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Elinizdeki kitap bir kaynak gelistirme rehberidir. Tiirkiye’de sivil toplum drglitlerinde
calisan sizler igin tasarlanmis olup, 6zellikle de gocuk haklari, engelliler, toplumsal
cinsiyet esitligi, insan haklari, cevre, genglik, kiiltiirel gesitlilik, sanat ve kiiltlirle ilgili
alanlari hedeflemektedir. Rehber, kaynak gelistirme ve kurumsal hedeflerinize ulas-
maniz i¢in gerekli temel bilgileri saglar.

Bu rehberin dnceligi, projelerin fonlanmasi igin bir el kitabi olusturmak degil; Turkiye
ve diinyadaki egilimler, uygulamalar ve etkinliklerle ilgili bilgileri de icerecek sekilde,
finansal strdUrilebilirligin saglanmasina katkida bulunmaktir. Rehber, bagiscilarin
motivasyonlari hakkinda bir bakis acisi olusturur; kamu kurumu, vakif ve sirketleri
de kapsayacak sekilde, bireysel ve kurumsal bagisgilarla nasil uzun stireli ortakliklar
kurulacagina dair pratik 6nerilerde bulunur. Kaynak gelistirme strecini adim adim
tartigir. Tkna edici bir kaynak gelistirme mektubu yazmayi da igine alacak sekilde,
kaynak gelistirme mesaji olusturma ve onu iletme konusunda rehberlik eder. Son ola-
rak da kurulusunuz biinyesinde tam zamanli bir kaynak gelistirme bdliimii olusturmak
icin gerekenleri ortaya koyar.

Burada tanitilan yaklasim ve tekniklerin bircogu Tirkiye’de heniiz uygulanmamakla
birlikte, diinya capinda pek ¢ok tilkede yaygin sekilde ve biylik bir basariyla uygulan-
maktadir. Slphesiz kaynak gelistirme gerekli ve zorlu bir girisim. Zorluklarin tste-
sinden yeni fikirlerle yeni uygulamalari uyarlamaya acik olarak, bu fikir ve uygulama-
larin Thrkiye’de kisi ve kurumlarin aliskanlik, tutum ve davraniglarina uyacak sekilde
nasil uyarlanacadini veya degistirilecegini arastirarak gelinebilir. Dikkat edilmesi
gereken bir nokta da yeni herhangi bir kaynak gelistirme yaklasimini uygulamadan
dnce, kaynak gelistirme faaliyetleriniz lizerinde bazi kisitlamalara sebep olabilecegini
g6z dnlinde bulundurarak dernek ve vakiflarla ilgili yasalarla kurallari gok iyi biliyor
olmanizdir.

Dileriz bu rehber, kaynak gelistirme becerilerinizi gliclendirir, yeni olasiliklari kesfet-
meniz igin sizi cesaretlendirir ve finansal olarak strdiirlilebilir bir gelecege ulasma-
niza yardim eder.






Bir Kurulusu Surduriulebilir Kilan Nedir?

Finansal siirdiiriilebilirligi saglamak, diinyanin her yerindeki sivil top-
lum 6rgiitlerinin (STO) arzusu ve ihtiyacidir. Finansal siirdiiriilebilirligi
saglayan bir STO, yiiriitmekte oldugu program ve faaliyetleri yeterince
finanse edebilmek icin, farkli kaynaklardan gelen, 6ngériilebilir bir ser-
maye akigini olusturabilen bir kurulustur.

Kuruluslarin gelirlerini gesitlendirecek ve strdurilebilirliklerini saglamaya yardimci
olacak sekiz temel uygulama vardir. Asagida kisaca anlatiimis olan uygulamalar,
izleyen bélimlerde ayrintili olarak tartisilacaktir.

Kaynaklari Cesitlendir ]

Strdurulebilirligin tanimlayicr 6zelligi, kurulusun tek bir gelir kaynadina bagimlili-
gini en aza indirip, fon olanaklarindaki dalgalanmalara veya bagisginin tercihlerine
karsi korunmak icin fon kaynaklarini cesitlendirmektir. Finansal stirdiriilebilirligin
nasil olustugunu anlatan bir formil vermek imkansizdir; yapabileceginiz en iyi sey,
butlin kaynak firsatlarini degerlendirmeye galismaktir.

Trendleri Takip Et ]

Fon kaynaklarini gesitlendirmek, firsatlari tespit etmekle baslar. Bu da bagis yapma
egilim ve trendlerinin farkinda olup Tiirkiye ve diinyada kimin hangi tiir kuruluslara
ve konulara badis verdigini yakindan takip etmek demektir. STOler ve bagiscilar-
dan olusan lglincli sektér, dinamik ve degiskendir. Sahaya her glin yeni bagiscilar ve
STO'ler giriyor. Yeni stratejiler ve yaklagimlar kuruluslarin biiyiimesini, yeni uygula-
malar bagiscilarin daha etkin hayirseverler olmasini sagliyor. Teknoloji, hayirsever-
lerin ve kuruluslarin is yapma bicimlerini dontstlirliyor. Bu nedenle cevrenizde neler
oldugunu bilirseniz firsatlardan tam olarak faydalanmaniz ancak miimkiin olabilir.
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fligki Kur

Badiscilar kurulusunuzun ayrilmaz bir parcasidir. Bagiscilariniz sizi, kurumunuzu,
calismalarinizi takip edebiliyorsa fonlamadaki stirdrilebilirligi saglamak kolaylasa-
caktir. Strdirilebilir kaynak gelistirme uygulamasi, amaciniza yatirim yapan kisi ve
kurumlarla iyi iliskiler kurmaniza ve bunu siirdiirmenize baglidir. Bu ylizden, bagisg
ister birey, ister sirket, vakif ya da kamu kurumu olsun, onlarla iliski kurmaniz, bu
iliskileri stirdiirmek icin gerekli enerjiyi ve zamani ayirmaniz zorunludur.

ilham Ver

Yaptiginiz is son derece zor, karsilastiginiz engeller de devasadir. Devam etmeni-
zi saglayan sey daha iyi bir diinya icin degisime ve ¢6zime olan inancinizdir. Bu
ilham verici baglilik ayni zamanda badisciya da ilham verir. Badisgilar, tipki sizin
gibi 6zlemleri, dilekleri ve rlyalar olan, ¢dzimin pargasi olmak igin yollar arayan
kisilerdir.

Bir STO lideri olarak, en biiyiik sorumluluklarinizdan biri, harekete gecmeleri ve
devam etmeleri icin, badisgl, génllll, Uye ve aktivistlere stirekli ilham vermektir.
Surekli ilham verilen badisginin cdmertligi de buna bagli olarak devamlilik gésterir.

Bagjis iste

Badiscilar, kendilerinden bir sey talep edildigi zaman ve onlar ¢dziimiin parcasi
olmalari icin davet ettiginizde fon verirler. Fonlamada rekabet yogundur ve bagiscila-
rin pek cok segenedi vardir. Bagis istemezseniz, bagisgl, stirece dahil olarak insanlarin
yasaminda bir farkhlik yaratacagini bilemez. Her yeni giin, daha fazla kisiyi ve kuru-
mu ¢6zlimiin parcasi olmaya davet etmek icin yeni bir firsattir. Genel kural olarak,
ne kadar cok isterseniz, karsiligini da o kadar alirsiniz. Stirdiiriilebilirlik, stirekli ve
israrh bir program kapsaminda ¢ok cesitlilik gdsteren bagiscilar edinmeye dayanir.



Seffaf Ol ve Hesap Ver IR sirdiiritenilirik

icin 8 Onemli
Uygulama

Goiven, iliskiyi surdirmedeki en &nemli etkendir.
Bagiscilar hesap verebilen seffaf kuruluslara gliven
duyarlar. Attiginiz her adimda yaptiginiz aktiviteler,
paray! nasil harcadiginiz ve en 6nemlisi yaratilan fark 1
konusunda bagisgilari diizenli olarak bilgilendirmeniz

gerekir. Etkinliklerinizin her yonii, tamamen seffaf ve
hesap verebilir olmalidir.

Planla ve Koordine Et ]

Kaynak gelistirme, arada bir basvurulan bir yol
veya bir kerelik bir girisim degildir. Ozellikle birden
cok kaynaktan fon yaratmaya calistiginizda dikkatli
bir planlama ve etkin bir koordinasyon gerektirir.
Sirdurilebilir kaynak gelistirme, tek bir bireyin calis-
masi veya pek ¢ok sayida fon teklifi hazirlamak degil-
dir. Strdurilebilir kaynak gelistirme, tam zamanli
calisan profesyonellerin, yénetim kurulunun ve géniil-
[llerin katihmiyla, cesitli kaynak gelistirme teknikle-
rinin kullanimiyla gerceklesen, farkli fon kaynaklarini
elde etmeye yénelik, bir anlamda yedi gilin- yirmi dért
saat planlanan ve koordine edilen calismalardir.

Yatirnm Yap ]

Farkh kaynaklardan saglanan ongérilebilir bir gelir
akisi saglamak, kendini bu ise adamis profesyonel
bir kadro, sistem, arac-gerec ve pek ¢ok bagis isteme
calismasi diizenlemeyi gerektirir. Bunlarin hepsi igin
para gereklidir. SUrdirdlebilirlik arayan ST(j’Ier,
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oncelikle tam zamanh bir kaynak gelistirme birimi igin yatirim yapmalidir. Bundan
kacis yoktur, para toplamak icin para harcamak gerekir. Strdiiriilebilir olmak isti-
yorsaniz, bunun igin gerekli yatirimlari yapmaya hazir olun.

Simdi bagiscilar ve bagis verme egilimleriyle ilgili bazi temel gercekle-
re ve rakamlara bakmak icin bir sonraki bdliime gecelim.



Temel Gercekler ve Rakamlar

Farkh gelir kaynaklarini iceren bir kaynak gelistirme programi olus-
turmak, hem yurticinde hem de yurtdisinda bagis verme ve kaynak
gelistirme alanindaki tiim egilimler hakkinda bilgi sahibi olmayi gerek-
tirir. Ayrica her bagisciya 6zgui ahskanlik ve uygulamalari da anlamak
gereklidir. Bu béliim, etkin kaynak gelistirme icin gerekli bilgiyi edin-
meye baslamanizi saglayacaktir.

Gelir Kaynaklar ]

Diinyadaki sivil toplum 6rglitleri faaliyetlerinin finansmanini cogunlukla bireyler, sir-
ketler ve vakiflardan olusan hayirsever bagisgilarin katkilariyla saglamaktadirlar. Bir
baska kaynak ise yabanci hiikiimetler ve cok tarafli kuruluglar da iceren kamu sek-
toriidiir. Pek cok iilkede STO’lerin en biiyiik gelir kaynaklari gayrimenkul yatirimlari,
hisse senedi yatirimlari, hizmet sunumu ve mal satislaridir.

Asagidaki tablonun da gésterdigi gibi, Johns Hopkins
Universitesi‘nin 33 Ulkede inceledigi kuruluglarin
gelirinin ylizde 52’sini gelir getiren faaliyetler,

ylzde 38’ini kamu sektdriinden gelen kaynaklar

ve ylzde 10’unu da bireylerden, sirketlerden ve

vakiflardan gelen bagislar olusturmaktadir.!

%38

STO'letin Finans Kaynaklari

@ «azancceLiri @ xamu sextord () BiREVLER

1 Johns Hopkins Universitesi, Kargilagtirmali Kar Amaci Giitmeyen Sektér Projesi, 2004 - (Johns
Hopkins University, Comparative Non-Profit Sector Project, 2004.)

Calismaya dahil olan tilkeler: Almanya, Amerika Birlesik Devletleri Avustralya, Avusturya, Belcika,
Brezilya, Gek Cumhuriyeti, Finlandiya, Fransa, Filipinler, Giiney Afrika, Giiney Kore, Hindistan,
Hollanda, Ingiltere, Irlanda, Ispanya, Israil, Isveg, Italya, Japonya, Kenya, Kolombiya, Macaristan,
Meksika, Norveg, Pakistan, Peru, Polonya, Romanya, Slovakya, Tanzanya, Uganda.
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Turkiye'deki STOlerin gelir kaynaklariyla ilgili kapsamli bir analiz bulunmazken,
Tlrkiye UgUncU Sektsr Vakfirnin (TUSEV) vakiflarin gelir kaynaklari tizerine yaptigi
arastirmaya gore, vakiflarin ytizde 80’i bireylerden ve diger hayirsever kaynaklardan
gelen badislardan, ylizde 47'si gayrimenkul sahipliginden, yatirimlardan ve ticari

faaliyetlerden gelir sagliyor.?

Bu rehberde bireylerden, sirketlerden, vakiflardan ve kamu kurumlarindan kaynak
saglamanin yollari Gzerine odaklaniliyor. Gelir elde etmekle ilgili daha ayrintili bilgi
icin suweb sitelerine bakilabilir: Social Enterprise Institute (Sosyal Yatirim Enstitiisii)
(www.se-institute.org), Social Enterprise Reporter (Sosyal Yatirim Raportdri) (www.
sereporter.com), Nonprofit Enterprise and Sustainability Team -- NESsT (Kar Amaci
Gitmeyen Girisimler ve Strdirilebilirlik Takimi) (www.nesst.org)

Bireysel Bagiscilar

:
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Turkiye ve diinyada bireysel bagisgilarin bagis verme aligkanliklari birtakim olumsuz
mitler Gzerinden gériinmez kilinmistir. Bu, STO'leri yanlis yonlendirip bireylerden
bagis toplama cesaretini kirabilir. Yanhs yonlendirilmeyin. Gercekleri 6grenin.

MIT 1:
“Tirkiye'de bireyler cok az
badis yapiyor.”

GERCEKLER:

> Turkiye’deki hane halki dize-
yinde badis verme orani Almanya
ve Fransa’nin {izerinde, Ingiltere ve
Amerika’nin altindadir.?

> 2004'te Turkiye’deki yetiskinle-
rin ylizde 80’i kisi basina ortalama
40 dolari, toplamda 1.9 milyar

S

Uluslara Gore Badis Seviyesi (Yiizde ile gésterilmistir.)

ABD
ingiltere
Kanada
Avustralya
Giiney Afrika
irlanda Cum.
Hollanda
Singapur
Yeni Zelanda
Turkiye
Almanya
Fransa

L
0.0 0.5 1.0 15 2.0

/

? “Tiirkiye’de Hayirseverlik: Vatandaglar, Vakiflar ve Sosyal Adalet Projesi”, TUSEV Yayinlari, 2005

’> “Yardimsever Badislarin Uluslararasi Karsilastirmasi”, Hayirsever Yardimlar Vakfi, 2006 -
(““International Comparisons of Charitable Giving” - Charities Aid Foundation, 2006)



dolari hayirseverlik adina bagislamistir. TUrkiye’de sivil topluma olan génilli katih-
minin en yaygin yéntemi bagis vermektir.*

MIT 2:
“Tirkiye'de bireylerin yaptigi bagislarin cogu dinsel amagli harcaniyor.”

GERCEKLER:

> 2004'te Tlrkiye’de bireylerin toplam bagisinin yiizde 35’ fitre ve zekat dahil dinle
ilgili hayirseverlik amaciyla verilmistir.?

> Amerika’da yillik olarak bireylerin verdigi toplam badisin yaklasik yiizde 50’si
dinsel amacli hayirseverlik isleri icin verilir.®

MIT 3:
“'Sadece zenginler bagis yapar.”

GERCEKLER:

> Galismalar gdsteriyor ki daha az geliri olanlar, daha ylksek geliri olanlardan
fazla bagis yapiyor. Grnecjin, Amerika’nin en yoksul hanelerinin beste biri gelirlerinin
ylizde 4,3’Unii badis olarak verirken, en zengin hanelerinin yine beste biri gelirlerinin
yiizde 2,1ini bagis olarak veriyor.”

> Asadidaki ulusal refah diizeyiyle ulusal bagis verme diizeyini karsilastiran tablo
gostermektedir ki Gliney Afrika ve Avustralya, ulusal refah olarak uluslararasi orta-
lamanin altinda olmalarina ragmen, STO'lere bagis yapma konusunda uluslararasi
ortalamanin Ustiinde yer almaktadirlar.

* “Tirkiye'de Hayirseverlik: Vatandaslar, Vakiflar ve Sosyal Adalet Projesi”, TUSEV Yayinlari, 2005
> Age.
® “Amerika'da Bagis Verme 2009”, Amerika Bagis Verme Vakfi

7 Tiketici Harcamalari Anketi, Amerikan i§chU Biirosu Istatistikleri, 2005 - (Consumer Expenditure
Survey, U.S. Bureau of Labor Statistics, 2005)

8 “Yardimsever Bagislarin Uluslararasi Karsilastirmasi”, Hayirsever Yardimlar Vakfi, 2006 -
("“International Comparisons of Charitable Giving” - Charities Aid Foundation, 2006)
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Bagislarin Milli Gelirlere Gére Orani

Ortalama Yillik Gelir (ABD dolari cinsinden)
0 10000 20000 30000 40000

ABD

irlanda Cum.
ingiltere
Hollanda
Kanada
Fransa
Avustralya
Almanya
Singapur
Yeni Zelanda
Giney Afrika
Turkiye

-

MIT 4:
“Turkiye'deki bagis¢ilarin dinsel kapsam digindaki 6ncelikleri,
Amerikali ve Ingiliz bagis¢ilarinkinden gok farkhdir.”

GERGEKLER:

> Asagidaki tabloda belirtildigi gibi, Tiirkiye, ingiltere ve Amerika’da badis verme
oncelikleri oldukga benzerdir.

> Egitim her Ug¢ Ulkede de en dncelikli Gic alanin baginda gelir. Amerika ve
Turkiye'deki bagisgilar icin insani hizmetleri desteklemek dncelikli alanlar arasinda-
dir. Saglik, ingiltere ve Amerika’da bagiscilar icin en basta gelen kaygi duyuran alan-
lardan birisidir.’

Tiirkiye Ingiltere Amerika

Yoksullugu Azaltma Tibbi Arastirma insani Hizmetler
Egitim Egitim Egitim
insani Hizmetler Saglik Saglik

? “Tirkiye'de Hayirseverlik: Vatandaglar, Vakiflar ve Sosyal Adalet Projesi”, TUSEV Yayinlari,
2005; “Ingiltere’de Bagis Verme 2009”, Hayirsever Yardimlar Vakfi (Charities Aid Foundation)
Yayinlari, 2009; “Amerika’da Bagis Verme 2009”, Amerika Bagis Verme Vakfi (Giving USA
Foundation) Yayinlari, 2009.



“'Bireysel bagislarin toplami, sirket ve vakif bagislarindan azdir.”

Amerika’da bireylerin verdigi bagislar tim bagislarin ylizde 82’sini olustururken,
vakiflarinki ylizde 13, sirketlerinki ise ylizde 5tir*.

ingiltere’de de benzer bir egilim vardir; tim bagislarin yiizde 70’ini bireyler verir-
ken, yiizde 22'sini vakiflar, ylizde 8’ini sirketler vermektedir''.

Turkiye’de vakiflarin aldigi bagislarin ylizde 75’ini bireylerin bagislar olusturur-
ken, toplam bagiglarin ancak yiizde 17’si sirketlerden gelmektedir.*”

Bir bireyin yaptigi bagisin, kendi emeginin ve zamaninin tiriinii oldugunu asla unut-
mayin. Bagis yapmak kisiseldir. Bireysel bagiscilarin fazladan ilgiye ve kendilerini
6zel hissedecek kisisel yakinlasmalara ihtiyaclari vardir. Gosterdiginiz ilerlemelerle
ilgili haberleri onlara diizenli olarak bildirmek ve tesekkirlerinizi ifade etmek igin
elinizden geleni yapin. Bireyler, 6zellikle ydnetim kurulu Gyeleri, st dlizey yoneticiler
ve kidemli calisanlarla dogrudan iletisimi tercih ederler.

insanlarin daha iyi bir dinya icin kendilerine 6zgii 6zlemleri vardir; ailevi sorum-
luluklarinin ve kariyerlerinin getirdigi yukimlilikler, gonllli olmalarini veya sizin
gibi dogrudan STO’lere dahil olmalarini onleyebilir, ama onlarin da verebilecekleri
kaynaklari vardir. Bagis yapmak, sosyal bir aktivizmdir. Diinyadaki birgok bagdisci
icin sosyal bir degisim calismasina katiimak, dnemli bir istek haline gelmistir. Bagisgl
aktivizmi kanaliyla insanlara bu gliclii isteklerini gerceklestirmek icin ne kadar alan
yaratirsaniz, kendinize de o oranda stirdirllebilir bir gelecek saglarsiniz.

Bireyler hildikleri, sevdikleri, saygi duyduklari veya kendi yakin cevrelerinden
hiri tarafindan bagis yapmalar istendiginde daha iyi yanit verirler. Herhangi bir

1 “Amerika’da Bagislar 2008”, Amerika Badislar Vakfi Yayinlari, 2008 - (“Giving USA 2008”
Giving USA Foundation, 2008)

1 wingilterede Badislar”, Hayirsever Yardimlasma Vakfi, 2008 - ("UK Giving 2008” , Charities Aid
Foundation, 2008)

2 Turkiye'de Hayirseverlik: Vatandaglar, Vakiflar ve Sosyal Adalet Projesi, TUSEV Yayinlari, 2005
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kaynak gelistirme girisimi icin kritik basari faktorli, yénetim kurulu Uyelerinin ve
lider bagiscilarin stirece dahil olmalaridir. Yonetim kurulu lyelerinizden kendi akran
gruplari, arkadas gevreleri ve aileleri icinde muhtemel bagiscilar belirlemelerini ve
onlardan bagis istemelerini rica edebilirsiniz. Asadida bununla ilgili birkac neden
belirtilmistir:
> Sevdiginiz ve saygl duydugunuz birine “‘hayir’” demek zordur. O ylizden bir
yoénetim kurulu Uyesi veya lider bir bagiscr icin en iyi baslama noktasi kendi aile
Uyeleri, yakin arkadaglari ve yakin meslektaslarindan olusan agdir.

> Ayni diinya gdrustinii paylasan, benzer finansal, politik veya ideolojik ¢ikarla-
ri olan bireyler, aralarindan birinin “‘eylem cagrisina” olumlu yanit verecektir.

> Sosyal ve profesyonel akranlar arasinda yazili olmayan bir kural vardir:
“Sen benim sirtimi kasl ben de senin sirtini kasiyayim.” Farkli sosyal ve pro-
fesyonel aglar icindeki kisilerin kendi favori projeleri vardir ve yaptiklari jestin
geri doneceginin bilincinde olarak birbirlerini destekleme egilimindedirler.

Marka kimliginizin giicl, 6zellikle bireysel bagisgilarin kararlar basta olmak tize-
re, butln bagisgilarin kararini etkilemede 6nemli rol oynar. Giicll bir marka kimligi,
mimkiin olan en biylk kitleye ulasmanizi saglar. Bireylerin tanidiklari ve bildikleri
kuruluslarin badis kampanyalarina katilma olasiliklari daha yiiksektir. Glglii bir
marka, insanlari billboard’lar ve televizyon reklamlarina yanit vermeye, kuruluslarin
web sitelerini incelemeye, internet ve SMS araciligiyla bagis vermeye ydnlendirir.

