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Nuttige bronnen
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F. Prospectie en fidelisering: basis

Fidelisering

1.Uw actieplan voor elk segment
van uw donateursbestand
2.Standaard brieven: voorbeelden

Prospecties
Direct mall, inserts, huis-aan-huis distributie

Is Web 2.0 nuttig voor fidelisering & prospecties ?



http://fundraisers.be/index.php/fiches-info/evaluer/bilan-intermediaire

Actieplan met specifieke acties per ‘target’

' CONVERSION

VALEUR

upgrade de OP

Don régulier

Don répété

Premier don

1

2

major donor

| |

EMPS

T e e e Lt R L

Naar: Bisnode




1- ‘Suspects’: nuttige contacten

upgrade de OP

Don régulier CERT T

Don répété

|  CONVERSION TEMPS
:

A Een bestand waarin alle potentiéle
| nuttige contacten ivm ‘vrijgevigheid’
worden opgeslaan.

Source: Wegener
5






2 ‘Prospects’

| CONVERSION m
! prospect

‘Proximity prospects’ (startcampagne)
Alle relaties van de huidige kern van
stichters, stafleden, gemotiveerde
vrijwilligers.

Externe prospects

Prospectie via mail of insert in krant
naar targets met een potentiéle
belangstelling (omwille van het project,
hun beroep, dezelfde regio, hoger
inkomen, zelfde sector of zuil, enz.)




3 — Nieuwe schenkers fideliseren
8

* Dikwijls haken 50% van de
nieuwe schenkers af
na de 1lste gift

* Snelle ‘Dank U’ signaal

@E s broodnodig
| CONVERSION

A (« Welcome pack »)

Source: Wegener
8



Regelmatige, gediversifeerde
communicatie

wev ZOrg Voor een regelmatige
l communicatie naar de
¢ | actieve donateurs.

~ e
VI
T T

RS | Voorbeeld:
CONVERSION A

: =z —* Vier brieven met
o stortingsformulier/jaar
* E-newsletter (3x)
 uitnodiging
op ‘Open Deur Dag’
-1 of fundraising event.

F23 9




Aan ‘major donors’ vraag je geen 40€ |

Z0rg voor een
aangepaste
7x%% Major donors communicatie
per segment

Donateurs met
95 p.o. domiciliéring

‘middle donors’
450 Donateurs +/- 40 € / jaar

‘small donors’



Direct mail: repetitieve communicatie
zorgt voor saturatie

VALEUR
upgrade de OP

: Premier don
 conenson QEIEITEND
s 23

11




One-to-one ivm fidelisering: The donor journey

VALEUR major donor

Don régulier

Don répété

|  CONVERSION TEMPS
,

[ uspect
Een minimum aan gepersonaliseerde contacten

voor elke categorie van donateurs:
nieuwe donateurs, regelmatige donateurs, schenkers pet een

permanente opdracht, ‘major donors’,
contacten met kans voor een legaat.

Bron: Bisnode



upgrade de OP AN

| S

I~

prospect

TS

'
1
1
'
[
1

Regelmatige, gediversifieerde, ‘leuke’ contacten




Fundraising is Funraising:

zorg voor afwisseling in de communicatie

RATIONEEL

25 November
mailing 4: Solidariteit ‘Kerstmis’

CONCREET

EMOTIE

14




Intensieve prospecties:
via direct mail, inserts, huis-aan-huis

1. Verhuur adressenbestanden 2. Inserts
(list-brokers)

&
.Bisnode

CONSU-matrix Consumer Selector Lifestyle gegevens

Movers Menu Qualify B2C Wealth Indicators

Opgepast:

3. Huis-aan-huis \ ,
— break-even
Bn | E slechts na

- | tweede qift ?




Web 2.0

ten dienste van prospectie en fidelisering ?
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Crowdfunding voor goede doelen

FUNDS RAISED BY CROWDFUNDING
PER CAPITA (2013)

1,00
€ 0,50

Netherlands France Belgium

Belangrijkste platform
voor socialprofit verenigingen: kisskissbankbank.com

Weinig suksesverhalen, behalve micro-projecten en culturele sector

Recent voorbeeld (april 2016):
Greenpeace (40.000 € voor Plant de toekomst / Cultivez |'avenir)

17


http://www.kisskissbankbank.com/plant-de-toekomst-cultivez-l-avenir

1. C’est quoi le Crowdfunding ?

UN PEU
D'ARGENT

DESIDEES — —

BEAUCOUP DE GENS

DES PROJETS QUI SE
REALISENT

pl
150 ans a aider le monde

CROIX-ROUGE +

de Belgique



@ CROFUN PROJECTEN STARTPROJECT FINANCIER PROJECT & AANMELDEN

= ks Y .
herbeleef de Zorg voor Sem Canis Fidelis vzw wij willen graag verder
middeleeuwen _ L uitbreiden

Gehandicapt kindje heeft Een non-profit organisatie die
Voor een nieuw middeleeuws materialen nodig om het leven wat meldhonden opleidt voor kinderen wij helpen mensen in de armoede
evenement zijn er geen subsidies gemakkelijker te maken Dit is met diabetes en epilepsie. Dmv dit met gratis kleding , klein
beschikbaar. Sponsoring en enorm duur. sponsoring bieden wij de honden huisraad en voedselpakketten

crowdfunding zijn dan de gratis aan.
oplossing. T
& MALDEGEN, BE A

27 DAGEN TE GAAN 12 DAGEN TE GAAN
20 DAGEN TE GAAN

19 DAGEN TE GAAN

19



Crofun — Crowdfunding Gent - Ulule

Ofwel Flexibele Financiering
Ofwel Minimum Financiering

Deadline: campagnes van +/- 30 dagen
zijn het meest succesvol

Kosten Crofun:

— Advertentiekosten: 181 €

— 5% van het opgehaalde kapitaal

Kosten Crowdfunding Gent: service fee 5%

Ulule (internationaal platform):
16.000 campagnes, waarval 69% suksesvol waren




:ls

KissKissBankBank & ING

SLibérez vobre chéalivité !

al= al 2 2t _-” "
avoc I NG )

KissKissBankBank (8% kosten)

62 637 540 € voor 24 550 projecten
dankzij 1 093 374 KissBankers

21



Crowdfunding (Rode Kruis 2014)

1. Mobiliser par étape

RELAIS D'INFLUENCE
(amis des amis)

ENTOURAGE
amis, famille,

collegues

Doelpubliek: > 30 < 55 jaar
Target: +/- 12.000 €

Teaser: video-clip (duur!)
Mobilisatie:Facebook,emails

Giften:
- eerste 4 dagen: 20%
- laatste week: 20%

www.ulule.com/croix-rouge 22




Web 2.0 ten dienste van prospectie en fidelisering ?

