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. KAYNAK YARATMA

KAVRAMI

1.1ILISKILER KURUN, FINANSAL KAYNAGI
DAHA SONRA DUSUNUN

“Kaynak yaratma” sadece finansal kaynaktan

ilk anahtar unsur kaynak yarat-
manin dnce iliski gelistirme sonra

kaynak yaratma olarak anlasiima-
si gerektigidir.

sadece finansal kaynaktan ¢ok daha fazla sey

ifade eder. Aciktir ki, bagis toplamak dernegin

ekonomik stirdirulebilirligini saglayacagi icin

kaynak yaratmanin nihai hedefidir.

Etkili kaynak yaratmayi basara-
bilmek icin ikinci anahtar unsur
bir amag ve motivasyon saglayan bir eylemdir. duygusa| ve rasyone| diisiinme

Bu ylizden kaynak yaratmaya yaklasimda ilk odak arasindaki dogru dengeyi bula-
bilmektir.

Birine, bir kisiye veya bir dernege — kaynak yaratmak

noktamiz bizim misyonumuza katkida bulunmayla

ilgilenen insanlari tanimlamak olmalidir: Mustakbel

bagiscilarin motivasyonlari gesitli olabilir: amaca

asina veya belirli konularda hassas olabilirler veya Mustakbel bagisgilarla konusurken, onlarla

amaci temsil eden STK'ya saygilari vardir, vb. empatik bir iligki gelistirmeli ve onlara amacinizi,
derneginizin projelerini, gordiginuz firsatlari ve

karsilastiginiz zorluklari anlatmalisiniz.
Baglangic noktasi derneginiz tarafindan ileri siirllen

amac icin insanlarin ilgisini kazanmaktir. insanlari

derneginizle ilgili bilgilendirmek icin dernegin Ancak, kaynak yaratma zamani geldiginde, projenizin
misyonunu, vizyonunu ve projelerini ileterek maliyetleri, bltcenizin faaliyetlere ayrilmasi ve
baslayabilirsiniz. Kisacasi, kaynak yaratmakla zamanlama hakkinda kesin bir fikriniz olmalidir.

sorumlu kisinin gorevi kisiler arasi baglanti

kurmaktr.
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Bu nedenle, gbreviniz bir yandan onlarin bunun
iyi bir paydas iliskisi oldugunu hissetmelerini
saglarken derneginizi onlara duygusal baghlik

kazanacak sekilde tanitmak olacaktir.

Tesvik ettiginiz amacin siz ve bagisgilariniz
arasindaki iliskinin merkezinde oldugunu
unutmayin: Derneginiz, bagiscilariniz ve

amaciniz arasinda bir kolaylastiricidir.

Bagiscilariniz hasta derneginiz igin ¢cok degerlidir.

Bu, bagiscilarinizin, kosulsuz desteginin amaci ve
derneginizin plan ve faaliyetlerinden haberdar

olmalari anlamina gelir.

Derneginiz ve misyonu hakkinda iletisim kurmak
bagiscilarinizla iliskinizi gelistirmede énemli bir
adimdir. Bunu yapmak igin “durum raporu”

yazmamiz gerekir (bkz. Bolim 2.1.).

1.2 BAGISGILARIN YETISTIRILMESI:
PARETO YASASINDAN KAYNAK
YARATMA PIRAMIDINE

~
Genellikle “80/20 ilkesi” veya Pareto Yasasi
olarak bilinen bu formil su sekilde 6zetlenebilir:

Ciktilarin %80'i girdilerin %20'sinden gelir.

EPFS

Kaynak yaratma baglamina uygulandiginda bu
fonlamanin %80'inin bagiscilarimizin %20'sinden
gelmesi anlamindadir, veya baska bir deyisle,
sonuglarimizin %80'i zaman vegabamizin %20'sinden

gelir.

Kaynak yaratmada, kar amaci glitmeyen dernekler
genellikle etkinlikleri planlamak, hibeleri yazmak,
potansiyel bagiscilari arastirmak ve ¢oklu sosyal medya
sitelerini glincellemekte ¢ok biiylik zaman harcarlar.
Siklikla ihmal edilen bir yon bu stratejilerin etkililiginin
istenen sonuglarla karsilastirilarak degerlendirilmesidir.
Degerlendirme igin biraz zaman harcamak basarisiz
stratejilerde ¢ok fazla zaman tasarruf edilmesine
yardimci olabilir (kaynak yaratma hakkindaki 3. Bélime

bakiniz.).

Pareto yasasindan gikarabilecegimiz ikinci bir ders,
derneginizin, mistakbel bagiscilarla, halihazirda
derneginize deger verip onu destekleyenler,
bagiscilarla olana benzer sekilde iliskiler gelistirmeye
zaman ayirmasi gerektigidir. Aslinda, uzun dénemde
derneginize en degerli katkiyi yapacak paydaslar

bunlardir.

Pareto Yasasi ayni zamanda en bilinen sirdurilebilir

kaynak yaratma semalarindan birine ilham vermistir:
Kaynak Yaratma Piramidi. Bagis¢i kazanma stireci genellikle
su varsayima dayanir: ilk defa bagis yapanlarin bagislari
(piramidin altindaki %80) bagislarin %20'sini olustururken
piramidin tepesindeki bagiscilar (%20) bagislarin %80'ine

esdeger katki yapar.
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Bagiscilarin %20’si

hibe verir

Bagiscilarin 7680’
<@ daha kiiciik miktarda

hibe verir

Bagis gelistirme stratejisi, bagiscilari, her
basamagi bagisci ve kar amaci gitmeyen
dernek arasinda daha yiksek bir baglilik
seviyesine karsilik gelen asamalara sahip olan
"piramidin yukarisina dogru" tasimayi

"gerektirir".

Derneginizin farkl tipteki destekgilerini
tanimak ve her baghlik seviyesi icin belirli
eylemler tanimlamak 6énemlidir. Hedef,
bagiscilarin katilimini piramidin neresinde
olurlarsa olsun slrdiirmek ve Bagis¢l Yasam

Dongiisii stresince iliskiyi beslemektir.

Uygun bir kaynak yaratma piramidi insa
etmek icin bagiscilarinizin kayitlarini dogru
tutmak ¢ok onemlidir: sayi, destekgi tiir(,
tarih vermek, vb. Bunu basarmak icin dogru
veri tabanini almak (Miisteri iliskileri Yénetimi)

cok dnemlidir.

Derlenen veri daha sonra analiz edilebilir,

egilimleri ve bagisci segmentlerini gdsterebilir.

1T. Seiler, Developing a constituency for fundraising.

1.3 BAGISCI ARASTIRMAS:
SECiIM BOLGESi GEMBERLERI

@—— daha biiyiik miktarda T

Etkili kaynak yaratma derneginizin
secim bolgeleri hakkinda kapsamli bilgi
gerektirir. Secim bolgesini, dernege
halihazirda veya potansiyel olarak ilgili
olan belirli bir insan grubu’olarak

tanimlayabiliriz.

Bir dernegin sec¢im bolgesini disiinmek icin yararli
bir yolu, merkezden disariya dogru dagilan dernegin
enerjisini temsil eden bir dizi es merkezli cemberi
g0z 6nuinde canlandirmaktir. Ana se¢im bolgesi es
merkezli dairelerin merkezindedir. Daireler ne kadar
uzakta olursa, STK'nin misyonu ile baglantilar o kadar

zayif olur.

Bu modele dayali olarak, STK'mizin se¢im bolgesini

her daireyi asagidaki sekilde siralayarak tanimlayabiliriz:

asil paydaslar (Yénetim Kurulu,
yénetim, baslica badiscilar)
=¥ 2. cember: gonilluler, hizmet alanlar/musteriler,
genel bagiscilar, Gyeler
~» 3. cember: eski katihmcilar/eski kurul Gyeleri/
eski bagiscilar
=P 4. cember: benzer ilgi alanlarina sahip insanlar

<®» Son ¢ember: “diinyanin geri kalani”
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Hangi mistakbel bagisci kiimelerinin yukarida
bahsedilen dairelerin hangisine ait oldugunu
belirledikten sonra her grubun bagisci

(veya gonilli veya savunucu) haline gelme

olasiligini degerlendirmelisiniz.

LAl modeli her grubun bagis yapma olasiligini

degerlendirmenize yardimci olur.

LAI'nin anlami:

~» Baglanti (Linkage): bu grubun sizin
derneginizle sahip oldugu iliskinin
tard;

P Yeterlilik (Ability): grubun finansal
kapasitesi;

< ilgi (Interest): potansiyel bagiscinin
derneginizin amacina ve misyonuna
yonelik ilgisi.

Bu Ug kriteri birbirine bagintilayarak, bagis

yapmak lzere finansal kapasiteleri ile birlikte

sizin STK'niza iliski ve ilgileri temelinde

siralanan bir mistakbel bagiscilar listesi

olusturabileceksiniz.

1.4 KAYNAK
YARATMAK
— e ——

Mustakbel bagiscilar sadece bir kategoriden
daha genistir: sirketler vardir ama ayni
zamanda bireyler, kurumlar, hizmet kultpleri

ve kamu organlari da vardir.

ideal olarak, saglam bir kaynak yaratma plani,
bagis toplamanin potansiyel kaynaklarinin her
birini icerecektir. Aslinda onlarin her biri genel

amaca belli bir sekilde katkida bulunabilecektir.

Bu da ilk adim olarak, hasta derneginizin veri
tabaninin biitiin kaynaklarin dengeli bir karisimindan
olusmasi gerektigidir. “Se¢im bolgesi cemberleri”

ve LAl modeli mistakbel bagiscilariniz hakkinda

stratejik olarak diisinmenize yardim eder.

Yaratici diisiiniin! Kurumsal sponsorlarla ilgili olarak,
ilag sektori; hasta dernekleri icin calinmasi asikar
bir kapi olarak goriinebilirse de derneginiz iginde
¢alisan bireylerin baska alanlardan kisilerle irtibatlari
olabilir. Mistakbel bagiscilari aramaya baslamanin
bir yolu her kurul tyesinin girketlerle olan iligkilerini
analiz etmek olabilir. Bunun ikili bir avantaji olabilir:
daha farkh bir alandan ve "kisisel" irtibat yoluyla

sirketlere ulasirsiniz.
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Alternatif olarak, derneginizin izledigi belirli
misyonun etrafinda fikirler bulun: sizin hastalik
alaniniza veya ulusal baglamda dogrudan iliskili
baska sektorler var mi? Sizin hastalik alaninizda
tibbi tedaviyi desteklemek icin tavsiye edilen
belirli bir gida veya aktivite var mi?

Bu beyin firtinasi alistirmasinin amaci potansiyel
kurumsal ortaklarin portfoylini ilag sektoriinin

Otesine genisletmektir.

Kurumlarla ilgili olarak, bir veri tabani veya
kamu veri kaynaklari kullanmadan énce
alaninizda faal olan kurumlari analiz etmek
icin zaman ayirin. Bu size zaman kazandiracak
ve dogru kuruma dogru sorulari sormaniza

yardim edecektir.

1.5 KAYNAK YARATMADA
YONETiM KURULUNUN ROLU
~

Yonetim kurulu Gyelerinin rolleri ve islevleri
bir dernekten digerine blyik 6lglide farklilk
gosterebilir. Ancak, yonetim kurulunun baslica
islevlerinden biri derneginizin stratejik planini

izlemek icin yeterli kaynaga sahip olmasini ve

kaynaklarin uygun sekilde kullanilmasini saglamaktir.