Kurumsal Bagiscilar

Kurumsal badiscilarin —sirketler, vakiflar ve kamu kurumlarinin— bagis verme dnce-
likleri ve kaliplarinin benzerlik ve farklilik gosteren yanlari vardir. Blylk benzer-
liklerden birisi, bilmeniz gereken hemen her seyi kurumsal bagisginin web sitesinde
bulabiliyor olmanizdir.

Herseyden dnce, izlemeyi sectiginiz kurumsal badisgilarin misyonunu inceleyin.
Fonlar, sadece belirtilen misyonlara somut olarak gdnderme yapan kuruluslara veri-
lir. Her iletisim kurdugunuzda projenizle bagisginin misyonu arasindaki baglantiy
ozel olarak belirtin. Noktalari birlestirme isini bagisclya birakmayin. Acik olun ve
kendinizi dogrudan ifade edin. Bagiscinin kendi dilini kullanin.



Ornegin, Ankara’daki Kanada Blyiuikelciligi‘nin kiigiik hibe programi olan Kanada
Fonu’nun (Canada Fund) misyonuna bakalim:

"“Yoksullugu azaltma, toplumsal cinsiyet esitligi, bireysel kapasite
gelistirme, ¢ocuklarin korunmasi ve saglk, ézel sektériin kalkin-
dirilmasi, demokrasi ve iyi yonetim alanlarina isaret eden toplum
temelli girigimleri desteklemek.”

Buna gére, Kanada Biylkelciligi'ne gdnderdiginiz teklif agikca sizin bir “toplum
temelli kurulug” oldugunuzu ve projenizin misyonunun da “cocuklari korumak’’ oldu-
dunu belirtmelidir.

Ornegin bir Amerikan kurulugu olan Chrest Vakfi'na (Chrest Foundation) bagvu-
ruyorsaniz, o zaman teklifiniz bu vakfin amaglarini gercekles-
tirmesine nasil yardimci olacaginizi géstermeli:

“Kadin hareketinin kapasitesini ve etkisini gticlendirmek... Anlayis
diizeyini ve hosgériiyii attirmak... Yenilikgi kiiltiirel inisiyatiflerle
diyalogu ve iletisimi giiglendirmek.”

Projenizin misyonu ilk bakista var olan odak noktasindan farkli gériinse de, ana fikir,
projenin tesine bakabilmek ve projeyi toplumun daha biiytik bir kesimi Ustlinde yap-
mas! muhtemel bilyiik etki baglaminda anlatmaktir.

Bir fon basvurusunu hazirlarken ve sunar-
ingiltere’deki ken, yonergeyi iyice ogrenin. Yonergeyi
Hayirsever Vakiflar dikkatlice takip ettiginizden ve basvuru igin
Dernegi’nin 2006 tim  yukimlilikleri yerine getirdiginizden
yihndaki bir calismasi, emin olun. Yénergede basvuru icin kelime
2005’te yapilan fon siniri varsa, bu sinir asip asmadiginizi kont-
ba§!uf_l||a"“|“ yuzde rol edin. Yillik raporunuzun bir kopyasini
fB’u“un_ b_a§vur_u sunmaniz istendiyse, muhakkak génderin.
'§Iem|e"nm yerine Yonergede drnegin “‘video projeleri igin fon

getirilmemesi nedeniyle . o . Co
i verilmeyecektir’” deniyorsa, video projesi igin
reddedildigini ortaya

koymustur.
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fon istemeyin. Yonergeye uymamak, basvurunuzun otomatik olarak reddedilecegi
anlamina gelir.

Her zaman, basvurdugunuz fona 6zel bir bagvuru formu hazirlayin. Asla standart hir
fon basvurusu gondermeyin. Glnkii her kurumsal bagisginin kendine 6zgii misyonu
ve talep ettigi ylkomlilikler vardir. Her teklif ayri ayri ve o kuruma uyarlanarak
hazirlanmalidir. Projenizi tam olarak sizden istenen formatta sunmaniz gerektigini
her zaman hatirlayin. Kurulusun bir basvuru formu varsa, kullanin. Proje biitgesinin
standart bir formatta sunulmasi gerekiyorsa, o formati kullanin.

0zel Sektor

Her blyuklikte ve tiirde sirket sivil topluma bagista bulunur. Cokuluslu sirketler
calisanlarina, calisanlarin ailelerine ve sirketin bulundugu cografi konumda yasayan
halka faydasi olan projelere 6ncelik verirler. Bu ¢okuluslu sirketlerden sadece yerel-
de giiclii bir varlik gosterenler Tiirkiye’deki sivil topluma bagista bulunacaklardir.

Diinyada cokuluslu sirketler giderek daha ¢ok kurumsal sosyal sorumluluk (KSS)
amaclarini temel alan sofistike yardimseverlik programlarini uygulamaktadirlar.
Fortune dergisinin yillik en iyi 500 kiiresel sirket listesinin kopyasini bilgisayariniza
indirin ve onlari arastirin. Bu sirketlerin cogunun aktif birer kurumsal sosyal sorum-
luluk programlari oldugunu géreceksiniz. Tiirkiye, cokuluslu sirketler icin gekici bir
pazardir. Bu 500 kiiresel sirketten bircogu bilyiik tesisleri ve bircok calisaniyla, tim
Turkiye’de subelerini ve fabrikalarini kurmuslardir.

Bagislarin bitcesi sirket kari ile ilintilidir, yillik olarak belirlenir ve genelde sirket
karinin belli bir ylizdesine denk gelecek sekilde sabitlenmistir. Gokuluslu sirketler:

Calisanlarina génulliltik firsat taniyan projeleri tercih etme egilimindedirler,

Nakit desteginden cok ayni bagisi tercih ederler,

Kilit tlketici gruplarina ylksek gériiniirllik saglayacak, is yaptiklari yerel toplu-
luklara hitap eden ve kamu kurumlariyla ilgili projeleri isterler (Gzellikle siki bir yasal
diizenlemenin yapildidr alanlarda is yapan sirketler icin durum boyledir).



Sirketler asagida belirtildigi iizere farkli bagis stratejilerini
kullanirlar;

> Yerelde faaliyet gosteren STO’lere nakit destedi
saglamak,

> GortnirlGgl ve popllaritesi yiiksek festival, konser
ve diger 6zel toplantilara sponsor olmalk,

> Eslestirme bagis programlari, sirket capinda diizen-

Citigroup

General Electric
J.P. Morgan Chase
Exxon-Mobhil
Johnson & Johnson
BP

Pfizer

Dow Chemical
Coca Cola
Caterpillar

lenen faaliyetler ve calisanlara géniillii toplum hizmeti
icin verilecek izin gibi, personelin génilli calismalara
katilimini ve bagis vermelerini tesvik eden programlar
olusturmak,

> Miusteriyi, STO’lere kredi kartlart yoluyla bagis ver-
meye tegvik eden ve STO’lerin galismalarini destek-
leyici pazarlama kampanyalari da dahil olmak (ize-
re farkl pazarlama tekniklerini kullanan programlar
olusturmak.

Proctor & Gamble

Valkaf Merkezi

Bagisci sirketlerle calsirken asagidakileri akilda tutun:

> Sirketlerin hayirseverlik calismalari genel politikalari altinda yonetilir ama yerel
ihtiyaclarini karsilayacak sekilde yerelde uygulanir. Bu politikalari sirketlerin web
sitelerinin ana sayfalarinda bulabilirsiniz.

> Sirketler genel olarak riskten kaginirlar. Sirketlerin hedefleri marka kimligini
korumak ve giiclendirmek oldugu igin, ihtilaf potansiyeli iceren bir calisma alaniyla
iliskilendirilmeleri konusunda temkinli davranirlar.

> Yerel diizeydeki yoneticiler genelde halkla iligkiler, kamu kurumlariyla iligkiler,
pazarlama veya insan kaynaklari gegmisine sahip orta seviyedeki profesyonellerdir.
isleri, toplum iginde aktif olmayi, secilmisler, STOler ve topluluk liderleriyle iyi ilis-
kiler kurmayi ve sirketin kurumsal sosyal sorumluluk alanindaki itibarini gticlendiren
kuruluslari desteklemeyi gerektirir.

> Sirkete gore farklilik géstermekle birlikte, yerel ofislerin genellikle, 1000 dolardan
25 000 dolara kadar kiiclik fonlar istedikleri gibi dagitmaya yetkileri vardir. Bu
miktari asan fonlar igin, teklifler yerel ofiste calisanlarin tavsiyesiyle bélgesel ofise

Bristol-Myers Squibh

Kaynak: Foundation Center-
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iletilir, daha sonra da son onay icin uluslararasi merkeze gonderilir. Fon teklifini
hichir zaman dogrudan uluslararasi merkeze gondermeyin. Onerinizi daima once
yerel ofise gondermekle ise baslayin.

Unutmayin: Sadece Tiirkiye’de yerel ofisleri olan sirketler Tiirkiye’deki STO’lere
bagis vereceklerdir. Iyi haber ise, Amerika’da en cok bagis veren 50 sirketten
14’niin Tiirkiye’de faaliyet gosteriyor olmasidir.

Kurumsal hayirseverlige yonelik uluslararasi yaklagim Tiirkiye’de yeni yeni yerlesiyor.
Tiirkiye'deki sirketler, fon vermektense, gdriiniirliigi yiiksek biiyiik ¢aptaki olaylara
sponsor olmayi tercih ediyorlar. Ornegin, Istanbul Kiiltiir ve Sanat Vakfi (IKSV)
tarafindan diizenlenen Istanbul Caz Festivali her yil milyonlarca liralik sponsorluk
anlagmasi yapiyor. Tiirkiye’deki sirketler sponsor olmanin yani sira asagida belirtilen
egilimlere sahiptirler:

> Kendi projelerini hazirlama ve fonlama. Ornedin, Borusan Holding tarafindan
kurulan Borusan Kiiltiir ve Sanat Merkezi.

> Turkiye’deki kamu kurumlari veya cok tarafl kuruluslarla 6zel-

kamu ortakliklar kurmak. Ornegin Boyner Holding Nar Taneleri

Projesi‘nde, diger ortaklarinin yani sira, Birlesmis Milletler Niifus

Fonu (UNFPA) ve Sosyal Hizmetler ve Gocuk Esirgeme Kurumu

(SHCEK) ile ishirligi yapmasi.

> Yerel STO'lerle ortakliklar kurmak. Ornecjin, Garanti Bankasi’nin Dogal Hayatl
Koruma Dernegi’nin (WWF) Tirkiye subesi ile ortaklik kurmasi.

> Savunduklar amaglarla ilgili pazarlama calismalari yapmak. Ornedin, Migros'un
Tlrk Egitim Gonullileri Vakfi (TEGV)’na Grlin desteginde bulunmasi gibi.

Turkiye’deki pek cok sirket halka kapal statlide ve/veya aile tarafindan ydnetilen sir-
ketler oldugu igin, hangi tiir projelerin ve calismalarin desteklenecedi kararini sirketin
bagkani, aile Uyeleri ve yonetim kurulu Uyeleri verir. Giderek artan bicimde, genel
mudUrler bu siiregte daha etkin rol oynamakta ve daha cok sirket sosyal sorumluluk
calismalari igin personel gdrevlendirmektedir. Bu sorumlulugu bir halkla iliskiler
sirketine yonlendirmek de yaygin bir uygulamadir. Tlrkiye’deki sirketlerin standart
bir uygulamasi olmadigindan, bagis istemeden 6nce her sirketin bu konuda nasil calis-
tigini 6grenmek iyi olacaktir.



Vakiflar

Bazen mutemet olarak da tanimlanan vakiflar, yatirim geliri yaratmak amaciyla
fonlar bir araya getiren kurumlardir. Elde edilen gelir, daha sonra, cesitli sosyal
projelerin ve hayirseverlik amaglarinin desteklenmesi icin kullanilir.

Avrupa ve Amerika’da vakiflarin blyiik gogunlugu STO'lere bagis yapan fon kurulus-
lari olarak islev gérirler. Diger vakiflar ise, kendilerine ait sosyal amagli programlari
uygulamak ve faaliyetleri yuriitmek lizere varliklarini “'isletirler”. Bu, Tiirkiye’de en
yaygin olan modeldir. Bu rehberde fon veren vakiflara odaklamlmistir.

Amerika’da 72 bin vakif varken, Avrupa Birligi‘ne lye (ilkelerin toplaminda 95 binden
fazla vakif bulunmaktadir. Vakiflar, bireyler, aileler, kamu kurumlari ve topluluklar
tarafindan kurulur. Almanya’da 1950’lerden bu yana kurulan vakiflarin ylizde 65'i
bireyler tarafindan kurulmustur. ingiltere’de cok yaygin olan aile vakiflari, tlkedeki
ilk 500 vakfin ylizde 38’ini olusturur. Kamu kurumlariyla iliskili vakiflar, Ttrkiye de
dahil olmak tizere pek ¢ok Avrupa Ullkesinde bulunmaktadir. Kiresel 500 sirketin pek
cogunun vakfi bulunmaktadir.*

Tirkiye’de fon veren vakiflar nadir oldugundan, kaynak gelistirme firsatlari Avrupa
ve ABD’deki vakiflar arasinda bulunabilir. Tiirkiye’de fon veren vakiflar alaninda
iki yeni calisma bulunmaktadir. Bunlar, Sabanci Vakfi’nin Toplumsal Gelisme Hibe
Programi ve Bolu Badisgilar Vakfrdir. Turkiye Uglincii Sektdr Vakfi (TUSEV),
Turk vakiflarinin daha cok fon veren kuruluslar olmasina 6nciiliik eden cabalar
gostermektedir.

Cogu vakfin, vakfin kendisi talepte bulunmamisken yapilan fon basvurularini
kabul etmemek yoniinde belirgin politikalari vardir. Genel kural olarak vakiflar, fon
Onerisi gondermenizi istemeden 6nce, sizi tanimayi ve becerilerinizi degerlendirmeyi

> “Avrupa Birligi'nde Vakiflar: Gercekler ve Rakamlar” Avrupa Vakfi Merkezi yayinlari, Mayis
2008 - (“"Foundations in the European Union: Facts and Figures”, European Foundation Centre, 2008
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tercih ederler. Dolayisiyla, enerjinizi iliskiniz olmayan vakiflara fon teklifi hazir-
layarak bosa harcamak yerine, bu vakiflari tanimak ve giivenlerini kazanmak igin
harcayin.

> Valkiflar asagidaki dzelliklere sahip kuruluslara kaynak vermek isterler:
> Var olan problemler karsisinda yeni ve yenilikci yaklagimlar gelistiren,
> Sirdlrilebilirligine dair meselelerle ilgilenen,
> Diger kuruluglarla isbirligi icinde ¢alisan,
> (Gozum igin yardim eden kisileri aktif sekilde stirece katan.'*

> Sirketlerin aksine vakiflar tartismali veya

polemige acik alanlarda dahi yeni &rgiit-

ler, fikirler ve yaklagimlar igin risk almaya

isteklidirler. Vakiflar hayirseverlik alaninda

blyuk oranda liderlik Ustlenirler, yeni yollar
Foundation acarlar. Buytk bireysel bagiscilari, 6zel sektor

> Ford Foundation bagiscilarini, kamu kurumlarini yeni alanlara

> Robert Wood Johnson yonlendirirler. Bill ve Melinda Gates Vakfi bu
Foundation tir etkiye sahip vakiflarin belki de en dnemli

> William and Flora drnegidir.™
Hewlett Foundation

> Annenherg Foundation

> Gordon and Betty Moore
Foundation

> W. K. Kellogg Foundation

> John D. and Catherine T.
MacArthur Foundation

> Andrew W. Mellon
Foundation

> Annie E. Casey Foundation

> Bill and Melinda Gates

> Wellcome Trust (Ingiltere)

> Atlantic Philanthropies (Irlanda)

> Fondazione Monte dei Paschi di
Siena (Italya)

> Foundazione Cariplo (Italya)

> Compagnia di San Paolo (Italya)

> Aga Khan Foundation (isvigre)
> Strichting NOVIB (Hollanda)
> Fondazione Cassa di Risparmio di

' United Nations Office of Partnerships Torino (Italya)

> Friedrich Ebert Stiftung (Almanya)
> Calouste Gulbenkian Foundation
(Ingiltere)

> United Nations Office of Partnerships
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Yukaridaki listede siralananlar gibi blytik olan vakiflarin galisan sayisi yiiksektir.
Olasi fon alacakhlarinin degerlendirmesini, genelde gliclii bir akademik ge¢cmisi ve/
veya alanda deneyimi olan bireylerin olusturdudu bir grup program ydneticisi yapar.
Program yoneticileri, vakfin yonetim kuruluna sunduklari tavsiyelerini savunmak
zorundadirlar ve sonuglarindan sorumlu tutulurlar. Konunuzla ilgili fazla bilgiye
sahiptirler ve egilimleri takip ederler. En iyi uygulamalara yabanci olmayip alandaki
liderlerle yakin calisirlar.

Vakiflarin kiiresel hayirseverlik dnceliklerini etkileme ve sekillendirme istekleri,
vakiflar arasinda diinya dlceginde ishirligi kurulmasini gelisen bir fenomen haline
getirmistir. Buna 6rnek olarak

Bellagio Forum for Sustainable

Development ve The Global

Philanthropy Forum verilebilir.

Bagisci Devletler

Dis kalkinma destedi ajanslari, biylkelgilikler ve ¢ok tarafli yapilar bagisgi devlet
grubuna girer. Bu gruba ayrica Tirkiye’deki yerel, bélgesel ve ulusal kamu kurumlari
da dahildir. Kamu desteginin birincil alicilari kamu kurumlaridir. Rapor edilen resmf
yardimlarin sadece ylizde 6’si STO’lere verilmektedir.*®

Devletler genelde iki tarafli fonlari, bliyiikelgilik kiiclik hibe programlari ve denizasir
kalkinma destedi (DAK) seklinde saglarlar. DAK asagidakilere destek verir:

Fonu alan Glke hiikiimetlerine, teknik ishirligi, acil destek, proje ve programlar ile
borg ylikiinlin hafifletilmesi seklinde,
Avrupa Komisyonu, Diinya Bankasi Uluslararasi Kalkinma Dernegi (IDA) ve

Birlesmis Milletler gibi cok amagli uluslararasi kuruluslara,

UNICEF, AIDS, Tiberkiloz ve Sitmayla Micadele icin Kiresel Fon ve Sinir
Tanimayan Doktorlar gibi tematik veya sektére 6zgl uluslararasi kuruluslara.

o “WKiiresel Hayirseverlik ve Para Aktarimi”, Hudson Enstitiisi Kiiresel Refah Merkezi Yayinlari,
2009 — ("' The Index of Global Philanthropy and Remittances”, Center for Global Prosperity of the
Hudson Enstitiisii, 2009)
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Buiyiikelgilik kiigiik hibe programlari yerel STO/lere verilir. Bunlar dncelikler ve hibe
diizeyine gore Ulkeden Ulkeye biyiik farkhliklar gosterir. Bu tir programlarin asil
misyonu, llkeler arasinda iyi iligkiler gelistirmek ve dig politika hedeflerini destekle-
mektir. DAK veren dncii Ulkeler Kanada, AB Uyesi Ulkeler, Japonya ve Amerika’dir.
Brezilya, Gin, Kore, Rusya, Tlrkiye ve Suudi Arabistan da ayirdiklari énemli miktar-
da blitcelerle bu alandaki yeni aktorler olmuslardir.”’

Tiirkiye G20 iiyesi bir iilke oldugu igin, | ek EINLER IR L TIED
. .. En Bilyiik Devlet Destegi Saglayanlar
denizasir kalkinma destedi almada en 2008

Ust derecedeki oncelikli Glkelerden biri ! :
Amerikan Dolari (Milyar)
degildir. Yardimin cogunun, gelismek-
. . . Amerika 21.8
te olan ulkelere, 6zellikle de Sahra-alti Almanya 123
Afrika’da, yoksullugu azaltma, saglik ve Fransa 9.9
Siti | sneltilmis ol Ingiltere 9.8
egitim programlarina ydneltilmis olmasi Japonya 77
anlasilir bir durumdur. Hollanda 6.2
ispanya 5.1
Isveg 4.3
Cok tarafli kurumlar Tirkiye’de daha Kanada 4.2
aktif gibi gdriinmektedir. Bu kurumlar Italya 3.9
. . L Norveg 3.7
genelde asagidaki iki yoldan birini ter- Avustralya 2.7
cih ederek caligirlar: Danimarka 26
Belcika 1.9
> Avrupa Komisyonu’nun uygulama- iA‘“,‘St“Wa 1?
. . svigre .
larinda oldugu gihi, ihale ve fon prog- irlanda 12
ramlan yoluyla nakit fon saglamak. Finlandiya 1.0
. . . L. Yunanistan 0.5
IKomisyonun fonlama oncelikleri, tye ve Portekiz 05
aday Ulkelerin yani sira yeni kurulmus Liiksemburg 0.4
o o S Ly w . Yeni Zelanda 0.3
Dogu Ortakhgi gibi stratejik dnemi olan L )

inisiyatiflerdir.

> Yerel STO’lerle veya kamu kurumlariyla uygulamaya yonelik ortakliklar kurmak.
Bunlar arasinda Turkiye’de en aktif olani, Birlesmis Milletler’in ajanslari veya bélimle-
ridir. Birlesmis Milletler’in dncelikleri Ulkeden tlkeye farkhilik gdsterse de, programla-
ri genelde Binyll Kalkinma Hedefleri’ni (Milllennium Development Targets) gercekles-
tirmek ve/veya uluslararasi anlasmalara uyum saglamak amaciyla tasarlanmistir. Yerel

7 Kiresel Yardimseverlik ve Para Aktarimi, Hudson Enstitiisti Kiiresel Refah Merkezi Yayinlari, 2009



STO/ler fonlara Birlesmis Milletler ve diger ¢ok tarafli uygulayicilarla proje ortakhidi
yaparak ulasabilirler.

Ulkelere saglanan ikili ve cok tarafli destegin verildigi diger mekanizmalar:

> Plan International, Oxfam, Save the Children Alliance, World Vision International,
International Rescue Committee ve Sinir Tanimayan Doktorlar (Doctors Without Borders)
gibi kiiresel STO'ler. Bunlar, artan bir sekilde, yerel STO0’lerle uygulamaya yénelik ortak-
liklar kurma yoluyla, deniz asiri kalkinma desteginin ana alicilari haline gelmistir.

> HIV/AIDS, Tulberkiiloz ve Sitmayla Micadele igin Kiiresel Fon ve Clinton Global
Initiative (CGI - Clinton Kiiresel Girisimi) gibi uluslararasi diizeyde 6zel/kamu ortaklik-
lari. Kiresel Fon kuruldugu giinden beri 140 llkede 572 programa 15.6 milyar dolar
dagitmistir. CGI, 150 Ulkede toplumsal cinsiyet esitligi, ekonomik gliclenme ve yenilene-
bilir enerji konularindaki calismalara 48 milyar dolar vermistir.'®

> Yerel STO'ler, —Tiirkiye'de yeteri kadar degerlendirilmeyen bir firsat olan— uluslarara-
si captaki kuruluslarla ortaklik gelistirerek bu fonlara ulasabilirler.

