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Organizacao de eventos
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Compreender a articulagao entre
os eventos e as estratégias de
marketing e captacao de fundos

Conhecer as variaveis e os fatores
chave da concecao e estruturacao
de um evento

Experimentar a pratica de
identificacao de clientes,
beneficiarios e de potencial de
patrocinio

Planificar, orcamentar e avaliar
um evento



A Angariacao de
Fundos




Nocao Fundraising/Estratégia de angariacao de
fundos

v’ “conjunto de atividades que se desenvolvem numa
organizacao sem fins lucrativos com o objetivo de
angariar sobretudo recursos financeiros junto de
diversos publicos de forma a permitir a sustentabilidade
dos projetos e da organizacao- cai to Action”

v’ Captacdo de bens e recursos de varias fontes para apoio
a uma organizacao ou a um projeto especifico association of

Fundraising Professionals dos EUA

v’ Atracdo de Recursos (fundos financeiros, donativos em
genero, voluntarios,...) raquel franco (2010, p.262)

v' Mobilizacdo de recursos
v Angariacdo de recursos financeiros voluntarios



Numa Estratégia de Fundraising

e Fundamental:
— Saber para onde vamos/o que pretendemos atingir?
— Quais os objectivos?
— Qual a melhor forma de o Fazer?
— Que sequéncia seguir?
— Que recursos sao necessarios?
— Quem vai fazer o qué?
— Como medimos os resultados?

e Planeamento Estratégico importante ferramenta!



Etapas/Plano de angariacao de fundos

* Missdo/Visdo — devem expressar as principais ideias da organizacdo

e Objetivos Organizacionais

e Auditoria de Fundraising “Onde Estamos?”/analise swot

¢ Objetivos de Fundraising “Onde queremos estar?”/prioridades

e Estratégias Chave “produtos e servicos a oferecer; publicos a mobilizar; atividades”

¢ Planos Especificos

e Orcamento

e Cronograma

¢ Avaliagao e monitorizagao
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O que é uma Estratégia de Captacao de
Fundos/Fundraising

e E um plano — escrito, com estratégia a longo prazo.

e Estabelece a necessidade de financiamento de uma
organizacao, projecto ou evento.

e Descreve as ac¢oes necessarias, os prazos e as fontes de
financiamento possiveis para atender a essa
necessidade.



A Estratégia de Captacao de Fundos vai ajudar
a:

e Coordenar o processo de angariacao de fundos entre
todos os colaboradores dentro de um quadro pré-
estabelecido.

e Alocar recursos como competéncias das pessoas, tempo
e dinheiro, de forma eficaz.

e “Ver em frente” - Antecipar ameacas e oportunidades.



Numa estratégia de Fundraising é essencial:

 Planeamento Estratégico: saber o caminho que se quer
seguir. Onde a instituicao esta e para onde quer ir.

e Transparéncia/ Dador fica a saber
— Como e porque o dinheiro sera aplicado
— Em que area
— O gue espera em termos de retorno



Objectivos de uma Estratégia de Fudraising

 Reduzir a dependéncia de uma unica fonte de
rendimento

e Melhorar as hipotese de trabalhar de forma
independente

e Acumular reservas para garantir o futuro financeiro
e Criar uma base de financiamento sustentavel



Aspectos essenciais numa estratégia de
captacao e recursos

Manter o registo escrito do que se pediu — o qué, quando e
guais as respostas. Os registos vao ajudar a decidir a quem
pedir no futuro, e quais serao um desperdicio de tempo e de
esforco.

Entre nas redes — necessario saber onde encontrar
informacdes sobre fundos/financiamentos. Assim quando
houver uma nova oportunidade tem-se a certeza que nao
passa ao lado.

Seja realista — Nao se deve pedir de forma excessiva. Nada é
pior que o falhanco: Divida o valor necessario em pequenas
parcelas.

Seja imaginativo - A captacao de recursos nao é apenas uma
guestao de sorte.



Recursos necessarios:

* Pessoas

* Tempo

e Compromisso com o processo

e Definicao de Responsavel pelo processo

 Documentacao relevante/Base Estratégica: Plano de
negdocios/estratégico



Formas de angariar fundos

Grandes
donativos
Campanhas
Mass-Market estamentos
(empresas

Peditdrio SOTENEAIEETE
no IRS

Angariagao

de Fundos

Donativo
pontual

Donativo Sorteios,
regular jogos




Diferentes eventos de angariacao de fundos

Fundraising com Alimentos

e Concurso de gastronima/culindria
e Organizacdao de uma sardinhada/churrascada

e Venda de bolos
e Bancadelimonada

Fundraising com Musica
e Concertos solidarios

o “Batalha” de bandas

e Competicao de danca

e Karaoke

e Maratona de danga

Fundraising em Festas/Ocasioes Especiais

e Doces de Natal

e Concurso de mascaras para o Halloween/ Carnaval

* Flores/ Coracdes doces
e Rifas de cheques-prenda
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Diferentes eventos de angariacao de fundos