Bu ylizden, genellikle ydonetim kurulunun kaynak
yaratmada anahtar bir rol oynayacagina dair bir
beklenti vardir. Personel ve yénetim kurulu
Uyelerinin birbirlerinden ne bekledikleri konusunda

ayni anlayisi paylasmasi énemlidir.

> www.foundationcenter.org is a great source of information.

Yonetim kurulu liyeleriniz kaynak yaratma
planinizin gelisme safhasinda, planlama siirecinden
desteklenecek durumun gelisimine kadar aktif
olarak yer almalidirlar. Bu, destekleyici stratejilerin
dogru bir sekilde planlanmasini ve - genel olarak

- yonetim kurulu Gyelerinin toplu ve bireysel

rollerini anlamalarini saglar.

Yonetim kurulunuzun rolii kaynak yaratma
planinin anahtar bir pargasi olmalidir. Aslinda,
kisisel irtibatlari, paydaslarla baglanti
yaratmadaki rolleri ve kisisel uzmanliklari
yoluyla yonetim kurulu Gyeleri,dernegin kaynak
yaratmadaki temel i¢ kaynaklarinin bir kismini

olusturur.

Bu yuizden yonetim kurulu daha genis kaynak
yaratma planina destek olacak sekilde etki ve
glic saglayarak derneginizin personeli ile

is birligi icinde ¢ahsir. Kendi adina,
faaliyetlerin cogunun ginlik isleyisini

dernek personeli ylritar.

Kaynak yaratma kiltlr bakimindan en olgun
dernekler, her yonetim kurulu Gyesinin dogrudan
vermesi ve/veya toplamasi beklenen miktari,
gereksinimden feragat etme siireci ve kurul
tyelerinin kaynak yaratmayi destekleyebilecekleri
baska ek yollari tanimlayan gergek bir "kurul kaynak

yaratma politikasi" gergeklestireceklerdir.



Su sekilde diigiiniin: zamanini veren bir birey

gonlliidiir, finansal katki saglayan ise bagiscidir.

Bir yonetim kurulu liyesi hem goniillii hem de

bagisci olmalidir.

Yonetim kurulu iiyelerinizi dahil etmenin
baslica yollari sunlardir:

~» Vermek: kendi yapmak istemediginiz
bir seyi baskalarinin yapmasini beklemek
gercekei midir? (Bu yalnizca para degil
zaman vermek de olabilir!);

~» Dernek adina savunma yapmak;

<®» Dernegin dykusiini ve misyonunu
anlatmaya hazir olmak;

~P Yeni mustakbel bagiscilarla ve kaynak
yaratmada firsatlarla baglantilar
sunmak veya tanrtimlar yapmak;

-» Yiksek net degerli bagiscilar
tanimlamak ve gelistirmek;

=P Etkinlikleri ve baska girisimleri tesvik
etmek ve bunlara ev sahipligi yapmak;

~p Potansiyel bagiscilarla toplantilar igin
hazir olmak.

Yonetim kurulu tyelerinizin kapasitesini giglendirmek
ve derneginiz i¢in kaynak yaratma konusunda

glvenlerini artirmak icin 6zel egitimler diizenlenebilir.



Kaynak yaratmak “finansal katki hakkinda
konusmak” degil “iliskiler kurup gelistirmek”
oldugu icin bir kaynak yaratma plani olusturmak
cok kisisel bir alistirma haline gelir. Kaynak
yaratma planlarinda "herkese uyan" tek bir
model yoktur ¢linki bagiscilar, mistakbel
bagiscilar, gereksinimler, glicli ve zayif yonler

bir dernekten digerine farkhlik gosterir.

Kar amaci glitmeyen derneklerin, bir kaynak
yaratma plani olmadan, yakalayabildikleri
kadar fazla firsat yakalamaya calisarak veya
ortaya cikmayan firsatlari bekleyerek
faaliyetlerini yurattiklerini sikga gdormekteyiz.
Bu, gelisim planlarini yiritmek ve dernegin

slirdirilebilirligini saglamak igin en kot yoldur.

Kaynak yaratma plani, ¢abalarinizi odaklamanizi
saglar. Acik bir strateji izler, faaliyet ve taktikleri
belirler ve bir "kaynak yaratma takvimi"
gelistirirsiniz, bu, giinlik calismaniza rehberlik
eder. ideal “kaynak yaratma plani” her yil,

veya - daha orta donemli bir perspektifte -

yillik gbzden gecirmelerle her 2-3 yilda bir

yazilan bir dokiimandir.

2. KAYNAK YARATMA PLANI

NASIL OLUSTURULUR?

Bu faaliyetin sahibi kimdir? Bu, biiyik oranda
dernegin modeline baglidir ama genellikle bu
slirece tek bir kisi tarafindan oncilik edilmez:
bunun yerine farkl islevlerden kisilerin katildigi
bir grup, (iletisim departmanindan veya iletisim
becerileri olan bir kisi dahil olmak Gzere) kurulla

cok yakin temasla bu stirece 6ncilik eder.

Kaynak yaratma planimizin taslagini
olusturmaya baslayalim!

Kaynak yaratma plani genellikle sunlari icerir:
~®» Durum bildirisi
~P Strateji

<®» Amagclar
~p Taktikler (kampanyalar, hedefler, araglar)

2.1 DURUM BILDIRISI
~
Durum Bildirisi — veya Desteklenecek Durum Raporu —
kar amaci glitmeyen derneginiz igin en 6nemli
dokimanlardan biridir. Peki nedir? Etkili bir durum
bildirisi “derneginizin gelecek icin misyon ve
vizyonunu agik¢a gésterir, badisgilariniza neden
fon ihtiyaciniz oldugunu ve katkidan beklediginiz
sonuglari anlatir. “Miistakbel bagiscilarin derneginize
neden bagis yapmalari gerektigine dair gliglii

3
gerekgeler sunar.”

3 Joe Garecht, How to write a case for support for your non-profit — part. Il

4 C. Richardson, Philantropy News Digest.



“Etkili kaynak yaratma, 6ykiiniizii anlatmanin
bir sonucudur”. Harika bir durum raporu,
toplulugunuza degisim getirme iddianizi
destekleyecek kati gercekler yaninda duygusal
olarak gucli éykulerin bir karisimini igerir.

Daha iyi bir gelecek icin vizyonunuzu iletir ve

bagiscilari bu vizyonun bir pargasi olmaya davet eder.

Desteklenecek durum raporu kaynak yaratma
stratejinizi baslatirken ilk yazilacak seylerden biri
olmalidir. "Bagisgi-odakli" bir tarzda yazilarak bitiin
kar amaci gitmeyen iletisiminizin temelini
olusturacaktir. Biltenlerde, e-postalarda, internet
sitenizde, bagiscilar icin hazirlanan materyallerde
vb. durum bildirinize atifta bulunabilirsiniz.
Derneginiz igcin dGnemi olan her sey bu kapsama

alinmalidir.

Ayrica, bagiscilarla dogrudan paylasmak icin bir
“dis” desteklenecek durum raporu
(durum bildirinizden bir 6zet) -6rnegin bunu

bir broslire alarak - olusturabilirsiniz.

EPFS

Durum bildirisi

V]
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Durum bildirisi ne igermelidir?

Durum bildirisinde toplanan bilgi derneginizin
durumu ve tarihine bagh olarak degisiklik gosterebilir.
Tek 6neri bunu ¢ok uzun veya ¢cok resmi yapmaktan

kaginmaktr.

~» Duygusal bir agilis: Daha 6nce belirtildigi gibi kaynak
yaratma, duygularin ve mantikli disinmenin bir
karisimini igerir. Bagiscilar ve mistakbel bagiscilar

dokiimanin kalaninin okumaya degip degmeyecegine

karar vermek igin durum bildirinizin girisini okuyacaklardir.

~p Misyon ve vizyon, degerler: Derneginiz neden var?
insanlar neden 6nemsemeli? Gelecek icin vizyonunuz
nedir?

< idare, licretli personel, goniilliiler: Yiiziiniizi gdsterin!
Kaynak yaratmanin bagiscilarla iliskiler ve karsilikli gliven
Gzerine kurulu oldugunu varsayarak, bagiscilarla bir
diyalog baslatmak icin en iyi secenek derneginizin
yonetim kurulu, personeli ve gonillileri hakkinda

seffaf bilgi sunmaktir.

~» Derneginizin tarihi: Derneginizin tarihi ve bugiine kadar

calismalari hakkinda kisa bir 6zet sunun.
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~» Stratejik hedefler ve programlar: Uygulamayi

nasil hayata gegireceginizi agiklayin.

<®» Sonuglar ve etki kaniti: Yaptiginiz seyin
yapilmaya deger oldugunun kanitini gosterin.
istatistikleri ve cizelgeleri kullanin ama daha
da 6nemlisi referanslar kullanarak yardim
ettiklerinizin 6ykulerini anlatin ve bunlari

sayilarla destekleyin.

~» Gerekli kaynaklar: Derneginizin ne kadar
kaynak yaratmaya gereksinimi var? Toplanan
bagis ne i¢in kullanilacak? Neden simdi

toplamaniz gerekiyor?

Bu 6geler herhangi bir sirayla dahil edilebilir.
Durum bildirisinin tutarl ve derneginiz igin
mantikli olmasi gerekir, bu ylizden herhangi

bir formule baglanmaniz gerekmez.

Acik bir durum bildirisi biitiin dernegin

(yonetim kurulundan gondallilere kadar)

tek bir kimligi olmasini ve dis paydaslarla
konusurken, egitimsel malzemeleri gelistirirken,
medya vekamuya hitap ederken ve ... kaynak
yaratirken tutarl bir mesaj iletmesini saglar.
Kaynak yaratmada yildan yila gelistirilen uygulama
planlarinin kavramsal temeli olan durum bildirisinin
(3-4 sayfa veya daha fazla) diizenli olarak gézden

gecirilmesi gerekmez.

2.2 STRATEJi BELIRLEMEK

Strateji, dernegin gelecek igin vizyonunu
basarmak icin harekete gecirdigi aractir.

Strateji, yonetim kurulunuza, personelinize

ve gonlllilerinize bir amag verir ve dis paydaslarla
etkilesim icin yon belirler. Simdi ve gelecek
arasindaki yoldur. Strateji, dernegin dis diinyayla
nasil iliskilendigini belirler: firsatlardan en fazla
yarari nasil aldigini, degisime nasil tepki verdigini
ve zorluk ve tehditlerle nasil ylzlestigini gosterir.
Bir strateji dernegin dnceliklerinin neler olduguna
ve dernegin kaynaklarinin nerede yogunlasmasi

gerektigine aciklik getirir.

Strateji genellikle orta-uzun déneme odaklanir

(3 - 5 yil) ama kisa vadede de gegerlidir.



2.2.1SWOT ANALizi

Bagis toplama bakimindan potansiyelimizi

daha iyi anlamak igin baslangi¢ noktasi

mevcut durumu analiz etmektir.

SWOT analizi bunu yapmada yararh

bir aractir: Giiglii ve zayif yonleri, tehditleri

ve firsatlari not almak size hem i¢ hem de

dis tarafta derneginizin mevcut durumda nerede

olduguna dair iyi bir genel bakis saglayacaktir.

i (3

Zayif Yonler

Gicli Yonler

Firsatlar Tehditler

AN\

Gucll yonleriniz sizin sermayenizi olusturur
- mevcut durumda ne yapabilir oldugunuz -
ve kaynak yaratma planinizin gelisimine
rehberlik ederken zayif yonleriniz biraz daha

fazla ¢aba gostermeniz gereken alanlardir.