Kamu kurumlariyla calisirken, asa-

2006 yilinda Sinir gidakileri akilda tutun:
Tanimayan Doktorlar
(Doctors Without Borders)
acil yardim kapsaminda
495 milyon dolar civarinda

> Vakiflar gibi ikili ve ¢ok tarafli kurum-
larda fon saglama stireci, isleri uygun proje
ve ortaklari belirlemek olan, konusunda

hir miktar aktarmistir, bu uzman profesyonellerce  gerceklestirilir.
miktar Fransa, Hollanda, Fon saglayicilarin kararlari, var olan siyasi
Almanya ve Norveg’in de ortam ve devlet ile diger kurumlar arasinda-
dahil oldugu 20 iilkenin ki iliski durumundan da etkilenir.

ayirdign biitceden daha

et > Birgok ikili ve cok tarafli bagiscinin

sahada temsilcileri, hemen hepsinin bas-
kentlerde biiytkelcilikleri vardir. Ulke,
denizasiri kalkinma destegi agisindan dncelikliyse, o zaman temsilciliklerin olanaklar
ve calisanlar anlaminda dikkate deger bir mevcudiyeti, ev sahibi hitkiimet, yerel siyasi
liderler ve sivil toplum drglitleriyle yakin iliskileri séz konusu olacaktir.

8 www.theglobalfund.org ve www.clintonglobalinitiative.org
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> Calisanlarin 6zgegmisleri farklilik gdsterir. Bazilari disisleri calisaniyken, digerleri
derin politika veya teknik uzmanliga sahip orta dlizeyden ytiksek diizeye kadar cesitli
diizeylerde biirokratlardir. Cogunun diinyanin pek cok yerinde daha dnceden calis-
mishgi vardir. Karsilastiginiz zorluklara ve miicadele alanlarina yabanci degillerdir.
Proje gelistirme ve uygulamalarina aktif olarak katilmaya egilimlidirler.

> Farklr ikili ve ok tarafli badiscilarin temsilcileri, Glkedeki olaylar, hibe program-
lari, hibeyi alanlar ve ortaklarla ilgili bilgileri paylasmak igin sik sik bir araya gelir-
ler. Bazi tlkelerde bagis¢ilar en iyi sonuclari almak igin faaliyetleri kendileri koordi-
ne eder.

Tiirkiye'de finansal siirdiiriilebilirlige ulasmaya calisan STO'lerin, Tiir-
kiye disinda birey, sirket ve vakiflar tarafindan verilen fon kaynaklari-
nin ¢ok az bir kisminin uluslararasi alanda dagitildiginin, bunun da az
bir miktarinin Tiirkiye'ye yoneldiginin farkinda olmasi gerekir. Avru-
pa Komisyonu fonlari disinda Tiirkiye icin s6z konusu olan uluslarara-
si fonlar, bir avugc Amerikali ve Avrupal vakif, bilyiikelgiliklerin kiigiik
fon programlar ve ¢ok tarafli ortaklarla uygulanan firsatlardan ibaret-
tir. Turkiye'deki sivil liderlerin, gelecekte finansal zorluklarla karsilas-
mamak icin yerel kaynak firsatlarini, 6zellikle de bireylerden elde edile-
cek fonlari gelistirmeye odaklanacak kadar akilli davranmalari gerekir.



Motivasyon ve Mesaj

Bagiscilari motive eden nedir? Kisiler ve kurumlar kendi ihtiyaclarini
karsilamak icin bagis verirler. Bagis yapmanin saf iyi yiireklilikten kay-
naklandigi durumlar ¢ok nadirdir. Ancak “‘sucluluk duygusundan kur-
tulma” yolunu kullanmak, bagisin siirdiiriilebilir olmasini motive eden
bir yontem degildir. STO’ler bir grup ozel fayda ve hizmet sunarlar.
Bunlar bagiscilarin arzularini harekete gecirip ilk bagiglarini yapmala-
rina yol acar ve diger bagislar da bunu izler. Bu béliimde, bagiscilarin
motivasyonlarini ve carpici bir kaynak gelistirme mesaji olusturmanin
onemini inceleyecegiz.

STO’ler Tarafindan Karsilanan ihtiyaclar ]

Kisi, sirket, vakif ve kamu kurumlarini STO!lere bagis vermeye iten dort temel ihtiyag
vardir. Her tiirli kaynak gelistirme iletisiminin can alici noktasi, calismalarinizin bu
ihtiyaclari nasil karsiladigini gdstermesidir. Bu ihtiyaglar nelerdir?

> Bir problem ¢dzme ya da hir dizi zorlugun iistesinden gelme ihtiyaci

Ornegin oyuncu Filiz Akin, kendisine kanser teshisi konulduktan sonra aktivist bir sivil
toplum bagisgisi oldu. Sahsi trajedisini, Tlrkiye’de kanser arastirmalar ve tedavisi
icin bir milyon TL'ye ceviren bir davaya dontstlirdi. Uluslararasi Af Orgiitiniin ilk
destekgilerinin pek codu, 2. Dinya Savas! sirasinda kendi yasadiklari insan haklari
ihlallerini baskalarinin yasamamasini isteyen, Nazi soykirimindan kurtulanlar veya
onlarin gocuklariyd. Bu tiir bagisilar igin STO’ler, bilyiik sosyal sorunlari ¢dzmek
icin birer aractir.

> Birinin ekonomik durumunu giiclendirme veya stratejik hedeflerine ulasma ihtiyaci

Ornegin sirketler itibarlarini gliclendirmek; tiiketiciler, kar paydaslari ve yatirimeilar
nezdinde daha derin bir sadakat duygusu olusturmak igin ST lere bagis yapiyorlar.
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Asil musterileri gencler olan Mavi Jeans, gencleri gonillii olmaya motive eden bir
STO olan Toplum Géniilliileri Vakfi’na (TOG) sponsor olmustur.

Sirketler marka kimliklerini sosyal sorumluluk yéniinde gliglendirecedine inandik-
lari davalara bagis yapar veya sponsor olurlar. 80°li ve 90’1 yillarda, halkin cevre
konusundaki endiseleri yeni boyutlara ulastidinda, petrol ve kimya endistrisi, cevre
érgltlerine bagis vermeye baslamistir. Bugiin BP, Shell International ve DuPont gibi
sirketler, pek cok kiiresel cevre 6rgiitiiniin bllylik badiscilar olmuslardir.

Yabanci devletler, STO'lere kendi stratejik cikarlarini korumak icin bagis yapar-
lar. Ornegin TIKA (Tiirk Isbirligi ve Kalkinma Idaresi Bagkanhign Orta Asya’daki
STO'lere, “Turkge konusulan ve Tirkiye've sinirlari olan gelismekte olan iilkelere
kalkinma yardimi saglamak’” misyonuyla fon veriyor. TIKA tarafindan desteklenen
projeler arasinda, Makedonya’nin Uskiip sehrinde tek Tirkce egitim veren Tefeyyuz
flkokulu ve Kirgizistanin Biskek sehrinde, Orta Asya’daki ilk kemik iligi nakil mer-
kezlerinden biri yer aliyor.

Kendini giiclendirme, sosyal degisimi saglamanin parcasi olma ihtiyaci

Tek bir bireyin sosyal degisimi saglamasi zordur. Bunun igin pek cok insanin beraber
calismasi gerekir. Bireyler ve kurumlar, bir sivil harekete katilarak veya ortakliklar
kurarak, olaylari etkileme becerilerini arttirip olumlu degisimler saglayabilirler. Gevre
koruma, toplumsal cinsiyet esitligi, ayrimcilik karsithgi ve insan haklari alaninda 6n
saflarda calisan kurumlarin, diinya capinda yliz milyonlarin dikkatini ¢ekerek onlari
sosyal degisim icin blytik bir glic haline getirmis olmalarina sasirmamak gerekir.
Ozel hizmetlere ulasma ihtiyaci

Bazi STO'ler belli bagis gruplarinin yararlanabilecegi 6zel hizmetler sunarlar. Ornegin
gonalli profesyonel derneklerin, Uye aidati veren Uyelerine stirekli egitim veya sertifi-
ka vermesi gibi. Sendikalar, isverenle yapilan pazarlik sirasinda is¢i haklarini temsil
ederler. Is diinyasinda, ortak savunuculuk kampanyalar diizenlemek igin dernekler
kurulur. Mezun dernekleri Uyeleri, spor ve sosyal tesis olanaklarindan yararlanirlar.
VIP koltuklar senfoni orkestralarina bagista bulunanlara, yeni sanat sergilerinin 6zel
gosterimleri de miizelere bagis yapanlara ayrilir.



Her bagiscinin farkl ihtiyaclari oldugunu daima aklinizda bulundurun.
Bagisciyl daha cok tanidikea, iliski kurmak ve bu iliskiyi uzun vadede
giiclendirmek daha kolay olur. Bireylerin ve kurumlarin ilgi ve gereksi-
nimlerini ortaya koymak icin 5. Boliim’de anlatildigi gibi derinlemesine
bir arastirma yapmak gerekir. Simdi ihtiyaclarla ilgili bilginizi, cok
onemli olan ilk tanmigma esnasinda nasil kullanacaginiza gecelim.

Ortak Gikarlar

Badisginin ihtiyaglari konusunda iyice fikir sahibi olduktan sonraki adiminiz, calis-
malarinizin bu ihtiyaglara nasil yanit verecegini belirlemektir. Bunu asagidaki soru-
yu cevaplayarak yapabilirsinizz Misyonumuzu gerceklestirebilirsek, bu durum
Tiirkiye’de nasil hir fark yaratacak? Calismanizin, asagidaki diyagramda belirtil-
digi sekliyle toplum, ekonomi, politika ve topluluklar Ustlindeki olasi etkisi nedir?
Ekonomiyi gliclendirmek, Tlirkiye’deki isgliciinii diinya capinda daha rekabet edebi-
lir kilmak, daha istikrarli sosyal bir yapi olusturmak, sosyal ve ekonomik ilerleme igin
firsatlar yaratmak, demokrasiyi giiclendirmek pek cok etkiden bazilaridir.

Ekonomik
Etki

Toplumsal

Politik
Calismalariniz Etki

Etki

Topluluk
Etkisi
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Diyagramdaki her etki alani icin, asagidaki sorulari cevaplayin:

> Durum 6nceden belirlenmis hangi yollar Etkiler
kullanilarak degistirilecek, daha iyiye gidecek?

> Yararlanicilar kimler olacak ve belirlenen hangi
yollar araciligiyla faydalanacaklar?

> Bu etkiler, gelismeler, dedisimler ve faydalar
denkleminde, calismalariniz ile bagiscilarin
ihtiyaclari arasindaki baglantiyi nasil Galismalariniz
kuracaksiniz?

> Calismalarinizin Tlrkiye ve insanlarin
yasamlari tizerindeki olumlu etkisi, sdz konusu
bagiscinin ilgi ve gereksinimlerine nasil karsilik gelecek? Gikarlarin kesisim noktasi
ne olacak?

. Baijisci
Ihtiyaclari

Kaynak Gelistirme Mesaji ]

Cikarlarin kesismesinin arkasindaki 6ykii, muhtemel badisciya, buldugunuz her fir-
satta —badis almak icin ilk kez iletisime gectiginiz andan bagisi istediginiz ana kadar
gegen siire boyunca— iletmek istediginiz mesajin temelini olusturur. Kesisim alanla-
ri, paylastiginiz ortak hedefleri isaret eder. Kesisim noktasi, bagisgly badis yapmaya

Tiirkiye ve vatandaslarinin iizerinde
yaratilmasi arzu edilen etki

Kapasite ve Bilgi Bagisci Finansal kaynaklar




motive eden, uzun dénemli bir ortakligin temelidir. Bu ortaklikta her birinizin kendine
829l bir rolii vardir. Insan kaynaginiz, kurulusunuz ve teknik bilginiz, diger bir deyisle
istenen etkiyi yaratacak faaliyetleri yapacak kapasiteniz vardir. Bagiscinin da bu faa-
liyetleri finanse edecek kaynaklari oldugu icin birlikte calismak, sizi giiclii bir takim
yapacaktir. Boylece sizi amaciniza ulastiracak yollari birlikte olusturmus olursunuz.

Mesajinizi Iletmek

Yazili veya s6zlii mesajiniz basit olmaldir; bagiscinin goriis ve diinya algisina uyumlu
bir sekilde iletilmelidir. Her birimiz dlinyayi eylemlerimizi etkileyen —hangi kurulusla-
ri desteklemeyi sececegimiz de dahil olmak tizere— farkh gézliiklerden gériiriiz.

> Baz Kkisiler diinyaya duygusal gézliiklerden bakarlar. Ofke ve korku gibi olumsuz

duygularin yani sira sevgi ve saygl gibi pozitif duygular séz konusu olabilir. Bu tiir bir
bagisg! ile iletisim kurdugunuzda, mesajinizi duygusal bir tonda iletmeniz gereklidir.

Asagida anlatilan Human Rights Watch (Insan Haklarini Izleme
Orgiitii) 6rneginde oldudu gibi, bagiscinin adaletsizlige tahammiil ede-
meme yoniine seslenin:
“Human Rights Watch, bastirilanlarin sesi olur ve baskicilari sug-
larindan sorumlu tutar. Siki ve tarafsiz sorusturmalarimiz ve stra-
tejik hedefe yénelik savunuculugumuz eyleme gegmek icin yogun
baski olusturur ve insan haklari ihlallerinin devamini engeller.

Human Rights Watch, 30 yildir, kékten bir degisim saglamak igin
azimle yasal ve temel calismalar yapmakta ve diinya genelindeki
insanlara daha ok gtivenlik ve adalet saglamak i¢in mticadele etmektedir.”

IKomen for the Cure (Tedavi fgin Komen) 6rnegin-
de oldugu gibi, korku ve tehditler karsisinda hare-
kete gecmemenin sonuclarini aciklayin:

“"Gogiis kanseri olmayan bir yasam hayal edin! Anneniz,
kizkardesiniz veya arkadaginizin kanser teshisi konan sekiz
kadindan birisi oldugu i¢in tiziilmek zorunda kalmadiginiz

)
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bir diinya hayal edin. Insanlar hala godiis kanserinden 6liiyorlar. Komen for the Cure,
gtintin her aninda bir yasam kurtarmak igin ¢alisiyor. Bugiin bagis yaparak, yasamla-
rin kurtulmasina destek olabilirsiniz.”

Minnettarlik hissine hitap etmek de harekete gecmeyi tesvik edebilir. Belli bir deneyim-
den, érnedin Universite deneyiminden sahsen yararlanmis kisiler bir seyleri geri dde-
meyi isterler. Bu durum, Universitelerin mezunlarindan nasil énemli miktarda kaynak
topladiklarini agiklamaktadir. Hastaneler ve tibbi kurumlar da, eski hastalarinin ve
yakinlarinin minnettarlik duygularindan kaynaklanan comertliklerinden faydalanirlar.

» Bazi insanlar olaylara mantik cercevesinden hakarlar. Bu tiir bagisgilar bir eylem

planinizin olup olmadigini, planin ne kadar anlamli oldugunu ve gerekli her tirli
onlemi alma konusunda ne kadar gercekgi ve pratik oldugunuzu bilmek isterler. Onlar
icin plan, tablo, istatistik ve arastirmalar vazgegilmezdir. Uzmanlari ve gercek yasam
deneyimi olanlari dinlemek ister.

Bir cevre diisiince kurulusu olan World Resources Institute (Diinya
Kaynaklar Enstitiist) bu tiir bir bagisciya nasil hitap ediyor bakalim:
“Bugtiniin gevre mticadelesi, dogasi geregi karmagik ve
ktireseldir; temellerini bilime ve tarafsiz analize dayan-
diran, ayni zamanda hayalleri olan tutkulu bir hareket
gerektirir, tipki 25 yildir World Resources Institute’in
gerceklestirdigi, fark yaratan etkin calismalar gibi.
World Resources Institute’e bagislanan her kurusa deger veriyoruz ve sonuglarla ilgili
hesap vermeyi taahhlit ediyoruz.”

> Diger bagiscilar diinyay degerler ve ideolojik inamslar dogrultusunda goriir. Bu
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kisi ve kurumlar, kendilerinin temel deger ve ilkelerini paylasan kuruluslara destek
verip onlarla birlikte yirlimek isterler. O ylizden mesajinizin, sizin de ayni degerlere
ictenlikle sahip ciktiginiz konusunda bagisginizi ikna edecek ifadelerle dolu olmasi
gerekir.

PFLAG —Parents, Families and Friends of Leshian and Gays (Lezbiyen
ve Geylerin Ebeveyn, Aile ve Arkadaslari) 6rgiitiiniin vizyonunu nasil
tanimladigina bakin:



"Biz, lezbiyen, gey, bisekstiel, travesti ve transsek-

stiel bireylerin ebeveynleri, aileleri ve arkadasla-

ri; farkliligr kutluyoruz ve farkli cinsel yénelim ve

toplumsal cinsiyet kimlikleri de dahil olmak lizere

herkesi kucaklayan bir toplum tasarliyoruz. Ancak

saygi, onur ve egitlik herkes icin gecerli oldugunda,

hem bireysel hem de toplumsal olarak, insanligimizin tim potansiyelini ortaya koy-
mus olacagiz. PFLAG bu vizyonu paylasan ve gerceklesmesini dileyenlerin destegi ve
katilimini ister.”

> Sosyallesmek, insanlarin ve hagiscilarin, hayatin iginden haktiklari diger hir goz-

liiktiir. Bu tiir bagiscilar, popiler bir hareketin, pek cok farkli davetler diizenleyip
bircok kisiyi bir araya getiren bir kurulusun, onlara aidiyet hissi veren ve baglanti
kurabilecekleri kisilerle tanisma firsati saglayan bir kurulusun pargasi olmak isterler.

Ingiltere’deki Royal Horticulture Society’nin (RHS —Kraliyet Bahgecilik
Toplulugu) cahsmalarinin topluluga iliskin yoniinii nasil vurguladigina
bakin:

“"RHS insanlarin birlikte bahcecilik yapmasinin mahalle yasamini zenginlestirecegi-
ne ve kendilerini daha iyi hissetmelerini saglayarak cevrenin iyilegtirilmesine katki-
da bulunacagina inanir. Topluluk icinde bahcecilikle ugrasmak RHS igin énemli bir
odak noktasi olugturur ve biz bu baglilig topluluk programlarimizi devam ettirerek
gdsteriyoruz.”

Umut Etme fhtiyaci

Bagiscilar diinyaya hangi pencereden —duygusal, akilci, degerler veya sosyallesme
agisindan— bakarlarsa baksinlar, gliniin sonunda kendilerini umutlu hissetmek, daha
iyi bir diinyanin yaratilabilecegine ve beraber ¢alisarak ¢oziimlerin bulunabilecegine
inanmak isterler. Calismalarinizin insanlar ve topluluklar Gzerindeki olumlu etkisi
onlara umut verir. Onlarla kurdugunuz iletisimde, yol her ne kadar zor ve uzun olsa
da, tinelin sonunda 1s1gin oldugunu daima hatirlamalisiniz.
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Basarilarinizi insanlarin ve topluluklarin hikayeleri araciligiyla paylasmak, bagisci-
lara gliven vermenin ve umutlarini beslemenin en iyi yoludur. Soyut fikirler, teoriler
ve ideolojiler, insani duygulardan yoksun olmalari sebebiyle pek motive edici degildir-
ler. Yaptiginiz isi anlatirken, miimkiin oldugunca soyutlamalardan uzak durup ayak-
larinizi yere basin; meseleyi yasamlarini iyilestirmek istediginiz insanlar (izerinden
anlatin.

Global Fund to Fight AIDS, Tuberculosis and Malaria’nin (AIDS,
Verem ve Sitma ile Miicadele Kiiresel Fonu) AIDS, verem ve sitma
ile miicadelesindeki basarisini sunma

sekline bakin:

“Filipinler'de, kéylerin izole olmasi sitma

belirtileri gdsteren hastalarin tibbi yardima

ulasmasini zorlastirir. Sitma 72 milyonluk

ntifusun 6 milyonunu etkiliyor. Global Fund,

300 kadinin mikroskop kullanmayi égrene-

rek sitmayi tetkik edilebilmeleri icin egitil-

melerine destek verdi... Bir kismi egitimli

olmayan bu kadinlarin, yasadiklari topluluklarda, hastaligi tetkik etmek igin gelistir-
dikleri beceriler birgok hayatin kurtariimasini sagliyor. Ulke capinda yiizlerce mikros-
kop merkezi agildi. Daha énce tibbi bir egitim almans olsalar da yerel halka sitmayla
mticadele i¢in destek vermek, cok sayida insani hastaliktan ve éltimden kurtariyor.”

Kaynak gelistirme uygulamasinda bagis¢inin ilk sirada geldigini daima
hatirlayin. Onlarin ihtiyaclarini en iist siraya koymak, diinya goriisleri-
ne atifta bulunmak ve onlara umut vermek, bagiscinin motivasyonunu
yukseltmek icin gereklidir.



Kaynak Gelistirme Faaliyeti

Kimin bagis verdigini, bagiscilar neyin motive ettigini anladiktan son-
ra, dikkatimizi kaynak gelistirmeye cevirebiliriz. Kaynak gelistirme,
on adimdan olusan bir siirectir. Her adim, bagisciyla uzun soluklu bir
iliski gelistirmeye ve sonug olarak da kaynak gelistirme programinizin
stirdiriilebilirligine katkida bulunur. Ilerleyen bélimlerde bu adimlara

deginilmektedir.
Arastirma
/ \
m
Tesekkiir
Etme

m
\ /
Isteme
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1. Arastirma

Tyi arastirma, dogru stratejiler gelistirmeyi ve saglam planlamay! dogurur, zaman
kaybini engeller. Ayni zamanda bagisginin hayallerine ilham kaynadr olacak dogru
sézleri bulmaniza yardimei olur. lyi arastirma, firsatlar dogdugunda onlari iyi deger-
lendirme becerisini kazandirir. Arastirma, kaynak gelistirme stirecinin ilk adimidir.
Ana hedef muhtemel bagiscilari belirlemek ve onlarin profilini gikarmaktir. Ikinci
hedef tiim bagis verme egilim ve uygulamalarini izlemektir. Gelistirdidiniz arastirma
becerilerini tutarli bir sekilde kullanarak faydal bilgilere ulasmaniz ¢ok dnemlidir.

