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Введение:
Целью этого буклета является предоставление руководства о том, как наилучшим образом осуществлять маркетинг и собирать средства для детских домов. В нем освещены идеи того, как собирать средства, а также эффективные способы повышения знания о детских домах. Буклет ни в коей мере не является всеохватывающим, его цель - развитие дополнительных идей о том, как увеличить знание людей (общества) о детских домах, как собирать средства, как задействовать спонсоров, как организовывать программы, которые бы задействовали местное общество и как привлечь больше денег, которые позволили бы обеспечить работу и улучшить состояние детских домов.
Многие люди ставят определенные цели и имеют определенные потребности в жизни. Большинство времени они работают за финансовое вознаграждение для улучшения качества жизни. Иногда люди обращаются к религии, которая помогла бы сделать их жизнь наполненной в течение долгого времени. Также люди нуждаются в краткосрочном эмоциональном удовлетворении. Когда они занимаются благотворительностью, помогая детским домам, это дает уникальное эмоциональное удовлетворение. Разумный маркетинг детского дома, проводимый его директором, - ключевой механизм сбора средств, взамен эмоционального удовлетворения дающего.
Маркетинг и сбор средств для детских домов

Сбор средств с помощью коммерческой деятельности, социального маркетинга и маркетинга для доноров - это все те виды деятельности, где можно применить обычные маркетинговые приемы. Здесь термин «донор» обозначает правительство страны, местные администрации и частных спонсоров, которые жертвуют средства для обеспечения жизнедеятельности детских домов.
Маркетинговая деятельность детских домов
В целом, маркетинговые мероприятия для любой организации, занимающейся благотворительностью (такой, как детские дома) можно разделить на три категории:
1.
Маркетинг доноров (МД):
Здесь речь идет о мероприятиях, с помощью которых осуществляется сбор средств.
Есть три типа доноров, каждый из которых требует разного подхода:
1. Частные доноры.
2. Организационные   доноры,   такие   как   благотворительные
структуры и ключевые спонсоры.
3. «Официальные» источники, такие как центральное и местное
правительства и их агентства.
2.
Коммерческий маркетинг (КМ):
Продажа продукции ради прибыли. Данный способ практически не отличается от продаж, осуществляемых частными компаниями. Это может быть продажа овощей, выращенных на земле, которая принадлежит детским домам, продукция ручной работы, такая как гончарные изделия, сушеные цветы и т.д.
3.
Социальный маркетинг (СМ):
Передача идей и информации о целях и стремлениях детского дома. СМ также используется для увеличения знания о существовании детского дома в определенной местности. Постепенно это может привести к увеличению объема средств, полученных от общества.
Например, у детского дома может быть три цели:
-
служить домом для детей-сирот или же оставленных детей;
· применять схемы, которые позволят обеспечить возвращение детей домой или же их усыновление (удочерение);
· предоставлять  необходимую   информацию   обществу,   которая
поможет понять ситуацию.
В этом буклете используются некоторые базовые подходы для коммерческого маркетинга, социального маркетинга и маркетинга для доноров.
Существенные составляющие успешного маркетинга
Для повышения шансов на успех маркетинга и сбора средств, необходимо выполнить некоторые требования. Хотя многие из них кажутся очевидными, но  о них очень легко забыть, принимая со временем как должное. 
-
Необходимо иметь стремление и цель; неважно, идет ли речь о
сумме,  которую необходимо собрать, или о количестве людей,
которого необходимо достигнуть.
· Необходимо  иметь способы определения того,  насколько вы
успешны в достижении цели.
· Будьте гибкими в вашем подходе. Будьте готовы приспособить
или изменить ваши методы, если положение дел изначально не
способствует успеху. Будьте достаточно смелыми, чтобы признать
свои ошибки  и изменить свои методы,  чтобы  соответствовать
целям.
· Определите свои целевые группы: группы, к которым вы   обращаетесь.   То   ли   вы   нацелены   на   правительственных
чиновников, нескольких частных спонсоров или общественность в целом, и т.д.
-
Поддерживайте   постоянную   связь   -   создайте   графическое
представление временного плана для пресс-релизов, бюллетеней,
событий и других маркетинговых действий.
-
Создайте визуальную идентификацию - выставляйте на обозрение
название детского дома, когда только это возможно.  Создание
собственного логотипа - это тоже очень хорошая идея.  Она может
улучшить знание людей о детском доме. Не стесняйтесь осуществлять рекламу детского дома.