2.2.2 ELiNizDEKi DEGERLERI BILIN

Mevcut durumun bu ilk analizi potansiyel
rakiplerle karsilikli bir degerlendirme ile
tamamlandiginda daha da anlamli hale

gelecektir.

Gondiilliiler ve bagisgilar hakkinda ayrintili bir

genel bakis resmi tamamlamaniza yardimci
olacaktir: onlarin kag tanesi sizin veri tabaninizdadir?
Tam profillerine sahip misiniz yoksa basit bir

“isim ve soyadi” veri tabaniniz mi var?

Blyuk bagiscilar veri tabaniniz icinde istikrarli

bir grup mu?

Ayrica topluluk igcindeki goriiniirliik oraninizi
degerlendirmelisiniz: insanlar sizin derneginizin
kapsadigi gereksinim ve konulardan bahsederken
sizin programlarinizi biliyorlar mi? Temsil ettiginiz

hasta toplulugu icin bir referans noktasi misiniz?

2.2.3 GEREKLIKAYNAKLAR

Sonuncu ama son derece 6nemli olarak,
gereksiniminiz olan kaynaklar hakkinda en hatasiz
fikre sahip olmalisiniz. Misyonunuzu basarmak igin
gereksiniminiz olan finansal kaynaklari dikkatlice
degerlendirin. Kaynak yaratma gereksinimlerinizin
tanimlamasinda ne kadar hatasiz olursaniz, stratejiniz
o kadar uygun ve kaynak yaratma planiniz o kadar

iyi olur.



2. KAYNAK

YARATMA PLANI NASIL OLUSTURULUR?

2.2.4G.LV.E.S. MODELI

G.L.V.E.S. Modeli genellikle bir STK i¢in en

iyi kaynak yaratma stratejisini belirlemede
kullanilir.

Dernegin hedeflerine ulagmak igin kullanabile-

cegi bes yolu tanimlar. Bu model amag ve

dnceliklerinizin acik ve kesin tanimlarini gerektirir.

BUYUME (GROWTH) igin:ilk kez

bagis yapanlarin sayisini artirmak

Bu yol agirlikli olarak, daha blyik sayidaki
yeni-kazanilmis bagiscilardan gelen ilk

bagislarin sayisini artirmaya dayanir.

Bu kimin icindir? Bu strateji genellikle yeni

olusturulmus STK'lar veya bir baslangi¢ kaynak
yaratmaplani olan STK'lar tarafindan benimsen-
mektedir.

Bliyiime yoluna dayanan bir strateji ¢cok fazla
enerji ve glicli yonetim organlarinin yanisira
bltun dernekten yuksek bir baglihk gerektirir.
Eger herhangi bir nedenle bunun bir gliclik
olabilecegini algiliyorsaniz, bu segcenegi

segmemek muhtemelen daha iyi olacaktir.

Fikir nedir? Kaynak yaratma piramidine tekrar

bir gdz atalim. Piramidin en alt tabaninda
"kigik bagislar verenler” bulunur. Biitlin bu
insanlarin derneginizle disuk seviyede bir

baglantisi vardir.

Bu kaynak yaratma yolu onlari bagisci yolculuguna
¢ikarmayi (onlari "piramidin Gstline dogru" tasimayi)
amaclar. Sonraki hedefimiz seviyeyi ve kaynak
yaratma iliskisinin iki tarafindaki etkilesimin
niteligini artirmak ve ufak bagislardan buyik

hibe elde etmeye gecis olacaktir.

Araglar nelerdir? Cok sayida yeni bagisciya

ulasmak ve onlardan distk-seviyeli bir ilk

bagis istemek i¢in en iyi yol muhtemelen

posta ve e-posta kullanmaktir. Kigik topluluklar
icinde yliz ylize toplantilar ama ayni zamanda kulaktan

kulaga tanitim da kullanilabilir.

DAHiL OLMA (INVOLVEMENT) igin:

yeni ise alimlarla etkinizi arttirmak

Bu yol, insan kaynaklari planlari, gonullllerin
programlari ve dernek Uyelerinin katihm
diizeyini artirmaya dayali programlardan

olusmaktadir.

Bu kimin igindir? Bu gonilll sayisini artirmaya
ve kendi topluluklari icinde etkilerini gostermeye
gereksinim duyan STK'lar igin tipik bir yoldur.

Bu strateji, STK, kendi bdlgelerinde ylksek
gorinirlGge sahip insanlar tarafindan

desteklendiginde iyi galisir.

Fikir nedir? Katilimi temel alan bir fon yaratma

stratejisi olugturmak karizmatik gonulltlere, dahil
etmeye calistiginiz insanlara yonelik proaktif bir
yaklasima ve kurumunuzun bireylerinden yiksek
dizeyde bir baglihga gereksinim duyacaktir. Yeni ise

alimlar igin akil hocaligi programlari uygulanabilir.

EPFS



® Araglar nelerdir? “Katilim” stratejisi icin
tipik olarak kullanilan araglar tyelik kampan-
yalari, haber biltenleri, kurum ici yayinlar ve

sosyal aglardir.

GORUNURLUK (VISIBILITY) igin:
gorinurliginiuzi gelistirmek!

Bu strateji STK'nin popularitesini

arttirmaya dayanir.

Bu kimin igindir? Bu yol gli¢lu ve iyi tanimlanmis
bir marka kimligi olan dernekler igindir.
Dernegin, onu kendi faaliyet alaninda benzersiz

ve taninmis yapan ayirt edici 6zellikleri olmalidir.

Fikir nedir? Bu “topluluk odakli” stratejide,
dernek, marka kimligi ve itibarini pekistirerek
ve topluluk icindeki faaliyetleri hakkinda
olumlu geri donis tUretmek igin kapasitesini
gliclendirerek amaci hakkinda farkindalig

artirmayi hedefler.

Araglar nelerdir? Odak, medya eylemlerinde

ve etkinlikleri yaratici bir sekilde diizenleme
lizerinde olacaktir. Amaca yonelik pazarlama
girisimleri de burada yardimci olabilir:

CRM, iki markayi drinlerin Gzerine birlikte
koyarak ve ortak bir iletisim plani kurarak bir
sirketin Grlnlerinin toplam maliyetinin bir
bolimiint (veya Grlnlerinin gelirinin bir ylzdesini)
bir STK'y1 desteklemek icin ayirmaya karar

verdigi bir stratejidir.

EPFS

Etkilesimli bir internet sitesi olusturmak

(cevrim ici bagislari olanakli kilmak veya akilli telefonlar
icin bir uygulama) ve sosyal medya tabanli kampanyalar,
gorlnirlige odaklanan bir stratejinin gergevesinde

kullanabilen diger araglardir.

daha az bagiscl, daha yiiksek miktarda

E VERIMLILiK (EFFICIENCY)icin:
finansal katki

Bu yolu segmek, yatirrmlar ve derneginizin
maliyetleri arasindaki orana dikkatli bir
sekilde bakmak demektir.

Bu kimin igindir? Bazi harcamalar igin

alternatifleri - 6rnegin ayni bagislari arttirarak -
tanimlayabilecek gliclii bir yonetime

gereksiniminiz olacaktir.

Fikir nedir? Bu strateji, ideal durumla

(projeler, kaynaklar ve kaynak yaratma bakimindan)
muhtemelen daha az riskli, mantikli, gercekgi bir
alternatif arasindaki en iyi secenegi bulmayi amaclar.
Maliyetlere verilen bu dikkat, tasarruf bakimindan
acil yararlar saglar ama ayni zamanda derneginizin

genel etkinligini iyilestirmeye yardimci olur.



2. BiR BAGIS TOPLAMA PLANI NASIL OLUSTURULUR?

&

Araglar nelerdir? Maliyet-kar oranini gézden

kagirmadan kaynak yaratmada kullanilan tipik
araglar buyuk bagisci kampanyalari (yukarida
bahsedildigi gibi: halihazirda STK'nizla glicla

bir iliskisi olan daha az sayida bagisclyl hedef
alirsiniz ki bu da reklam olarak hi¢bir maliyetiniz
olmadigi anlamina gelir, daha 6nemli kaynak
yaratmak igin kisisel toplantilara odaklanirsiniz),
planlanmis hibeler (miraslar), kurumsal bagislar
ve kamu fonlamasidir. Bitiin bu araglar STK'lar
icin duslk bir finansal taahhitle kaynak yaratma

bakimindan yliksek bir gelir Gretecektir.

iSTIKRAR (STABILITY) igin:

istikrar yolu, dernek halihazirda
istikrar yolu, dernek halihazirda yerlesmis
durumdaysa ve kaynak yaratmayi uzun-dénem

bir perspektiften ele aliyorsa uygundur.

Bu kimler igindir? Genelde bu stratejiye

dayanan STK'lar, kalici olarak tanimlanabilecek
bir misyonla ve glicli ve sabit bir degerler
kiimesi ile istikrarl ve ekonomik olarak

stabildir.

Fikir nedir? Bir istikrar stratejisi Universiteler

veya saglk kurumlari gibi istikrarh
kuruluslarla ve baska kokli paydaslarla

baglanti kurmak demektir.

Araglar nelerdir? Bir kaynak yaratma stratejisi

olusturmak demek dogrudan zimmet bagislari,
miras fonlari ve mevcut araglar arasinda gicli

bir gesitlilik demektir:

ne kadar ¢ok arag kullanirsak, potansiyel
olarak toplanan fonlar bakimindan o kadar

az risk alinz.

Hangi yolu izleyecegimizi nasil segecegiz?

Bir strateji secerken, derneginizin gelecekte
nerede olmasini istediginize karar vermelisiniz.
ideal bir uyum olmasi gerekmez: halihazirda
sahip oldugunuz bilgi temelinde en iyi secenegi

se¢meniz gerekecektir.

Bir strateji genellikle 3 ila 5 yillik bir dongd icin

izlenir. Bu zaman zarfinda, stratejiyi uygular,
kampanyalarini planlar, etki, fonlar ve bagiscilar
acisindan sonuglari degerlendirirsiniz.

Bu dongiiniin sonunda, ayni yaklasimi kullanarak

derneginizin durumunu tekrar degerlendirirsiniz.

O zaman gelecek icin baska bir strateji secebilirsiniz.



Kaynak yaratmayi derneginiz icinde ve
bagiscilarinizla aranizdaki iliskilerde, somut
degisiklikler tGretebilecek gercekten uygulanabilir
bir sey olarak disiinmek énemlidir. Adim adim

bir yaklasim gereklidir.

Kisacasi, kaynak yaratmanin %90 analiz ve

arka ofis ¢alismasi, %10’da taleplerden olusan

bir faaliyet oldugunu unutmayin. Derneginizin

glcli ve zayif yonlerini disinmeye ve buna

uygun olarak en uygun stratejiyi tanimlamaya

zaman ayirin. {
ceo

Uygun stratejiyi belirledikten sonra bazi

hedefler tanimlamaniz gerekecektir. Ornegin,

eger stratejiniz buylimeye dayali ise goreviniz

ilk kez finansal katki yapanlarin sayisini artirmak

olacaktir. Ama bu sayi ne olmaldir? 100 tane

daha bagisci mi? 10 tane daha bagis¢l mi?

Amacinizin ne oldugunu bilmek dnemlidir.

Projelerinizi uygulamak igin 10.000 Euro

toplamaniz gerektigini varsaylyorsaniz soru L

sudur: bu miktarda bagisa ulagsmak icin

kag tane duslik-seviyede bagisciya

gereksiniminiz vardir? Ve en énemlisi:

halihazirda veri tabanimda bitiin bu bagiscilara

sahip miyim?