2. Dikkatli Segim

Kapsamli bir arastirma yaptiysaniz, elinizde kisiler, sirketler, vakiflar ve kamu
kurumlarini igeren muhtemel badiscilarin bir listesi olacaktir. Ikinci adimin ama-
ci, listeyi yakin ve orta vadede bagis verme ihtimali yiiksek olan bagiscilar listesine
indirgemektir. Daha dnceden iyi iliskiler kurulmug muhtemel badiscilar, hemen destek
almaniz konusunda en iyi adaylardir. Bunlar kisa slire igerisinde baglanti kurmak icin
planlama yapmaniz gereken badis¢gilardir. Henliz iliski gelistirmediginiz muhtemel
bagiscilar, orta vadede iliski kurmak icin iyi adaylardir. Bir yandan badis vermeye
hazir olanlarla calisirken, diger yandan da hentiz hazir olmayanlarla iliskileri gelistir-
mek, bagis¢l sikintisi cekmenizi engeller.

3. Farkindalik Yaratmak

Badiscilarla iliski gelistirmek icin badiscinin sizin varliginizdan haberdar olmasi ve
yaptiginiz isle ilgili olumlu bir dlistincesinin olmasi gerekir. Basariniz, kurulusunuzun
marka kimliginin glicli olmasi; kamu, karar alicilar ve kanaat 6nderleri tarafindan
bilinmesi ve bu kimlige giivenilmesine baglidir. Marka kimligi sizi essiz yapan nitelik
ve 0zelliklere atifta bulunur. Glgli bir marka kimligi, paydaslarin aklinda olumlu bir
izlenim birakip kiiclik ve blyiik badislarin kapisini agan anahtardir. Tam zamanl
bir kaynak gelistirme faaliyeti olustururken, tam zamanl bir marka kimligi yaratma
cabasi da ayni derecede gereklidir.



4. Giiven Kazanmak

Glven, iliskilerin giiclenmesi ve devamini saglayan ham maddedir. Giiglli marka kimligi
badiscinin ilgisini gceker ama sonucta bagiscly! bagis yapmaya iten, size duydugu giiven
ve inanctir. Bagiscly! projeleri etkin sekilde ydnetip sonuglar Uretebileceginize inandir-
mak, beceri ve yetkinliklerinize olan giivenini saglamak igin her tiir cabay! gdsterin.
Badiscinin deger, strateji ve taktiklerinize inanmasi icin ona ilham vermeye caligin.
Bagiscinin giivenini kazanmak igin miimkiin oldudu kadar seffaf ve hesap verebilir olun.

5. Strateji Olusturmak

Her bagiscinin kendine 6zgii bagdis verme aliskanlik ve ncelikleri oldugu igin, muhte-
mel her bir bagisciya kendisine 6zgli ayri bir strateji olusturmak gereklidir. Muhtemel
bagisciyla ilk kez iletisime gegmeden dnce bir bagis isteme stratejisi gelistirdiginizden
emin olun. Badis isteme stratejisi, muhtemel badisciyla iliski kurup onun giivenini
kazanirken nasil davranacaginizin anahatlarini belirleyen bir plandir. Bu plan, bagis-
¢inin ilgisini uyandiracak ve bagisginin oncelik ve ilgi alanlariyla ayni dogrultuda
ilerleyecek olan mesajlarinizi tanimlar. Plan, hangi proje icin ne kadar isteyeceginizi,
badis isterken hangi teknikleri kullanacaginizi ve kimin bagis talebinde bulunmaktan
sorumlu olacagini tanimlar.

6. Bagis istemek

Given kazanmak ve iliski kurmak zaman aldigindan, yukarida s6zi edilen bes adimi
tamamlamadan badis istemek gercekci olmaz. Nereden bakarsaniz bakin, yepyeni
bir bagisgidan esasli bir bagis almak icin sekiz ila on alti ay gibi bir slire beklemek
gerekir. Kaynak gelistirmede cabuk sonuglar yoktur. On planlama kaciniimazdir.
Bagis istemek icin, yiiz ylize gérismekten fon teklifi géndermeye ya da 6zel davet
diizenlemeye kadar en az yedi farkli teknik kullanilabilir. S6z konusu teknikler, 7.
Bélimde ayrintili olarak agiklanmistir. Hangi teknigi uygularsaniz uygulayin, birta-
kim standart kurallar vardir: Tam olarak ne kadar kaynak istediginizi ve bu miktari
ne sekilde harcamayi distindiigiiniizli acikca belirtmelisiniz.
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7. Taahhiit Edilen Bagisi Toplamak

Yedinci adima kadar basariyla geldiyseniz, neredeyse yuvaniza ulastiniz sayilir.
Ancak taahhiit, faturalar 6demez! Isiniz bagisci “evet” dedikten sonra da devam
eder. Taahhit edilen bagisi toplamak icin yapiimasi gereken ayarlamalar vardir.
Badiscilarin da, tipki tiiketicilerde oldugu gibi, 6deme kosullarina iliskin tercihleri
vardir. Bazilari nakit 6demeyi severken, kimisi para transferi yapmayi, digerleri de
kredi kartiyla 6demeyi tercih eder. Bazilari tutarin timiini bir seferde ddemeyi ister-
ken, diderleri zaman iginde ddemeyi tercih eder. Bagiscilarin tercihlerini karsilayacak
farkl 6deme metotlari olusturdugunuzdan ve ayrica ddemeleri takip edip daha sonra-
ki 6demeleri hatirlatacak bir sistem kurdugunuzdan emin olun.

8. Tesekkiir Etmek

Kaynak gelistirme stirecinin farkl asamalarinda, bagisciya tesekkiirlerinizi ifade edecek
pek cok firsat vardir. Bunlar asla klicimsenmemelidir. fIk toplantiyr ayarladiginizda,
badisclya tesekkir ettiginizi ifade eden, tarih ve saati onaylayan bir faks ya da e-posta
gdnderin. Bagis vermeye karar verdigi zamani, séz verdigi bagis miktarini ve 6deme
dénemlerini teyit etme firsatini kullanarak bir tesekkir mektubu génderin. Odemeyi
aldiginizda bir tesekkiir mektubu daha génderin, bunun yani sira —6rnegin telefonla
aramak gibi— kisisel adimlar da atin. Tim bagisgilara bagisin miktari ne olursa olsun
tesekkiir edilmelidir. Dahasl, tesekkiirlerinizi zamaninda ifade etmeniz gerekmektedir.

9. ilerlemeden Haherdar Etmek

Sirket, vakif, kamu kurumu veya birey olsun, pek cok bagisci icin hichir sey, yap-
tiklari badisin olumlu sonuclar saglamasi ve insanlarin, topluluklarin hayatlarinda
olumlu etki yaratmasi kadar 6nemli olamaz. Bunu bilmek onlari tatmin eder. Web
sitenizi belirli araliklarla glincellemekten bilgi notlari hazirlamaya ve yillik raporlara
kadar kiiglik-biylk her turli ilerlemenizi dizenli olarak bagisgiya bildirin. Bu tir
bilgilendirmeler, onlara tesekkiirlerinizi ifade etmenizin yani sira, ortaklik iligkisinin
stirdiriilmesi isteginizi aktarmaniza arag olur.



10. Bagisin Devamini Saglamak

Dokuzuncu adima kadar ulasildiginda, bagisgidan, bagisini yenilemesini ya da daha
fazla bagis vermesini istemek mimkiindir. Genellikle hibe ddneminin ya da bir yilin
sonunda bu noktaya gelinmis olur. Bunu yapma ihtimali en ¢ok olanlar, daha énce
badis yapmis bagiscilardir. Giglii iliskiler gelistirmis oldugunuz badiscilar, verecegi-
niz teklife yine bagis verirlerse bu siirpriz olmaz. Aksine, tekrar bagis istememeniz,
badis almadan da isinizi stirdlirdiigiiniiz anlamina gelir ki bu da bagis vermenin daha
iyi bir diinya igin katkida bulundugunu dustinenleri hayal kirikhigina ugratir. Dodal
olarak tekrar badis isteyecek bir durumda olmaniz, siirdiiriilebilirlik yolundaki ilerle-
menizin bir gdstergesidir.

Bu bdliim kaynak gelistirme siirecine temel bir girig saglamis oldu.
Bunu izleyen bdliimlerde, bu siireci eyleme dénistiirmeniz igin ihti-
yaciniz olan ayrintilar anlatilacaktir.
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Arastirma ve Secme

Siz veya takiminizin bir tiyesi muhtemel bagdisci adaylarini belirlemek,
bireysel ve kurumsal anlamda miimkiin oldugu kadar ¢ok bilgi topla-
mak igin —internette gezerek, gazete ve dergileri okuyarak, bir iletisim
agi kurarak— her giin zamaninizin énemli bir kismini arastirma yapma-
ya ayirmalisiniz. iyi arastirma, zamandan tasarruf etmenizi saglar ve
basari sansinizi arttirir.

fyi arastirma becerileri kazanmaniz ve onlar asagidaki konularla ilgili faydal hilgi-
lere ulasmak icin siirekli kullanmaniz gerekir:

> Hayirseverlikte yenilikler ve trendler,

> Kaynak gelistirme uygulamalarinda yenilikler,

> Diger STO ve rakiplerin fon kaynaklari,

> Muhtemel yeni badiscilar,

> Var olan bagiscilar.

Internette cok genis kaynaga ulasmak miimkiindiir. Kaynak gelistirme egilim ve uygu-
lamalar hakkinda hilgiler icin, asagicaki faydal kaynaklara hakabilirsiniz:

> Alliance (www.alliancemagazine.org), dinya ¢apinda sosyal yatirimlar ve hayir-
severlikle ilgili bir dergidir.

> Charities Aid Foundation (www.cafonline.org), sosyal dénlistim igin hayirseverli-
gi daha gok harekete gegirmek igin calisir. Ingiltere merkezli olan vakfin Avustralya,
Brezilya, Bulgaristan, Hindistan, Rusya, Gliney Afrika ve Amerika’da ofisleri vardir.
> Chronicle of Philanthropy (www.philanthropy.com), liclincii sektérle ilgili haber
ve bilgiler saglayan haftalik bir gazetedir.

> Charity Navigator (www.charitynavigator.org), STO’ler ara-

sinda siralama yapar ve Amerika merkezli bes binden gok STO ile

ilgili ayrintili organizasyonel ve finansal bilgi saglayan, haklarinda

arastirma yapilabilen bir veritabanina sahiptir.

> Idealist (www.idealist.org), Buenos Aires ve New York'taki
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“Sinir Tanimayan Eylem”in (Action Without Borders) bir projesi olarak fon kay-
naklarinin ve fikirlerin degis tokus edildigi, fon firsatlarinin tanimlandigi ve sosyal
degisim aktdrlerinin desteklendigi interaktif bir web sitesidir.

> Learning for International NGOS - Lingos (http://ngolearning.org/default.aspx),
6grenme kaynak ve deneyimlerini paylasan kirktan fazla uluslararasi insani yardim,
kalkinma, koruma ve saglik kurulusunun olusturdugu bir konsorsiyumdur.

> New Philanthropy Capital (www.philanthropycapital.org), hayirseverligi arttir-
ma konusunda cok etkili, STO’ler ve kaynak gelistirenler icin Londra merkezli bir
kaynaktir.

> 0n Philanthropy (www.onphilanthropy.com), kar amaci giitmeyen kurumlar ve
profesyonel sirketler icin haberler, is firsatlari ve toplumsal konularla ilgili bilgi sag-
layan bir kaynaktir.

> Sivil Toplum Gelistirme Merkezi (www.stgm.org.tr), Tiirkiye’de giiclii ve demok-
ratik bir sivil toplumun gelismesini destekleyen STOler icin kaynaktir.

> Tiirkiye ﬁgﬁncu Selctor Valcfi (www.tusev.org.tr), Tirkiye'deki Gglincl sektd-
riin yasal, finansal ve operasyonel altyapisinin gliclenmesini destekleyen vakif ve
dernekler agidir.

Badgjiscilar farkl yasam higimlerinden geldikleri icin, Tiirkiye ve diinyadaki sosyal,
ekonomil, siyasi ve kiiltiirel yasamin hiitiin sektorleriyle ilgili iyi diizeyde genel hir
hilgiye sahip olmalisiniz. Olaylara hakim olmali ve trendlerin farkl kurum, sirket
ve topluluklari nasil etkiledigini izlemelisiniz. Bu tiir hilgileri edinmek icin en iyi
kaynaklar asagida belirtilmistir.

> Finansal gazeteler de dahil olmak tzere 6nde gelen tim Tiirk, Avrupa ve Amerika
gazeteleri,

> Finans, is diinyasi, kiiltlir, sanat ve sporla ilgili sektérlere yonelik Tiirk, Avrupa ve
Amerika dergileri,

> Sosyal konulardaki yayinlar,

> Sektérlere yonelik web portallari.

Bu tlir kaynaklar cogunlukla is diinyasindaki lider yénetici, sanatgi, yazar, avukat ve
topluluk liderlerinin ilgi alanlari ve endiseleri ile ilgili ipuglari veren makaleler icerip
muhtemel bir badisci listesi olusturmaniza yardim eder. Forbes ve Fortune gibi der-
giler, yihn en zengin kisilerinin ve en basarih sirketlerin listesini yayinlarlar. Sosyete



dergileri buylik yardim kampanyalari haberlerini, dzellikle katilanlarin ve bagisgilarin
fotograflarini basarak yayinladiklari icin iyi bilgi kaynaklaridir.

Kurumsal sosyal sorumluluktaki trendleri, valiflari ve kamu sektorii fonlarini izle-
mek igin asagidaki kaynaklan diizenli olarak izlemelisiniz.

> CSR Europe (www.csreurope.og), belli basli kurumsal sosyal sorumluluk mesele-
lerine iliskin 6zel sektor agi.

> CSR Wire (www.csrwire.com), kurumsal sosyal sorumluluk ve stirdiiriilebilirlikle
ilgili haber, rapor, toplanti ve bilgilerin yer aldigi bir kaynak.

> European Foundation Center (www.efc.he) Brliksel mer-

kezlidir, Avrupa ve diinyada fon veren vakif ve sirketlerin calis-

malarini tesvik eder. Avrupa’daki vakif ve sirketler hakkinda

arama yapilabilen bir veritabanina sahiptir.

> Foundation Center (www.foundationcenter.org) New York’tadir. Online 6gren-
me olanaklarina ve tim Amerikan vakiflari hakkinda arama yapilabilen veritabanina
sahiptir.

> Ekonomik Kalkinma ve i§hirli§ji Teskilati (www.oecd), Briksel merkezli olup deni-
zasiri Ulkelerdeki kalkinma yardimiyla ilgili zengin veri ve raporlama hizmeti sunar.
> Overseas Development Institute (www.odi.org.ul), uluslararasi kalkinma ve
insan haklarina dair sorunlar Ustline uzmanlasmis Londra merkezli bir arastirma
enstitusidir.

> Avrupa Komisyonu (www.europe.eu)

> Birlesmis Milletler (www.un.org)

Fonlama konusunda henzer oncelikleri olan bhagiscilar, hilgi paylasmak ve dnce-
liklerini belirlemek icin giderek kendi bilgi aglarimi (network) kurmaya hasladi-
lar. Bunlarin hircogunun olusturdugu internet siteleri, belli konular destekleyen
bagjiscilara ulasmalk igin cok iyi hir kaynak niteligindedir:

> Consultative Group on Biological Diversity (www.cghd.org), dikkatlerini biyolo-
jik kaynaklarin korunmasi ve gelistirilmesiyle ilgili konulara ve program firsatlarina
yogunlastirip, fon veren 57 kurumun olusturdugu bir forumdur.

> Environmental Grantmakers Association (www.ega.org), cevre konusundaki
badislarin daha etkin toplanmasi icin calisarak, fon veren 225 vakiftan olusur.
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> Glohal Philanthropy Forum (www.philanthropyforum.org), kendini uluslararasi
meselelere adamis olan sosyal yatirimcilar ve bagiscilar toplulugudur.

> Grantmakers Without Borders (www.internationaldonors.org), uluslararasi yeni-
likci hayirseverligi ilerletmek icin calisan bireysel bagisci ve fon veren vakiflar agidir.
> International Human Rights Funders Group (www.hrfunder.org), kendisini
insan haklarinin saglanmasi igin gdsterilen cabalari desteklemeye adayan bagisgilar
cemiyetidir.

> Women’s Funding Network (www.womenfunders.org), diinya genelinde kadin
sorunlarina iliskin ¢éziimleri fonlayan 145'ten fazla kurulusun olusturdugu agdir.

> World Movement for Democracy (www.wmd.org), daha ileri bir demokrasi tesis
etmek adina aktivist, akademisyen, uygulayici, politika Uretici ve bagisgilarin olustur-
dugu agdir.

Yonetim kurulu Uyeleriniz, dzellikle bireysel badiscilar dahil olmak Uzere her tir-
[0 potansiyel yeni badisciy belirlemek ve bilgi toplamak icin harika kaynaklardir.
Ydnetim kurulu Gyeleri ve halihazirda var olan badiscilarin genis bir profesyonel mes-
lektas ve arkadas agi vardir, akranlari arasindan muhtemel destekgileri belirlemede
yardimci olabilirler. Bu, slrekli olarak kullanmaniz gereken bir kaynaktir.

Muhtemel Bagiscilarin Listesi
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Arastirmanizin nihai amaci, kisa ve orta vadede misyonunuza bagis yapma ihtimali
olan badiscilarin listesini olusturabilmektir. Arastirmanizi siirdlirdikce daha derin-
lemesine arastirmaya deger olacak kisi ve kurum isimleriyle karsilasacaksiniz. Her
bagisci adayr igin ayr bir Google taramasi yapin. Buna ek olarak, hazirladiginiz
listeyi yonetim kurulu tiyeleriniz ve halihazirda size katkida bulunan kisilerden segil-
mis bir gruba gdsterin. Bu adimlar, size listedeki kisi veya kurumlarin badis talebini
karstlayip karsilamayacagina dair bilgileri saglayacaktir.



ihtiyaclar Testi

)

Ug[]nc[] bollimde anlatilan, bireyler, sirketler, vakiflar ve devletleri bagis yapmaya
motive eden dort temel ihtiyact animsayin. Listenizdeki bir bagiscinin, kurulusunuzun

karsilayabilecedi bir ihtiyaci varsa, o zaman
o kisi veya kuruma muhtemel bir bagisc
gozlyle bakmak gerekir. Sagdaki anketi her
bagisginin ihtiyag diizeyini dederlendirmek
icin kullanin.

En az bir soruya “evet” yanitini verdiyse-
niz, o zaman bu bagis¢l “Muhtemel Bagisc
Liste”’nizde yerini alabilir. Tim sorulara
cevabiniz “hayir’’sa, bagiscly! listeden tama-
men ¢ikarmalisiniz.

Misyonumuza ulagsmakta
basarili olursak, asagidaki
bagisci ihtiyaclarindan hangileri
karsilanmis olacak:

Alskanliklar Testi

Bir sonraki adim, muhtemel bagiscilarin gec-
mislerinde bagis yapip yapmadiklarini belirle-
mektir. Daha énceden badis vermis olanlara
yaklasmak, vermemis olanlara yaklasmaktan
daha kolaydir. Bir bagdis verme ge¢misi olan-
lar, tekrar bagis vermeye daha isteklidirler.
Badis verme aliskanhdi gelistirmis oldukla-
rindan konuya asinadirlar.

Bu haijis¢1 son hes yilda kag
STO0’ye bagista bulunmus?

Google arastirmaniza ek olarak, badisginin bagis verme gegmisini en iyi degerlendirebile-
ceginiz yer, Tiirkiye ve diinyadaki STO'lerin rapor ve internet sitelerini gozden gegirmektir.
Bu tlr raporlar ve siteler, tipik olarak eski ve yeni bagiscilarin listesini barindirirlar. Bu
bilgiyi toplarken, badiscinin gegmiste verdigi bagis miktarini not etmeyi unutmayin, bdy-
lece bagisginin badislama kapasitesi ile ilgili de bilgilenmis olursunuz. Yukaridaki anketi
kullanarak bagisginin hangi diizeye kadar bagis verme aliskanligi kazandigini belirleyin.
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Kapasite Testi

Bir onceki bagis seviyesi, badisginin bagis
kapasitesinin gdstergesidir. Kapasitenin diger

Bagiscinin, bagis verme

gostergeleri, is durumu (kazandigi para mik- gecmisi, meslegi, mal varligi, ve

| g | Iik evl ibi). toplumdaki pozisyonuna iligkin
tar) .ve.maT vat 19! ,(yat ar, yazlik evler gib bildiklerimizi temel alarak,
Bu bilgileri, sagdaki kutuda yer alan sorulari asagidaki diizeylerde hagista
cevaplayarak, bagiscinin badis kapasitesini bulunabilecegini tahmin ediyoruz:

belirlemek igin kullanin.

Baglanti Testi ]
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Son bir test, badisciyla bir (ya da daha fazla) baginizin olup olmadigini belirlemek
icindir. Baglanti diizeyi ne kadar ylksekse, bagis almaniz da o denli hizli olacaktir.
Ornegin, eski bir bagisginizin sizinle giiglii bir bagi vardir, glinkii size daha dnceden de
bagis yapmistir. Yonetim kurulunuzdakilerle
yakin kisisel ya da profesyonel baglantisi olan
bir badisci da sizinle badr olan bir bagisc
sayilabilir. Sizin dlizenlemis oldugunuz bir L
atdlye calismasina ya da konferansa katiimig
birisi veya bir kurum temsilcisi de sizinle bagi
olan bir bagiscidir. Badiscinin sizinle baglanti
diizeyini degerlendirmeye yardimci olmasi
icin bu basit anketi kullanin.

Bu bagisci(nin):

Badisci, kurulusunuza daha dnceden en az bir kez bagdis yapmissa, o zaman mim-
kiin olan en kisa stirede tekrar badis yapmasi igin gerekli planlari yapmaya baslayin.
Badisci diizenlediginiz etkinliklere katildiysa veya internet sitenize kaydolduysa, o
zaman bu iliski Gzerinde calismali ve bagisgidan yakin dénemde badis istemeyi plan-
lamalisiniz. Bagisginin yonetim kurulu lyelerinizden biriyle yakin kisisel ya da profes-
yonel iliskisi varsa, hemen o yonetim kurulu Uyesinin bagisciyla baglantiya gecmesini
saglayip orta vadede bu bagiscidan badis isteme stirecini baglatin.



Baijis istemek I¢in Oncelikler

Bagiscinin motivasyonu, badis verme aliskanligi ve kapasitesi ile bagisciyla baglanti kur-
ma duizeyini degerlendirdikten sonra, her badisgiya nasil yaklasiimasi ve her birinden ne
kadar bagis istenmesi gerektigine karar verme asamasina geldiniz demektir. Asagidaki
puan tablosunu kullanarak her badisci adayi igin bir puan karti olusturun. Bu arag,
zamaninizi etkin kullanmaniza ve stirekli bir bagis akisi saglamaniza yardimci olacaktir.

Herhangi bir badisginin alabilecedi en yliksek puan 18’dir. Puani en az 12 olan her
bagisgidan hemen (1-2 ay icinde) bagis istenmeli; puani en fazla 8 olanlardan kisa
dénemde (3—6 ay iginde), puani en fazla 6 olanlardan orta vadede (7-12 ay) ve puani
en fazla 5 ya da daha az olanlardan uzun dénemde (3—18 ay) bagis istenmelidir.