- Задействуйте множество коммуникационных тактик. Различные коммуникационные компании могут помочь создать и поддерживать более объемный позитивный имидж. Например, ваша кампания может одновременно задействовать местные газеты, местное радио, листовки, направляйте отдельных добровольцев для выполнения мероприятий по связи с общественностью от вашего имени, и т.д.
Предварительная подготовка
До начала выбора мероприятия по сбору средств, проведите
некоторое
предварительное
планирование. Задайте
следующие вопросы о детском доме:
1. Сколько   человек   из   штата   работников   и   добровольцев
помогают вам в проекте?
2. Каков уровень мотивации группы, которая помогает   организовать   событие?   Убедитесь   в   том,   что   вы
используете в проекте людей только с высокой мотивацией.
3. Где находится место вашего мероприятия?
4. Проводятся ли в вашем районе другие мероприятия
по сбору средств и что делается, чтобы собрать средства?
5. Каковы интересы группы или причины для сбора средств?
6. Каковы интересы, потребности и взгляды общины вашего
района?
7. Какова конечная цель? 
Теперь, когда вы ответили на эти вопросы, настало время
определиться с выбором типа мероприятия по сбору средств.
При      исследовании     возможностей,      выбирайте     такое
мероприятие по сбору средств, в котором бы использовались
сильные   стороны   вашей   группы   и      поддерживались слабые стороны (например,  если вы знаете, что ваша группа имеет сильную мотивацию, но есть нехватка людей   и   времени,  выберите   мероприятие,    которое   не потребует много времени. Если у вас есть много людей с высокой мотивацией, но без большого опыта в сборе средств, выберите  деятельность,   которую   легко   осуществить,   и  у которой высокая вероятность успеха).
Проекты и идеи
Ниже вашему вниманию представлен список различных идей и проектов, которые могут быть использованы для сбора средств и улучшения знания о детских домах. Для классификации проектов используются аббревиатуры МД (Маркетинг Доноров)  КМ (Коммерческий Маркетинг)  СМ (Социальный Маркетинг).
Пополняйте список проектов полезными идеями, которые вам встретятся в процессе работы. Обратите внимание, что список ни в коей мере не охватывает все возможные идеи и, несомненно, будут еще другие идеи, которые не обязательно будут подходить вам. 
1. Установите связи с украинцами, которые сейчас живут за рубежом. Спросите их, хотели ли бы они пожертвовать деньги детскому дому, который находится в части Украины, откуда они родом. (МД)
2. Попросите      детей      из      детского      дома      подготовить ежеквартальный   бюллетень   о   достижениях   и   проблемах жизни в детском доме. Этот бюллетень также позволит им развивать    журналистские способности. Директор детского дома    может    добавить    краткий    отчет    (не    слишком формальный).  Бюллетень  должен  быть  информативным  и интересным. Эти бюллетени могут быть до 3 печатных страниц формата А4.     Копии     бюллетеня     следует     отправлять     каждому чиновнику, который принимает решения по бюджету и имеет отношение к благополучию детских домов.       Убедитесь,   что   копии   отправлены   различным чиновникам.  Копию  отправьте  также  губернатору,  мэру, и работникам администрации, и т.д., то есть  вся  цепочка  людей  принимающих  решение  получит копии. (МД)
3. Постарайтесь войти в близкий контакт с
некоторыми правительственными сотрудниками, которые не
отвечают   за   вопросы   бюджета,   но   могут
косвенно провести некий внутренний PR для детских домов.
Это    может    повлиять    на    ситуацию    в    долгосрочной
перспективе. Также, эти люди могут иметь возможность
пригласить   Директоров   детских   домов   на   какое-нибудь
официальное культурное мероприятие. (МД).
4. Примите участие в праздновании/ярмарке. Это участие может быть направлено на взрослых или детей. Детский дом может выставить  лотки  с  предметами  для  продажи,  такими  как печенье, поделки ручной работы и т.д., провести лотерею когда, присутствующие   покупают   билеты   в   надежде   выиграть главный приз. (КМ).