E-Newsletter naar uw schenkers

*** als goedkope communicatiekanaal
(regelmatig, of ter herinnering van een event)
On-line giving

Wordt zelden gebruikt in Belgié (omwille
van PC-banking), behalve urgenties of
‘uitzonderlijk *** event met een deadline’
Filmpje op Youtube met ‘Give Now’ button
*** : video-clips op uw website of Youtube
zijn veel efficiénter dan teksten of beelden.
Google Ads (gratis voor verenigingen via
SOCIALware): *** Indien u de gepaste
‘keywords’ activeert: uw naam, ‘testament’...

@‘

23




Tools om professioneel te communiceren
op sociale netwerksite:

www.sociaal-werk-netwerkt-online.be

Klik door voor meer info over ...

Sociaal werk netwerkt online O D‘ /O

een gps naar sociale netwerksites te werken werk met beelder reg monitoren
voor organisaties

in welzijnswerk en gezondheidszorg ‘ . @ @
‘cera mea

\‘\k\ ) : SesigrRg ity PO va /0 interactie boosten van info

w @ Iy
kiik op dit e-book met links naar meer 0 3 [ 34
o !'i | v |

social mediabeleid deontologie samenwerken communicatismix
mediawijze mediawijze

gebruikers organisatie




On-line giving
Facebook Call-to-action

Message v Edit Page Info View as Page V... More » + Add a Bution

“Change happens by listening and then

starting a dialogue with the people who are
” ' doing something you don't believe is right.”

\‘l!‘)"-)vﬂ),' .3].«.9’

‘ '
Jane :
ERfohEQanZa

ldl j AU dS N\ LA
13819 .‘ ¥ Donate Now « | | & ikodv l ~ Share soe

NO

Timeline About Photos Videos More «




Google Ads: gratis aangeboden via SOCIALware

Google AD ‘Testament’ ‘UNICEF’ -> Unicef AD

‘Testament’ -> 5 ADS
Natuurpunt,

Restos du Coeur, Memisa,
Diabetes Liga,

Braille Liga.

icef! €2

i (fe) fe, C‘p

UNICEF

Google wssmen .' | & " 2 —Youtube

‘Call to action’

2 R FaCEbOOk Facebook Call-to-action:
‘Call to action’ | | Ponate now knop

26




. Innovation: charity-gamin
memisa . . ye &
bit-coins,...

27




Direct giving to the final beneficiary

I:E>ﬁlL§ 11

GOVERNMENT

TAXES

-

MIDDLEMAN

FRAUD

ADMINISTRATIVE

COSTS

30%

RECIPIENT




IDIGIT UK 2018-06 Allow for electronic
donations or fall behind, charities warned

18 June 2018 by Rebecca Cooney

In: https:/www thirdsector co uk/allow-electronic-donations-fall-behind -charities-
wamed fundraising article’ 1485314

Debit card pavments in general became more common than cash payments last vear, and Rick
Lay, head of fundraising at Sue Ryder, savs charities should sit up and pay attention

29
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—ondsen werven: de moeite waard ?
De Belgische markt van de vrijgevigheid

. Fundraising events & verkoop
. Fondsenwerven: contacten en netwerken

Boodschap en communicatiekanalen
Prospectie en fidelisering: basis

. Prospectie en fidelisering: bilkomende methodes

Segmentatie - Database management
Legaten: promotie & administratie
Mecenaat: KMO's, grote bedrijven
Fondsen — Stichtingen — Filantropen

. Uw actieplan in 4 stappen
. Nuttige bronnen
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G - Prospectie en fidelisering:
Vijf extra troeven

1. Domiciliéring

2. Ambassadeur

3. Jaarlijkse campagne

4. Actiecomité - Erecomité

5. Specifieke actie ‘Major donors’
- interne ‘up-grading’
- externe prospectie




Actie n°5: domiciliéring
Actie n°7: ‘up-grading’

VALEUR

n°5: domiciliéring (prospectie)
- Intern (mailings)

TEMPS

- extern (street fundraising, ...)
n°6: domiciliering (“up-grading”)
‘'Zou U overwegen om een hoger

p.0. te onderschrijven ?’ 5 6

-> 00k via telemarketing.




G1 - Domiciliéring — ‘Peterschap’

De

WORD METER OF PETER
BlJ SOS KINDERDORPEN
EN GEEF EEN KIND
EEN NIEUWE MOEDER

SOS
KINDERDORPEN

33




Domiciliéring: voor- en nadelen

Voordelen

estabilisatie van een deel van de inkomsten uit giften
*minder fondsenwervingskosten

Nadelen

*Prospectie ‘p.o.” per mailing levert weinig resultaten

*Prospectie via ‘face-to-face’ : O.K. gedurende uw events,
misschien de lokale markt, op een sectoriéle vakbeurs,
maar je moet het durven doen: ‘Dare to ask !’

*Professionele prospectie via street-fundraising:
break-even na slechts 12-16 maanden, slechts OK voor bekende
labels, soms irritatie van het publiek.

*Indien ‘peterschap van project X’: regelmatig info’s opsturen




Interne prospectie -> domiciliéring

7+%% Major donors

Donateurs met
95 p.o. domiciliéring

I 00

Upgrading

450 small & middle  Donateurs +/- 40 € / jaar

donors



Domiciliéring
Welke betekenis voor de donateur ?

Domiciliéring t.v.v. Caritas
« |k vertrouw deze organisatie en haar acties. Deze formule is
praktisch en vermijdt overbodige kosten. »

Domiciliéring t.v.v. Greenpeace of Amnesty
« Met deze formule bevestig ik mijn lidmaatschap voor een
vereniging waarvan ik de missie en politieke actie ondersteun. »

Domiciliéring t.v.v. Plan
« Ik voel mij samen met andere Plan-ouders verbonden aan
een durzaam project voor kinderen. »

Domiciliéring t.v.v. 4de pijler X

« Als peter of meter van dit welbepaald < kind >, waarover mij
info’s worden toegestuurd, ondersteun 1k graag zijn/haar
opleiding / educatie / enz., dankzij mijn maandelijkse bijdrage »




Promotie van domiciliéring: methodes

Interne promotie via mailing
*Na de eerste gift : ‘Dank U’ mailing (‘Wellcome pack’)

*Speciale oproep, €én keer per jaar:
Mailing met boodschap ‘Onze werking op lange termijn’)
+ A4 met 2 formulieren (gewone storting en Perm. Opdr.)