BAGISGI ADAYI PUAN KARTI

Bagisginin Adi: Muhtemel | Kazanilan
Puanlar Puanlar

IHTIYAGLAR PUANI

Misyona ulasmada basarili olunursa, asagidaki bagisc
ihtiyaglari karsilanmig olacaktir.

(Birden gok segenegi isaretieyebilirsiniz.)

Bir problemi ¢6zmek ve/ya da bir zorlugun tstesinden gelmek.
Ekonomik ve stratejik cikarlari giiglendirmek.

Toplumsal bir fark yaratmak icin giiglenmek.

Faydali hizmetlere ulasabilmek.

Maksimum Muhtemel Puanlar

[

ALISKANLIKLAR PUANI
Bul_baélggl son 5 yilda, asagida belirtilen sayida
STO’ye bagista bulundu. (Sadece bir segenegi isaretieyin.)

Highir STO'yve

1-2 STO'ye

3'ten ok STO'ye

Maksimum Muhtemel Puanlar

ww N e

Artik bagiscilari
BAGLANTI PUANI arastirmayi ve
Bu bagisci(nin) (Birden gok secenedi isaretieyebilirsiniz.)
muhtemel adaylari
belirlemeyi 6grendi-
dinize gore, farkin-
BAGI§S VERME DUZEYi PUANI dalik yaratmak ve
oo sk genes saretyebiivainz) < W
R bagiscinin giivenini
Orta (1001-5 000 TL) I(azanmal( igin
yapacaginiz aktivi-
| Toplam Maksimum Puanlar 18 telere gegeb| | | H Z‘

Bize daha dnce en az bir kez badis verdi

En az bir etkinligimize katildi

internet sitemize kayit oldu

Yonetim kurulu tiyesiyle yakin bir sahsi veya profesyonel iliskisi var
Maksimum Muhtemel Puanlar

N e

Gok (5,001-25 000 TL)
Daha cok (25 001 TL veya daha fazla)
Maksimum Muhtemel Puanlar

PNV







Farkindalik Yaratmak ve Giiven Kazanmak

Bagiscilar kendi ihtiyaglarina hitap eden, bildikleri ve giivendikleri
kuruluslar tercih ederler. Bu yiizden, giiclii bir kaynak gelistirme prog-
rami olustururken, giiclii bir marka kimligi olusturmak icin de calisma-
hsiniz. “Marka kimligi”’, sizi digerlerinden farkl kilan, paydaslarin ve
halkin giivenini kazanmanizi saglayan niteliklerden olusur.

Finansal olarak bilyiik bir bagis¢i havuzu tarafindan destekle-
nen her kurulusun giicli bir marka kimligi oldugundan emin
olabilirsiniz. Uluslararasi Af Orguitii ve Greenpeace gibi kuru-
luslar, diinyanin hemen her yaninda bilinen, giivenilir marka-
lardir. Bu ylzden ikisinin birlikte diinya capinda 5.1 milyon
Uyesinin olmasi ve 2007’de yaklasik 280 milyon euro’luk para
toplanmasi hig sasirtici degildir.*

Turkiye’de belli bagl STO markalarinin arasinda, Tiirkiye

Erozyonla Mdicadele Adaclandirma ve Dodal Varliklari

Koruma Vakfi (TEMA) ve Tirkiye Egitim Gonallileri Vakfi

(TEGV) bulunur. En son raporlarina gore, ikisinin toplam geliri 700 binden fazla
bagisci ve gonilliilerinin destediyle, toplam 28.4 milyon TL olmustur.?®

Tiirkiye: Bagiscilar ve STO’ler ]

TUSEV tarafindan 2004 yilinda yuritiiliip 2005 yilinda rapor haline getirilen bir
calisma, Tirkiye vatandaslarinin iilkelerindeki STO’leri nasil gbrdiikleri ve STO’lerin
daha ¢ok bagis¢inin ilgisini cekmek icin neler yapmalar gerektigi hakkinda bazi kis-
kirtici bilgiler ortaya koymustur.

9 Kaynak: Uluslararasi Af Orgiitii ve Greenpeace’in web siteleri
% Kaynak: TEMA ve TEGV'in web siteleri
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Calisma, katilimcilardan, bir STO’ya bagis
verip vermemeyi etkileyen faktorleri onem
sirasina gore siralamalarini ister. Calismaya
katilanlarin siraladiklar en 6nemli bes fak-
tor (sagdaki kutuda 6zetlenmistir) arasinda
“gliven” ilk sirada yer almistir.

Galisma, ayrica, katihmcilarin badislarini
STO'lere dogrudan vermektense (ylizde12),
ihtiyag sahiplerine dogrudan vermeyi (yiiz-
de 87) tercih ettiklerini ortaya koymustur.
Kendilerine STO’lere dogrudan bagis ver-
memelerinin nedeni soruldugunda, katilim-
cilarin ylizde 74’0, bagis verme kararlarinin
anlk oldugunu ve bagis miktarlarinin bir
kurulus araciligiyla degerlendirilmek icin
cok az oldugunu séylemislerdir. Kalan ylizde
21'lik oransa, sivil toplum hakkinda bilgi ve
gliven eksiklikleri oldugunu séylemislerdir.

1. Organizasyonun aldig
bagislar, iizerinde anlasi-
lan hedefler igin kullandi-
gina yonelik giiven,

2. Organizasyonun iyi
yonetildigine dair giiven,
3. Organizasyonun finan-
sal isleyisinin seffaflig,
4. Thtiyaci olanlara ula-
sahilen organizasyonlara
duyulan yakinhk,

5. Organizasyonun calis-
malarini yogunlastirchigi
alana duyulan yakinhk.

Kaynak: “Tiirkiye’de
Hayirseverlik: Vatandaslar,
Valkiflar ve Sosyal Adalet
Projesi”’, TUSEV 2005

Turkiye'deki bireyler, ihtiyaci olanlara dogrudan ve anlk kararlarla kiigtik miktarlar-
da bagista bulunurlarken, ayni stipheci grup —yaklasik 8 milyon yetiskin— gelecekte
basartyla tist diizey bir marka kimligi olusturacak STO’ler igin gok bilyiik bir potansi-
yel gelir kaynagini temsil etmektedir. Marka olusturma cabasinin sonucu olarak, séz
konusu slipheci grubun ylizde 20’si su anda verdiklerinden 15 dolar daha fazlasini
verirlerse, sivil toplumun toplam kazanci yilda 24 milyon dolar olur.

Markayi Giiclendiren Galismalar ]

fyi bir marka kimligi, bir dizi etkinligin sonucunda olusur. Bunlar asagidakiler dahil
pek cok calismay igerir:

> Onde gelen gazete, dergi ve televizyon programlarinda haber olmak;
> Haberlerde sizden s6z edilme, televizyonda yuvarlak masa toplantilarina katiima-
niz igcin davet edilme ve kanun yapicilarin sizden gériis isteme sikligi;



Televizyon ve radyo reklamlarindan billboard ve afislere, reklamlarinizin gekiciligi
ve biyik piyasalardaki doygunluk seviyesi;

Logo ve sloganinizin sizin benzersiz deder ve 6zelliklerinizi ne derece yansittigi;

Tarafinizdan diizenlenen halka agik toplantilarin poplilerligi ve bunlara katilim
diizeyi;

Sizi toplumda temsil eden kisilerin tin ve popllerlikleri;

Gonulliler, badisgilar, karar alicilar, medya ve halk ile etkilesiminizin niteligi;

Islerinizi yiriitiirkenki seffaflik ve hesap verebilirlik diizeyiniz;

Karar alicilar, medya mensuplari, bagiscilar ve gonilliilerin sizin hakkinizda ne
séyledikleri;

Basili malzemelerinizin okunabilirligi ve niteligi;

Web sitenizin okunabilirligi ve niteligi.

Seffaflik ve Web Siteniz

Tamamen seffaf olmak, bir badisginin glivenini kazanmak ve marka kimliginizi
gliclendirmek icin en iyi yollardan biridir. Web siteniz, en énemli marka olusturma
araglarinizdan biridir. Muhtemel bir bagisgl —sahis, sirket, vakif veya kamu kurumu—
karar vermeden dnce sizi kontrol etmek icin web sitenize girecektir. Badisginin site-
nizde ne gordiigi ya da gdrmedigi, kendisinden bagis alma sansinizin olup olmadigini
belirleyecektir.

Web siteniz, misyon ve amaglarinizi miimkiin olan en ¢arpici sekilde anlatmanin yani
sira, okuyucuya giincel bilgiler sunmalidir. Glincellenmemis bilgi, calismayi birakti-
giniz veya misyonunuzu yerine getirmede gerekli kararliliga sahip olmadiginiz izleni-
mini verir. Web sitenizin igerigi, asagidaki konulari miimkiin olan en seffaf ve hesap
verebilir sekilde iletecek bir yaklagimla diizenlenmelidir:

Kurulusunuz nasil yonetiliyor ve politikalari kimler olusturuyor?

Calisanlar, etik, ¢ikar catismasi, kaynak gelistirme, denetleme, seffaflik ve hesap
verebilirlik konularinda yonetim uygulamalarinizi belirleyen politika ve ilkeler nelerdir?

Kurumsal yapiniz nedir?

Programlariniz nelerdir?
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Programlarinizdan dogrudan ve dolayli olarak faydalananlar kimlerdir?

Yaptiginiz islerin insanlar, topluluklar ve genel olarak Turkiye Ustlindeki etkileri
nelerdir?

Yaptiklariniz kiiresel cabalara nasil katkida bulunuyor?

Sonug ve etkileri nasil 8l¢liyorsunuz?

Uzmanlik ve yetkinlik alanlariniz nelerdir?

Basarilariniz nelerdir?

Yillik programiniz nedir, idari ve kaynak gelistirme igin biitceniz ne kadardir?

Para kaynaklariniz nelerdir?

Kag bagisci, génillli ve/veya liyeniz var?

Kaynak gelistirme calismalarina ne kadar harciyorsunuz?

Gelecek igin plan ve dncelikleriniz nelerdir?

Diinyada en iyi bilinen ve en cok glivenilen sivil toplum &rgltlerinin web sitelerini
inceleyerek, bu kuruluglarin yukarida sozl edilen konulara nasil yaklastiklari ile ilgili
fikir sahibi olabilirsiniz.

Ornegin Transparency International,
bir yandan dinya capinda yolsuz-
lugun yikici etkilerini bitirmek icin
calisirken, diger yandan ydnetim
kurulu, ulusal subeler, danisma kuru-
lu ve merkez ofislerinin rol ve islevleri
dahil olmak Uzere 6rgltsel yapisini
kapsamli bir sekilde ortaya koyar.
(www.transparency.org)

Yonetim kurulu Gyelerini listelemek yaygin bir uygulamayken, World Wildlife Fund
(WWF), bunu bir adim ileriye gétiirerek yonetim kurulu, danisman ve st dlizey
calisanlarinin deneyim ve 6zgegmislerinin 6zetlerini ve birer fotograflarini da ekle-
yerek uygulamay! daha da dteye tasimistir. (www.panda.org) WWF'yi yonetenler
hakkinda yazilanlar okurken, diinya capinda koruma miicadelesi ylriiten bu kisilerin
sahip oldugu yetenek, deneyim derinligi ve vizyon karsisinda etkilenmemek miimkiin
degildir.



Adaletsizlik ve yoksullugu sona
erdirmek icin calisan, Londra mer-
kezli Oxfam International’in web
sitesinde “‘Davranis Kurallari” ile
“Yénetim Seffaflik Politikalarni
iceren politika ve prosedurleri bula-
bilirsiniz. Bu belgeler, Oxfam’in iyi
yonetisime olan bagliligini gdsterir.
(www.oxfam.org)

Londra merkezli cocuk haklari kurulusu Save The Children, web sitesindeki “Spotlight
on Results” (Sonuclara Isik Tutmak) adli bir béliimde yer verdigi yasam oykileri ve
sayisal veriler aracihigiyla, cocuklarin hayatlarinin nasil degistigini kurulusun basari-
sinin kaniti olarak sunmaktadir. (www.savethechildren.org)

Uluslararasi bir hareket olusturmak icin calisan Londra merkezli Consumers
International (CI), tlketicileri diinya ¢apinda gliclendirme ve koruma yolunda, des-
tekcilerine ilham vermek ve bagislarini sirdiirmek icin web sitelerinde ti¢ yillik strate-
jik planlar yayinlar. (www.consumersinternational.org)

Uluslararasi  Af  Orgiiti,

misyonu pesinde, etkinlik ve

verimlilige olan bagliligini

gdstermek igin web sitesinin

bir kismini “0grenme ve Etki

Bolimii’’ne ayirir. Bolimiin

hedefi,  Uluslararasi  Af

Orgiitii'niin -~ cahismalarini,

bu calismalarin  kurbanlar,

hayatta kalanlar ve insan

haklari savunuculari tizerin-

deki etkilerini tarafsizca 6lcmek-degerlendirmek, kurulusun gelecege iliskin ydniini
belirlemek ve calisanlarla iliskiye dair rehberlik etmektir. Uluslararasi Af Orgiitii
ayrica paydaglarinin, fonlarin nereden toplandigr ve nasil harcandigini gérebilmeleri
icin finansal durumunu web sitesinde yayinlar. (www.amnesty.org)
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Greenpeace, web sitesinde, kimden fon alinip kimden alinmadigini, paranin nasil
toplandigini ve bu paranin ne kadarinin kaynak gelistirme, ne kadarinin bagisgilarin
haklari i¢in harcandigini anlatir. (www.greenpeace.org)

Diinya capindan  yurttaslarin
katihmina agik bir ittifak olan
CIVICUS, ise alma konusundaki
politikalari ve kurumlarin icyapi-
sinda toplumsal cinsiyet esitligini
saglama konusundaki cabalarini,
web sitesinde “Toplumsal Cinsiyet
Esitligi Politikasi”” baghd altinda
anlatir.

(www.civicus.org)

Bugiin diinyadaki ciddi kuruluslar, insanlarin ve kurumlarin kaynaklari ne derece
yanhs kullandiklarinin son derece farkindadirlar. Buna ek olarak, bazi kuruluslarin
paydaslarina karsi seffaf olma sorumluluklarini ne kadar hafife aldiklarinin da farkin-
dadirlar. Bu konulara olan duyarliliginizi gostermek bir zorunluluktur. Web sitenizin
asgari diizeyde icermesi gereken konular asagida belirtilmistir:

Denetlenmis bir mali rapor, kurum digi tarafsiz muhase-
beciler tarafindan hazirlanip hesaplarinizin diizenli oldugunu ve aykirilik tagimadigini
beyan eden belgedir. Taahhiit ettigi gibi bu rapor, finansal yonetimin iyilestirilmesi
icin tavsiyeler icerir. Iyi denetlenmis bir mali rapor 6rnegine, Uluslararasi Af Orgiitli
-Amerika’nin web sitesinden ulagilabilir. (www.aiusa.org)

Yillik rapor, programlar, medyada goriiniirlik, etki, kaynak gelis-
tirme ve finansi da kapsayacak sekilde bir yil boyunca yapilan tim faaliyetlerin kap-
samli ve ayrintili bir 6zetidir. Yillik raporun iyi bir 6rnegine, Women for Women
International’in (Kadinlar igin Kadinlar Uluslararasi Orgiitl) web sitesinden ulagila-
bilir. (www.womenforwomen.org).



Kisisel Tletisim Kurmanin Giicii

Bagisciyla kisisel iletisime gecmek, markaniz icin giiveni ve farkindaligr arttiran bas-
ka bir yoldur. Yiiz yiize diyalog iki yonli etkilesim sagladigi ve her iki tarafa kendi
ihtiyaclarini ifade etme, deneyimlerini paylasma firsati tanidigi icin en giiclii iletisim
bicimidir. Bagisgilara asagidaki listede siralanan herhangi hir yolla ulasmaya calis-
mak zaman ve enerji harcamaya deger:

Badisglyi evinde veya ofisinde sahsen ziyaret etmek,

Badisciyr 6gle yemegine veya kahve igmeye davet etmek,

Bagdisciyi brifinglere ve 6zel toplantilara davet etmek.

Bu cabalar, badiscinin bir ya da daha ¢ok gereksinimine nasil yanit verdiginiz ve ne
yaptiginizla ilgili olarak bagiscida farkindalik yaratmaniz agisindan gosterilmelidir.
ilk kez iletisime gectiginiz anda para istemekten kaginmalisiniz, ancak niyetinizi
acikca ortaya koymaktan da cekinmeyin:

Ortak ¢ikarlarinizin neler oldugunu bulmak amaciyla bulusmak istiyor,

Bagiscinin ilgisini cok ¢ekecek meselelere hitap ettiginiz igcin bulusmak istiyor
veya,

Badisgl icin énemli olan bir konudaki son gelismeler hakkinda ona bilgi vermek
istiyor olabilirsiniz.

Bagis alanlarla bulusmak, kurumsal vakif veya kamu kurumu temsilcilerinin profes-
yonel gérevlerinden biri oldudu igin bu tiir randevulari almak daha kolaydir. Ancak
muhtemel bireysel bir bagisgidan randevu almak cok daha zordur. natgi ve takipgi
olmayi gerektirir. Asagida bu konuyla ilgili birkag ipucu bulabilirsiniz:

Arkadaslar, meslektaslar, akrabalar, géndlliiler, yonetim kurulu tiyeleri ve su anki
bagisgl aginizdan yararlanin. Onlara muhtemel badisci listenizi gdsterin ve arala-
rindan kisisel olarak tanidiklarini belirlemelerini rica edin. Randevu alirken onlari
referans olarak gdsterin. Hatta daha iyisi, onlardan sizin adiniza randevu almalarini
isteyin. Insanlar iyi arkadaslarinin ve giivendikleri meslektaslarinin referanslarini
ender olarak geri gevirirler.

Randevu talebinizi yazili olarak —mektup, not, faks veya e-postayla— yapin.
Sonrasinda da telefonla takip edin. Ulasmaya calistiginiz kisiler muhtemelen pek cok
taleple karsl karsiyadirlar. flk denemenizde bir sekilde yanit alamasaniz da, yanit
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alincaya kadar devam edin. Bu tiir bir israrcilik, profesyonelliginizin bir belirtisi ve bu
toplantiya ne kadar énem verdiginizin gostergesidir.

> Bagisginin programini ayarlayan bir asistani varsa, onunla mimkin olan en iyi
bagi gelistirdiginizden emin olun. Glinkl sonug olarak isteginizi bagisciya iletip ilet-
meme kararini verecek kisi o olacaktir.

Randevuyu garantilediginizde, asagidakilere odaklanin:

> Toplantiya, bagiscinin sorma ihtimali oldugunu diistindiigiiniiz sorulari tahmin edip
bunlari yanitlayarak hazirlanin. Eger toplanti sirasinda cevap vermekte zorlandiginiz
bir soruyla karsilasirsaniz, bagisgiya istenen bilgiyi 6grenip kendisine ulastiracaginiz
s6zUnu verin.

> Toplanti sirasinda, bagiscinin sdylemek istediklerini dikkatle dinleyin; sizi bir ara-
ya getiren ve misyonunuzla cikarlariniz arasinda ortak bir zemin olusturan konulara
odaklanin. Badisgiya isi, yasam deneyimi, giincel olaylar hakkindaki gérisleri, karsi-
lastigr zorluklar ve ilgileri hakkinda sorular sordugunuzdan emin olun. Sohbetin iki
yonli ilerlemesi ¢ok 6nemlidir.

> Kurumsal bagiscilar icin farkli programlari tartismak ve farkli projelerdeki durum-
lari g6stermek iyi bir fikirdir. Bagiscilar, 6zelikle de kurumsal bagisgilar, secenekleri
olmasini ve projelerin gelistirildigi ortamda bulunmayi severler. Rekabetci icgtidiileri
onlari, birinci sirada yer alip liderlik roliine sahip olacaklari bir firsat aramaya ya da
cok ozel bir firsat yakalamaya yénlendirir.

Giicli bir marka kimligi gelistirmek, zaman, planlama, uzmanhk ve
ciddi bir kaynak yatirimi gerektirir. Bugiiniin yiiksek rekabet gerek-
tiren diinyasinda, hichir kurulus, giiclii bir iletisim programi olustur-
madan gonilliilerin, aktivistlerin ve bagdiscilarin destegini ¢ekmeyi
bekleyemez. Bu durum zaman ve kaynak gerektirse de, bagiscilarla
kisa siire icerisinde ve disik maliyetle kisisel baglantilar kurarken
onemli faydalar saglar.



Kaynak Gelistirme Teknikleri

Muhtemel bir bagiscidan bagis talebinde bulunmak icin yedi temel
teknik vardir. Her bir teknigin kendine 6zgii bir dizi kritik basari
unsuru bulunur. Hangi teknigin tercih edilecegi, bagisci tiirii ve talep
edilecek bagis miktarina baghdir. Genellikle bagis talebi ne kadar
kisiye 6zel ve dogrudansa, sonug da o kadar etkin olur. Bu yedi teknik
asagidaki gibidir.

> Yiiz Yiize Goriigme

> Telefon Goriismesi

> Resmi Yazil Teklif

> Ozel Davet

> Kiigiik Grup Brifingi

> Mektup veya Mektupla Teklif
> Yeni fletigim Araglan

Yiiz Yiize Goriisme ]

Badis elde etmek icin en etkili yontem, muhtemel badisciyla yiiz ylize goriisebilece-
giniz bir toplanti ayarlamaktir. Bu yéntem, en etkin olarak, bilylik bagis yapacak
bireysel bagiscilardan badis istemek veya badis verebilecek sirket, vakif ve devletlerle
iliski gelistirmek icin kullanilir.

Gérismeler badisginin ofisinde veya evinde gergeklesebilir. Muhtemel bagisciyr uygun
bir kafe ya da restorana kahve icmeye ya da yemek yemeye davet etmek de mim-
kiindiir. Yz ylize badis istemek, bagisginin nerede yasadiina ve calistigina bagli
olarak baska bir sehre ya da Ulkeye gitmeyi gerektirebilir. Bu teknigin uygulanisi bes
adimdan olusur.
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Birinci Adim: Randevu Alma

> Soguk bir telefon konusmasindan kaginin.

> Yonetim kurulu Uyeleri ve diger badiscilarin size
yardim etmesini saglayin.

> Onceden, neden gdriismek istediginizi agiklayan bir
mektup ya da faks gonderin.

> Ozellikle, badisginin asistaniyla iyi iletisim kurun.

> Neden goriismek istediginizle ilgili cok agik olun.

ikinci Adim: Toplanti Oncesi Hazirhk

> Badgisclyl arastirin.

> Toplantr igin bir strateji gelistirin (iletilecek mesaj,
kimin bagis isteyecedi, ne kadar badis istenecegi, kulla-
nilacak malzemeler).

> Belirlediginiz tahmini
hazirlayin.

> Provayapin.

> Toplantiya katilacak tim kigiler hakkinda arastir-
ma yapin.

