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FUNDRAISING
Fundraising-ul este parte din Planul strategic al fiecărui Club. Nu este o activitate bazată pe întâmplare ci 

pe planificare, consecvență și perseverență!



Doar 25% dintre sponsori contribuie 
cu sume pentru sprijinirea activității 
cluburilor la modul general.
75% vor să cunoască exact destinația 
sponsorizării

CIFRE 

2

25%



5% din banii atrași provin din 
impozitul pe profit sau pe venit 
datorat statului de către firme
Maxim 5% din donații au ca sursă cei 
3.5% din impozitul pe venit (la nivel 
individual)

CIFRE 
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5 + 5
%



Valoarea totală a proiectelor 
District 2241 în 2019 - 2020

CIFRE 

4

Care este valoarea
proiectelor voastre la nivel

de club?
Cât din aceasta valoare

provine din 20% din 
impozitul pe venit/profit 

sau din 3.5%?



Cum să atragem parteneri fideli în sponsorizarea proiectelor?

Cum să creștem de la 10% la minim 25% sponsorizări din impozit pe profit și din contribuția individuală (3.5%)?

Putem organiza acțiuni de fundraising comune cu alte asociații/fundații? 

În ce măsură cunoaștem nevoile la nivel local/regional/național pentru a iniția proiecte districtuale sau GG în 
care să putem atrage fonduri din sponsorizările comunităților beneficiare?

PROVOCĂRI  
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 Participanții vor fi capabili să identifice obiective și strategii pentru strângerea
fondurilor pentru clubul, districtul acestora sau Fundația Rotary

 Împreună cu alți participanți, vor ști cum să colaboreze în campanii comune de 
strângere de fonduri

 Vor știi să implice membrii cluburilor/districtului în acțiunile de Fundraising

 Vor putea să gestioneze relațiile cu diferite tipuri de donori, în funcție de specificul 
fiecăruia

Obiective de învățare



Dintre lucrurile pe care le gândim, spunem sau facem:

Este adevărat?
Este cinstit pentru oricine este implicat?
Va întări și stimula atât prietenia cât și bunăvoința?
Va servi în beneficiul tuturor celor implicati? 

1943

Cei care donează către cluburile Rotary sunt cei care împărtășesc valoarea 
testului celor patru întrebări!

Testul celor 4 întrebări:



 Strângerea fondurilor oferă sprijinul financiar esențial pentru activitățile cluburilor, districtului și RI
 Cluburile și districtele stabilesc obiectivele de strângere a fondurilor pentru Fondul anual, Fondul 

PolioPlus și fondul de dotare, în fiecare an.
 Inițiativele Rotary se prezintă în cluburi cu scopul de a motiva membrii să participe la strângerea 

de fonduri.
 Strângerea de fonduri se face pe baza unui buget, se promovează prin toate canalele media și 

presupune evaluarea rezultatelor la final
 Evenimentele Rotary se fac în parteneriat cu organizații reprezentative ale comunității

PRINCIPIILE GENERALE DE FUNDRAISING ÎN ROTARY 



ALEGE un proiect al clubului căruia îi aparții. Identifică următoarele elemente:

- Titlul proiectului

- Valoarea financiară a proiectului

- Număr beneficiari direcți și indirecți

- Echipa de proiect implicată (din club și din afara clubului)

- Parteneriate în realizarea proiectului

- Acțiuni planificate (dacă este proiect în derulare)

- Resurse atrase deja (fonduri proprii sau parteneri)

- Număr de ore de voluntariat generate în cadrul proiectului (necesare sau efectuate)

Timp de lucru: 10 minute

Temă de reflectare: cât de ușor ți-a fost să răspunzi acestor întrebări? 

ACTIVITATE 



 Ce evenimente de strângere a fondurilor a desfășurat clubul vostru și care au 
fost sumele adunate?

 Ce ați învățat din evenimentele de strângere a fondurilor?
 Ce metode folosiți pentru a încuraja membrii să susțină cu donații Fondul anual 

sau Fondul de dotare? Recunoașteți contribuția fiecăruia? Cum?
 Cum implicați comunitatea în donațiile pentru fondul PolioPlus sau unul dintre 

domeniile de interes ale fondurilor?
 Ce fac alte organizații din care faceți parte pentru a strânge fonduri?
 Care sunt cele mai bune practici pentru solicitarea contribuțiilor?

ÎNTREBĂRI ESENȚIALE PENTRU FIECARE CLUB



Pasul 1 Împreună cu membrii clubului, răspundeți întrebărilor de pe slide 7.

Pasul 2 Analizați întrebările la care ați avut dificultăți în a răspunde

Pasul 3 Dezvoltați acțiuni pentru a soluționa întrebările fără răspuns

ACTIVITATE 1 în Club 



 Stabilește lista proiectelor pe care le veți face în anul pe care îl vei avea la 

dispoziție ca Președinte

 Identifică ce fonduri sunt necesare (ținta de strângere de fonduri)

 Stabilește un buget de cheltuieli

 Asigură-te că știi care este legislația cu privire la donații/sponsorizări

 Identifică resursele existente în comunitate (financiare, materiale, umane)

ACTIVITATE 2 în Club 



 Detalierea elementelor logistice ale evenimentului – locația, consumabilele necesare, organizarea 

propriu-zisă a evenimentului

 Organizarea activităților voluntarilor (coordonator, responsabilități, resurse)

 Întocmirea unui plan de promovare și campania de promovare

 Identificarea modalităților de măsurare a succesului (planificat versus realizat) – de exemplu: număr 

de participanți, sume colectate, starea de bine a participanților, număr de persoane atrase în 

activităile clubului etc.