Discrete vermelding op alle communicatiekanalen

Interne promotie via telefoon
(via call-center, gekoppeld aan ‘Thank you’ call)

«Conversie na de eerste gift
*Upgrading van het segment ‘actieve schenkers’
Externe promotie: via street-fundraising .




Oproep ‘domiciliéring’ via direct mail

Twee opties

1 Bovenaan:
Formulier wordt aan de
vereniging opgestuurd

2 Onderaan:
Stortingsformulier
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G2 - Ambassadeur — Wie ? Welke rol ?

Rol: VIP ten dienste van uw vereniging binnen hun relaties
(Facebook, media, hun events),

ondersteunen een wel-omschreven short-list van acties:

- extern: media, enz.

- Intern: mobilisatie van uw achterban

Profiel: ondersteunen echt uw visie en missie, zijn bereid
om zich in te werken, geven tijd, durven geld vragen

Identificatie van uw Ambassadeur: via RvB, Actiecomité
Briefing:

Hij/z1] bezoekt uw project, ontmoet uw medewerkers,

IS In staat om op een geloofwaardige wijze te getuigen.

40



G3 - Jaarlijkse campagne

11.11.11
VECHT MEE TEGEN ONRECHT

P
i
]
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T vredeseilanden
| AMNESTY

INTERNATIONAL

; % TN ,{é Broederlijk Delen
: o 3O OMDAT HET ZUIDEN PLANNEN
: %ﬁ W ? OMDAT HET ZUIDEN PLANNEN HEEF]

Kom op tegen Kanker
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‘ Jaarlijkse campagne: voordelen

Fondsenwerving

*Actieve schenkers geven meer

*Directe contacten met schenkers (‘Info-dad’,...)
*Gepaste periode om inactieve donateurs te reactiveren
*Indien ‘event’: diversificatie van inkomsten (sponsors,..)

Indien pub in de media:
verhoogde notorieteit -> OK voor promotie legaten

Bijkomende voordelen
*'Teambuilding’ voor staff & vrijwilligers
*Serenpidity : nieuwe, onvoorziene opportuniteiten ...

42




G4 - Actiecomité - Campagneteam

Enthousiaste mensen die bereid zijn samen te bespreken
hoe de campagne aangepakt zou kunnen worden, en
meehelpen.

Verwachtingen: actieve betrokkenheid — inspirerend maar
zonder super-ego — mensen van naam en faam, en mensen
die zij respecteren — expertise of actief in netwerken -
onderling vertrouwen — een duidelijke opdracht - leuke tijd —
tijd om mekaar te leren kennen

Optie: aparte entiteit ‘De Vriendenvan ..." :
* autonome vzw ( -> landurig engagement)

e structuur binnen de K.B.S. (fiscale faciliteiten)
Hernieuw later uw RvB met *** profielen uit uw Actiecomité




Comité van Aanbeveling / Erecomité

Comité van Aanbeveling

Aansprekende mensen die uw organisatie, project en
campagne aanbevelen:

BV’s, wetenschappers, toonaangevende ondernemers,
erkende notabelen.

Ze maken uw vereniging geloofwaardiger, betrouwbaarder,
overtuigender.

Erecomité
De leden van het Erecomité storten een redelijk bedrag. De

publicatie van de ledenlijst bevestigt de betrouwbaarheid
van de vereniging.

44



G5 - Major donors: interne up-grading
en prospectie

VALEUR _ majordonor

~ Don régulier leg
} Don répété
.

* |dentificatie van potentiéle ‘major donors’
* Luisteren (‘soft approach’).

* Aanvraag voor strategisch project (dossier)
* Stewardship: *** contacten behouden

DT N I S

Source: Wegener
45



Segmentatie van de gevers in drie groepen:
Major donors, middle donors, small donors

(0]
20% Top 20 gevers 50%
30% Middle donors 40 %
50% Overige gevers 10%

Top 20% donateurs leveren 50% van inkomsten




Major donors: een traject van 18 maanden !

Rappel : 'obtention d’'un don en 7 etapes

ldentifier ceux qui ont la capacité de donner

. Rechercher l'inclination a donner (intérét)

. Planifier I'approche stratégique et individuelle
Impliguer le donateur potentiel

. Solliciter le donateur au bon moment

. Clore le don en confirmant les conditions

. Remercier encore et encore, a divers niveaux

NN Oy 0 B LN e

Bron: Association Francaise des Fundraisers

a7




Major Donor Cycle

Stewardship |dentification

3. 2
Solicitation Cultivation

St




Major donors: externe prospectie

Professionnelle
Familiale

Intellectuelle

Amicale

Sociale

49
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H. Prospectie en fidelisering:
extra methodes (2)

I

Street fundraising

Capital Campaign
Crowdfunding
Samenwerkingsverbanden




Permanente opdrachten via street fundraising,
of gedurende uw events

Basisregels

*Prospectie uitsluitend via formilier ‘permanente opdracht’
*R.0O.1. ok indien minimale bijdrage (7 €/maand ?)
*Teamwork (meestal jobstudenten via leverancier)

Rendabel indien
Goede doel Is bekende label — Keuze commerciéle straten &
markten — Seizoen, periode, weersomstandigheden ...

R.O.l.: bepaald door directe kosten (salarissen, ...), aantal
p.o. per uur (0,8 ?), maandelijkse bijdrage, % annulaties
binnen 6 maanden.

Break-even slechts na 18 maanden ???




Capital Campaign

Stichting St. Lucas
UCL, Brussel

‘De Appeltuin’
(VUB), Brussel




Capital Campaign

1. Specifiek duurzaam project
(bv. aankoop en/of renovatie
gebouw)

2. Ambitieus project: > 1 miljoen €
3. Fondsenwervingsplan

op lange termijn (3-5 jaren)
4. Actiecomité, ‘Ambassadeurs’

5. Fase 1 = ‘discrete fase’
-> Beloofde bijdrages
van major donors.

Voorbeelden:
‘Institut Solvay’ (ULB) — Arkgemeenschap (Namen) — enz.