2.3 KAYNAK YARATMA HEDEFLER]

Baslamak icin en iyi yol son hedefinizi akilda tutmaktr:
genel kaynak yaratma amaciniz nedir? Ve daha iyisi:
bu yil ve gelecek dort yilin her biri igin kaynak

yaratma hedefiniz nedir?

Uygulanabilir amaclari tanimlamakta size yardimci
olabilecek yararli bir aragc SMART modelidir? ki burada
SMART su anlamdadir: Spesifik (Specific), Olgiilebilir
(Measurable), Kabul Edilebilir (Acceptable), Gergekgi

(Realistic) ve Zaman-sinirl (Timebound).

Kaynak yaratma hedeflerinizi iyilestirmede ilk adim onlari
SPESIiFiK duruma getirmektedir. Gecen yildan daha

fazla finansal katki istediginizi séylemek yeterli degildir.
Aslinda bu hedef sadece bir dolar fazla toplayarak
basarilabilir. Daha kesin olmali ve hedeflerinizi nicel
duruma getirmelisiniz.

Sizin spesifik kaynak yaratma hedefleriniz 50,000 €
toplamak, 50 yeni bagisci bulmak veya toplam bagislari

%10 arttirmak olabilir. Hedeflerinizi yazmayi unutmayin.

OLCULEBILIRLIK, hedeflerinizi spesifik hale getirmek igin
dnemli bir unsurdur. OLCULEBILIR hedefler basari ve
basarisizligi daha "nesnel" hale getirir. Eger amaciniz

"¢cok" finansal katki ise, herkesin aklinda farkli bir sayi
olabilir. Olgiilebilir bir hedef sahibi olmak, kampanya sona
erdiginde basarili veya basarisiz oldugunuzu soyleyebilmeniz
demektir. Hedeflerinizi 6lgllebilir kilmak icin "ne kadar?"

ve "kag tane?" gibi sorular sorun.

° The SMART model was first outlined in an article published by George Doran in the Management Review “There’s a S.M.A.R.T.

Way to Write Management’s Goals and Objectives”, 1981.

EPFS



2. KAYNAK YARATMA PLANI NASIL OLUSTURULUR?

\
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(Spesifik) (Olgiilebilir)

m Uciincii olarak, kaynak yaratma hedefleri

)

hem ULASILABILIR hem de KABUL EDILEBILIR
olmalidir. Ulasilabilir, “kolay” demek degildir.
Zor hedefler daha iyi performansla sonuglanir:
insanlar ugrunda cok calistiklari basarilardan
daha fazla tatmin olurlar. Diger taraftan,

eger bir hedef ulasilamaz gérinirse insanlarin
cesareti kirilabilir veya kendilerini basarisizliga
mahkum hissedebilirler. Kaynak yaratma
hedefleriniz imkansiz degil zorlayici olmalidir.
Ayrica, projede yer alan kisiler arasinda

hedefleri konusunda genis bir anlasma olmahdir.

R harfi iLGiLi (relevant) i¢in de kullanilmaktadir.
Olumlu bir fark yaratan sonuglara deger veriyoruz
ve bagiscilar verdikleri hibenin yaratacagi etkiyi
bilmek ister. Bu ylizden kaynak yaratma
hedeflerinin her birinin misyonunuzla nasil

iliskilendirilebilecegini aciklayabilmeniz gerekir.

Specific Measurable Acceptable Realistic Timebound
(Kabul edilebilir)

(Gercekei)  (Zaman sinirh)

Son olarak, hedefleriniz ZAMAN SINIRLI
olmalidir. Son tarihler, hedeflerinizin spesifik
ve Olgllebilir olmasini saglamak igin dnemlidir.
Eger bir hedef zamana dayali degilse ona
ulagsmak sliresiz olarak ertelenebilir.

Belirli bir son tarih, ayni zamanda bagiscilar
ve bagis toplayicilari icin de glicli bir motivasyon
olabilir. Sonuglara ulasmak icin makul bir siire
vermeyi unutmayin. Kampanyalar igin zaman
cizelgesi “lculebilirlik” ile baglantilandirilarak
hedefinize dogru ilerlemenizi kontrol etmenizi

kolaylastirir.



2.4 iLETiSiM PLANI

Kaynak yaratma acik ve glicli bir iletisim plani

olmadan var olamaz.

Oyleyse, kaynak yaratma iletisim planinin

taslagini nasil yapmalisiniz?

ilk adim derneginizin o yil icin olan stratejik

plani ve kaynak yaratma planiile ise koyulmaktir.
iletisimde bulunmaniz gereken farkli hedef
gruplarinin ve bunlarin ne zaman olmasi
gerektiginin bir listesini yapin. Daha sonra,

yil icin dGnemli mesajlar ve dernek igin stratejik
hedeflerin hedef gruplarin her biriyle eslestirildigi

bir matris olusturun.

iletisim matrisiniz yil boyunca sosyal yardim
faaliyetleriniz igin bir temel olusturur.

Bu, biltenler (elektronik veya basili),
yardim cagrilari, etkinlik duyuru ve
hatirlaticilari, yillik raporlar, politika ve
savunma faaliyetleri ve gonulll ¢agrilari

gibi elle tutulur ¢iktilari igerebilir.

Amaci, iletilerin dizenli olarak gonderilmesini,
sizin anahtar mesajlarinizi almalarini ve
beklenmeyen bir sekilde ortaya cikabilecek
Ozel iletisim gereksinimleri icin yer

birakilmasini saglamaktr.

iletisim planinizin bir taslagini bitirdiginizde
derneginizdeki uygun personeli, gbzden kagirmis
olabileceginiz herhangi bir olay veya destek grubuna
dayali olarak eklemeler yapmak ve gozden gecirmek

lizere davet edin.

Iletisim planinizi olustururken
veya mevcut bir plani
diizenlerken en dnemli ii¢
mesajin yil boyunca dahil
edildiginden emin olun.

1. Bizim misyonumuz budur.
Bunlar bizim intiyaclarimizdir.
Bu sekilde yardim edebilirsiniz.

2. Tesekkiirler, tesekkiirler,

tesekkiirler!
3. Destediniz “x, y ve 2"yi
yapmamiza yardimci oldu.

Teknoloji farkl platformlar vasitasiyla hedef
kitlemizin katilimini saglamayi kolaylastirmistir.
Destek gruplariniza en fazla hitap eden platformlari
belirleyin ve halihazirda listelediginiz iletisim araclarini

glclendirmek ve tamamlamak igin sosyal medya

platformlarinin kullanimini dahil ettiginizden emin olun.



2. KAYNAK YARATMA PLANI NASIL OLUSTURULUR?

Sonra, derneginiz icin gergekgi bir iletisim -® Yilda iki kez baskan mektuplari génderin;
hedefleri kimesi olusturun. Farkl destek =P Bagiscilarinizin roliini takdir etmek ve

gruplarinizla haftada bir mi, ayda bir mi etkisini gostermek igin yillik raporlar yayinlayin;

yoksa (ic ayda bir mi iletisime gireceksiniz? ~» Anahtar bagiscilara ve gonillilere tesekkir

etmek icin ara sira elle yazilmig notlar génderin;
Bazi gruplarla digerlerinden daha sik iletisime
-~ Toplu bir e-posta yerine kisisel bir e-posta

gecmeniz gerekebilir. daveti gonderin;

<®» "Merhaba" veya "tesekkirler" demek igin
Son olarak, iletisiminizin basarisini degerlendiren telefonla arayin.

bir slireg gelistirin. Tepki oranini, acik oranlari

ve farkli kitlelerin tepki gosterdigi icerikleri
gozlemleyin. Neyi paylasiyorlar? Hangi eylem

icin davet ve cagrilara yanit veriyorlar? Her ayin
basinda bir 6nceki aydan iletisim faaliyetlerini
gozden gecirmek icin birkag saat ayirin.

Boylece eger gerekliyse onlarda ufak diizeltmeler

yapip stratejinizi tekrar duzenleyebilirsiniz.

Birkag ipucu! Hedef kitlenize ulagmak igin olasi

iletisim desteklerinden bazilari sunlardir:

Zorlu goreviniz derneginize finansal katki i¢in

elverisli olan bir hava olusturmak veya o havayi
= Yonetim kurulunuzun katiimini saglamak icin o o o

iyilestirmektir. lyi anlasiimis bir iletisim plani,
Yonetim kurulu Gyelerine derneginizin son

basari 6ykulerini ve bir sonraki 6nemli adimlari dzellikle de genel toplumu hedefliyorsaniz,

dzetleyen haftalik e-postalar diistiniin; kampanyanizin basarisi icin gerekli olacaktir.
=P Kararsiz bagiscilara iki haftada bir kampanya Desteklenecek durum raporu, kampanya
glincellemelerini gonderin; brosiirli ve reklam plani kaynak yaratma
~» Mustakbel bagiscilari kazanmak igin, aylik olarak kampanyanizi destekleyecek araglardir.

ilham verici e-postalar, mektuplar, web sitesi

baglantilari veya makaleler génderin;

~» Ug ayda bir ¢ikan bir biilten veya dergi hedef kitlenize

kim oldugunuzu hatirlatabilir;



Tekrar 6zetlemek gerekirse, sunlari unutmayin:

Kaynak yaratma kampanyasi icin ikna edici bir
“Desteklenecek Durum Raporu" gelistirin.

Bu, bir kaynak yaratma kampanyasi veya proje
icin gerekceyi sunar. Uygun sekilde yuratdl-
digiinde bu, kaynak yaratma hedeflerinizi
iletmekte ve mistakbel bagiscilarin
baglanmasinda derneginizin sahip olabilecegi

en glcli ve etkili araglardan biridir.

iddianizi sonuca ulastiran bir brosiir yazin

ve tasarlayin.

Bir kaynak yaratma broslri, derneginizin
"ailesini", kar amaci glitmeyen derneginiz

ve kampanyanizin amag ve yapisi hakkinda

daha bilgili kilmanin yanisira hedef kitleye
dernegin degerini iletmede énemli bir diger
aractir. Baskalarindan 6grenin: kar amaci
gltmeyen baska kuruluglarin kampanyalarindan
brosurleri incelemekten sakinmayin. Elde resmi
bir brosiir olmasi, potansiyel bagiscinin kafasinda
kampanyanin profesyonel oldugu algisinin
olusturulmasinda ve gondilla lider ve savunuculara

gliven saglanmasinda temel 6neme sahiptir.

Kampanyanizin duyurusunu ve tanitimi yapin.
Tanitimin sadece kaynak yaratma ¢abasini 6zellikle
desteklemek ve giiglendirmek igin yapilmasi
gerektigini géz onlinde bulundurun. Kampanyanin
kendisi icin degil kampanyanin nedeni icin kamu

farkindahgi yaratmaya calisiyorsunuz

Bir kaynak yaratma kampanyasinda tanitim,

duyurulari ve etkinliklerin takvimini belirlemek
demektir. Tanitim firsatlari bir zaman gizelgesine

gore planlanmali ve yiritilmeli ve kampanyanin genel
takvimi icine dahil edilmelidir. Destek gruplariniza
kampanyanizi duyurmak onlarin istenen durumda

olmalarini saglamak icin ilk adimdir.

2.5 KAMPANYALAR VE ARAGLAR
~

Ne kadar ve nigin toplamaniz gerektigini anladiktan
sonra, hedefinize ulasmak icin hangi taktik ve araglari
kullanacaginizi disinmeniz gerekir. Kampanya;
belirlenmis hedef(ler)e ulasmak igin yuratilen bir dizi
islemdir ve tanimli baslangi¢ ve son tarihleri olan belirli

bir zaman periyodudur.
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Boliimleme bunun anahtanidir.