Fundraising em Eventos/Actividades
* Festa temadtica — Exemplo: noite de décadas (anos 80), baile de mascaras, concurso de talentos
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e Corrida divertida
* Maratona/corrida tradicional GOR%E‘},“?PO%UGAL
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Fundraising na Escola
e Diado pijama

e Diadochapéu

* \Visitas guiadas

e Desafios inter-turmas
* Desafios diversos




Diferentes eventos de angariacao de fundos

Fundraising com Trabalhos Manuais
e Caca ao tesouro com fotografias

e Fabrico e venda de joias
 Tricot/Malha

 Feira de artes

Fundraising com A¢ao

 Lavagem de carros

e Lavagem de caes

* Venda em segunda-mao/vendas de garagem
* Artesanato

 Limpeza de lixo

Fundraising Geral

* Venda de Rifas

e Campanhas de cartas

e E-mails/redes sociais

e Facebook

e (alendario para uma causa
e Angariacao de cabazes

FEIRA SOLIDARIA  -%::

Angariagao de Fundos para Banco de -]
Produtos de Apoio (Ajudas Técnicas) 1] : :
1
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Durante a realizacio da Feira Solidaria, vamos ter para =
venda produtos feitos pelos utentes do CASSAC e
utensilios e outros materiais em 2 mio!
Venha espreitar a nossa banca!
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Fundraising

e ... E mais do que fazer um evento.

e E estratégia!

e E conjugacdo de esforcos!

e E envolvimento!

e E o desenvolvimento coerente de um conjunto de atividades!
e E avaliacdo e comunicac3do de resultados!

 Fundraising nao é s6 angariar dinheiro, mas antes criar
relacoes ao longo do tempo!

PROPOSTA 321.2013 [ FP =0 G v rmm——————
POWERUP II



Elementos Essenciais de Mobilizacao de
Recursos

Construcao de
relacionamentos

Gestao
Organizacional e
Desenvolvimento

Comunicacao e
prospecao

Adaptado de .....



Trabalhar os doadores
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Sector
Lucrativo

Sector Nao
Lucrativo

\

Cliente

Produto

Causa

Doadores nao
sao estaticos
Importante
conhecer quem
sdao e o que
qguerem
(motivacao).
Trabalhar bem as
Bases de Dados e
oS
relacionamentos

PROPOSTA 321.2013-LFp= OGMM

POWERUP I



Piramide do Fundraising — Trabalhar a relacao
com os doadores

Diferentes niveis de contribuicao e de compromisso

Obijectivo:
Transformar os Te
doadores num
maior nivel de

Criar uma relagao de

OS formaa:

1. Subir o montante
doado ou torna-lo

comprometimento regular:
(trabalhar 2. ganhar
fidelizacao) notoriedade ;

3. aumentaro
compromisso



ide do Fundraising — Trabalhar a relacao

iram
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Diferentes niveis de contribu
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Conhecer os Doadores!

e Que causas pretendem apoiar?

e O que sdo as suas necessidades/motivacoes para dar?
 Porque preferem a nossa organizacao e nao outra?

e O que pode ser uma ameaca para nos?

e Em que sentido tém crescido essas necessidades?

e Em que accoes ou actividades gostam de participar?

e Até onde estao dispostos a colaborar?

e Gostavam de ter recompensas? De que tipo?

PROPOSTA 321.2013-[FP =06 i rmm—————
POWERUP II



Avaliar eventuais doadores

e Quais as possiveis fontes de financiamento e
populacao-chave da organizacao?
— Actuais e potenciais doadores.
— Clientes

— Governo, camara e outras instituicdes nacionais e
internacionais

— Fundacoes
— Fundos especiais
— Empresas



Métodos de recrutamento de doadores

Telemovel/Tel

0.5% IRS
efone

Mass Media
(tv, radio,
imprensa)

Jogos &
Llotarias

Doadores

Porta a Porta

Peditorios de
Rua




Essencial: Visibilidade da Organizacao

Responda as seguintes questoes:

Da comunidade que servem qual a percentagem que conhece
a organizacao?’

Qual a percentagem da comunidade que entende realmente
o que fazem?

Os meios de informag¢ao conhecem a organizacao e o que faz?
Tém uma lista de imprensa?

Preparam regularmente press release sobre as actividades?

Convidam representantes da imprensa para participar em
eventos?