> Bagisi isteyecek olan kisinin 6zgegmisi ile birlikte bir
teyit mektubu, faksi ya da e-postasi gonderin.

sorulara iliskin yanitlar

Uciincii Adim: Toplantinin Kolaylastiriciligi

> Bagisglya sizinle toplanti yaptig icin tesekkiir edin.
> Uygun giyinin.

> (G06z temasi kurabileceginiz bir yere oturun.

> Dinleyin.

> Toplantiya en az iki, en fazla (¢ temsilci olarak katilin.
“Delegasyonu” tanitin ve toplantiya katilan diger
kisilerden kendilerini tanitmalarini rica edin.

\'

Dordiincii Adim: Ise Koyulma

> Belirli bir miktarda kaynak talep edin.

(Bunu nasil isteyeceginizle ilgili rehberlik igin 8.
Bolim’e bakin.)

TR GGG ELES

sonra yapilacak bagis
isteme ziyaretleri igin
hir on hazirhk olarak

da degerlendirilehilir.

Yiiz yiize goriisme,
sirket, vakif veya
kamu kurumlarin-
dan hiriyle yapilan
on toplanti olarak
degerlendirildiginde,
projeleri tartisma

ve fon verenin

bagis vermedeki
ctkarini anlamak icin
kullanilahilir.

Her sey yolunda
giderse, muhtemel
bagisci ilgi alanla-
rini belirtecek ve
sizden ona ozel hir
teklif hazirlamanizi
isteyecektir.

Bireysel hir bagisc
aninda karar verehilir-
ken; sirketler, valiflar
ve kumu kurumlarinin
baska karar alicilari
da siirece dabhil
etmelerini gerektiren
resmi degerlendirme
siirecleri vardir.




> Parayl nasil harcamayi planladiginizi agiklayin.
> Olumlu yanit alirsaniz, teyit edip 6deme ayarlamalari yapin.

Besinci Adim: Toplanti Sonrasi Yapilacaklar

> Sonug ne olursa olsun tesekkiir mektubu génderin.

> Sonug olumluysa, taahhiit edilmis miktar ve ddeme anlasmasini teyit eden bir
mektup yazin.

> Mektup, kurulusun baskani tarafindan imzalanmalidir.

Muhtemel bagisciyi dikkatlice arastirip bu el kitabinda yer alan yonlen-
dirmeleri uyguladiysaniz, bagis¢inin bagis yapmayi kabul etme ihtimali
yiizde 50 demektir. Bu teknigin masraflar epey diisiiktiir, ancak teknik
calisanlarin ve goniilliilerin zamanlarinin biylik bir bélimiinii alir. Diger
harcamalar; yol, gerekirse konaklama, telefon ve toplanti masraflarin-
dan (toplanti bir kafe ya da restoranda diizenlendiyse) olusur. Bagka
bir sehir ya da llkeye seyahat etmek gerekirse, masraf artar. Bagiscl
baska bir sehir ya da iilkede yasiyorsa, seyahati daha etkin kilabilmek
icin, bagiscinin yasadigi yerde yasayan diger muhtemel bagiscilarla da
randevu ayarlamak en iyisi olacaktir.

Telefon Goriismesi

Muhtemel bir bagisciya kisisel olarak telefon etmek, etkin bagis isteme yéntemlerin-
den bir digeridir. Badisciyla arayan kisi arasinda énceden kurulmus bir iliski varsa
durum cok daha iyi olur; 6rnedin, bagisginin yoénetim kurulu baskaninin iyi bir arka-
dasl olmasi gibi. Belki de bu kisi gegmiste kurulusunuza badis yapmistir ve telefon
gdrismesinin amaci da kendisine tekrar badis yapmayi ya da daha fazla bagis yap-
may! distinlip diisinmedigini sormak olabilir. Telefon agma yéntemi, ayrica acil bir
ihtiyac oldugunda fon yaratmak igin de kullanilabilir.

Bu yontem, badisci ile bagis isteyen birey ve bagisciyla kurulus arasinda daha 6nce
var olan iliskinin derecesine bagli olarak, orta ve bliyiik capta bagisgilardan badis
istemek icin kullanilir.
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Bazi durumlarda, telefon gdriismesinin 6ncesinde mektup gdndermek bagisginin
hazirlik yapmasina firsat tanimak icin cok faydalidir. Ayrica telefon gériismesinin
zamanini dnceden belirlemek, gérlismenin bagisci icin uygun bir zamanda yapiimasini
garantiler. Bu teknigin uygulanmasi dort adimi icerir:

Birinci Adim: Telefon konusmasi icin hazirlik yapmak

> Badisclyr arastirin.

> Aramay! kimin yapmasi gerektigini belirleyin.

> Telefon konusmasindan énce telefon gérlismesinin nedenini aciklayan bir mek-
tubun gdnderilip génderilmeyecegini ve mektubun kimin tarafindan imzalanacagini
belirleyin.

> Gorlisme icin bir strateji belirleyin (iletilecek mesaj, ne kadar badis istenecedgi,
istatistikler, paylasilacak bilgiler).

> Belirlediginiz tahmini sorulara iliskin yanitlar hazirlayin.

Tkinci Adim: Telefon konusmasi sirasinda
> Bagisglya sizinle telefon gorlismesi yapmayi kabul ettigi icin tesekkiir edin.

> Kendinizi tanitip arama nedeninizi anlatin.

> Dinleyin.

> Bagis isterken spesifik olun.

> Sdylenenleri teyit edip ddeme icin ayarlamalar yapin.

> Sonug ne olursa olsun tesekkirlerinizi sunun.

Ugﬁncii Adim: Telefon konusmasindan sonra yapilacaklar

> Sonug ne olursa olsun tesekkiir mektubu génderin.

> Sonug olumluysa, taahhiit edilen para ve 6deme anlasmasini teyit etmek icin mek-
tup yazin.

> Mektup, kurulusun baskani tarafindan imzalanmalidir.

Muhtemel bagisciyr dikkatlice arastirip bu el kitabinda yer alan yén-
lendirmeleri uyguladiysaniz, bagiscinin bagis yapmayi kabul etme
olasihgr yiizde 30 ile yiizde 50 arasindadir. Bu yontem, yiiz yiize
gorismeden daha az etkin bir yontemdir, ciinkii niteligi itibariyle
daha az kisiseldir. Bununla birlikte, ayni anda birden cok bagisci-



dan badis istemek miimkiin oldugundan ve bu tek bir kisiden badis
istemekle ayni zamani aldigi icin daha etkin bir yontemdir. Dahasi,
badisciyr telefonla aramak, sadece calisanlarin ve géniilliilerin
zamani ve telefon masrafindan ibaret oldugu icin diisiik maliyetli bir
yontemdir. Buradaki kritik basari unsuru, bagisin kurulusun bagkani
ya da bagiscinin kurulusta siki iliskiler icinde oldugu biri tarafindan
istenmesidir.

Resmi Yazili Teklif

Resmi bir yazili teklif sunmak, genellikle sirket, vakif ve kamu kurumlarindan bagis
istemek icin kullanilan en uygun yontemdir. Aslinda bu tiir bagiscilar igin resmi yazi-
I teklif, tipik bir gerekliliktir. Bireysel badisci ise sizden yazili bir teklif sunmanizi
bazen isteyebilir. Ornedin, istenen bagisin dzellikle biylik miktarda oldugu, bagisgi-
nin ne onerildigi ve fonun nasil kullanilacagi konusunda daha ayrintili bilgi istedigi
durumlarda bu istek ortaya ¢ikabilir. Genellikle mektup formatindaki bir teklif birey-
sel bagiscilar igin yeterlidir.

Teklifin tirt ve icerigi muhtemel badiscinin ihtiyaclarina bagl olarak gesitlilik gés-
terir. Vakiflar genelde kendi ilgi alanlarina gore belirli sorulari igeren fon basvuru
formu saptarlar. Kamu kurumlarinin da bazi kogullari ve fon bagvuru formlari vardir.
Bunlar gesitlilik gdsterir. Avrupa Komisyonu’nun fon basvurulari oldukga karmasik
ve ayrinti agisindan ¢ok talepkarken, blytikelciliklerinkiler cok daha temel ve hazir-
lanmasi daha az zaman alan basvurulardir. Resmi prosedirler ve basvuru formlar
genelde kuruluslarin web sitelerinde yer alirlar.

Bagiscinin ihtiyaclarini anladiginizdan emin olun. Web sitelerinde yer alan bilgileri
dikkatlice g6zden gecirin. Anlamadidiniz durumlarda, konuyu acikliga kavusturmak
icin soru sormaktan ¢ekinmeyin. Aradiginiz bilgiye web sitesinden ulasamiyorsaniz,
bagisginin temsilcisiyle telefonla veya yazili olarak iletisime gecip sorularinizi sorun.

Sirketler ve vakiflar, talep etmedikleri teklifleri genelde kabul etmezler. Kamu kurum-
lari, fon bagvurulari igin acik ihale ylritseler de; sirket, vakif veya kamu kurumu gibi
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muhtemel badiscilara, yaptiginiz isi iyi bir sekilde anlatip onlarin giivenini kazandigi-
niz ve onlarla iyi bir iletisim kurdugunuz takdirde, olumlu yanit alma sansiniz artar.

Resmf bir basvuru siireci olmayan sirketler icin, hazirlamaniz gereken teklif iki-tig
sayfayl asmamalidir. Sirketler fon yaratma isinde dogrudan bulunmadiklar igin,
fon basvurularini degerlendirecek zamanlari ve kadrolari, vakiflara ve bazi kamu
kurumlarina gdre daha azdir. Sizin isiniz, sirketlerin, neyi énerdiginizi, dnerilerinizin
onlarin cikarlarini destekleyip desteklemedigini ve dnerdiginiz projeyi yiirlitebilecek
kapasitede olup olmadiginizi hizlica anlamalarini saglamaktir.

Sirket, vakif ve kamu kurumlarinin resmi yazih teklifleri onaylama
oranlarini tahmin etmek zordur. Bununla birlikte, teklifinizi bagis-
ciyla bir iliski gelistirmeyip kendisine bir sunum yapmadan sun-
duysaniz, olumlu bir cevap alma olasiliginiz sifirdir. Bir fon teklifi
hazirlamanin masraflar cok diisiik olsa da, zamaninizi teklif yaz-
maya harcamayin; bunun yerine, ileride bir teklif sunmak icin davet
edilebileceginiz bir iliskiyi kurmaya odaklanin. Fon teklifi sunmaya
davet edilmis tekliflerin basari orani hayli yiiksektir, kimi zaman bu
oran yiizde 70’e varabilir.

0Ozel Davetler
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Bu teknikte muhtemel bagisgilarin resmf bir aksam yemedi, konser veya agik arttir-
ma gibi 6zel toplantilara bilet satin alarak bagista bulunmalari saglanir. Bu kaynak
gelistirme yolu ¢ok basarili olabilse de, bdyle ézel bir toplantiyi diizenlemenin maliyeti
fazla oldugundan, harcamalarin gok dikkatli sekilde ydnetilmesi gerekir. Bu bagis
teknigi, ilk kez bagis verecek olanlari kazanmak igin faydalidir.

Basari, asagidaki faktorlere baghidir:
Birinci Faktor: Davet Baskani

Davet baskani, davet biletlerinin satiimasindan ve toplantinin kaynak gelistirme hedefine
ulasmasini saglamaktan sorumlu kisidir. ideal olarak davet baskaninin, genis bir bagisgi



kitlesinin taniyip saygl duydugu Unli bir topluluk lideri olmasi gerekir. Toplantiyla onun
adini iligkilendirip, bagkanin misyonunuzu destekleme olasiligini arttirmis boylece kuru-
lusunuza fazladan bir mesruiyet diizeyi saglamig olursunuz. Kaynak gelistirme cabasina
liderlik edebilmesi icin bagkanin dogal olarak toplantiya biytik miktarda bagis yapmasi
gerekir. Bagkan, toplanti sponsorlarinin ve komitesinin ikna edilmesinde basi ceker.

ikinci Faktor: Davet Sponsorlari

Davet sponsorlari, tipik olarak lojistik ve pazarlama dahil olmak Uzere tiim toplanti
masraflarini karsilamak icin gerekli anaparay! saglayan bireyler veya sirketlerdir.
Bunu yaparak, isimleri ve/veya sirket logolarinin her toplanti materyalinde, reklam-
larda ve sahne dekorasyonunda gériinlr sekilde yer almasini saglarlar.

Davet sponsorlarini ikna etmek, bilet alanlarin yaptigr badislarin ylizde ylzinin
kurulusun misyonunu desteklemeye gitmesiyle mimkiindir. Badiscilar verdikleri
bagislarin miimkiin oldugu kadar ¢ogunun idari harcamalardan gok programlara
harcanmasini istedikleri i¢in bu yol muhtemel bagiscilar igin cok cekicidir.

Uciincii Faktor: Davet Komitesi

Davet komitesi, blok halinde bilet alan veya satan kisiler ve sirketlerden olusur.
Ornedin, 6zel davetiniz bir gala yemegiyse, davet komitesinin bir iyesi, on kisilik bilet
satin alip masay! arkadaslari, sevdikleri veya is arkadaslariyla doldurur. Baska bir
komite Uyesi bir bilet satin alip, dokuz bileti arkadaslari, sevdikleri veya is arkadas-
larina satip yine on kisilik masayi doldurabilir. Komite lyelerinin verecedi sozler,
davetiyeler halka dagitilmadan 6nce garantilenmelidir.

Herkes yiizde yliz basari gdsteremeyeceginden, giivende olmak icin ihtiyaciniz olan-
dan daha cok komite lyesini ikna edin.

Dordiincii Faktor: Davet Mektubu ve Listesi

Stk bir davetiye, davetin ruhunu yakalayacak sekilde tretilmeli, davetin amacini ve
bundan yararlanacak topluluk ve kisilerin kim oldugunu anlatmaldir. Mektup, kuru-
lusunuzun ve misyonunuzun kisa bir tanimini icermelidir. Davet bagkaninin, sponsor-
larin ve komite lyelerinin isimleri davetiyede gdriiniir bir sekilde yer almalidir. Tarih,
zaman, yer ve program gibi can alici ayrintilar da gériinlr ve kolay anlasilir olmalidir.
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En dnemlisi, katilim Gcreti davetiyede belirtilmelidir.

Bagska bir dnemli faktor de, iyi bir davet listesi olusturmaktir. Davet baskani ve davet
komitesinin her birinden, bir isim listesi hazirlamalari istenmelidir. Bugiine dek size
badis yapmis bagiscilarin yani sira, muhtemel bagiscilari belirlemek icin yaptiginiz
arastirma sonucunda elde ettiginiz aday bagisgilar da davet edilmelidir. Davetler, size
daha 6nceden bagis vermis olanlara, sosyal ortamin bir parcasi olma imkani saglar ve
tekrar badis vermeleri konusunda ilham verebilir.

Besinci Faktor: Takip Telefonlar

Davetiyeleri génderdiginiz 48 saat iginde, tlim davetlilere davete katilip katiimaya-
caklarini 8grenmek icin telefonla ulasmalisiniz. Bir cevap alabilmek genellikle ti¢
telefon aramasi yapilmasini gerektirir. Davet baskani ve sizin, komite lyeleriyle yakin
iletisimde bulunmasi gerekir. Komite Uyelerinin, isin yapiimasi icin cesaretlendiril-
meye ihtiyaglari olacaktir. Her komite lyesine, her bir Uye hakkindaki gelismeleri
belirten haftalik bir ilerleme raporu (ve final haftasinda glinliik bir rapor) hazirlayin.
Harekete gegirmek icin akranlar arasinda rekabet yaratmaktan daha iyisi yoktur.

Genel bir kural olarak, katilacagini soyleyenlerin ylizde 10’u aslinda toplantiya
katiimayacaklardir. “Belki” cevabi ¢codunlukla “‘katilamayacagdim’ anlamina gelir.
Telefon takiplerinde i1srarci olduysaniz, toplantinin 24 saat dncesinde davete aslinda
kag kisinin katilacagina ve ne kadar para toplayacaginiza iligskin bir fikriniz olabilir.

Altinci1 Faktor: Davet Programi

Davet programi ve sectiginiz eglence tarzi, kurulusunuzun misyonuna ve bagis istedigi-
niz kitleye uygun olmalidir. Program, egdlencenin dozu, bagiscilarin kurulusunuzla ilgili
duymasini istediginiz mesaj ve onlarin destegiyle elde etmeyi umdugunuz sonug arasin-
daki denge dikkatlice kurulmalidir. Bagiscilarin davetten, davetin kazancindan kimlerin
faydalanacagini hatirlamadan ayrilmalari bliylk bir zaman ve enerji kaybidir. Davette,
programdan oturma dlizenine, masa dlizeninden ses sistemine kadar her yoniyle en st
profesyonellik standartlar saglanmaldir. Aksi takdirde kurulusunuzun yetkinligi sorgu-
lanir ve bagiscinin misyonunuzu gerceklestirme becerinize olan giiveni riske atilir.

Yedinci Faktor: Bagis Odemelerinin Kontrolii
Katilimcilarin bilet paralarini davet dncesinde ddediklerini kontrol etmeye iliskin



bir sistem olusturulmus olmasi 6nemlidir. Davet bittikten sonra para toplamak gok
zordur. Herkes davetin amacinin bagis toplamak oldugunu bildigi igin, bdyle bir
kontrol sisteminin olusturulmasinin bagiscilari olumsuz etkileyecegi endisesine kapil-
maya gerek yoktur. Tam aksine, pek gok bagisgi, paray gayretle toplamazsaniz bunu
sorumsuzluk olarak gorecektir.

Sekizinci Faktor: Harcamalar1 Yonetmek

Davet sponsorlarini basarili bir sekilde ikna ettiyseniz de, asiri harcamayla eli sikilik
arasindaki dengeyi tutturup davet masraflarini mantikh bir sekilde yapmaniz énem-
lidir. Davet masraflari, tahmini hasilatinizin ylizde 50’sine ulasabilse de, ideal olarak
bu oran yiizde 30’u asmamalidir.

Bu el kitabindaki yonergeleri takip ettiyseniz, topladiginiz paranin yiiz-
de 30’unun davet sponsorlarindan, yiizde 55inin davet baskani dahil
davet komitesinden, yiizde 15‘inin de genel bilet satisindan gelmesini
bekleyebilirsiniz.

Kiiciik Grup Bilgilendirme Toplantilari

Bagis isteme amach kiiglik gruplar icin bilgilendirme toplantilari diizenlemek, baska
bir kaynak gelistirme teknigidir. Bu yontem, ayni meslede sahip ya da ayni kultibe
Uye, benzer ¢ikar ve baglara sahip olan yedi ila on kisiden olusan gruplardan bagis
istemek icin idealdir. Birbiriyle gli¢lli baglari olan kisilerden olusan grubu bir araya
getirmek, size birden cok bagiscidan ayni anda badis isteme ve grubun enerjisini hede-
finize ydnlendirme olanadi saglar. Bu, orta diizey bagiscilardan badis istemek ve daha
dnceki badiscr gruplarinin yenilenmesi icin iyi bir tekniktir.

Bilgilendirme toplantisi diizenlerken atilmasi gereken dort temel adim vardir:

Bitinci Adim: Toplanti Oncesi Hazirlik

> Muhtemel bagiscilar hakkinda arastirma yapin.

> Grup lyelerinden daha 6nceden kurulusunuza bagis yapmis olan birisini ev sahi-
bi olmaya ikna edin (“Ev sahibi”’nden, daveti yapan ve toplantiyr diizenleyen kisi
kastedilmektedir).
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> Uygun bir oda ve mevki secin (Hedeflenen katilimcilarin kolay ulasabilecedi ve is
toplantisina uygun bir yer).

ikinci Adim: Katihimcilarn Davet Etmek

> Ev sahibiyle muhtemel katilimcilarin belirlenmesi tizerine ¢alisin.

> Ev sahibi tarafindan imzalanmis bir davet mektubu hazirlayin.

> Mektupta konuyu ve toplantinin amacini acik sekilde anlatin.

> Mektuba diger davetli katilimcilarin listesini de ekleyin.

> Davete katilimi telefonla takip edin. Katilimi saglayincaya kadar takip telefonlari-
na devam edin. Gerekirse ev sahibinin de takip telefonu etmesini saglayin.

> Her katilimci igin, projenin kisa bir 6zeti, kurulusunuzun tanitim materyalleri ve
diger faydali bilgileri iceren bir dosya hazirlanmalidir. Hepsinden 6nemlisi, s6z konu-
su dosya, ev sahibi tarafindan imzalanmig ve spesifik olarak ne kadar finansal destek
istenildigini belirten bir mektup icermelidir.

Ugiincii Adim: Odanin Diizenlenmesi ve Sunumu

> Oval, yuvarlak veya kare seklinde bir oturma diizeni hazirlayin. Bu tip bir oturma
diizeni, katilimcilar arasinda en Ust diizey g6z temasi saglayacagindan katilimi tes-
vik eder. Bu seceneklerin miimkiin olmadigr durumlarda dikddrtgen seklinde oturma
diizeni kullanin.

> Her katilimciya bir yaka karti, masa isimligi ve bilgilendirme toplantisi kitapgig
verilmesini saglayin.

> Ev sahibi, toplantiyi baslatip tim katilimcilarin kendilerini tanitmalarini rica
etmelidir. Saygin bir ortam yaratiimasi amaciyla, kurulug calisanlari ve ydnetim
kurulu tyeleri yénetim kurulu bagkani tarafindan tanitiimalidir.

> Ev sahibi daha sonra toplantinin amacini aciklamali ve bastan itibaren séz konu-
su projeyi destekledigini belirtip odada bulunanlari da ayni destegi vermeye davet
etmelidir.

> Sunumun, katihmecilarin belirli ilgi alanlarina isaret edecek sekilde dikkatli-
ce tasarlanmasi ve provasinin yapilmasi gerekir. Sunumu bir soru-cevap bdllimi
izlemelidir.

> Soru-cevap boliminin ardindan ev sahibi, ilerleyen glnlerde bitin katilimcilar
bagista bulunmalari igin yakindan takip edecegini belirtir ve katilimcilari, dosyalari-
nin igerigini inceleyip projeyi desteklemek lizere diisinmeye davet eder.

> Yiyecek ve icecek servisi yapiimasini saglayin.



Dordiincii Adim: Bilgilendirme Toplantisi Sonrasi Takip

> Toplantinin hemen ardindan tesekkiir mektubu gdnderin.

> Bagislar bireyler bazinda takip etmek icin, ev sahibi ile ortaklasa bir sistem
olusturun.

> Her konugmadan sonra, alinan cevap ne olursa olsun tesekkiir mektubu gdnderin.
> Katilimcr ddeme yapma taahhildlnde bulunmussa, miktarini ve 6deme seklini
teyit edin.

> Ev sahibine plaket ya da siikranlarinizi sunan bir sertifika ile birlikte tesekkir
mektubu gonderin.

Bagis isteme teknigi olarak bilgilendirme toplantilarinin basarisi, profesyonel bir
yaklagima, sunumunuzun yaraticiligina ve bagis toplantiniza bagkanlk eden ev sahi-
binizin meseleye kendini adamasina baglidir.