Capital Campaign

Nombre Veisarment Nombre de
Montant (€) ’de doqs E Total (€) Total cumulatif (€) Rrospec::ts
nécessaires nécessaires
1 M€ 1 200 k€ 1ME 1,0 M€ 4
500 k€ 3 100 k€ 1,5 M€ 2,5 M€ 12
250 k€ 6 50 k€ 1,5 M€ 4,0 M€ 24
100 k€ 10 20 k€ 1 M€ 5,0 M€ 40
50 k€ 15 10 k€ 750 k€ 5,750 M€ 60
25 k€ 20 5 k€ 500 k€ 6,250 M€ 100
10 k€ 50 2 k€ 500 k€ 6,750 M€ 200
Dons<5 k€ beaucoup - 250 k€ 7 M€ Fonds Annuel
105
Total (hors petits - 7M€ 7 M€ 440

dons)
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« Merge or die ? »
Samenwerkingsverbanden en/of fusies

9 6 8 v
11.71.11 [t s

- : QUART MONDI
@ cours pour le
y P VIERDE WERELD

VECHT MEE TEGEN ONRECHT

CAW

versterkt welzijn

! VOOR WELKE VLAAMSE VZW ORGANISEER
acteurs du futur
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Cordaid (Nederland) =
Caritas Internationaal

+ Broederlijk Delen
+ Welzijnszorg + Memisa
+ Entraide & Fraternité

A (e
Cordaid }

BUILDING FLOURISHING COMMUNITIES

+ Vivre Ensemble

“ Cordaid’s succesvolle strategie om nieuwe
institutionele en private fondsen op te halen bij de
Wereldbank, de Gates Foundation, het Global Fund
en andere investeerders heeft ons de afgelopen
jaren minder afhankelijk gemaakt van Nederlandse
subsidies.”

->‘Nieuwe financiers’: 30% van de jaarsomzet (2015).
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. Segmentatie:
donor database management

 Hoe zal ik (later) mijn 1000 schenkers

rangschikken ?
— Waarom ‘'segmenteren’ ?
— Donor Lifetime Cycle & Lifetime Value
— Recency — Frequency — Money (RFM)
« Software toepassingen: CRM
& fundraising database software

59
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Waarom segmenteren ?

Zo krijgen uw voornaamste
segmenten (permanente opdracht,
‘'small donor’, major donor, enz.)

* semi-gepersonaliseerde

boodschappen, of soms @y g
* meer of minder mailings

U kunt ook segmenteren op, bijvoorbeeld:

- leeftijd

- met of zonder kinderen ( -> promo van legaten)
- ancienniteit als donateur




Donor lifetime cycle & lifetime value

Prospection efficace Hogere inkomsten

et rentable l

' CONVERSION
: UNDERSTAND ~ GROW TEMPS

) —
Prospectie:
hoge kosten I

Fidelisering: Donateurs dont la valeur
BrOn: BiSﬂOde minder kosten restent donateursa:/?llsnfo,::;t:fniytg

Lifetime value = (inkomsten — kostprijs fondsenwerving),
per schenker, na x jaren




Scoring op basis van R x F x M

Recency: last gift | Your
< 13 month: ‘active’

13->24 month: ‘Reactivate!’ Recency |
> 24 mols: 'Inactive’

top donors

Money: euros

&’ € in last 36 months
€€€ in last 36 months

Frequency Money

Frequency of gifts
<1Xen24mois?

2 X en 24 mois?
>2Xen 24 mois ?




Bruikbaar voor alle contacten ( personen en organisaties)
User-friendly

\elden (categorién of bedragen in €) kun je zelf instellen
Bibliotheek van categoriéen (criteria AND.OR.OF)

Aan contacten of categorién stuur je emails of brieven
Standaard import of export van adressen (Excel formaat)

Koppeling tussen contact of organisatie en
historiek van contacten, evenals documenten (teksten)

Installatie op PC (mono- of multi-user), of ‘cloud’
Goedkoop (aankoopprijs en/of jaarlijkse licentie)




Donor management software (UK)

Figure 2: VWhat Is your main CRM software package?

Harlequin
Raiser’s Edge

thankQ
Other . | .,
Integra < & b

eTapestry

Sage CRM
Dynamics CRM
DonorPerfect
CiviCRM

Care
ProgressCRM
Outlook (2)
Donor Strategy
Donorflex
Salesforce.com
Excel (2)
Bespoke system
Advantage Fundraiser 64




Commerciéle CRM (Maximizer, Salesforce,

Mw(m . et
Fie Edt View Search Actioms  Web Took Repors Window  Help

New » % 20 * B Wagpcimment 2Twk JEmail Jieter BrNote §Fhene | diidee 4 2% \w
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CRM met functies ivm Donor Management

Voornaamste basisfuncties CRM software =+

« Semi-automatische reconciliatie van giften (CODA files)

« Segmentatie van het schenkersbestand
volgens diverse parameters (actieve, inactieve, p.o.)

« Beheer van ‘fundraising events’ & verkoop
« Import en export van data, 0.a. voor direct mail
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1. Interne programmatie
Geen CRM - > alles op EXCEL/ACCESS files ?
Goedkoop maar dikwijls tijdverlies & minder efficiént
Interne programmatie (ACCESS,...) : enkel basisfuncties.
OK zolang uw (vrijwillige) programmeur niet verdwijnt !

2. Professionele toepassingen:

a) Software CRM ‘Espadon’ (www.ifunds.be),
eerder voor middelgrote tot grote bestanden
(op uw PQC)

b) Software CRM Procurios (SOCIALware)

(www.procurios.be)
eerder voor kleine & middelgrote bestanden (cloud)

c) Salesforce for non-profit (Muco Vereniging, ...)
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http://www.ifunds.be/

Procurios NonProfit @ .

@@,! &

‘8‘8@7%/ O \\ M§gs

marketing

@— u Q /,
Excel CMS

Vrijwilligers Q@ 9 \\\ T ' ’
L m—
o @
<<

"0 %
@/ Events portal

Social
i Office @
Administratie

{Z) Procurios

\b
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Co-creatie samen met

ondernemers
voor
ondernemers

P
Aditi vzw ¥ 4 kINCLUSIEvzw

Duurzame
samenwerking
met het Zuiden

SOLIDAGRO

VOGELS & WILDE DIEREN
OOSTENDE Oogst samen met boeren in het Zuiden

MSg
«\\\'AA A, ,90

©

%] Procurios

¥ slimmer worken me

seksualiteit en intimiteitszorg op maat
VLAANDEREN

Varaniging voor paersenon mot
oon varstandalijke handicap
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http://fundraisers.be/index.php/fiches-info/evaluer/bilan-intermediaire

J. Legaten: promotie & administratie

UN DON
DANS VOTRE
TESTAMENT...

... pour que la vie
continue

Een groeiende markt
VOOr grotere verenigingen
Interne promotie

« Kanalen
 Boodschap

Externe promotie

Administratie
Uw notaris
Duo-legaten
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http://fundraisers.be/index.php/fiches-info/fideliser/techniques/database-marketing

Actie n°7 — Goedkoop en rendabel op lange termijn

Promotie van legaten

upgrade de OP

OoP

Don régulier “

Don répété

- conversion Ewps

T e L e L
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Prognose (EU): een groeiende markt

Oorzaken

* Meer ouderen

 Meer families zonder kinderen
* Groter patrimonium

 Ten voordele van de grotere verenigingen
2012 -2013 :vang2m€naar72m €

 Meer legaten voor sectoren i.v.m. : ziekte (kanker,..),
handicap (blinden,...), dierenwelzijn, welzijnszorg, ...