“Genel halk” diye bir sey yoktur. insanlar
zevkleri ile birbirlerinden ¢ok farklidir.
“Potansiyel bagiscilar" demek bile sorunlu
olabilir: bdyle genel bir insan grubunu nasil
hedefleyebiliriz? Kampanyalar STK'nin
calismasindan soz ederken kullaniimasi

gereken vasitalardir ama bu genel bir sekilde
olmaz: belirli bir amaca ulasmada bazi izleyiciler

digerlerinden daha 6nemlidir.

Bu yiizden, kampanyanizi tanimlarken asagidaki
temel 6geleri diistinlin:

~p Hedef (ne tir destek gruplariyla konusmak

istiyoruz)
~p Vermek istedigimiz mesaj

b istenen eylem (hedeften)
~p Hedefe ulasmada en etkili olacak kanal

(veya taktikler veya arag)

2.5.1KAYNAK YARATMA ARAGLARI

Bir kaynak yaratma stratejisinde kullanilacak
bircok arag vardir — posta veya e-postadan

etkinliklere, yliz ylize gériismelere ve daha bircogu.

Arag, her biri farkh bir kisisellestirme seviyesi
icererek 6zel duruma bagli olarak secilmelidir.
Kural sudur: arag ne kadar kisisellestirilmis

olursa o kadar basarili olacaktir.

Bu yiizden, eger kaynak yaratma kampanyanizin
hedefi ylksek sayida insana ulasmak ise
potansiyel hedeflerinizin her birini derneginiz
ve programlariniz hakkinda bilgilendirmek

icin yliz ylze toplantilari kullanmazsiniz.

Bunun yerine, hedeflediginiz toplulugu
projeleriniz hakkinda bilgilendirmek igin
kamuya acik bir etkinlik diizenleyebilir veya

bir e-posta kampanyasi olusturabilirsiniz.

iyi bir kaynak yaratma taktikleri karisimini
dahil etmeye galisin. Yaygin taktikler asagidakileri

icermektedir:

~$ Bireysel yardim — baslica bagiscilardan
derneginize bagis yapmalarini istemek

=P Biiyiik bagisci gruplari

¥ Kiiciik bagisci gruplari

=P Yillik bagis ve cok yillik bagis kampanyasi

= Etkinlikler — hem kiiciik hem biyiik

~® Dogrudan posta

< Telepazarlama

=P Cevrimici bagis

- Hibeler — dernekler, kurumsal, hiikiimet...

=» Kurumsal bagis programlari

~» Katilimci kaynak yaratma




Linked [T}

2.5.2 SOSYAL MEDYAY A NE DERSINiz?

Genel anlamda, sosyal medya, sosyal etkilesimi

ve sozciklerin, fotograflarin ve videolarin paylasimini
kolaylastiran cesitli ag tabanli ve mobil teknolojileri
tanimlamakta kullanilan genis bir terimdir. Facebook,
Twitter, LinkedIn, YouTube, veya Pinterest popller
sosyal medya araclaridir.

Sosyal medya, ortak ilgileri olan bireylerin elektronik
diinyada etkilesim ve bilgi alisverisi icin teknolojiyi hizh
ve kolay bir sekilde kullanmasina olanak vererek bir
yonlendirici olarak izleyici katilimina dayanir.

Sirf markanizi insa etmek ve kitleniz ile iligkilerinizi
gelistirmek icin hizli ve maliyeti uygun bir yol oldugu
icin sosyal medya stratejik iletisim planinizin bir

parcasi olmalidir.

Ancak, onu kullanmak icin hazirlikli olmalsiniz.

Eger konusmalara ¢ok erken girerseniz sosyal medya
markaniza ve iletisim hedeflerinize yarardan fazla
zarar getirebilir.

Sosyal medyaya nasil katilmali?

~» Kim oldugunuzu ve kendinizi ¢evrimigi
olarak nasil konumlandirmak istediginizi bilin.
Gucll bir kurumsal kimlik bunu yapmaniza

yardim eder.

~P iletisimleri istikrarli olarak siirdiirmek icin
bir veya iki sosyal medya elgisi atayin.
Amacladiginiz yaklasimi ve cevrim ici
gorismelerde neyin sinir disi oldugunu

anladiklarindan emin olun.

-~ Sosyal medya stratejilerinizi ydonetme
yeteneginiz hakkinda gergekgi olun.
Ondan yarar saglamak icin sosyal medyaya
harcamaniz gerecek zaman ve kaynaklari
degerlendirmek icin ufak adimlar size yardimci

olacaktir.

~p internette konusmaya baslamadan énce
dikkatle dinleyin. Séze girmeden 6nce
kitlenizin kimler oldugu ve ne konustuklari
hakkinda bir izlenim edinin. Bu, sizi bir uzman
olarak konumlandiracak ilgili bilgiyi sunmanizi

saglayacaktir.

< insanlari anlamli etkilesimlerle mesgul edin.
insanlarla sadece konusmak kolaydir ama
etkili sosyal medya stratejileri hedef kitlenizle

iliskiler kurmaya yoneliktir.



2. KAYNAK YARATMA PLANI NASIL OLUSTURULUR?

- Derneginiz icin 6nemli olan konularda geri
donlisim ve fikirleri davet eden sorular

gondermeyi disindn. Kullanicilar derneginizle

ilgili yorumlar yaptiklarinda onlara tesekkir edin.

=P Sosyal medyayi bireysel bagiscilara tesekkir

etmenin yollarindan biri olarak kullanin.

~» Derneginiz, programlariniz ve hizmetleriniz
hakkindaki konusmalari takip edin.
Eger tartisma olumsuz bir yon alirsa tepki
vermek icin beklemeyin. Sosyal medyanin
icli disli dogasi acik diyalogu tesvik eder
ve samimi alisveris iyi karsilanir.

=P En 6nemlisi, yaratici olun. Kitlenizle yakinlk
kurabileceginiz birgok yol vardir. Onlari

sahiplenin.

2.5.3 0OYKULER ANLATMAK: 0YKU ANLATIMI

insanlar dykileri hatirlar. Oykiler insanlar ile
eyleme gecme yolunda bag kurar, onlara ilham
verir ve tegvik eder. Bitin kar amaci gitmeyen
derneklerin, topluluklarinin, yaptigi calismalardan
nasil etkilendigine dair anlatilacak 6ykuleri vardir.
Bircok dernek, kitlesi ile bag kurmasina yardimci
olma konusunda oykdlerinin sahip oldugu giicii
hafife alir. Oykii anlatimi iletisim arac setinizdeki
en 6nemli unsurlardan biridir.

Oykiiler animsanmaya degerdir ve okuyuculara
kisisel bir sekilde dokunurlar. Bagimsiz bilgi
pargalarini tutarli bir mesajda bir araya

getirmenize yardimci olurlar.

Oyki anlatimini yillik raporlarda, internet
sitenizde, blltenlerle, kaynak yaratma
kampanyalarinda ve dogrudan postada
kullanmayi diisiiniin. Oykiileri kisa ve kitleniz
ile ilgili tutun ve onlari tek bir kisi veya bir grup
insan hakkinda olusturun. Son olarak, sizin
misyonunuz ve hedeflerinize tekrar baglanan

bir temel mesaj vermeyi unutmayin.
Unutmayin: iyi zaman yonetimi ¢ok 6nemlidir!

Bircok STK burada tokezler: saglam bir bitge,
muhtesem bir misyon ve saglam bir kaynak
yaratma taktikleri kiimesi iceren bir planla bile
zaman cizelgesi olusturmazlar ve bdylece higbir
zaman bir seyler yapiyor gibi gérinmezler.
Kampanyanin nasil gitmekte oldugunu / gittigini
gosteren bazi gostergelerin yaninda ayrintili ve
hatasiz bir zaman ¢izelgesi sizi kaynak yaratma
kararlarinizi elestirel olarak diislinmeye zorlayacak
ve yll ilerledikge faaliyetlerde paha bigilmez

rehberlik saglayacaktir.

8144+



2.6 KALICI BIR SUREG OLARAK
KAYNAK YARATMA: > tamjr]:llama
KAYNAK YARATMA DONGUS{ VR

Kaynak yaratma stireci 6zgiin, kisisel ve KAYNAK YARATMA
bagisciya bir insan olarak odaklanmis olarak DONGUSU
kalmahdir. Bagisciniz bir ATM makinesi degildir!

Bagisclilar ile tek bir islem icin degil dmir boyu 3 </
=]

stiren bir bag kurulmalidir. talep etme

Kaynak yaratma siirecindeki dért temel adim

su sekilde tanimlanabilir:

1. Tanimlama ve arastirma (%20) — Gelistirme adimi zamanin ¢ok énemli oldugu

Potansiyel bagiscilari tanimlamak herhangi ziraata benzer: tohumlari eker, tarlayi isler ve
bir kaynak yaratma kampanyasinin temel sabirli olursunuz. Aynizamanda 6zenle, ilgiyle,
bir yonudir; mistakbel bagiscilar olmadan merakla ve etrafinizdaki kosullar igin saygi ile
talep yapilamaz. bakmaniz, yani gayretli olmaniz gerekir.

2. Gelistirme (%25) — kaynak yaratma siirecinde

ikinci adim, tanimlanan mistakbel bagiscilarla 3. Talep etme (%5) — buyik hibelerin ve
iliskiyi gelistirmektir. Talep bir ay veya iki yil bagislarin istenmesi bltln zorlu galismanin
sonra gelebilir ama o bagiscly! esas talepte doruk noktasidir. Ne yazik ki bir bagis
bulunulma noktasina getiren iyi diistiniilmis toplayici olarak sizin icin genellikle en zor
bir strateji kritik 5neme sahiptir. veya kaygi uyandiran adimdir ¢linki finansal

katki talep etmek pek ¢ok kisi icin kolay bir

Cok hizli veya cok yavas olan bir siirec sorunlu sey degildir. Fakat eger bagiscinin gelistirilmesi

olabilir. Cok erken talepte bulunursaniz bagisciyi uygun sekilde yapiimigsa ve miistakbel bagisci

rahatsiz edebilirsiniz; ¢ok fazla beklerseniz ise bir iyi hazirlanmissa, 0 zaman sormak ¢ok daha

firsati kagirip rakip bir dernege kaptirabilirsiniz. kolay olur.
Esas talebi yapmayi dislinmeden 6nce aylarca,

hatta yillarca iliski gelistirmek gerekebilir.
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Bu asamada mustakbel bagisciya destek
istemek icin 6zel bir taleple yaklasilir ki bu
bir ayni yardim talebi olabilirse de genellikle

finansal destek seklindedir. Genel olarak talep,

bir toplanti veya toplantilar dizisi sirasinda yapilir.

Bu, cok profesyonel bir sekilde ve bagiscilara ve
onlarin 6zellikle yirekten gelen ilgilerine
odaklanarak yapilmahdir. En sonunda, bagiscinin
desteginin insanlari nasil dnemli ve anlamli bir
sekilde dogrudan etkileyecegini gbstermeniz

gerekir.

4. Tesekkiir etme ve koruma
(%50) — Bagiscilarin hibeleri icin tekrar

tekrar tesekkir edilmelidir. Guveni
pekistirmek, bagllik yaratmak ve
gelecekteki bagislara yonelik tohumlari
ekmek icin bagisciyr korumak kritik 6neme
sahiptir. Bu asamada hibe igin tesekkir
edilir ve bagisci, projenin ilerleyisi ve kendi
bireysel hibesinin sonuglari hakkinda

diizenli olarak bilgilendirilir.

