений - системы«WebMoney», «Яндекс.Деньги»; в Москве появились терминалы с разделом «благотворительность», где перечислены несколько фондов, которым можно оказать помощь. 

Банковские карты: у нас достаточно большая статья прихода пожертвований по этому методу перечисления. 

Пост-терминалы – это такая штука, которая прокатывает карточки в магазине. Этот вариант используется на различных мероприятиях и акциях, когда пожертвования можно собирать с банковских карт, если приходят люди, достаточно обеспеченные. 

СМС. Буквально на днях я увидела, что один фонд реализовал возможность пожертвований без комиссии. До сих пор было проблемой, что сотовые операторы забирали 50% от пожертвований в качестве комиссии. Если сейчас появилась такая возможность, то ею нужно пользоваться. Особенно это удобно там, где есть небольшие сотовые компании.

Как правило, все операторы, задействованные в вышеперечисленных способах сбора пожертвований, берут комиссию. Банки по картам - 5%, «Яндекс.Деньги» – 1%, «WebMoney», – 3%, терминалы – в зависимости от комиссионной политики терминала. Очень важно объяснить жертвователю, что с его пожертвований взяли комиссию, а не вы присвоили эти деньги. 

Ящики для сбора пожертвований - это классический вариант сбора пожертвований, он работает в местах с большой пропускной способностью людей. Ящики полезны и в коротких акциях, и в длительных проектах. Очень важно, чтобы ящик был прозрачный, опломбированный – все это добавляет доверия. 

Реализация продукции. Речь идет о различной сувенирной продукции, изготовленной вашей организацией, которую вы можете потом продавать и деньги от продажи направлять на свою деятельность. У нас недавно появился специальный набор для куклы Крупенички. У нас есть программа социализации, когда волонтеры ездят в детские дома и приюты и проводят обучающие и развивающие мастер- классы. В том числе, мастер-класс по созданию куклы Крупенички. Это кукла, которая делается их носка и крупы. 
Попробовав провести несколько раз такие мастер-классы для обычных людей на мероприятиях, мы поняли, что кукла пользуется необыкновенным успехом. И мы стали делать наборы, в которые входят все запчасти для этой куклы и инструкция по ее изготовлению.       

Организация благотворительных мероприятий и акций. То, о чем мы с вами уже сегодня говорили. Это могут быть выставки, аукционы, благотворительные балы и т.д. Наша организация не использует этот вариант привлечения пожертвований. Мы все время пытаемся совмещать помощь детям-сиротам с волонтерством. И наша задача, в том числе, привлечение внимания людей к волонтерству. И когда мы организуем наши мероприятия, мы организуем их исключительно для удовольствия наших любимых волонтеров. Мы не просим у них денег, а просим участия. 

Сбор неденежной помощи. Это акции в супермаркетах, когда мы рассказываем о проблеме и пытаемся привлечь внимание людей к этой проблеме, вовлекая их в волонтерство и благотворительную деятельность,  а также просим приобрести в этом магазине что-то из списка наших нужд. Акции эти привязаны по времени к какому-то событию. Например, перед 1 сентября мы собираем канцелярские товары, в ноябре – подарки на Новый год и т.д.

Эти акции дают возможность людям, которые не верят, что их деньги дойдут по назначению, сделать доброе дело. Потому что все понимают, что деньги в карман положить легко, а вот 3 тонны памперсов на себя не наденешь; что никому не нужны дневники и карандаши в больших количествах. И поэтому многие с большим удовольствием оказывают такую неденежную помощь. У нас сбор такой помощи еще осуществляется на складах, куда человек может прийти и отдать то, что хочет, из списка необходимого, который у нас есть. 

Объявление. Речь идет о том, что вы можете выступать, своего рода, посредником. Вы сами ничего не собираете, но говорите: «Вот здесь нужно то-то и то-то. Помогите». То есть вы рассказываете  о проблеме, но сами ничего не берете.

Очень важна прозрачность информации, отчетность. Вы должны сделать так, чтобы любой человек мог найти ваш отчет, а лучше всего, самим предоставлять жертвователю отчет о том, как потрачены его средства. У нас на сайте есть список всех пожертвований, которые приходят. Мы обязательно отправляем подтверждение с благодарностью о получении средств. Кроме того, мы постоянно делаем финансовые отчеты и каждому жертвователю отправляем индивидуальный отчет за какой-то период.

Прозрачность нужна для того, чтобы благотворитель понимал, на какие статьи расходов идут его пожертвования. У него должна быть такая возможность –посмотреть все расходы. 

Необходимо обязательно говорить «спасибо»: в виде электронного письма, благотворительного письма; публично. Людям это важно и приятно. 

И последнее, о чем бы мне хотелось сказать, это то, зачем мы все это делаем. Не привязывайтесь к деньгам. Мы все это делаем ради помощи, а не ради того, чтобы привлечь деньги. Это очень важно помнить. 
Реплика. Хакасия.

В Хакасии тоже есть опыт взаимодействия. Более того, в начале года мы планируем мероприятия, обсуждаем их, и они прописываются под общественные объединения. Поэтому реализуют мероприятия НКО, а деньги идут из регионального бюджета.
Семенова: Я так поняла, что это – комментарий к разделу про помощь государства. Вообще, замечательно, когда государственные структуры идут навстречу и понимают важность работы, которую проводят НКО. Потому что, если уж рассуждать совсем правильно, НКО делают многое из того, что должно делать государство. Но раз мы берем на себя эти обязательства, то очень хорошо, когда нас поддерживают.

Реплика. Нижний Новгород.  
В нашем городе проходит акция «Добрый Нижний». Организаторы фестиваля – Центр развития общественных инициатив «Служение» и администрация Нижнего Новгорода. Председателем оргкомитета в прошлом году был мэр города Вадим Булавинов.

Вопрос. 
Если волонтерская организация получает больше средств, чем нужно, на какое-то мероприятие, куда деваются излишки? Существует ли механизм контроля за расходованием этих лищних средств?
Семенова: Здесь есть два момента. Первое - это вопрос адресности. Когда жертвователь перечисляет деньги, он вправе указать, на что конкретно он хотел бы, чтобы эти деньги были потрачены. И мы, как организация, обязаны соблюсти его просьбу. С другой стороны, иногда нет такой возможности. Например, когда на мероприятие собрано слишком много денег, или когда идет сбор средств на лечение конкретного ребенка и собрано слишком много,  или лечение внезапно прервалось, то эти деньги «зависают». По закону, без согласия жертвователя мы не имеем права тратить эти деньги на что-то другое. Если есть обратная связь с этими жертвователями, то мы просим письменное согласие, чтобы перевести эти средства на какие-то другие расходы. 

Что касается контроля за волонтерами, то весь фандрайзинг построен на доверии. И, соответственно, если ты не доверяешь людям, которые собирают для тебя средства, то лучше этим не заниматься. Чтобы осуществлять технический контроль, должны быть четко выстроены доходы, отображены расходы, выяснено, сколько осталось, и куда пошли остатки. 

Впрочем, обманщики встречаются во всех сферах. Недавно опять прошла очередная волна Интернет-мошенников, которые копируют информацию о помощи конкретному ребенку (например, в ЖЖ есть такой сервис «перепост») и при этом меняют номер яндекс-кошелька на свой. Это мошенничество.
Вопрос.

 Как часто в вашей практике бывает, что жертвователи хотят сохранить анонимность?
Семенова: Довольно часто. Очень многие жертвователи просят не называть себя и не показывать их фамилии на сайте. У нас очень много волонтеров-анонимов. И мы свято соблюдаем желание наших волонтеров и жертвователей.