Interne promotie: gebruik al

e kanalen

Vermelding op alle
communicatiekanalen
1.

~N o OhE W

Tijdschrift : getuigenis

& juridische info

Folder

Dossier ‘Legaten’

Website

Infodag

Bezoek

Contactpersoon

liefst -> directeur, voorzitter




Legaten |Brochure ‘Legaten’ van uw vereniging

!SC

Een manier om het
leven verder te zetten ... ZU

La maladie d'Alzheimer, 'un des

principaux défis du 21" Si@Cle. QU s communie i roweis sy « Frotiges ot planites
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Cang woire Mealaman! Vius OOSMUSOT BN & SSUnE M mcdwecie Nom || | ™
i o voum n'bles s

Lo FRA wst 4t seule foncoton SR publique Gy brwsce Prénom
mwuunru{umnmn(mr—mmb‘w- L Adressa
FRA st autcrinde & ncospi dou legs. En fvossam la FAA dpns un
008 &0 300, VOuS FOTNEIag § w0 prooned 0GP des Jrods o
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(Een gewoon legaat van 100.000 € )

_ Successierechten die zijn
nicht moet betalen :
42.500 €

( Duolegaat van 100.000 € )

iaat aan ‘De vrienden

% \ ly J
/ 35.000 £

\ _ Successierechten betaald

\ | door 'De Vrienden® 29.375 €

N Nettoaandeel dat ’
De Vrienden' toekomt 5.625 €

*\/oor uw nicht: 65.000 €
100.000 €

Gewoon legaat
*Successierechten:  42.400 €
*\/oor uw nicht: 57.500 €
Duolegaat

*Successierechten,

betaald door de

vereniging: 29.375 €
*Netto -> vereniging: 5.625 €

Bron: Vrienden van het Bordet Instituut
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Duo-legaat met 50% of 40% voor goed doel

zonder l met duolegaat l
duolegaat
vermogen 250.000 | 250.000 250.000
verdeling erfgenamen/goed doel 100/0 50/50 60/40
bruto-legaat goed doel 125.000 I100.000
successierechten goed doel - I11.000 - 8.800
successierechten erfgenamen - 131.250 | - 50.000 - 66.250
totaal successierechten - 131.250 | - 61.000 - 75.050
netto-legaat goed doel 64.000 24.950
netto-legaat erfgenamen 125.000 150.000
winst erfgenamen 6.250 | 31.250

Duo-legaat: eis een minimale bijdrage ! Bron: TRIAS vzw
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Prom Otie van Donner plus a vos héritiers tout en

soutenant les plus démunis, c’est possible

d U()Iegaten aves le Duo-legs et la Croix-Rouge !

EXEMPLE : Vous digposns du 200.000 EUR & guer &y

(1) SANS LA CROIX-ROUGE

Montant 200,000 EUR
Drofts de succession 100000 EUR

Montant légué & votre niéce 100.000 EUR

(Z) AVEC LA FORMULE DUO-LEGS DE LA CROIX-ROUGE

Montant 200000 EUR
Droits de succession 60.000 EUR
O pg e paSt Dan & Ia Croix-Rouge 15.000 EUR

Elk voorstel I.v.m. een Montant légué & votre niéce __125.000 EUR
duo-legaat dient

grondig te worden

geévalueerd. peeresiibibdnbbiok g s il

o L Yoo QU

O sutres formudes On Joge exiatent | 1l y sn o florcement yne gul vous € Vi
N'hésltez pas & nous sppeler, nous oous fecons un platalr de vous comsaslie

AuQ23713215
Par mail = florence, dayen & redcross It be

1OLre Alte MIAMet D www.arain-rouge be




Externe promotie van legaten

.. DeGids <- Commerci€le gids
voor Giten & [(‘_;LA[L"!! |mpact ’?
->
<A Publiciteit
L R e (met aanbod
e.s(ill)n‘i,cle 5 gratis
s & Legs
B brochure)
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NEEM EEN GOED DOEL OP IN JE TESTAMENT

Link naar de campagne



https://www.youtube.com/watch?v=bBP1PcWmhDY

Nationale campagne Testament.be

Y E

TESTAMENT B TESTAMENT

JEERFENIS
GOED VOOR ELKAAR

e AN & | BESTELNU

: .- Y 4 '
.| Publiciteit — Workshops — DE GIDS!
Boek — Koffietafels — enz.

Budget: 1.123.590 €
120 deelnemende verenigingen
Bijdrage: vanaf 5.500 € (volgens totaal budget)

LR
£

J8°ININVLISTL




—ondsen werven: de moeite waard ?

De Belgische markt van de vrijgevigheid

. Fundraising events & verkoop

. Fondsenwerven: contacten en netwerken

. Boodschap en communicatiekanalen

Prospectie en fidelisering: basis

. Prospectie en fidelisering: 5 extra troeven

. Prospectie en fidelisering: bilkomende methodes
Segmentatie - Database management

Legaten: promotie & administratie

“ - TEOTMOO W

L. Fondsen — Stichtingen — Filantropen
M. Uw actieplan in 4 stappen
N. Nuttige bronnen



http://fundraisers.be/index.php/fiches-info/evaluer/bilan-intermediaire

K.

Mecenaat, KMO’s, grote bedrijven,
fondsen

= KMO's via lokale netwerking
= Grote bedrijven:

CSR: Corporate Social Responsibility
Bedrijvenfondsen



http://fundraisers.be/index.php/fiches-info/fideliser/techniques/database-marketing

Mecenaat 1 - Grote bedrijven

Electrabel soutient
SOS Villages d’Enfants.

ING soutient votre

* ASSSOCIATPON *©

préférée en Belgique

Soutenez-les aussi sur
www.sos-villages-enfants.he

N‘abandonnez pas les centimes rouges.

MERCI POUR VOTRE SOUTIEN !

Viiles chausures EE ‘Rendement et
engagement
, sociéetal des
Offrez un Noél chaleureux assureurs

.
1 PACK ACHETE = 2 TASSES PARTAGEES

| —
- oy
'\ ; ¥ Que fait-on de toutes (es tasses * 0 =
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Sponsoring & Mecenaat:
Ondersteunde projecten per sector

DANS QUELS DOMAINES LES ENTREPRISES INTERVIENNENT-ELLES?