Bagiscilar finansal baglilik ve katihmlarinin
seviyesine bagli olarak farkli derecelerde
korunmalidirlar. Kaynak yaratma dénglstndeki
bu adim, kaynak yaratma programinizin ve
derneginizin uzun dénemde basarisi igin kritik
dneme sahiptir. insanlar derneklerin kendilerine
nasil davrandigi konusunda ¢ok hassastir.
Derneginiz ne kadar iyi olursa olsun, bagiscilarin
kendilerine nasil davranilmasini istedikleri
konusunda yuiksek beklentileri vardir.

Bu yiizden, bagiscilariniza bolca tesekkiir edin;

derneginiz icin ne kadar dnemli olduklarini gésterin

ve derneginizin gergek savunuculariymis gibi

hissetmelerini saglayin.



3.KAYNAK YARATMAY]

DEGERLENDIRMENIN

ZORLUGU

Kar amaci gitmeyen dernekler, kurumsal
bagiscilardan sirketler gibi davranmalari ve
raporlama yapmalari konusunda giderek artan

bir baski gormektedir. Bagisclilar, sosyal ve kamu
saglik gelismesi agisindan verdikleri destegin

ne anlam ifade ettigini bilmek ister.

Bu olcilebilirlik talebi dernekler icin yeni bir
zorluk olusturmaktadir. Diger tarafta, bir dernek
olarak, sizin de kendi performansinizi, sonug ve
etkilerinizi degerlendirmek icin kanita gereksinimiz

vardir.

3.1 YATIRIM GETIRiSi/
YATIRIMIN SOSYAL GETIRISI

~

Saglik ve sosyal alan sektorlerinde basarilari
olgmek her zaman kolay degildir. Etkinliginizi
degerlendirmek icin 6lcllebilir gostergeler
gelistirmeniz gerekir. Bu, ozellikle kaynak
yaratma bakis agisindan énemlidir ¢linki
gorlinen sonuglarla insanlarin bagis yapma
ve gonllll olma istekliligi arasinda dogrudan

bir iliski vardir.

A

3.11 i$LETMELE|_?i VEKAR AMACI GUTMEYEN
DERNEKLERIAYIRT ETMEK

is diinyasinda yatirim getirisi (ROI) kavrami oldukgca
kolaydir: Bir ise yaratilan para tarafindan elde edilen

kar anlamina gelir. Genellikle yillik ylizde olarak ifade edilir.
ROI'nin is diinyasindaki taniminin hasta dernekleri igin

bazi uygulamalari vardir. Bircok kar amaci giitmeyen
dernek Ucret olarak tiriin ve/veya hizmet verir.

Hasta dernekleri isletmelerden 6zellikle butiin karlarini
tamamen derneklerine yatirmalari ve sonunda bir

sahibin sermaye kazanmamasi agisindan farkhdir.
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Derneginiz tarafindan verilen hizmetin

verimi ile ilgili sayilar tGreten klasik ROl formiline

ek olarak sizin igin gergek zorluk agagidaki sorulari

cevaplamak olacaktir:

1. Dernegimin pozitif bir ROl yarathigini

belirten kanitim var mi?

2. Uyelerine ve hasta topluluguna hizmet
verirken dernegim tarafindan yaratilan

katma deger nedir?

3.Dernegimin hitap ettigi hasta toplulugunu
gliclendirmeye katkida bulundugu iddiasini

kanitlamak igin hangi bilgiye sahibim?

3.1.2 YATIRIM GETIRiNizi NASIL
HESAPLARSINIZ?

Geleneksel olarak ROI, yatirimlardan gelen
bitln karlari toplayip bu yatirimlarla ilgili
maliyetleri gikarak ve sonra toplam maliyetlere
bolerek hesaplanir.

Bu form{lu derneginizin kaynak yaratma
operasyonlarinin ROI'si olarak hesaplayabilirsiniz:
kaynak yaratan personelin giderlerini
(yardimlar ve maaslar dahil olmak tzere)
masraflara ekleyerek toplam kaynak yaratma
masraflarini bulmaniz gerekecektir. Daha sonra
bu sayi toplam kaynak yaratma getirisinden
¢ikarilmalidir. Sonug daha sonra toplam kaynak

yaratma masraflarina bélinecektir.

(Total Fundraising Revenue - Total Fundraising Expenditures)

Total Fundraising Expenditures

Bu hesabin sonucu derneginizin misyonuna

dogrudan uygulanan finansal katkinin miktaridir.

3.1.3 YATIRIMIN SOSYAL GETIRiSi
(SRoI)

ROI, kaynak yaratma etkinligi 6lgimiiniin ¢ok
genis denkleminde kullanilan degiskenlerden

sadece bir tanesidir.

Sosyal Yatirim Getirisi degerin daha genis
kapsamini 6lgmek veya dikkate almak igin bir
cercevedir; degisimi onu deneyimleyen veya
ona katkida bulunan insanlarla veya derneklerle
ilgili yollarla 6lger. SROI sayilarin 6tesine geger:
sadece nicel ve finansal bilgiye ek olarak durum
calismalarini ve nicel bilgiyi icerebilir.

SROI, sosyal, cevresel ve ekonomik sonuglari
oOlgerek degisimin nasil yaratilmakta oldugunu
anlatir. Bunlar daha sonra fayda-risk oranini
hesaplamamiza olanak veren parasal degerlere

cevrilir.

Ornegin, 3:1'lik bir oran 1€ degerinde bir yatirimin

3€'|uk bir sosyal deger olusturdugunu belirtir.

Bir SROI analizi bircok farkli sekil alabilir. Batin
dernek tarafindan Uretilen sosyal degeri dikkate
alabilirsiniz veya dernegin galismasinin yalnizca

belirli bir ydnine odaklanabilirsiniz.



iki tip SROI analizi vardir:
~» Degerlendirici — geriye donik bir sekilde

ylritilen ve gergek sonuglara dayanan

=P Tahmini — faaliyetlerin amaglanan sonuclara
ulasmasi durumunda ne kadar sosyal degerin

olusacagl tahmin edilen

Tahmini SROl'er 6zellikle bir faaliyetin planlama
asamalarinda faydalidir. Yatirim (veya bagislarin)
etkiyi nasil azami seviyeye ¢ikaracagini gostermekte
yararh olabilirler. Ayrica, proje baslayip calistiginda
neyin Olgtlmesi gerektigini tanimlamada da

yararhdirlar.

Degerlendirici bir SROI'nin ylrutilmesi icin
sonuglar izerinde veriye gereksinim olacaktir.
Tahmini bir SROI, sonuglari elde etmek igin bir
temel sunabilir. Genellikle SROI'yi kullanmaya,
sosyal degerin ge¢miste ne oldugunu degerlen-
dirmek yerine ne olabilecegini tahmin etmekle
baglamak tercih edilebilir ¢linkli bu sizin
gelecekte tam bir analiz ylritmek icin dogru
veri toplama sisteminizin olmasini saglar.
Gerekli ayrintinin seviyesi sizin SROI'nizin
amacina bagl olacaktir; i¢c amaglar igin kisa bir
analiz, onayin gerekliliklerini karsilayan dis
izleyiciler igin tam bir rapordan daha az

zaman alicidir.

—

SROI'nin yediilkesi

~» Paydaslariisinicine katin

=P Neyin degistigini anlayin

~» Onemli olan seylere deder verin
=¥ Sadece maddi olan seyleridahil edin

~» iddialarinizdaileri gitmeyin
=P Seffaf olun
~» Sonucu dogrulayin

3.1.4 SROININ KULLANIMLARI

SROI analizi stratejik planlama, etkiyi iletme ve yatirm
cekme veya yatirim kararlari alma icin bir arag olarak

kullanilabilir.

SROI, calismanizin Urettigi sosyal degeri musteriler,
yararlanicilar ve fon saglayicilar ile acik ve istikrarli

bir sekilde anlamaniza, yénetmenize ve iletmenize
yardimci olacaktir. Ayrica derneginizin hizmetleri, bilgi
sistemleri ve yonetimi icin potansiyel iyilestirmelere dikkat
cekecektir. Bu nedenle, zaman ve paralarini nereye
harcamalari gerektigini secerken yoneticilerin karsilastigi

seceneklere rehberlik etmek i¢in harika bir aractir.

Son olarak, SROI bilgi toplama seklinizi iyilestirmede

size yardimci olabilir. Performansi raporlamak icin
kullandiginiz bilgiyi iyilestirmek ve tahminlerle performansi
karsilastirabilmek daha fazla deger yaratmaniza yardimci

olacaktr.
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Bagislar yoluyla fonlama
elde etmeye calisan bir
hasta dernegiicin etkive
SROl ii¢ farkli perspektiften
goriilebilir:

~» Dernek, bilgi yayma ve
farkindalk yaratma yoluyla
bazi saglik durumlarini
engellemeye yardimci olarak
gereksiz harcamadan
kacinmaya katkida bulunur;

=» Dernek, goniilliilerin deneyimi,
meta ve karsiliksiz hizmetler
gibi ayni yardimlarla ana
fonlamanin etkisini cogaltir;

-» Dernek, hasta katilimini
tesvik ederek ve saglikli
bireylerle hastaliktan
etkilenmis insanlar arasinda
baglantilar olusturarak
toplulugu giiclendirmeye
katkida bulunur.

3.21C KATILIM

ic katilimi ve bunun dernegin ROI ve etkisine
katkisini degerlendirirken, en 6nemli odak
genellikle kaynak yaratma faaliyetlerine katilan
personelin (kadro, yonetim kurulu Gyeleri

ve gondlluler) etkililigidir.

Ucretli personelin etkililigi genellikle gelir
faktorlerini (kaliteli ziyaretler ve agik ve kapal
teklifler de dahil olmak tizere), personel
masraflariyla (toplam maas ve yardimlar)

karsilagtirarak élgiiliir.

Fakat bircok kar amaci glitmeyen dernek,
gonulltlere de biyik ol¢lide baglidir. Anahtar
soru sudur: gonilliilerin degerini nasil 6lgeriz? ve
kar amaci gitmeyen derneklerin yonetim
kurullarinda hizmet veren gonlliler konusunda
ne diisiinUyorsunuz? Bir yonetim kurulunun her yil
12 saat toplandigini varsayarak, eger lcretli
olsalardi yonetim kurulu Gyelerinin gonalli
zamaninin birlesik degeri ¢cok fazla paraya

tekabil ederdi. Ayrica, yonetim kurulu tyelerinin
derneklerine harcadiklari ek zamani ve beceri ve
deneyimlerinin degerini géz 6nline almamiz gerekir.
Yonetim Kurullari tiiketicilerin, aktivistlerin ve
avukatlar, doktorlar, hemsireler, yoneticiler,
finansal uzmanlar, pazarlama uzmanlari ve
akademik uzmanlar da dahil olmak Gzere genis

bir profesyoneller yelpazesinin bilgisinden yararlanir.



Verimliligi arttirmak icin dnemli bir firsat,

i¢ isbirligi yoluyla gerceklesir. Bagis toplayan
personel ile baska personel arasinda artan
is birligi sadece kiresel katiimi artirmakla
kalmaz, ayni zamanda dernek savunuculari
olusturarak, bitlin derneginize gelisimin etki
ve degerini gostererek kaynak yaratma
verimliliginizi gelistirir. Bu ayni zamanda
yonetim kurulu Gyeleri ve gonlluler gibi

dernekle ilgili herkese de uygulanabilir.