Bu el kitabindaki yonergeleri dikkatlice takip ettiyseniz, toplantiya
katilanlarin yiizde 30 ila yiizde 50’sinden olumlu bir yanit alma ola-
siliginiz vardir. Bu teknik, gorece diisiik maliyetli bir tekniktir.

Mektupla Gagri

Faks, posta ya da elektronik postayla génderilmis bir badis istegi, muhtemel bireysel
bagisgilardan badis istemek icin kullanilan tipik bir yéntemdir. Bu teknik, sadece
tek bir badiscidan bagis istemenin yani sira, ayni anda muhtemel pek cok bagiscidan
bagis istemek igin de kullanilabilir.

Bir sonraki bélimde, pek cok ipucu verilerek bir kaynak gelistirme mektubunun nasil
yazildigina dair yol gdsterilecektir. Simdilik, bu teknik araciligiyla tek bir kisiden
nasil bagis istenecedine ve genis bir badisci kitlesine nasil toplu davet yollanilacagina
deginelim.

Tek Kisiye Hitap Eden Mektup
Bu tlir bir cadri asla standart olmamali, kisiye 6zel diizenlenmelidir. Destegin isten-
digi bireyin belirli ihtiyaclarina karsilik gelip, ilgi alanlarina hitap etmelidir. Kisiye
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6zel en uygun selamlama yolu kullaniimalidir. Bu kisisellestirme teknigi, en iyi, 250
TL ya da daha ¢ok verecek olan bagiscilar icin kullanilir. Mektup, kurulusunuzda
Ust kademe temsilcilerinden biri, yonetim kurulu bagkani, Uyesi veya genel miidiir
tarafindan imzalanmalidir. Buna alternatif olarak, kurulusunuza halihazirda badis
veren, muhtemel bagisciyla kisisel veya profesyonel iliskisi olan bir bagisgi tarafindan
da imzalanabilir. Mektupta belirli bir miktarda para istenmelidir.

imzay! atan kisi, mektubu gdnderdigi birkag giinii takiben, talebi takip etmek icin
bagis¢lyr aramalidir. Cagrida bulunan ve de telefonla takip edilmis bir mektup bagis-
¢inin olumlu cevap verme olasihgini énemli dl¢lide arttiracaktir.

Bireysel cagrida bulunan mektup posta, kargo, faks ya da e-posta yoluyla génderilme-
lidir. Elbette, kargoyla génderilmesi durumunda bu teknigin maliyeti oldukga ytiksek
olabilir. Posta yolu ile gdndermek bir secenekken, dagitimin her zaman diizenli bir
sekilde yapilamayabilecedi géz éntinde bulundurulmalidir. Elektronik olarak génder-
mek veya faks cekmek diisiik maliyetlidir. Elektronik olarak géndermeyi secerseniz,
mektubu imzalayan kisinin sahsi ya da profesyonel hesabindan gdnderdiginizden
emin olun. E-postayl genel bir e-posta hesabindan géndermeyin. Badis¢l bunun ne
kadar kisisel bir mesaj oldugunu hissederse, mektubu okuma ve talebinizi diislinme
ihtimali de o kadar artar. Faks cekmeyi tercih ederseniz, pek ¢ok ofis fakslarla yigili
oldugundan, faksi aldiklarini onaylatmaniz gerekecektir. Telefon etmeniz, faksinizin
okumasini istediginiz kisi tarafindan okunma sansini arttirir.

Bu teknikte, standart bir mektup 249 TL ya da daha azini verebilecek ¢ok sayida
kisiye gdnderilir. ideal olarak, bagis istenilen kisilerin ortak bir kimlikleri ya da
paylastiklari ortak bir deneyimleri olmalidir; bir grup kadin, bir grup égrenci, ayni
mesledi yapan bir grup eski bagisci gibi. Toplu cagrida bulunurken, her bireyin belir-
li ihtiyac ve cikarlarina cevap vermek mimkin olmamakla birlikte, listeyi gruplar
halinde diizenlediginizde en azindan daveti alacak olanlarin ortak ¢ikar ve deneyimle-
rine odaklanabilirsiniz. Bu mektuplarda kisiye 6zel bir selamlama yolu kullaniimali ve
her zaman belirli miktarda para istenmelidir. Piyasada bulacaginiz tiirden bilgisayar
yazilimlar, kisisel selamlama iceren bu tiir mektuplar tiretmenize yardim eder.



Mektup, yénetim kurulu baskani, tyesi ya da genel miidiir gibi kurulusunuzdaki tst
diizey bir temsilci tarafindan imzalanmalidir. Buna alternatif olarak, kendisinden
bagis istenen kisilerin taninmis bir akrani tarafindan da imzalanabilir. Ayrica, bir
sanatgl, hayranlik duyulan bir isadami, popiiler bir sporcu gibi tinlli bir kisinin, kuru-
lusunuza bagista bulunmus olmasi kosulu ile mektubu imzalamasi da gok etkili olabi-
lir. Bu toplu cagri da telefon acilarak takip edilmelidir. Mektubu génderdikten birkag
glin sonra, goniilltleri ve bagisgilar “telefon etme gruplar”’ olusturmak icin bir araya
getirin. Takim ruhu yaratin, her grup icin bir kaynak gelistirme hedefi koyup eglenceli
ve tesvik edici dduller verin. Takip igin “telefon etme gruplari” olusturmak ¢ok daha
eglenceli ve etkindir. Katilimcilar birbirlerini motive edip desteklerler. Dogal rekabet
ortami, daha ¢ok arayip miimkiin olan en cok sayida kisiye ulasmalari icin herkese
ilham verir. Toplu cagr yontemi kargo kullanildiginda ¢ok pahaliya gelebilir. Toplu
gonderilerde mektup, faks veya e-posta maliyet acisindan en hesaplisidir.

Kurulus veya imza sahibiyle hicbir iliskisi olmayan kisilerden olusturulan listeye
“soguk liste”” denir. Soguk listeye gonderilen mektuplar, arglimaniniz ne kadar 6nem-
li olursa olsun ve bu el kitabindaki direktifleri ne kadar dikkatle izlerseniz izleyin,
genellikle yiizde 1’den daha az bir oranda cevaplanirlar. Bu ylizden soduk listedeki
yliz muhtemel bagisciya yolladiginiz mektuplardan ancak birine olumlu cevap gelme-
sini bekleyebilirsiniz.

Sicak liste bagka bir diizenlemedir. Sicak liste, kurulusunuzla bir sekilde iligkisi olan
kisilerden olusan bir listedir. Ornegin, diizenlemis oldugunuz bir imza kampanyasina,
bir konferansa katilimis veya mail grubunuzda yer aliyor olabilirler. Bu el kitabindaki
yonergelerin dikkatlice takip edildigi varsayildiginda, yolladiginiz mektuplarin ylzde
10’u ya da daha fazlasi yanitlanacaktir. Daha dnce bagis yapmis olanlarin —onlara
tesekkiir ettiginiz ve kendileriyle iletisimde kaldiginiz varsayildiginda— cevap verme
oranlari ylizde 20 veya daha cok olacaktir. Takip telefonlariyla bu oran yiizde 10
daha arttirilabilir. Baska sicak liste 6rnekleri de, bir ydnetim kurulu tiyeniz tarafindan
ya da en blyik bagiscilarinizdan birinin akraba, yakin arkadas ve is arkadaslarindan
olusturulan listelerdir. Bu kisiler tarafindan séz konusu listedeki kisilere yollanan
mektuplarin yanitlanma olasiligi yiizde 30’dur; mektubu imzalayanin takip telefonla-
riyla, ylizde 20’lik bir artis daha bekleyebilirsiniz.
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Yeni Iletisim Araglari
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Yeni iletisim araglari, kar amaci glitmeyen kaynak gelistirme alaninda gelinen en
son noktadir. Asa§ida diinyada STO’lerin yeni iletisim araglarini nasil kullandiklarina
dair birkag yontem bulabilirsiniz.

Online Bagis Verme Firsatlari
Badiscilara, cesitli bagis verme programlari vasitasiyla online bagis yapma firsatlari
taninmigtir.

Yardim Derneklerinin Online Aligveris Siteleri
Bagiscilar STO'leri desteklemek igin bu kurumlarin Griinlerini internet Gizerinden
satin alirlar.

Online Sponsorluk
Bu yontem badisgilarin maraton gibi spor aktivitelerine sponsor saglamalari igin
kullanilir.

Cep Telefonu SMS Bagjislari
Siradan ya da 6zel amacla dlizenlenen televizyon programlari, bireyleri SMS yoluyla
bagis yapmaya tesvik eder.

Zincirleme E-postalar
Bagiscilar, icinde video-klip gibi interaktif 0deler iceren kaynak gelistirme
e-postalarini arkadaslarina iletme konusunda gok daha isteklidirler.

Kaynak gelistirmede yeni medyanin roliiyle ilgili daha fazla bilgi edinmek icin su
kuruluslarin webh sitelerini inceleyehilirsiniz:

Aspiration Tech (www.aspirationtech.org)

Idealware (www.idealware.org)

MobileActive (www.mobilactive.org)

NetSquared (www.netsquared.org)

NTEN (www.nten.org).

Hangi teknigi sececedinize iyi diisiinerek karar verin ve rehberi dik-
katlice takip edin. Simdi talep etme sanati ve stratejisine dénelim.



Bagjis Isteme

Dérdiincii bélimde anlatilan kaynak gelistirme siirecinin birinci asa-
masindan uctinclisiine kadar ilerlediginize gére, bu noktada misyonu-
nuza giivenen, motive edilmis bagiscilar ve iliski kurmanizi saglayan
yetenekleriniz var demektir. Simdi, bagis isteme zamanidir.

Bagis istemeden dnce hir plan yapin. Oncelikle asagidakileri hazirlayin:

> Somut hir dneri: Bagiscinin hangi somut programlari ya da faaliyetleri destek-
lemesini istiyorsunuz? Yaratmayi beklediginiz etkiler neler ve istemeyi planladiginiz
para miktari nedir?

> Somut hir mesaj: Yaptiginiz isin yarattigi etki ve ézellikle bu proje veya belli bir
grup aktivite, bagiscinin ihtiyaclarini nasil karsilayacak?

> Somut hir yaldasim: Kaynak gelistirme mesajini, bagisginin diinya géristiyle uyu-
sacak sekilde nasil formiile etmeyi planlyorsunuz? Kurulus icinde mesaji en iyi sekilde
iletecek ve bagisi isteyecek kisiyi belirleyin.

> Somut paleet: Toplantiya hangi belgeler ve bilgileri getirmeyi planliyorsunuz?

insanlarin ve kurumlarin, ihtiyaclariyla emellerini her seyin éniinde tuttuklarini asla
unutmayin. Her séylediginizi ve yaptiginizi bagiscinin ihtiyaglar ve diinya gérisleri
dogrultusunda cercevelendirdiginizden emin olun. UgUncU bélimde kaynak gelistirme
mesajini nasil olusturacaginizi ve muhtemel badisgilarla iletisiminizde hangi yakla-
simi belirlemeniz gerektigini anlatmistik. Bu bdllimde kaynak gelistirme &nerisine
odaklanacagiz.

Oneriyi Sekillendirin ]

Sizin ve bagiscinin paylastigr ortak hedefler ortakhigin temelini olusturur. Bu ortak-
likta her birinizin 6zglin rolleri vardir: Siz insan kaynagdi, kurulug ve teknik bilgiyi
sunarsiniz, bagisclysa kaynaklari. Bu iliski olusurken, badiscilar hangi adimlarin
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atilmasi, hangi projelerin yuritilmesi, amaca ulagsmak igin hangi taktiklerin uygu-
lanmasi gerektigi ve bunun ne kadara mal olacagini 6grenmeye ilgi duyacaklardir.
Hazirlayacaginiz teklif, bu konulara yanit vermeli ve daima somut bir miktar para
talebiyle son bulmalidir.

Tiirkiye ve vatandaslarinin iizerinde
yaratilmasi arzu edilen etki

Eylem
Kaynak Proje Firsatlar
Program

Kapasite ve Bilgi Bagisci Finansal Kaynaklar

Bagdisciya onun destegiyle yapmayi planladiginiz ézel faaliyet programlarini anlatin.
Onerdiginiz projeleri somut ve insani terimlerle anlatmak icin elinizden geleni yapin.

Simdi de uluslararasi kuruluslarin tekliflerini nasil cergevelendirdiklerine balkalim.

> Merkezi ingiltere’de olan Women for Women
International (Kadinlar igin Kadinlar Uluslararasi
Orguitin, savastan sag kurtulan kadinlarin yasamla-
rini yeniden kurmalarina yardim eder. Kurulus, sun-
dugu bagis firsatlarini “bir kadinin hayatini sonsuza
kadar degistirme sansi’”’ olarak tanimlar. Kurulus,
bagisci ile buna ihtiyaci olan kadin arasinda birebir
kizkardes iliskisi kurar:



“Ayda 27 dolarlik bir badisla kizkardeginizin yeni is becerileri kazanmasi ve hak-
lariyla ilgili bilinclenmesi icin finansal destek saglarken, onun dzgiiveni ve yasamini
tekrar kurmasi icin gerekli umudu vermis ve duygusal destegi saglamis oluyorsunuz.”

Baska iyi bir 6rnekse Insan Haklarini izleme Orgiiti’diir (Human Rights Watch):

“Yiirittigimiiz her insan hakki ihlali sorusturmasinda, yayinladigimiz her raporda,
yirittiglimiiz her kampanyada, bize 6yle geliyor ki daha ¢ok maddur bizden yardim
bekliyor, daha ¢ok gazeteci bizden bilgi ve gériis almak istiyor ve daha ok politika
treticisi bizim analiz ve tavsiyelerimize ihtiya¢ duyuyor. Insan haklarini savunmak-
ta ve yasamlari kurtarmakta bireylerin ve ézel vakiflarin cémertligine giiveniyoruz.
Desteginiz bunun basarilmasini mimkdiin kilar. Yaptiginiz bagiglarla:

50 dolar, alandan gelen réportajlarin iki giinliik ceviri masrafini karsilar.

100 dolar, bir saha arastirmacisinin bir haftalik uydu telefon masrafini karsilar.
250 dolar, bir arastirmacinin bir iilkeye giris yapmasi i¢in vize masrafini karsilar.
500 dolar, sahada bir giinliik arag kirasi ve terctime hizmetlerini karsilar.

1000 dolar, kisa bir savunuculuk raporunun yayimini karsilar.

vV Vv Vv VvV

5000 dolar, iki haftalik arastirma gorevinin masrafini karsilar.”

Siginmacilarin yeni yasamlar kurabilmesi igin calisan, Ingiltere merkezli Mlteci
Hareketi (Refugee Action) de iyi bir 6rnektir:

“Evinizin, isinizin ya da paranizin olmadigini dtisiiniin. Ailenizden ayri dtisiriildii-
giiniizii ve hayatta olup olmadiklarini bilmediginizi distiniin. Bu, Milteci Hareketi
ofislerinden yardim istemeye gelen bircok siginmacinin gercegi. Her yil yasamlari
pargalanmis ortalama 40 bin kisiye yardim ediyoruz. Bir insanin daha iyi bir yasama
baslamasina yardim edebilirsiniz.

> 15 Ingiliz Stetlini, bir siGinmacinin nasil avukat bulabilecegine iliskin tavsiye
almasina yardim eder.

> 35 [ngiliz Sterlini, bir ailenin ¢ocuklarini yerel destek agina sokmalari igin iki
tavsiye oturumuna katilmalarina yardim eder.

> 50 Ingiliz Sterlini, hamile bir kadin veya engelli bir insan gibi savunmasiz kisilerin
birkag gecelik konaklama masrafini karsilar.”

ﬁneriyi sunmak ve talepte bulunmak igin toplantiya kimin katilacagi énemli bir
stratejik kararchir. Bireyler en cok kendi akranlarina yanit verirler. Kurumsal badis-
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cilar en iyi, konu uzmanlarina yanit verirler. idealde, toplantiya 6rgiitiin iki kidemli
temsilcisi katiimalidir. Asil temsilci, yénetim kurulunuzun Uyesi, var olan bir bagisgl,
danisma kurulunuzun bir lyesi ya da programa dair dogrudan sorumluluklari olan
kidemli bir calisaniniz olmali. Diger temsilciyse kaynak gelistirme calismalarinin
esglidiimiinden sorumlu olan kisi olmali. Ust diizey temsilcinin seciminde bagisginin
dinleme olasiligi en yliksek ve bagisciyla en iyi iletisimi kurabilecek yapidaki kisiyi
bulmaya dikkat etmelisiniz.

Bagiscinin Yaniti

Teklifinizi sunduktan sonra daha fazla hir sey soylememek en iyisidir. Bagisgiya
dnerinizi degerlendirmesi igcin zaman verin. Size yanit verdiginde asagidakilerden
birinin olmasini bekleyebilirsiniz:

Badisci teklifinizi ve istediginiz miktari vermeyi kabul eder!

Badisci tereddiit ederse veya istediginiz miktari gok yiiksek buldugunu ifade eder-
se, asagidakilerden birini yapmayi diistinebilirsiniz:

Badisclya, bagisi 6 ay veya 1 yila yayilacak sekilde vadeli deme segenegini sunun.

Bagisclyla daha az miktarda bagig yapma olasiligini konusun.

Badisc teklifinizi geri gevirirse, kibarca bunun nedenini agiklamasini saglayin.
Boylece, belki bagiscinin sizin yeterince isaret etmediginiz bir endisesi oldugunu veya
bir sekilde yanhs anladigi ya da yanhs bilgilendirildigi konular oldugunu fark edebi-
lirsiniz. Bagisclyl duymak, size bagis¢inin endisesini giderme olanagini verir ve size
ikinci bir sans tanir.

Bazen “‘hayir’” demek “hayir” demektir ve eder durum bdyleyse, en iyisi sohbeti
sonlandirmak ve sizinle g6ristigl icin bagisgiya tesekklr etmektir.

Bagisci olumlu yanit verirse ve hir miktar iizerinde anlasirsa, 0 zaman asagidaki
sorulara acik yanitlar alacak sekilde konusmayi tamamlayin:

Bagiscl ne zaman bagis yapmayi diisiinlyor? Bagisciyla birlikte bir tarih belirleme
tzerinde caligin.

Bagis¢l badis transferlerinin hangi sekilde yapilmasini ister(Nakit 6deme, banka
transferi veya kredi kart))?



Badis taksitler halinde verilecekse, bagisc taahhiit ettigi miktari kag taksitte dde-
meyi diistiniiyor? Taksit sayisini ve her 6demenin tarihlerini belirlemek icin bagdisgiyla
beraber caligin.

Biitiin ayrintilar halledildikten sonra, tesekkiir ettiginizden emin olarak ve bagis-
ciya alallica hir karar verdigini hissettirerek oradan ayrilin.

Odeme Ayarlamalari Yapin

Goriismeyi takip eden 48 saat iginde, badisciya bir tesekkiir mektubu gonderin. Bagisclya
dzel yazilan mektup, badis isteyen kisi, ydnetim kurulu bagkaniniz veya bagisginin bagli-
191 icin minnettarliini ifade eden bir idareci tarafindan imzalanmalidir. Mektup, sahsi
bir selamlama ve 6zel bir tesekkiiriin yani sira asagidakileri de icermelidir:

Odenmesi taahhiit edilen miktari teyit edin ve édeme kosullarini tekrarlayin (6de-
me sekli, yapilacak ddeme sayisi ve ddeme tarihleri gibi).

Banka hesap bilgisi, adres gibi bagisginin ihtiyaci olan ayrintilari verin.

Bagdiscinin sorulari veya endiseleri oldugunda iletisime gecebilecegi uygun bir cali-
saninizin adi, telefon ve faks numarasini ile e-posta adreslerini de ekleyin.

Mektubu bagiscinin katkisinin 6nemi ve bagisciyla kurulan ortaklik sonucu ulasil-
masI muhtemel sonuglari anlatan bir climleyle bitirin.

Odeme giinlerini yakindan izlediginize emin olun ve gerekirse bagisciya édeme glinlini
hatirlatin. Bunu, somut sonuglara ulasmak igin fonlarin ne kadar énemli oldugunu ve
bagiscinin siiregelen destedine glivendiginizi tekrar ederek yapabilirsiniz. Bagisgilar
genelde mesgul insanlardir, kendi yasam ve sorumluluklarindan dolayi dikkatleri
dagilir. Kibar hir hatirlatma yapmaniz genelde cok iyi karsilanir.

Tesekkiir Edin

Odemeyi aldiginiz 48 saat iginde fonlarin alindigini teyit edecek ve 6nemli calismalara
simdi baslanabilecegini duyuran, bagisginin sahsina dzel hir tesekkiir mektubunun
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yonetim kurulu baskani ya da Ust diizey yonetici tarafindan gonderilmesi gerekir.
Badis 6demesini zamana yayan badiscilar icin, her taksitte sahsa 6zel tesekkir mek-
tubu gonderilmelidir.

Bu mektuplari bagisgiya dnemli bir gelismeyi veya basarilari gostermeye yonelik iyi
haberleri iletmek igin kullanin. Bagisciyla her iletisim kurdugunuzda, yaptiginiz isin
dederi ve kurulusunuzun misyonuna ulasmasinda bagis¢inin oynadigi énemli rolli vur-
gulamak igin mesajlar vermelisiniz. Bu mektuplar tesekkiir etmenin dtesinde, bagis-
¢inin calismanizla ilgili farkindahgini derinlestirmek ve size olan gilivenini arttirmak
icin 6nemli firsatlardir.

Tum badiscilara yaptiklar bagis miktari ne olursa olsun tesekkiir ettiginizden emin
olun. Az badis yapan birinin ne zaman blyik bir bagdisciya doniisecediniz asla
bilemezsiniz.

Diizenli iletisim Kurun

Kaynak gelistirmede yapacaginiz en hiiyiik hata, bagisi aldiktan sonra bagisciyla
olan iletisiminizi siirdiirmemenizdir. Bu davranis, bagisginin kendini kullaniimig his-
setmesinin ve bir daha asla bagis vermemesinin temel nedenlerinden biridir. Iletisim
eksikligi, badiscinin paranin ortakliktan daha énemli oldugu izlenimine kapiimasina
neden olur. Bu durum bagis¢inin kurulusunuza daha cok katkida bulunmasini bir
kenara birakin, onlari kurulustan daha da gok uzaklastirir ki bu da finansal stirdiri-
lebilirligi saglanmanizda ihtiyaciniz olanin tam tersi bir durum yaratir.

Badiscilarin ithamini canli tutacak, ortakliginiza ne kadar deger verdiginizi iletebile-
ceginiz ve hesap verme ylkimldllklerinizle ilgili sorumluluklarinizi yerine getirece-
giniz g aylik bir iletisim programi hazirlamaniz gereklidir. Bagisgilara ilham ver-
meyi stirdlirmenin en iyi yolu, yasamlari daha iyi yonde degismis kisi ve topluluklarin
hikayeleri araciligiyla olur. Ortakliklarina deger verdiginizi gostermek, basariyr pay-
lasmak icin yapacaginiz sahsi bir telefondan daha fazlasini gerektirmez. Hesap verme
ylkimluliiklerinizi yerine getirmek ayrica, her badisciya yillik raporunuzun bir kopya-
sini gdndererek ve web sitenizi glincellediginizden emin olarak da gergeklestirilebilir.