Projets humanitaires et sociaux 8% for ; ;i?:;ﬁ?:ﬂu‘:;;j ::anc:er
Initiatives sportives % 65%
Projets dans le domaine de |'éducation == e 34% SOCIaIe pl’Oj ECten
Culture et sauvegarde du patrimoine 20;,5':?'(" — 66% OnderSteunen
24% van de budgetten
Recherche scientifique ou médicale - 23%
- Sport
Protection de l'environnement o o
= 2% 65% ondersteunen
Autre =gy 40% van de budgetten
Cultuur - Patrimonium
8a50-414 (ont soutenu une action en 2011) 25% Ondersteunen
Bron: Promethea - Enquéte (2012) | | 20% van de budgetten




CSR: People Profit Planet > vs. Mecenaat

MVO

VLAANDEREN

Maatschappelijk verantwoord
ondernemen
“‘een vorm van ondernemen
gericht op economische prestaties
(profit), met respect voor de
sociale kant (people), binnen de
ecologische randvoorwaarden
(planet): de triple-P-benadering.”
(Wikipedia)

WWF  for a living planet'

G
Bond Beter Leefmllleu

........

ﬁ( Broederlijk Delen

.eredeseilande

®

FAIRTRADE



Telkens $ € 2&‘500 =
e 1. 000¢ € 10.000

te winnen!

. ___
s Project: 2.500 euro tot 10.000
Vereniging: 55 X 1.000 euro

euro
L'Arche de Noé The English bulidog... VZW Zwerfkat in noo... VZW Dierenvrienden... 100 CHEVAUX SUR...
Henegouwen Limburg Limburg Limburg Namen

Dierenasiel

- TIuaden

Refuge pour chienz e chets
aherdonngs ou matroités

ZWERFKAT 8 NOOD

v/ 1329 - 1000 euro +/ 1157 - 1000 euro +/ 1002 - 1000 euro +/ 760 - 1000 euro +/ 657 - 1000 euro
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2 - KMO’s: i1dentificatie van potentiéle partners
via lokale netwerking

Services-clubs
Kamers voor Koophandel Trénds

westland

SHOPPING

Handelaarsverenigingen

T

Top lokale familiale bedrijven via
— TRENDS TOP 30.000
— Belgisch Staatsblad (naam beheerders met adressen)

HOME PRAXTISCHE INFORMATIE

Vereniging van
Handelaars

— Google, GoPress (actualiteit), LinkedIn (profiel)

W\ FY T——
/\ CHAMBRE DE COMMERCE BRUSSELS ENTERPRISES
BELGO-CONGOLA'SE COMMERCE AND INDUSTRY
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Sponsoring Goodwill sponsoring Gift >

Bron: ‘Supporting Fundraising’




—ondsen werven: de moeite waard ?

De Belgische markt van de vrijgevigheid

. Fundraising events & verkoop

. Fondsenwerven: contacten en netwerken
. Boodschap en communicatiekanalen
Prospectie en fidelisering: basis

. Prospectie en fidelisering: 5 extra troeven
. Prospectie en fidelisering: bilkomende methodes
Segmentatie - Database management
Legaten: promotie & administratie

. Mecenaat: KMO's, grote bedrijven

XSO T IEOTMOO W

M. Uw actieplan in 4 stappen
N. Nuttige bronnen



http://fundraisers.be/index.php/fiches-info/evaluer/bilan-intermediaire

L. Fondsen — Stichtingen
Filantropen
1. Fondsen en Stichtingen
dentificatie
2. Koning Boudewijn Stichting
3. Service-clubs
4. Filantropen




. ldentificatie

Bedrijven % -
& fo n d S e n Samen werke:) aL:m :::vl;::rsets:z;ent;:ngg

a FOUNDATION
‘98| BNP PARIBAS FORTIS

H AG Insurance Solidarity
* Top familiale bedrijven ’Ii ]
in mijn streek/sector ? 1

Profiel van ‘decision-maker’? m

UnitGed Fund

fOI’ Belglum asbl /vzw

"Trénids

'I'III'
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Fondsen & Stichtingen die verenigingen financieel
ondersteunen (voorbeelden)

* Stichtingen: Brugmann, Chimay Wartoise, Paul Suzanne
Renée Lippens, Jean-Francois Peterbroeck, Portray —
Bernheim — Marie & Alain Philippson — Belfius — Besix —
AG — BNP Paribas — enz.

* Fondsen : Houtman, Celina Ramos, Julie Renson, Ernest
Solvay, Marguerite-Marie Delacroix, ING, enz.

* Diverse fondsen binnen de Koning Boudewijn Stichting
Alert’- systeemvia @ coede

¥ doelen.be
03



@

B

Koning

Boudequshchhng
n bete n.'evmg

Fonds ‘Vrienden van’
Schenkerskring

Fonds op naam (zonder kapitaal)
Fonds op naam (met kapitaal)

Projectrekening Voorlopige erkenning
Filantropische acties | |yan projecten voor

fiskale attesten !

Streekfonds

www.kbs-frb.be/nl/Centre-for-Philanthropy




Service-clubs

DOING GOOD
IN THE WORLD

An estimated 878 million people around the world — nearly
half of them employed — live on less than $1.25 per day.

In India, Rotary Foundation alumns Hannah Werren (¢
helping Impoverished women weavers guln nocess to tralning,
materirls, and international markets — enabling them to earn
& living wage

':EpN \:o

Duisburgt :
/. Duss

The Global Polio
Eradication Initiative

&) thanks the health workers
who have immunized more
than 230 million children
across Africa.

Arras’ ©Douai.
o
Cambrai
" o

O -
e ‘Saint-Quentin o R
: 2 Charleville-Mezieres
l By aalnn A v
Sedan endpolio.org
A1 LN




Service-clubs

275 clubs

Lions Clubs
International :

celebrating 100 years of service

founded by MELVIN JONESin 1917

b OPERATHONS

i
FYPHOON HAIYAN
Lions Cubs International |

T FOUNDATION VR
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Filantropie: aandeelhouders TOP familiale bedrijven
Private Banking - Social Invest Funds

Private Banking, Social Invest Funds

OPPONS ENEBEMALE L ESPRIT D' EQUIPE

= SOCIETE GENERALE
Private Barbing

Q. Degroofl
DE EUITE 0 Pel%rcam
YAN RELGIE
KOIS INVEST
RI=VIVE B
£l ‘ <+

INCLUSIO
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—ondsen werven: de moeite waard ?

De Belgische markt van de vrijgevigheid
raising events & verkoop
senwerven: contacten en netwerken
. Boodschap en communicatiekanalen

Isering: basis
Isering: 5 extra troeven
Isering: bijkomende methodes

Segmentatie - Database management
Legaten: promotie & administratie

. Mecenaat: KMO's, grote bedrijven
Fondsen — Stichtingen — Filantropen



http://fundraisers.be/index.php/fiches-info/evaluer/bilan-intermediaire

M. Uw actieplan in vier stappen

 Fondsen werven:
de moeite waard ?