Dis bir perspektiften, potansiyel destekgiler /
bagiscilar / katki saglayanlar, dernegin etki ve
degerini belirlerken cgesitli farkli faktorleri
incelerler. Bunlar arasinda dernegin misyonu
(dernek misyonuna sadik mi?), buyuklaga

(clinkl getiriler blyuklik ve kapsama gore

degisecektir), destek grubu profili (sosyoekonomik,

jeografik ve demografik farkhliklar potansiyel
etkiyi oldugu gibi ROI'yi da etkiler), ve dernegin
olgunlugu (iyi bilinen dernekler artan ROl ve

etki beklentisini daha fazla hak eder) bulunur.

Derneginizin yénetim kurulu liyelerinin katkisi
da dernegin, amacina hizmet edip etmediginin
oncu bir gostergesidir. Bu, sadece finansal katki
acisindan degil ayni zamanda yénetim kurulu
Uyelerinin katihmi agisindan gozlemlenmelidir.
Eger bir dernek yonetim kurulundan gigli bir
destek alirsa, bagis¢i bu amaci desteklerken daha

rahat hisseder.

3.3 ETIK, SEFFAFLIK,
[ZLENEBILIRLIK

Etik, belirli bir insan eylemleri sinifi veya belirli

bir grup, kaltir, din, etnik topluluk, vb. ile ilgili olarak
taninan davranis kurallaridir. Tibbi etik hakkinda
konustugumuz gibi kaynak yaratma etiginden de

bahsedebiliriz.
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Diinyada kaynak yaratma amaci olan profesyonel
dernekler bes 6nemli ilke Gizerinde fikir birligine

6
varmiglardir:

=» 1. Dirriistlilk: Kamu giiveninin korunmasi
ve bagisci ve yararlanicilarin yanlis

yonlendirilmemesi igin bagis toplayanlar
her zaman dirustlik ve dogrulukla

hareket ederler.
=¥ 2. Saygi: Bagis toplayanlar, mesleklerinin

ve derneklerinin itibari icin ve bagisci ve
yararlanicilarin itibari icin saygiyla

hareket ederler.

~» 3. Biitiinliik: Bagis toplayanlar agik olarak
ve kamu giliveni igin sorumluluklarina gore
hareket ederler. Bitiin mevcut ve potansiyel
anlasmazliklari agiga cikarir ve herhangi bir
kisisel veya profesyonel uygunsuz hareketten

kaginirlar.

~¥ 4. Empati: Bagis toplayanlar amaclarini
destekleyen bir sekilde galisirlar ve baskalarini
da ayni profesyonel standartlari ve baghligi
kullanmaya tesvik ederler. Her tirlu bireysel
mahremiyete, se¢im 6zgirligliine ve

cesitlilige deger verirler.

-» 5. Seffaflik: Bagis toplayanlar yaptiklari is,
bagislarin nasil yonetildigi ve maliyet ve
masraflar hakkinda dogru ve anlasilir bir

sekilde acik raporlar yayimlarlar.

3.3.1 SEFFAFLIGIN YARARLARI

SROI analizi, stratejik planlama, etkiyi iletme
ve yatirim ¢cekme veya yatirim kararlari alma

icin bir arag olarak kullanilabilir.

Seffaflik, derneklerin ilgili veriyi yayimlama,
paydaslar ve kamuya agik duruma getirme
zorunlugu veya istekliligidir. Seffaflik, kar amaci
gltmeyen kurumlarda gliven tretmek icin sarttir.
Aslinda, seffaflik gogu zaman fonlama almak igin
bir kosuldur (hibeler, sibvansiyonlar, kurumsal

fonlama ve bagislar...).

Seffaflik yoniinde elverisli bir tutum gelistirin:
yillik raporlamalar gibi yasal zorunluluklar ve
finansal denetimlere zor gorevler olarak
bakilmamali, bunun yerine bunlar iyi uygulamalar
gelistirmek icin bir inisiyatife donustarilmelidir.
Seffaflik, derneginizden proaktif ve gonalli bir
baghliktir: fonlama kaynaklari, yénetim ve katihm
mekanizmalari gibi konularda bilgi kimsenin
istemesine gerek kalmadan sunulmalidir.

Uygulamaya dahil edilen bir deger haline gelir.

Herkesin anlayabilecegi bir dil konugun!
Ek olarak, bilgi, arayan herkes icin uygun
sekilde glincellenmis ve anlasilir olmalidir.
Teknik dokiimanlariniza sade bir dili olan

actklamalari eklediginizden emin olun.

¢ International Statement of Ethical Principles in Fundraising, from the Association of Fundraising Professionals’website:
http://www.afpnet.org/Ethics/IntlArticleDetail.cfm?ItemNumber=3681 (accessed on 4 January 2016).



Son olarak, icerigin engelleri olan kisiler igin
ulasilabilir oldugundan emin olun (isitme veya

gbérme engeli gibi).

Kar amaci glitmeyen derneklerin yukaridaki
kosullari daha iyi karsilamasina olanak veren

iletisim kanali dernegin internet sitesidir.

Giinliik calismaniza seffafligi uygulamanizin

sonuglari nelerdir?

~» Yonetimi iyilestirir
=P Dernekte i¢ ve dis gliveni iyilestirir
~» Potansiyel bagiscilar, yatinmcilar,

gondlltler vb. icin derneginizin olumlu

bir olgusunun gelistirilmesine katkida bulunur.

=P Esit temelde katilim ve diyalogu
kolaylastirir

b izlenebilirlik saglar
~» Medyada gérunimu tesvik eder
b Yolsuzluk igin engelleyici bir faktdrdir.

KAYNAKLAR | SONUCLAR
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3.3.2 IZLENEBILIRLIK: KAYNAKLARI VE
SONUGLARILISKILENDIRMEK

izlenebilirlik, derneklerin paydaslarina karsi

aciklama getirme zorunlugu veya istekliligidir.

Kar amaci glitmeyen bir kurum icin bu, faaliyetlerine
actklama getirmek, onlarin sorumlugunu kabul etmek

ve sonuglari seffaf bir sekilde agiklamaktir. Ayni

zamanda alinan finansal katki veya baska herhangi

bir zimmetli fonlama icin sorumluluk almayi icerir.
Kurumlarin ¢ogu (kar amagli olsun ya da olmasin),
surdirebilirlik ve paydas katiliminin yani sira idare,
yonetim modeli ve dernege ait strateji gibi konulara
hitap eden ilke bazl standartlari takip edeceklerdir.
Bagiscilar, fon saglayicilar, destekgiler ve bir bitin olarak
topluma karsi izlenebilir olmak, kar amaci glitmeyen
derneginizin ne yaptigini agiklamakla, bunu neden yaptigi

ve baska insanlara yardim etmekle ne basardigi ile ilgilidir.
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izlenebilir olmanin en yaygin sekillerinden

biri raporlama yoluyla gergeklesir. Yillik

raporlar, sirketlerin ve isletmelerin, islemlerini

ve mali durumlarini agiklamak igin paydaslara
saglamalari gereken yillik yayinlardir.

Kar amaci giitmeyen dernekler yasal olarak
sirketler gibi yillik raporlar yayinlamaya zorunlu
degillerse de (heniiz), bir cok kar amaci glitmeyen
dernek raporlamanin dneminin farkindadir ve

bu yiizden yillk raporlar olusturmaktadir.

Hedef kitle ve yapi — kar amaci gitmeyen
kurumlarda bilgi Gyelere, bagisgilara, fonlama
kuruluslarina ve genel olarak kamuya yoneliktir.
Tipik olarak bir yillik raporun iki bolimu olur:
ilk bolum genellikle grafiklerin, resimlerin ve
bunlarla birlikte gecen yil boyunca derneginizin
faaliyetlerinin bir dokiimin iceren yazili bir
metnin bir karisimini igerir; ikinci bolim ise
ayrintil finansal ifadeler (ciro ve yasal
gerekliliklere bagli olarak bir denetginin raporu
olabilir veya olmayabilir) ve hizmetler ve

programlar hakkinda islemsel bilgi icerir.

lyi yazilmis ve iyi sunulmus yazili veya dijital
formatta bir yillik rapor, mevcut ve mustakbel
bagisci ve fon saglayicilara derneginizin basarilarini
gdstermeye yardimci olur. Rapor ayni zamanda
yeni ortakliklar gelistirir ve sizi destekleyen

insanlari, dernekleri ve kurumlari takdir eder.

Bazi kar amaci glitmeyen dernekler yillik rapora
neyin alinmasi ve neyin disarida birakilmasi
konusunda ¢ok ugrasirlar. Sadece bir zorunluga
uymak ve dernegin ig izleyicilerini (yonetim kurulu,
Uyeler, fon saglayicilar, hiikiimet ajanslari, vb.)
memnun etmek yerine, yillik raporlamanin ortak
stkintisi bir firsata dondstardlebilir. Yillhk raporlar
derneklerinizde sosyal glveni Gretmek icin

degerli bir iletisim araci olabilirler.

Sunlari dikkate alin:

~» Dis paydaslari ve kamuoyunu disinin.
Kime hitap ettiginizi ve onlara ne séylemek
istediginizi acik¢ca tanimlayin. Raporunuza
bir baslik, belki bir reklam slogani, ve/veya bir

iddia ekleyin.

=¥ Siren bir iletisim faaliyeti olarak raporunuz
icin planlama yapin. Gergekler hakkindaki
bilgi iletisim degildir. Canh bir yayin olusturmak
icin resim, referans ve vurgulanacak yerleri

toplayin.

~b Yayilim stratejinizi bastan sona distnin!

Yillik raporun nerede, nasil ve kime

dagitilacagina karar verin.




Kar amaci giitmeyen bir dernegin yillik raporu igin

bazi pratik ipuglari:

1. Dernegin faaliyetlerine (giktilar) degil basarilarina

(sonuglar) odaklanin

Bagiscilar ve destekgiler nedeniyle gerceklesmekte

olan degisimi gosterin. Dernegin hizmetleri
(ve Urlinleri) kurmaya galistiginiz (daha iyi)
diinyaya yonelik ilerlemenin kaniti olmalidir.
Anlathiginiz 6ykaler, derneginizin baskalarinin
da oraya gelmesi igin nasil yardimci oldugunu
gostermelidir. Ne yaptiginizi, ama daha da
onemlisi neden bunu yaptiginizi ve sonuglarin
neler oldugunu agiklayin. Derneginizin neden
zaman ve para harcadigini ve bunun yarattigi
farki aciklayin. Basarilarinizi misyonunuza

baglayin.

. En fazla etkiyi elde etmek igin dernegin
vizyonunun 6ykiisiinii anlatin

insanlara derneginizin gelecek icin modelini
gosterin ve bunu olusturmada size yardim
etmeleri icin onlari davet edin. Markanizi
tanimlayin: Gitgide daha fazla insan kendi
inanclarini paylasan markalarla birliktelik
kurmak istemektedir. Onlara sizinkinin ne
oldugunu soyleyin ve onlara hemfikir olma

firsati verin.

)
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3. Kaynak yaratma basarisini vurgulamayin.

Kaynak yaratma basarilari yillik raporda misyonla
ilgili basarilarla ayni diizeyde kutlanmamaldir.
Okuyucular finansal kaynagin nasil toplandigini
degil finansal kaynakla ne yapildigini anlamayi
tercih ederler. Bu bilgi igin en iyi yer raporun

finansal bolimuddr.