Bagisgidan yeni bir badis talebinde bulunmanizi ve fon déneminin veya on iki aylik
bir donemin sonunda bagiscidan ortakligini yenilemesini istemenizi miimkiin kilan, bu
distinceli davraniglardir.

Bir sonraki bdlimde, ikna edici bir mektup yazmanin ipuclarini
bulacaksiniz.
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ikna Edici Bir Mektup Yazmak

Muhtemel bir bagisciya ikna edici bir mektup yazmak on temel kurali
icerir.?

1. imzay: bir kisi atsin.

Kisisel bir mektup —pek cok kisiye gonderilse bile—bir kisiden digerine yazilmistir. O yliz-
den mektubu tek bir kisi imzalamalidir. Siz, mektubu imzalayan kisi ve mektubun yazari,
tek tek bireylersiniz. Umutlariniz, korkulariniz, gériis ve deneyimlerinizle ilgili yazin.

2. Sadece hir kisiye hitap edin.
Mektubu umutlar, korkulari, goriis ve deneyimleri olan baska bir insana yazdiginizi
her zaman aklinizda tutun. Onlarla ilgili de yazin.

3. insani ihtiyaglara hitap edin.

Misyonu ne olursa olsun kurulusunuz, pratik oldudu kadar duygusal, somut oldugu
kadar soyut, pek ¢ok seviyede insani ihtiyaca hitap eder. Bunlar insanlarin 6nem
verdigi seylerdir. Onem verdikleri, sizin bilitceniz veya sizin “ihtiyaclariniz’ degildir.
insanlarin 6nem verdigi seyler hakkinda yazin!

4. “Biz” ve “Siz” i (ama cogunlukla *“Siz’"i) kullanin.

“Siz" kaynak gelistirme mektubunuzda en ¢ok kullandiginiz kelime olmalidir. Vermek
istediginiz mesaj bir kisiden digerine giden bir mektuptur. Bir basin duyurusu, durum
dederlendirme yazisi ya da brosiir yazmiyorsunuz.

5. Vermek istediginiz mesaji bagiscinin ihtiyaclarina gére cercevelendirin.
Badiscilar, onlarin ihtiyaglarini karsiladiginiz ve onlara bir seyler verdiginiz icin para
verirler. Bu ihtiyaglarinin nasil karsilanacagini anlatin.

21 Mal Warwick, “*Mal Warwick & Associates” kurumunun kurucusu ve basidir. Mektup yazmanin
temel kurallarina kaynak olusturmaktadir.
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6. Somut miktarda bags isteyin.

Hemen her zaman kaynak gelistirme mektubu yazmanin amaci finansal bir yardim
istemektir. Bunu agikca ve tekrar eder bir sekilde yaptiginizdan emin olun. Bu kisim,
mektubun sonuna sikistiriimis, sonradan akla gelmis bir diistince gibi olmamalidir, bu
kisim sizin asil yazma sebebinizdir. Talebinizi mektubun iginde pek cok kere tekrar
edin. Hatta mektubunuzu bu sekilde ilerletmek uygun olabilir.

7. Sade, anlasiimasi kolay hir dil kullanin.

Derli toplu, giicli kelimelerle kisa ve vurucu ctimleler kullanin. Dislinceleri ileten
kelimeler yerine duygulari ifade eden kelimeleri kullanmayi tercih edin. Sifat ve zarf-
lari en az diizeyde kullanin. Kisaltma kullanmayin; isimleri uzun uzun tekrar yazmak
size biraz anlamsiz gelse de, isimleri uzun sekliyle yazin. Anahtar kelime ve deyimleri
tekrar edin ve altini gizin.

8. Mektubunuzu kelay okunmasi i¢in formatlayin.

Okuyucunun gdzlerini rahatlattigi icin mektupta bol beyaz alan biraktiginizdan emin
olun. Yedi satirdan uzun paragraf yazmaktan kaginin, ama paragraf uzunluklarini
farkli farklh yapin. Maddeler ve girintili paragraflar kullanin. Uzun mektuplarda,
ortalanmis ve alti cizilmis alt basliklar kullanabilirsiniz. Metin boyunca stirekli ama
tutumlu bir anlayisla anahtar kelimeler ve deyimlerin (&zellikle de okuyucunun yarari-
na olacak olanlarin) altini dikkat cekmelerini saglayacak sekilde cizin. Ancak dikkati
dagitacak kadar da gok kelimenin altini gizmeyin.

9. Okuyucuya paraylt HEMEN gondermeleri icin hir sebep gosterin.

Bir aciliyet hissiyati yaratmak, yazi yazarken éniintizdeki en blytik zorluktur. Badislara
neden hemen simdi ihtiyag oldugunu anlatmak igin gergek bir sebep bulun. Fon tale-
binizi, 6rnegin yaklasan secim glinline veya blitcenizdeki bir siire bitimine baglayin ki,
“bagislara neden 6nlimiizdeki on beg giin icinde ihtiyag duydugunuzu’ anlatabilesiniz.

10. Olahilecek en giiclii iddiayi yaratin ve onu tekrar edin.

Okuyucunun neden badis vermesi ve bunu neden hemen yapmasi gerektigini anlatan
butlin gliclli gerekgeleri kullanin. Bu gerekgeleri mektupta yeniden belirtin ve tekrar
edin. Yapilan arastirmalar, insanlarin ne séylemeye calistiginizi anlamalari icin bir
fikri en az li¢ kez duymalari gerektigini gdsteriyor.



Bu bélimii okudugunuza gére, kaynak gelistirmenin ¢ok iyi organize
olmayi gerektirdigini anlamigsinizdir. Tamamen hakhsiniz! Kaynak
gelistirme faaliyeti olusturma rehberi icin bir sonraki bdliime gegin.
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7/ 24 Kaynak Gelistirme Faaliyeti

Finansal siirdiiriilebilirlik, acik politikalar ve dogru uygulanmis iyi
bir planin sonucudur. Uygulama, mikemmel bir hazirlik, yetenekli
insanlardan olusan bir takim ile bunlari destekleyen sistem ve tekno-
loji altyapisina dayanir. Para ve zaman harcamadan bunlarin higbiri-
ne ulasmak mimkiin degildir. Siirdiiriilebilir kaynak gelistirme, tam
zamanl bir faaliyet olmaktan daha azi ile yetinemez.

Tam zamanl hir kaynak gelistirme faaliyeti asagidakileri gerektirir:
> Yoénetim Kurulunun Liderligi
> Politika ve Prosedrler
> Kaynak Gelistirme Plani
> Profesyonel Kadro

> Sistem

> Kaynak Gelistirme Bitcesi

Yonetim Kurulunun Liderligi ]

Kaynak gelistirme hedefinize ulasmanizin nihai sorumlulugu yonetim kurulu tyeleri
ve baskanina aittir. Tiim yonetim kurulu iiyelerinin kaynak gelistirme baglaminda
ii¢ belirgin sorumlulugu vardir:

> Yapabildikleri en Ust diizeyde finansal katkida bulunmak;

> Muhtemel bagiscr isimleri tavsiye etmek ve badis isteme slirecinde aktif rol oynamak;
> Yz ylize gdriismelerde, telefonla badis istemede, kiiclik gruplar igin bilgilendirme
toplantilarinda ve mektuplu cagrilarda birincil rolii tistlenmek.

Yonetim kurulunun secilmis bazi tiyeleri, bu sorumluluklara ek olarak, ydnetim kuru-
luna bagli bir kaynak gelistirme alt komitesi olusturmali, kurulusun kaynak gelistirme

cabalarina yén verip liderlik etmelidirler. Komite lyeleri, kaynak gelistirme politi-
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kasini, prosediirlyle planlarini olusturmak ve uygulamak igin profesyonel kadroyla
yakindan calismalidir.

Politika ve Prosediirler

Yonetim kurulu Uyeleriyle birlikte, tiim kaynak gelistirme faaliyetlerinin etik bir anla-
yis igerisinde yasalarla ve en iyi uluslararasi uygulamalarla uyumlu sekilde ytiriitll-
mesini saglayan bir grup politika ve prosediir olusturun. Asagida saglanmasi gereken
kosullari bulacaksiniz:

Toplanan fonlar kurulusun misyonuna uygun sekilde kullaniimaldir.

Belli bir amacla toplanan bagislar, ayni amag igin kullaniimalidir.

Kaynak gelistirme masraflari en iyi uluslararasi drnekler ve yasalarin kabul ettigi
sinirlar agmamalidir.

Ulke kanunlarinin gerekli kildigi tim raporlama sartlari zamaninda yerine
getirilmelidir.

Kaynak gelistirme calismalari seffaf olmalidir.

Calisanlarla yénetim kurulu ve yénetim kuruluyla bagisgilar arasinda seffaf hesap
verme mekanizmalar olusturulmalidir.

Her tiirll cikar gatismasindan kaginiimalidir.

Fonlar etik kaynaklardan elde edilmelidir.

Kaynak gelistirme ve ilgili tiim faaliyetler igin politika ve prosedur gelistirirken size
rehber olmasi icin, World Association of Non-Governmental Organizations - WANGO
(www.wango.org), BBB Wise Giving Alliance (www.bbb.org) ve International Non-
Governmental Accountability Charter (www.ingoaccountabilitycharter.org) web site-
lerinden yararlanabilirsiniz.

Kaynak Gelistirme Plani

Kurulugunuzun biitge déneminin bitmesinden en az dort ay 6nce, yonetim kurulunuzun
kaynak gelistirme komitesiyle birlikte oturup gelecek biitge dénemi icin bir kaynak



gelistirme plani olusturmak Gzere calismahisiniz. Bir kaynak gelistirme plani, belir-
tilen yilda ne kadar bagis toplamayi hedeflediginizi, fonlarin nereden gelecedini, o
paray! toplamak igin hangi teknikleri kullanip hangi aktiviteleri diizenleyeceginizi, ne
tiir bir organizasyona gerek duydugunuzu ve istenen hedeflere ulasmak icin ne kadar
harcamayi dustindiigiiniizii ortaya koyar.

iyi olusturulmus hir kaynak gelistirme plan:

Muhtemel bagisgl gruplari tespit edip her grup icinde yenilenecek ya da kazanila-
cak belirli bagis¢ilan listeler.

Her bir badis¢l grubundan nasil bagis istenecedini, onlara nasil tesekkiir edilip
hesap verilecegini anlatan aktiviteleri tanimlar.

1000 dolar ya da daha fazla bagista bulunma ihtimali olan her muhtemel bagisci-
ya 0zel bir bagis isteme stratejisi hazirlar.

Etkinlik ve toplanti takvimini hazirlar.

Aylik ve tg aylik gelir éngdrisiinde bulunur.

Gerekli olan hallerde, personel diizenlemesi, yeni elemanlarin ise alinmasi ve
yonetim kuruluna kaynak gelistirme gdrevlilerinin atanmasi konusunda tavsiyelerde
bulunur.

Tahmini kaynak gelistirme masraflarinin 6ne ¢ikarildigi biitceyi sunar.

Plan, alt komite tarafindan kabul edilmesinin ardindan, son onay icin yénetim kurulu-
na sunulmalidir. Kaynak gelistirme komitesi tiyeleri ile birlikte, her ay diizenli olarak,
plani gerceklestirme konusundaki ilerlemenizi gzden gecirmelisiniz. Performansinizi
arttirmak icin degisiklikler yapmaya hazirlikli olun ve yeni firsatlarin avantajini
kullanin.

Profesyonel Kacdro

Yillik 350 000 dolar ya da altinda bir kaynak gelistirme hedefi olan stirdiiriilebilir
bir kaynak gelistirme faaliyeti, kendilerini sadece kaynak gelistirme faaliyetlerine
verecek iki tam zamanli personelin hizmetini gerekli kilar. Kaynak gelistirme mudu-
rii, kaynak gelistirme planinin uygulanmasi ve yonetim kurulu tyelerinin katiliminin
diizenlenmesinden sorumludur. Mdur, buna ek olarak yiiz yize yapilan her tirll
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bagis isteme ve benzeri diger faaliyetlerde aktif olarak yer almalidir. Kaynak gelis-
tirme asistani, arastirma yapmak, bagiscilarla iletisimi saglamak, tesekkiir mektup-
larini ve onurlandiric faaliyetleri diizenlemek, kurumsal destek vermek, bagisginin
dosya ve hesaplarini diizenlemekten sorumludur. Kaynak gelistirme asistani, ayrica,
faturalar ve vadesi gelmis 6demelerin kaydini tutmak icin muhasebe bélimiyle yakin
iliski icinde calismalidir. Kaynak gelistirme miidiirl, baskan dahil olmak tizere tim
yénetim kurulu tyelerine rahatca ulasabilmelidir.

Sistem

Bagiscinin iletisim bilgileri, bagis verme konusundaki gecmisi ve diger ilgili verilerin
tutulabilecegi bir sistem olusturulmalidir. Bu sistem rapor olusturmaniza, bireysel
badiscilarin bagis verme ge¢mislerini incelemenize ve planinizi gerceklestirirken gos-
terdiginiz ilerlemeye iligkin resmin bitliniini gdrmenize imkan saglamalidir. Kaynak
gelistirme yazilimlariyla ilgili bilgi edinmek icin, STOlerin kullandigi bir teknoloji
kaynadi olan TechSoup’tan faydalanabilirsiniz (www.techsoup.org).

Kaynak Gelistirme Biitcesi

Yedinci bélimde ana cizgileri belirlenen kaynak gelistirme tekniklerinden her biri
on yatirim gerektirir. Bazi tekniklerin uygulanmasi daha az maliyetlidir. Mmkin
oldugu kadar etkin bir kaynak gelistirme programi yiriitmek icin kaynak gelistir-
me masraflarinin kaydini tuttugunuzdan emin olun ve kaynak gelistirme teknikleri
arasinda bir denge kurun. Amag, miimkiin oldugu kadar net gelir (saglanan toplam
gelirden kaynak gelistirme masraflari cikarildiginda geriye kalan gelir) elde etmektir.

Bu kitapta sunulan tiim direktifleri takip ederseniz, o zaman asagidaki tabloda belir-
tilen oranlarda net gelir elde etmeyi bekleyebilirsiniz. Hesaplamalar davetiye basimi,
seyahat, eglence, telefon, arac gereg, yemek gibi, yapmaktan kaginamayacaginiz dog-
rudan masraflar temel alinarak yapiimistir. Ornegin bir bagisgiyla, 5 000 dolarlik bir
bagis saglamak igin yapilan yliz ylize grlismenin size net geri dontisii 4 500 ile 4 750
dolar arasinda olacaktir (tim katkinin ylizde 90-95'). Bu harcamalar, ¢alisanlarin
maas ve sosyal glivenlik masraflarini kapsamamaktadir.



Kaynak Gelistirme Teknikleriyle Saglanan Net Gelir Oranlari

Teknikler Net Oranlar
Yiiz yiize gériisme %90-95
Telefonla Goriisme %99
Kisisel Mektup %99
Hibe Teklifi %90-95
Toplu posta génderme %10’dan daha az
Ozel Davetler %50-65
Yeni Iletisim Teknikleri %75
K¢tk Grup Brifingleri %75 )

Cogu STO’niin para toplayamamasinin sebebi, bir planlarinin ve tam
zamanli bir kaynak gelistirme elemanlarinin olmamasidir. Kaynak
gelistirme, yogun insan emegi ve zaman gerektiren bir girisimdir.
Zaman ve insan kaynagina gerektigi kadar yatirim yaptiginizdan
emin olun.

Bu rehberin son béliimiinde, insan haklari, cocuk haklari, toplumsal
cinsiyet esitligi, egitim, engellilik, genclik, cevre, sanat ve kiiltiir gibi
alanlarda calisan STO’lere su anda kaynak saglayan bagiscilarin kis-
mi bir listesi sunulmaktadir.
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Muhtemel Bagiscilar

Bu son béliimde, gecmislerinde cevre, toplumsal cinsiyet esitligi,
genclik, cocuk, insan haklari, engelliler, sanat ve kiiltiir alaninda
STO'lerin projelerine destek vermis kurumsal bagiscilarin bir listesini
olusturduk. Ulusal ve uluslararasi kaynaklari iceriyor olsa da, bu lis-
tenin yeterince kapsamli oldugu séylenemez.

Bu listenin kullamimiyla ilgili birka¢ uyarida bulunmal isteriz:

> Bir badiscinin gecmiste Turkiye’de bir sivil toplum projesini desteklemis olmasi,
destegini devam ettirme konusunda Turkiye’yi oncelik listesine koydudu anlami-
na gelmeyecedi gibi; bu badisginin Tlrkiye’den proje teklifi bekledigi izlenimi de
uyandirmamalidir.

> Bu listedeki bagiscilardan otomatik olarak fon talebinde bulunma yanilgisina
dismeyin.

> Arastirma, dikkatli secim, biling arttirma, gliven kazanma ve planlama adimlarinin
her birinin; badiscinin sizden gelecek bir fon talebiyle ilgilenip ilgilenmemesinde etkili
olacagini hatirlayin.

> Bu listeyi olasi bagiscilar arastirma ve belirleme konusunda sadece hir baslan-
gic noktasi olarak goriin.

Cevre

Heinrich Boll Vakfi (www.boell-tr.org)

Garanti Bankasi (www.garanti.com.tr)

Global Environmental Fund (www.globalenvironmentfund.com)
Global Environmental Facility (www.gefweb.org)

Samual H. Kress Vakfi (www.kressfoundation.org)

Mava Vakfi (www.mavinfoundation.org)

National Geographic Society (www.nationalgeographic.com)
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Nokia (www.nokia.com.tr)
Regional Environmental Center (www.rec.org.tr)
Rockefeller Brothers Vakfi (www.rbf.org)

insan Haklar ve Gocuk Haklari

Lynde and Harry Bradley Vakfi (www.bradleyfdn.org)

California Endowment (www.calendow.org)

Canada Fund, Kanada Biiyukelciligi
(http:/Aww.canadainternational.gc.ca/turkey-turquie/index.aspx?lang=tur)
ingiltere Blytkelciligi (http://ukinturkey.fco.gov.uk/tr)

Funding Network (www.thefundingnetwork.org.uk)

Jarl Hjalmarson Vakfi (http:/mww.hjalmarsonfoundation.se)

John D. and Catherine T. MacArthur Vakfi (www.macfdn.org)

MATRA, Hollanda Kraliyet Bulyukelgiligi
(http:/Amww.mfa.nl/ank-tr/ibirlii_programlari)

National Endowment for Democracy (www.ned.org)

Swedish International Development Cooperation Agency (www.sida.se/English)

Genclik
Citi Vakfi (www.citibank.com.tr)
Amerika Birlesik Devletleri Biytikelciligi (turkish.turkey.usembassy.gov)
Friedrich Naumann Vakfi (www.fnst-turkey.org)
J.P. Morgan Chase Vakfi (www.jpmorganchase.com)
Mavi Jeans (tr.mavi.com)
Microsoft (www.microsoft.com.tr)
Netron Technology (www.netron.com.tr)
Pfizer Vakfi (www.pfizer.com.tr)
Unilever (www.unilever.com.tr)
United Nations Population Fund (www.unfpa.org.tr)

Toplumsal Cinsiyet Esitligi
Boyner Holding (www.boyner-holding.com.tr)
Chrest Vakfi (www.chrestfoundation.org)
Fiba Grubu (www.fibaholding.com.tr)



Friedrich-Ebert-Stiftung (www.festr.org/tr/index.php)

Ford Vakfi (www.fordfound.org)

Global Fund for Women (www.globalfundforwomen.org)

Levi Strauss Vakfi (www.levistrauss.com/citizenship/levistraussfoundation.aspx)
Proctor & Gamble (http:/Avww.pg.com.tr)

Birlesmis Milletler Kalkinma Programi (www.undp.org.tr)

Turkiye Vodafon Vakfi (www.turkiyevodafonevakfi.org.tr)

Sanat ve Kiiltiir
Abdi Ibrahim (www.abdiibrahim.com.tr)
Konrad Adenauer Stiftung (www.kas.de/proj/home/home)
The Christensen Vakfi (www.christensenfund.org)
Eczacibasl Holding (www.eczacibasi.com.tr)
Ford Vakfi (www.fordfound.org)
J. Paul Getty Trust (http://mwww.jpgettytrust.org.uk)
Grand Circle Vakfi (www.grandcirclefoundation.org)
HSBC (www.hsbc.com.tr)
Institute for Aegean Prehistory (www.aegeanprehistory.net)
Turkcell www.turkcell.com.tr)

Engelliler
Avea (www.avea.com.tr)
Bank Asya (www.bankasya.com.tr)
Deniz Bank (www.denizbank.com)
Acik Toplum Enstitlisti (www.osiaf.org.tr)
Petrol Ofisi (www.poas.com.tr)
Tirk Hava Yollari (www.thy.com/tr-TR)
Sanko Holding (www.sanko.com.tr)
Sabanci Vakfi (Vaksa) (www.sabancivakfi.org)
Vista Turizm (www.vistatourism.com)
Willows Vakfi (www.willowsfound.org)
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Sivil Toplum Gelistirme Merkezi

708. Sok. No: 14/9 06550 Yildiz Gankaya Ankara
Tel: (312) 442 42 62 (pbx) Faks: (312) 442 57 55
e-posta: bilgi@stgm.org.tr

web: www.stgm.org.tr

STGM Adana Yerel Destek Merkezi

Kurtulus Mah. Ziyapasa Bulv. Kizilay Kan Merkezi Sk.

(64010 Sokak) Dr.Muzaffer Ersalan Apt.

No: 14 K: 1 D: 1 Seyhan / Adana

Tel: (322) 453 04 50 - (322) 453 04 51 Faks: (322) 453 04 02
e-posta: adana@stgm.org.tr

web: http://adana.stgm.org.tr

STGM Denizli Yerel Destek Merkezi

Saltak Mah. 1521 Sok.

No: 16 D:1, 20100 Denizli

Tel: (258) 241 60 11 Faks: (258) 241 50 11
e-posta: denizli@stgm.org.tr

web: http://denizli.stgm.org.tr

STGM Diyarbalar Yerel Destek Merkezi
Fabrika Cad. Sumer Park Kampusu

Kent Gondllileri Binasi Kat: 1, Diyarbakir
Tel: (412) 226 60 77 Faks: (412) 226 30 65
e-posta: diyarbakir@stgm.org.tr

web: http://diyarbakir.stgm.org.tr

STGM Eskisehir Yerel Destek Merkezi
Deliklitag Mah. Giirman Sok.

No: 16, 26090 Eskisehir

Tel: (222) 220 40 36 Faks: (222) 220 40 76
e-posta: eskisehir@stgm.org.tr

web: http://eskisehir.stgm.org.tr