« Strategisch plan in 4 stappen
« Stap 1 — Evaluatie

« SWOT analyse

* Benchmarking
« Stap 2: Doelstellingen
« Stap 3: Tactische middelen
« Stap 4. Ondersteuning



http://fundraisers.be/index.php/fiches-info/evaluer/bilan-intermediaire

Fondsen werven:
niet uitsluitend omwille van projecten op korte termijn !

1. Uw financiéle onafhankelijkheid op lange termijn

2. Geloofwaardigheid van de organisatie, dankzij een
brede achterban van donateurs & sympathisanten
(Greenpeace, Amnesty, NGO's met lobby functie)

3. Indien jaarlijkse fundraising campagne:
fondsen werven => interne mobilisatie (teambuilding)
van alle stakeholders binnen de vereniging
(RvB, staff, vrijwilligers,),
naast de externe mobilisatie van schenkers.
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Uw actieplan ‘Fundraising’ 2019-2021
In Vvier stappen

e Evaluatie: SWOT
Stap 1 & benchmarking

e Strategische
doelstellingen

Stap 3 e Tactische

middelen

Stap 4 * Ondersteuning
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Actieplan - Stap 1
SWOT & benchmarking analyse

SW.O.T. =

« Strength (binnen uw organisatie)

* Weakness (binnen uw organisatie)

* Opportunities (in uw omgeving)

* Threats (In uw omgeving)
~ Positief  Negatief
Uw eigen Strength Weakness

Diverse externe Opportunities Threats
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Voorbeeld: 20 kms van Brussel
1 SWOT analyse

e

Aantal deelnemers
Sponsoring: gemiddelde gift ?

Fundraising: jaarlijkse groei ?
Steun -> bekendheid vzw ?
Organisatie (workload ?) ?

Andere criteria ?

103




2 Benchmarking:'20 kms van Brussel
‘Best practices’ van andere verenigingen

Ondersteuning lopers gedurende laatste 6 maanden | *
VIP-ondersteuning van lopers gedurende het event *
Hogere minimale financiéle bijdrage per loper *
Efficiénte ondersteuning via ‘on-line giving’ platform @ *
Sportief event is bijzonder leuk (‘Urban Trailwalker”) = *

Sportief event voor specifiek publiek: CEO, families *
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Benchmarking: troeven van grotere verenigingen

S A S

Kwaliteit (diversiteit) van de communicatiekanalen:
website, tijdschrift, folder, jaarverslag, bedelbrief, eNews

Jaarlijkse campagne

Communicatie:focus op ‘storytelling’ + acties&resultaten
Geloofwaardigheid versterkt via tijdschrift, jaarverslag,...
Fidelisering via domiciliéring & ‘Peterschap’ formules
Ambassadeur van het goede doel

Evenwicht
tussen direct mail, events en individuele contacten

CRM (contact manager software) zorgt voor aangepaste
communicatie naar elk segment van het schenkersbestand.



HANDICAP
ey [REREL

.{.R&:a Broederlijk Delen e OXFAM
OMDAT HET ZUIDEN PLANNEN HEEFT
/ f‘

ARTSEN

unicef &

VREDESEILANDEN

child focus




Benchmarking: troeven van kleinere verenigingen

Bewondering voor de inzet van de stichter(s)
(één centrale figuur , of een team)

Mobilisatie van overtuigde vrijwilligers
-> geloofwaardigheid

Innoverend (1): een nieuwe uitdaging (‘vallen en opstaan’)

Innoverend (2): voortrekkersrol van social-profit NGO’s
-> de donateur ondersteunt een nieuwe Visie & Missie

Cruciale rol van de donateurs van het 1ste uur:
geen extra-ondersteuning (subsidies,...) buiten de giften
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Van ‘Analyse’ tot ‘Actieplan’: stappen 2, 3, 4

e Doelstellingen
(binnen 3 jaren)

|

|

* Management,
* ondersteuning

e Tactische
middelen
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Binnen welke doelpublieken en netwerken
liggen uw beste kansen tot groei ? Keuze acties ?

Fondsenwerving ?

1. Particulieren: algemeen publiek, ‘major donors’ ?
a) Acties: via lidmaatschap, ‘bedelbrieven’ (direct mail) ?
b) Acties: via één jaarlijks event, of diverse events ?

2. Bedrijven (sponsoring, financ.mecenaat, expertise)

1. Top-ondernemingen & hun Stichtingen ?
2. Lokale bedrijven (KMQ’s, familiale bedrijven) ?

3. Stichtingen, fondsen, service-clubs ?

Subsidies ? | |Verkoop eigen diensten ?




Scoring 1: keuze doelgroepen met potentiéle groel

1) Doelgroep ‘Particulieren’
a) Huidige schenkers: beter fideliseren, ‘up-grading’ ?

b) Nieuwe schenkers: prospectie
(breed publiek of potentiéle ‘major donors’) ?

2) Doelgroep ‘Mecenaat’
a) Lokale bedrijven?
b) Grote bedrijven met actieplan ‘Mecenaat’ — Fondsen ?

Scoring 2: keuze van efficiénte kanalen

* Fundraising events (traditioneel of innoverend) ?
* Direct mail, insert in krant, huis-aan huis bedeling ?
* Persoonlijke contacten ? 110




Fondsen werven bij particulieren:
keuze van doelpubliek, boodschap
& communicatiekanalen

1. Particulieren
—giften via brief of regelmatige ‘direct mail’ ?

—fundraising events:
uw event, of bestaande events ?

—verkoop van: wafels, wenskaarten, enz.
—permanente opdrachten / peterschap ?

—grote donaties: prospectie van ‘major donors’ ?
—actieve promotie van legaten & duo-legaten ?




Fondsen werven bij lokale bedrijven:
keuze van doelpubliek, boodschap
& communicatiekanalen

Financiéle steun voor project X: dossier indienen
‘Community day’: medewerkers helpen 1 dag per jaar
Steun van werknemers (vrijwilligers met expertise)
Deelname van bedrijven aan een fundraising event:

— logistieke steun

— sponsoring / publiciteit

— teambuilding voor directie en personeel
(“Dodentocht”)

Structurele, meerjarige partnerschap met bedrijf X

112



Voor- en nadelen van de communicatiekanalen -1

Kanaal Positief Negatief
Collectebus erg goedkoop arbeidsintensief
Uw eigen lucratief erg duur (?)

caritatief event  “caring for donors”  risicovol

Event van derden leuke uitdaging opbrengsten ?
Dwars door Brugge weinig lasten

Direct mail klein starten, duur (?),
direct meetbaar, aanvankelijk: laag
groeipotentieel rendement (?)