5. Организуйте продажу хлебно-кондитерской выпечки. (КМ)
6. Организуйте благотворительный обед. Билеты продаются заранее, и вся  вырученная сумма передается в детский дом. Выступление одного из гостей, является дополнительным привлечением внимания,  даже  если участники  просто  говорят о работе детского дома. (КМ)
7. Проведите спортивное      мероприятие,   такое   как   ходьба   или   бег, привлеките к проведению спонсоров.   (КМ)
8. Организуйте гала-выступление, музыкальный концерт или
театральное    действо,    с    выступлением    детей,    местного
музыканта/актера или какой-нибудь другой знаменитости.
На выступление продаются билеты, а вырученные средства
передаются в детский дом. (КМ).
9. Выпустите листовку детского дома и используйте ее,
чтобы   установить   ежемесячное   пожертвование   детскому
дому.   Существование   листовки   создаст   больший   кредит
доверия детскому дому. Это средство сбора пожертвований широко используется в детских домах по всему миру. (КМ)
10. Установите    долгосрочные    отношения    с    донорами,
которые       осуществляют       регулярные       пожертвования.
Например, отправляйте им Рождественскую открытку или открытку с благодарностью время от времени. Старайтесь увеличить число доноров. (КМ)
11. Когда         люди         приходят         выполнять         свою профессиональную   работу   в   детский   дом   (такую    как декорация       интерьера,       строительные       работы       или др.) позвольте им видеть реальные условия жизни     в     детском     доме.     Они     могут     почувствовать   желание   поработать   немного   дольше   без дополнительной    оплаты,    или    пожертвовать    что-нибудь, например дерево, краску или компьютеры (КМ).
12. Создайте программу по обращению к кому-нибудь по вопросу   проспонсировать   ребенка   в   детском   доме,   или оплатить репетиторство, школьные материалы или жизненные нужды.   Донору   будет   сообщаться   о   развитии   ситуации касательно   этого   ребенка.   В   Англии некоторые   люди спонсируют детей в Африке. (КМ)
13. Подводите       ваше   общество    к   тому,    что   можно пропустить одно из событий досуга как то, посещение кинотеатра или футбольного матча,    и пожертвовать эти деньги в детский дом. (КМ).
14. Попросите  местную  газету/радио /ТВ  о бесплатной рекламе во время рождества для того, чтобы попросить о пожертвовании. Если они откажут, продолжайте высказывать свою просьбу раз или два в году. (КМ).
15. Попросите    местных    промышленников    рассмотреть возможность передачи в детский дом не используемых более предметов, например, компьютера или старого трактора и т.д. (КМ).
16. Посетите управляющего какого-нибудь парикмахерского салона    или    салона    красоты  и спросите    разрешения предоставить информацию мастерам салона о работе и жизни детского  дома.  Издайте некоторое количество листовок и отправьте их в местные парикмахерские и салоны красоты. Людям,   которые  посещают  эти  салоны,   расскажут  все   о детском доме мастера, которые их обслуживают. В результате вы получите хорошо проведенный маркетинг, и когда люди будут выходить из салона, они смогут взять листовку о детском доме, в которой будет сказано, как и где можно сделать пожертвование. (КМ).
17. Узнайте   фамилии   и   контактные   данные   чиновников местного  самоуправления,  которые принимают решения  о годовом бюджете. Время от времени отправляйте открытку «С благодарностью»,   подписанную   несколькими   детьми.   На Рождество отправляйте им сувенир, сделанный вручную, а на Женский   День   отправляйте   им   вручную   раскрашенную открытку.  Это  способ войти в эмоциональный контакт и повлиять на щедрость, когда чиновники будут решать вопросы бюджета для детских домов. Обратите внимание на то, что есть  целая  цепочка людей,  которые  влияют на принятие решения. Нужно узнать, кто является главным человеком,
принимающим решение для каждого звена цепи. Например:
Казначейство, Отдел образования, Губернатор, Мэр, Главные
советники   и   администраторы   (МД).   Также   используйте
родителей ребенка, находящегося под опекой детского дома.
Пишите   им   раз   или   же   два  раза   в   год   и   просите   о
пожертвовании. Хотя эти родители сами не могут содержать
своего ребенка, они могут желать пожертвовать некоторую
сумму денег для избавления от чувства вины. (КМ).