Pregătirea unui eveniment de strângere de fonduri presupune 
OBLIGATORIU:



TIPURI DE SPONSORIZĂRI, DONAȚII, alte FONDURI
3.5 % din impozitul pe venit al angajaților (dacă doresc), 20 % 
din impozitul pe profit pentru firmele plătitoare de impozit 
pe profit, sponsori pentru evenimente majore

Corporații/firme 

licitații, proiecte (societăți care au bugete pentru diferite direcții – sănătate, 
cultură, educație, mediu) – Consilii Locale sau Județene, programe europene 
pentru ONG-uri, ambasade 

Fonduri publice

proiecte și acțiuni punctuale care răspund unor valori ale 
acestor persoane 

Persoane din 
comunitate

pe baza unor relații de parteneriat de lungă durată 

Donori majori 
(sume 

semnificative)

codicil în testament pentru sume/obiecte donate unor     
ONG-uri

Donații prin 
testament



Pasul 1  Inventariază potențialii donori – locali, naționali, Internaționali

Pasul 2  Clasifică donorii pe tipuri de donori

Pasul 3  Stabilește pentru fiecare donor identificat ce fel de proiecte sprijină

Pasul 4  Definește împreună cu membrii clubului abordarea potrivită pentru fiecare donor 

  (creează mesajele cheie care îi poate motiva să vă sprijine)

ÎNTREBARE: în care din aceste categorii se încadrează Fundația Rotary?

ACTIVITATE 4 în Club 
TIPURI DE SPONSORIZĂRI, DONAȚII, alte FONDURI



Pasul 1  Identifică, împreună cu colegii de echipă, un donor național și unul internațional 

  (companii)

Pasul 2  Stabilește pentru fiecare donor identificat ce fel de proiecte sprijină – pe baza 

  informațiilor pe care le cunoașteți din media, contact direct etc.

Pasul 3  Definește împreună cu membrii echipei abordarea potrivită pentru fiecare donor 

  și cuvintele cheie care ar trebui să se regăsească în mesajul pentru fiecare dintre ei

Durată: 10 min

ACTIVITATE
TIPURI DE SPONSORIZĂRI, DONAȚII, alte FONDURI



ACȚIONEAZĂ IMEDIAT:

 Generează lista donorilor potențiali și strategii de atragere sau menținere a 
acestora

 Planifică acțiunile de strângere de fonduri

 Realizează brainstorming trimestrial pentru a identifica noi potențiali donori



Lead Your Club: President (Cum conduceți clubul: președintele, capitolul 7: Fundația Rotary
Fundraising (Strângerea fondurilor) în My Rotary
The Rotary Foundation Reference Guide (Ghidul de referință al Fundației Rotary)
Broșura Every Rotarian, Every Year (Fiecare rotarian, în fiecare an)
Rapoartele privind contribuția și evidențierea din Manage (Administrare) din My Rotary
Regional Rotary Foundation coordinators (Coordonatorii regionali ai Fundației Rotary)
Endowment/major gifts advisers (Consilierii pentru finanțare/donații semnificative)

RESURSE:

https://www.rotary.org/myrotary/en/document/520
https://www.rotary.org/myrotary/en/fundraising
https://www.rotary.org/myrotary/en/document/518
https://www.rotary.org/myrotary/en/document/588
https://www.rotary.org/myrotary/en/manage
https://www.rotary.org/myrotary/en/coordinators-advisers
https://www.rotary.org/myrotary/en/coordinators-advisers


1.Acces usor la informații: pentru ce, cât, unde

2.Trebuie să se merite: de ce, beneficii 

3.Inspiră emoții pozitive: cauza, povestea

4.Să inspire încredere: istoricul, imaginea

Fundraisingul de succes are la bază 4 principii:



Obiective Fundraising până în 2025 – Planul strategic D2241



1. Concert caritabil anual cu participarea pe baza de donatii

2. Concert Caritabil in aer liber cu 6-7000 personae (dupa 8 ani) – cauza
anuntata la concert de o persoana credibila si charismatica

3. Conferinte cu invitati de renume si pe teme de interes

4. Mapa cu proiecte a Clubului prezentata in perioada de bugetare

5. Adresarea de scrisori in toata lumea pentru a solicita donatii pentru o 
anumita cauza

6. Evenimente caritabile cu donatii

7. Evenimente sportive cu taxa de participare

8. Evenimente de networking cu scopul de a prezenta proiectele realizate si
a atrage sponsori pentru continuarea proiectelor/proiecte noi

9. Prezentarea rezultatelor proiectelor catre cei care au sponsorizat –
numar de beneficiari, impact, poze din timpul proiectului, participarea
clubului

10. Folosirea paginii de Facebook pentru prezentarea proiectelor (exemplu: 
https://www.facebook.com/Rotary.Oradea.ArtNouveau) 

11. Introducerea pe website-ul Clubului a unui buton de donatii (exemplu: 
https://rotaryartnouveau.ro/fii-generos/ )

12. Licitatie de obiecte pe Facebook (atentie la obiecte – in functie de 
persoanele care vor beneficia de proiect se aleg obiectele – reactioneaza
anumite persoane)

13. Crowdfunding (exemple de platforme https://www.mightycause.com/
sau https://gogetfunding.com/campaigns/?country=ro)

14. Degustare de vinuri cu licitatie si donatii

ACȚIUNI
DIN EXPERIENȚA MEA .....
- Opiniile participantilor

- Propuneri…..
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https://www.facebook.com/Rotary.Oradea.ArtNouveau
https://rotaryartnouveau.ro/fii-generos/
https://www.mightycause.com/
https://gogetfunding.com/campaigns/?country=ro


Sorina Bradea
Dan Carpov
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