Naar: Karel Claes: ‘t Is voor het goede doel, blz. 164



Voor- en nadelen van de communicatiekanalen - 2

Kanaal Positief Negatief
Permanente sterke fidelisering trage groei,
opdracht indien ‘peterschap’ best via face-to-face
Promotie legaten weinig kosten, rendeert na 5 jaren

veel potentieel (?)

Street sterke fidelisering, = OK voor Top Ngo’s,
fundraising verhoogt uw dure investering,
notorieteit irriterend

Deur aan deur sterke fidelisering OK voor *** Ngo’s,

buiten grote steden
Naar: Karel Claes: ‘t Is voor het goede doel, blz. 164



Planning (per maand)
van haalbaarheidsonderzoek tot strategie

SWOT-ana
SWOQOT-ana
SWOQOT-ana

Maand
yse ‘Subsidies’
yse ‘Fondsen’

yse ‘Giften-Legaten’

- Sleutelfiguren identificeren

- Interviews & ander onderzoek

Concurrentie-analyse ‘Giften’

Conclusies -> Strategie

1

X

2

X

3

X

5 6 7 8 9
X X X
X X
X X

X X X




Stap 3: uw concrete doelstellingen
VOOr 2019, 2020, 2021

Belangrijk:
meetbare indicatoren

* target ‘donateurs’

- events
- direct mall
- mecenaat

Budget
Durven investeren in prospectie!

Opgepast: maximum
. 30% fondsenwervingskosten
. 20% administratieve kosten
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Stap 4 Administratie
a) IT support
Management | b) Beheer fiskale attesten

c) Commerciéle toeleveranciers (?)

Coordinatie

a) Adviesraad met externe
(gratis) expertise

b) Specifieke team ‘Fundraising':
samenstelling, strategisch plan, link
met RvB)
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Jaarlijkse cyclus

f> (Se) Connaitre @

(S)Analyser

Contréler

Evaluer

Fixer ses objectifs

10!

L Batir son business
m model

Collecter

I

Ll

v Identifier ses cibles

| |

de collecte

Construire son plan Construire son offre

et les bénéfices

=

associes

Construire son discours.l <:—_£)

Bron: Association Francaise des Fundraisers
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Fidelisering|  Prospecties

Major d.
Individual Legacies | Individual | KMO'’s Large Fondsen
donors Cies,Funds | donors companies | Stichtingen

1 Persoonlijke
contacten
(tel., bezoek ...)

2 Events without
fundraising

3 Fundraising
events Before

. fundraising
[IECHEE]) Pitch,U.S.P. ?

4 Sport events Copy-writing ?
with on-line Beelden ?
peer2peer Ambassador ?
. Jaarlijkse

5 Mailings: campagne ?
-> fidelisering Domiciliéring ?
6 Mailings & Peterschap ?
CRM/ERP ?

inserts '
: Expertise ?
-> prospectie Netwerken ?




. Funo
. Fono

Pros
. Pros
. Pros

S r XS - IOTMMOO®>

nectie en fic
nectie en fic

nectie en fic

e
e
e

—ondsen werven: de moeite waard ?

De Belgische markt van de vrijgevigheid
raising events & verkoop
senwerven: contacten en netwerken
. Boodschap en communicatiekanalen

Isering: basis
Isering: 5 extra troeven
Isering: bijkomende methodes

Segmentatie - Database management

Legaten: promotie & administratie

. Mecenaat: KMO's, grote bedrijven
Fondsen — Stichtingen — Filantropen

.Uw actieplan in 4 stappen



http://fundraisers.be/index.php/fiches-info/evaluer/bilan-intermediaire

Handboek
sponsoring en

fondsenwerving

oriéntatie | stappenplan | technieken

‘ www.fundraisers.be

—undraisersforum sgae

ateforme ormation
Plateforme d'informatior
Informatie Platform e

HOmMepaoe « Why 7 « Workshops « Seclor « Nows (Belgium] « News (iInternational) « Agensa « Resources « Tips & Trncks » Links « Contact

* Sommaire des Fiches Info *
“u .
** Next workshops ** News  Evalusr et planifier méthodes .
Partculiers Publics-cibles: caractenshques génerales

] Fundraising: méthodes & techniquas

HoGent TUNCTRISETS | [ i el
Orum'\\ =) Prospecter méthodes et cibles

LY
WY

WWW-hOgent-be Basisopleiding Fundraising gaming & Ontwikkelingshulp:

‘Fondsenwerving: virtual reality gezondheidsscan in De Tijd

methodes en technieken’ Accoucher nest pas un jeu I jea-vidéo de "NGO's moeten steeds harder knokken om

Basisooleksin Fondisnuarv: aihodas novembre 2045 - L& concepl Uw centen' Onoer gere el pubiceerde De

g I e Games fat référence aux Tiid (14 November 201%) een onderzoek over
en _technieken' Brussel Oonderdag 26 . ol 2 fnancidie dkiallie
S inlatves ge Mnancele seualtie

per Info's  heeronder Antwerpen

1 december: info's via

FVAK
FON

LAD
Ol N

B
DSENWERVING
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Nationale & internationale

netwerken
*European Fundraisers Association (EFA)
www.efa-net.eu
*Association francaise des fundraisers
(AFF) www.fundraisers.fr
*Vereniging voor Ethiek in de
Fondsenwerving (VEF)
www.vef-aerf.be

Fandeafsers




Commerciéle dienstverleners

Data management

o
.Bisnode

Software oplossingen

1 Procurios

(funds

List-brokers ,Bisnode wh

7 Groets o win

Huis-aan-huis distributie Bn I E.

ONG Conseil

Belgie

Streetfundraising

CPEC[E]

Communicatie studiostraid s, Telemarketing
~ (Tomacom, ...)



Fondsenwervende verenigingen

“w c “ - - —_ . — ———

e 1 Alle verenigingen
= -8 |+ donorinfo.be

Tmm——— = |« filantropie.be

. = s goededoelen.be

2 Noord-Zuid

* WWW.NEO-
openboek.be

* ngo-federatie.be
e 11.be

* 4depijler.be
 wbi.be (CASIW)

Ll a)
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« The passion for YES
begins with saying NO to defeat »

(Tom Myers, fundraiser)



Hugues d’Ydewalle
Give Wisely vzw
www.fundraisers.be

info@fundraisers.be

ndraisers
f%rum

Workshop
Fondsenwerving
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