18. Устройте  соревнование  среди детей вашего детского дома по написанию рассказа, автобиографии (истории об их собственной  жизни)  или стихотворения.  Затем разместите лучшие из произведений в маленькой книжечке и выставите на продажу. (КМ)
19. Проведите   аукцион-продажу      предметов,   созданных воспитанниками детского дома и предметов, пожертвованных людьми. Все вырученные деньги поступают в детский дом. (КМ)
20. Организуйте «Благотворительный Магазин». Этот способ очень популярен в Англии. Это такой магазин, в который люди   бесплатно   отдают   предметы,   такие   как   ненужная одежда, предметы домашнего обихода игрушки, книги и т.д. Другие люди могут прийти и купить эти вещи в магазине, вся прибыль при этом поступает в детский дом. (КМ)
21. Попросите    местную    типографию    издать   карманный календарь на котором можно
помесить все реквизиты детского дома. Календари можно
продавать по очень маленькой цене или раздавать бесплатно.
(КМ, СМ).
22. Попросите местную типографию издать настенный календарь. На нем  могут  быть  пейзаж,  фото  собаки  или  кошки  и  т.д. Картинок детей на нем быть не должно, хотя могут использоваться пейзажи сделанные детьми-сиротами. Эти календари можно продавать в детских домах или в местных магазинах. (КМ, СМ).
23. Перед местным спортивным мероприятием (может быть хоккеем или футболом) дети могут петь или танцевать
на стадионе. Они могут также быть талисманами команды.
Как вариант, они могли бы спеть или показать театральное
представление перед стадионом до начала игры. Люди могут
пожертвовать деньги, а также больше узнать о детском доме.
(КМ, СМ).
24. Организуйте «День открытых дверей» в детском доме. Расскажите все о детском доме, его текущей ситуации, его успехах   и   трудностях.   Затем   вы   можете   рассказать   о различных способах осуществления пожертвований. Подарите посетителям небольшие сувениры, изготовленные детьми.
25. Напишите заявку в  местные  автобусные  компании с запросом о бесплатном рекламном месте на боковой части корпуса автобуса. Это также увеличит узнаваемость детского дома. (СМ)
26. Поместите большую вывеску снаружи детского дома. Это привлечет внимание людей проезжающих мимо. Вывеска должна быть большой, чтобы ее можно было легко прочитать. (СМ)
27. Если   есть   знаменитости   родом   из   вашего   района (спортсмены,  музыканты, актеры и т.д.), посетите их или напишите им письмо с просьбой быть послом для вашего детского дома. Это хорошая общественная реклама, как для детского дома, так и для знаменитости, так что это должно сработать. (СМ).
29.
Создайте Интернет-страницу (СМ):
Интернет страница может увеличить знание о детском доме, позволяя осуществлять коммуникацию     с     людьми     и     дать     возможность пожертвования средств в режиме он-лайн. Очень важно в первую   очередь   дать   людям   знать   о существовании страницы в Интернет. На странице должны быть четко указаны цели и миссия организации, способ пожертвования,  которое  можно осуществить без лишних проблем.
Позвольте донорам увидеть, зачем необходимо данное пожертвование и на что оно может быть потрачено. Сообщите,     какое     количество     денег     необходимо.
Например, 2 доллара тратится на еду для одного ребенка в
день.
30. Организуйте     встречу     с     местной     газетой     или радиостанцией, пусть журналисты напишут сюжет о детском доме    и    его    функциях.    Сюжет    может заканчиваться подробностями того, как можно осуществить пожертвование в детский дом. (СМ, КМ)
31. Узнайте   имена, контактные   тел.   и   адреса   директоров/владельцев местных промышленных компаний.   Напишите   им   и   попросите   о   пожертвовании.
Перезвоните после отправления письма.  Сделайте краткое
приложение    к    изначальному    письму    об    истории,    и
информацию о работе детского дома. (СМ, КМ)
32. Кроме того, очень полезным является получение адресов электронной почты директоров  местных предприятий.  Вы можете отправить им фотографии воспитанников детского дома и описание ситуации в детском доме, спросить, желают ли они сделать пожертвование. (СМ, КМ)
33. Узнайте,   где   проводят   свое   свободное   время   жены директоров (спортивные клубы, клубы по интересам и т.д.). Рекламируйте детский дом в этом месте (СМ, КМ)
По интересующим Вас вопросам Вы можете связаться с менеджером по благотворительности AHMAD TEA в Украине Кочетковой Галиной Валентиновной
тел: (057)7-142-847, 544-265,
Моб. 8-050-402-51-80
e-mail:galyna_kochetkova@piramida.com.ua
http://www.ahmadtea.ua
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