. Resimleri (ve dijital format kullanirken videolari)

dahil edin

Fotograflar binlerce sdzclige degerdir. Dernegin
yillik raporunu okuyan kisilerden bir¢cogu, onu
tam anlamiyla okumayacaktir. Bunu kabul edin ve

dernek neler yapmis oldugunu resimlerle gosterin.

. Resimlerin ardindaki dykiiyii anlatmak icin mangetler atin

Artik fotograflara bakan okuyuculariniz oldugu igin
onlara mansetlerle bir 6yki anlatin.

Sadece fotografta olanlarin basit ifadelerinden

kaginin ve bunun yerine resmi bir basariya baglayin.

Eger insanlar yillik raporda mansetlerden baska higbir
seyi okumasalar bile yine de dernegin gecen yil yirittiga

iyi calisma hakkinda bir fikir edinmelidir.
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6. Kisisel profilleri dahil edin.

Bagiscilar ve destekgiler, bir dnceki yilda
dernegin calismasinin genel 6zetleri yerine
gercek insanlar hakkindaki gergek oykiilerden
daha c¢ok etkilenir. Dernegin genel anlamda
ne basardigini aciklayin, sonra istatistikleri bazi
kisisel profillerle "insancillastirin". Dernegin
calismasinin belirli bir birey veya gruba nasil
yardimci oldugunu vurgulayin. Nasil olumlu
bir fark olusturduklarina dair bir gonallinin
oykusiind veya bir yararlanicinin tanikhigini

kullanin.
. Mali durumu agiklayin

Blyuk olasilikla bir dernegin bagiscilarinin

pek ¢cogu bir finansal bilangoyu okumayi
bilmezler veya okumak i¢in zaman harcayip

caba gostermezler. Grafik ve semalarin ne
soyledigini basit bir dille agiklayan birkag
paragrafi dahil edin. Dernegin bitgesi nereden
geliyor ve nasil harcaniyor? Dernegin ana
fonlama (ve kaynak yaratma) stratejileri nelerdir?
Dernek bu yil hi¢ maliyet dusiriict 6nlem

uygulamadi mi?

8. Bagiscilara tesekkiir edin

Yillik raporda yer sinirli ise, daha kiguk
bagiscilara biltenlerde listeler veya internet
sitesinde 6zel bolimler gibi yollarla tesekkir
etmeyi diisiinln. Segiminiz ne olursa olsun,
bagisci isimlerini t¢ kez kontrol edin. Ayrica,
fonlama yapan veya hibe veren ajanslarin,
derneklerin, kurumlarin veya diger derneklerin

tam isimlerini dikkatli bir sekilde kontrol edin.

9. Bagiscilara ve destekgilere nasil yardim
edebileceklerini anlatin

Potansiyel bir destekgiyi hicbir zaman size

nasil yardimci olabileceklerini merak eder
durumda slrincemede birakmayin. Yillik
rapor boyunca onlara, yaptiginiz iyi calisma

ile ilham verdikten sonra daha fazlasini
yapmaniz icin size nasil yardim edebileceklerini
anlatarak bitirin. Derneginizi finansal kaynaklari
veya zamanlari ile nasil destekleyebileceklerini
aciklayin ve bu eylemin daha btk bir cabaya
nasil katki yaptigini anlamalarini saglayin.
Yardim etmenin en iyi yollari hakkinda agik
olun ve basvurma, katilma, kaydolma ve lye

olma hakkinda segenekler sunun.




Benim STK'min bir veri tabani yok. Bir kaynak

yaratma plani baslatilabilir miyim?

Evet, bunu yapabilirsiniz. Ancak mevcut ve mustakbel
bagiscilariniz hakkinda etkili bir bilgiye sahip olmadan
kaynak yaratmaya calismalk, is dogru kampanyayi,
kaynak yaratma araglarini ve talebi tanimlamaya
geldiginde sizin isinizi zorlastirabilir.

Heniiz net kaynak yaratma hedefleri tanimlamadik.

Kaynak yaratma planina nasil yaklasabilirim?

Net bir plan olmadan kaynak yaratmak zor
olacaktir. Bir kaynak yaratma plani olusturmak,
size derneginizin misyonuna ve programlarina
odaklanma ve éncelikleri tanimlama olanagi verir
ve derneginizin temsil ettigi degerlere bagli olarak
kaynak yaratma faaliyeti stiresince basariimasi
gerekir.

Heniiz net kaynak yaratma hedefleri tanimlamadik.
Yonetim kurulunu hedefleri belirlemeye nasil

ikna edebilirim?

Yonetim kurulu Gyelerinize belirsiz olan bir sey
istemenin ne kadar zor oldugunu gosterin.

Daha verimli olmak planlamak demektir; ve
planlama, gereksinimlerimiz hakkinda net bir

fikre sahip olmaktir. Gereksiniminiz olan finansal
katkinin miktari veya yerine getirmeyi hedeflediginiz
amag hakkinda net olmadiginizda potansiyel bir
bagiscidan sizin icin bir sey yapmasini veya size
finansal katki yapmasini isterseniz ne yapacaklarina
karar vermeleri zor olacaktir.

Yonetim kurulumun liyeleri kaynak yaratma
konusunda yer almiyorlar. Dernegimizin tanitimini
yapmalari, katihm saglamalari ve miistakbel
bagiscilarla tanigmalari konusunda onlari nasil

tesvik edebilirim?

Bir “Yonetim kurulu koglugu” uygulamasi
ylratmenizgerekir. Bu slireg bir kisinin

dernege nigin katilmaya veburada yiiksek diizeyde

bir rol almaya karar verdiginin nedenlerini analiz eder.
Bu, misyon igin iyi bir sey yapma isteklerinin

yanisira yonetim kurulu Gyelerinizi motive eden
degerler ve duygulara bakacaktir. Bir yénetim

kurulu Gyesi olarak hizmet vermek sorumluluk
gerektiren hassas bir gorevdir.Aktif ve kararh bir
yonetim kurulu, kaynak yaratma konusunda

ve genel olarak bir STK igin hayati 6neme sahiptir.
Alternatif olarak, distan bir kisi (bir danisman,

eski bir Yonetim Kurulu lyesi, vb.) tarafindan

yapilan bir SWOT analizi, durumu anlamaniza ve
yoénetim kurulu Gyelerini motive etmenize olanak verir.

STK'min bagisci sayisini arttirmaya gereksinimi var

(bireyler, sirketler, vb.). Bu hedefe nasil ulasabilirim?

ilk adim olarak iletisim tizerinde ¢alisin.

Hem cevrimici hem de ¢evrimdisi araglari kullanarak
amaciniz ve programlariniz hakkinda haber yayin,
toplulugunuz acisindan popdiler bir lokasyonda kamuya
acik bir etkinlik dizenleyin ve toplulugunuzda halihazirda
aktif olan gruplari isin icine katin. Ve tabii ki katilimcilarin
isimlerini bir kenara not alin!



ilk kez bagis yapanlar icin bir kaynak yaratma

kampanyasina nasil baslayabilirim?

Onlara kim oldugunuzu ve bir hasta dernegi

olarak ne yaptiginizi anlatin. Bagislar, bilgi ve
karsilikli glivenden sonra, yani bazi irtibat ve
iliskiler olustuktan sonra gelir. Programlarinizi ve
hedeflerinizi sunmak ve derneginizin yizlerini
gostermek icin bir kampanya diizenleyin. Bu, ilk
defa bagis yapacaklarin davetinize yanit vermelerini

tesvik eder.

Gerekli Finansal katki miktari hakkinda olasi
uyusmazliklari nlemek i¢in bagiscilarimdan
yillardir ayni bagisi istiyorum. Bunu yapmam

dogru mu?

Duruma gore degisir. Teorik bir kural, eger bir
bagisci, en az 3 kez istediginizi size vererek yanit
verdiyse artik onun sadik bir bagis¢i haline geldigini
belirtmektedir. Bu tabii ki bir teoridir. Uygulamada,
bagiscinizin STK'niz ile yolculugunu gelistirmek igin
kaynak yaratma piramidiniz Gzerinde ¢alismaniz
gerekir. Eger bagiscilarinizi aktif olarak derneginizin
hayatina katabilirseniz, o zaman daha fazla bir katihm
seviyesi ve sonug olarak artan seviyede bir para
talep etme imkaniniz olur. Bagisci gelistirmeye
calismak bir dernek icin gergekten hassas ve zorlu
bir seydir. Eger bagiscilarinizi angaje edebiliyor,
gelistirebiliyor ve sadakatlerini tetikleyebiliyorsaniz
daha fazla finansal katki isteyebilirsiniz.

Kisisel verilerin korunmasi seffaflikla g¢elisiyor mu?

Kisisel verilerin korunmasi seffaflik uygulamasini
etkilemez. Eger basilan bilgi, korunmasi gereken
bir veri iceriyorsa bu 6geler ayrilmalidir. Bu da
doktimanin, korunan verinin yerine bir bosluk
veya yoklugunun nedenini agiklayan bir ifade
(parantez icinde verilebilir) konarak basilabilecegi
anlamina gelir.

Sosyal medya seffaflik icin uygun bir kanal midir?

Sosyal aglar uygun bir ¢6zim degildir.

Seffafligin ilkeleriyle gelisen bircok sorun
gosterirler: Bilgiye ulasmak icin kullanicilarin
onceden kaydolmasi gerekir bu ylizden erigim
acik degildir ve hesap sahibi/yodneticisi tarafindan
sinirlandirilabilir. Sosyal ag alaninin sahipligi sizin
derneginize ait degildir; dahasi, derneginiz icine
konan taniimlar Gzerinde kontrol sahibi degildir
ve verinin nasil kullanildigini tam olarak
bilmemektedir.

Bir goniilliiniin degeri nedir?

2006 tahminine gore (ABD Bagimsiz Sektor) gonallu
zamanina atanan standart oran, bir saat icin 18.77 $
olmustur. Eger bir gonilli her hafta iki saatini saglikh
davranis konusunda riskli yetiskinlere akil hocaligi
yaparak gegirirse, bu zamanin bir yillik dolar degeri
1.952 S dir. Aciktir ki, akil hocalarinin — ve bitiin
gondlltlerin — degeri, atanabilecek herhangi bir
dolar degerinin ¢ok 6tesindedir.

Kar amaci giitmeyen derneklerin gergekten yillik
bir rapora gereksinimleri var midir?

Evet! Bu is, tamamen renkli 50 sayfalik isiltili bir
dokiiman tretmekle degil, dernegin basarilarinin
ve bunlarin insanlarin yasamlarinin degismesine
nasil yardimci oldugunun gergekgi bir hesabiyla
ilgilidir. Bes sayfalik bir fotokopi olabilir.

Kar amaci giitmeyen bir dernegin yillik raporunun
en 6nemli pargasi nedir?

Dernegin basardiklarinin, bu hedefler ve basarilar
arkasindaki gerekgenin ve kime ve ne sekilde yarari

oldugunun agiklanmasidir.
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www.eu-patient.eu/About-EPF/EPF-Website-Policy/
www.gettingattention.org (licretsiz araglar ve ipuglari)
www.kenburnett.com/blogs.html



BiZIMLE ILETISIME GEGIN

Avrupa Hasta Forumu (EPF)

Rue du Commerce 31
B-1000 Briiksel
BELCIKA

Telefon: + 32 (0)2 280 23 34
Faks: +32(0)22311447

B4 info@eu-patient.eu

Q www.eu-patient.eu

] www.facebook.com/EuropeanPatientsForum
W https://twitter.com/eupatientsforum

® www.eu-patient.org/blog/

@ www.youtube.com/user/eupatient
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