Eventos

e Utilizados ha muitas décadas (pequenos, médios ou
grandes)

e Permitem:
 Angariacao de Fundos
* Notoriedade/imagem
* Novos contatos
e Envolvimento com a causa



Os eventos na sustentabilidade financeira

da
organizacao

Fundos Sem
Restricoes

Usados para um Fim Especifico:

PROPOSTA 321.2013-LFP=€& :
POWERUP I



Os eventos na Estratégia de Fundraising

e Tém um papel importante na Estratégia de Fundraising

e Nenhuma Estratégia de Fundraising esta completa se nao
incluir EVENTOS

e Podem fazer parte do Plano Anual ou apenas de um
momento unico.

 Trazem apoiantes para a nossa organizacao
e Dao notoriedade
e Muitas vezes acontecem em locais especiais

e Podem envolver pessoas famosas

PROPOSTA 321.2013-[FP =06 i rmm—————
POWERUP II



Na preparacao de um evento é essencial




Pros e Contras dos Eventos

Pros Contras
e Recompensa directa em termos e Resultados imprevisiveis
de fundos angariados

e QOportunidade para mais fundos — * Exige grande capacidade de

planeamento e de

novos
contactos/empresas/doadores antecedéncia
* Aumenta a notoriedade e e Muito tempo e esforco

reconhecimento da organizacao
cado varias vezes (sinergia)

pta a atencao focada da
audiéncia e Requer profissionalismo no

nvolve “novas” pessoas (novos planeamento, organizagao
otenciais doadores)

e Risco

e Pode ter custos elevados

)

e Qualquer “fracasso” é grave’

PROPOSTA 321.2013-LFP™= OG'H#—__/

POWERUP I
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Fatores Criticos de Sucesso

e Quais 0s nossos objetivos

e Quem sao as pessoas que podem ir ao evento
e Quem eu quero que la esteja

e Qual a melhor ideia em face do publico

* Quais as parcerias que temos que conseguir

* (Quais 0s riscos

e Qual o cronograma (desde a preparacao — angariar
apoios; falar com os fornecedores,...)

e Budget — Qual o dinheiro que quero obter “estimativa”

e Como vou implementar



Estruturacao Base da ideia de evento

e O Conceito do evento
— Tema/Titulo do evento
— Missao —razao de existir
— Objetivos (Gerais e especificos)

e Publico alvo

e Formato de evento
— Data; Local; Atividades; Programa

e Patrocinadores
— Selecao dos beneficios aos patrocinadores
— Calculo do valor do evento
— Niveis de quotas de patrocinios



Qual a Vossa Experiéncia no desenvolvimento de

eventos de angariacao de fundos?

Um evento que tenham desenvolvido?

gue evento foi? em que consistia”?

qgue plano definiram para organizar o evento?
guanto angariaram?

qgue plano definiram para financiar o evento?
guantas pessoas participaram?

maior dificuldade?




Criar um Plano para

Organizar um evento
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Fase 1 - Definir uma estratégia para eventos
— matriz de organizacao de eventos

v’ Devemos fazer eventos (tenho recursos? E rentavel ou ha
outras formas mais seguras?)

v' Como é que os eventos entram dentro da estratégia da
organizacao?

v' Com que frequéncia vamos fazer os eventos? Qual a sua
dimensao e regularidade?

v" Qual o objetivo de médio e longo prazo para os eventos
(objetivo financeiro, numero de patrocinadores, divulgacao da
organizacao,...)

v’ Qual a experiéncia passada com os eventos? Quanto tempo

demoraram a organizar, quanto custaram, qual o resultado

financeiro final, quais os problemas que existiram , quais os
erros....
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Fasel - Definir uma estratégia para eventos
— Analisar a organizacao e o mercado

* Forgas (pontos fortes)
— Temos uma boa equipa de organizacao
— Temos bons apoios
— Temos uma boa capacidade de captar voluntarios
— Temos uma boa notoriedade

e Fraquezas (pontos fracos)
unca organizamos um evento
Temos medo do risco e da reputacao

— Nao temos disponibilidade financeira para a organizacao do
evento

— Temos recursos escassos
Nao temos notoriedade




Fasel - Definir uma estratégia para eventos
— Analisar a organizacao e o mercado

e Oportunidades

— A comunidade esta recetiva a determinado tipo de eventos

— Temos uma boa penetracao no mercado e de apoiantes da
nossa causa

Ameacas

— Crise corta disponibilidade financeira a pessoas e empresas
“Existe pouco tempo para organizar o evento

Pode colidir com eventos de outras organizacoes



Fasel - Definir uma estratégia para eventos
— Analisar a organizacao e o mercado

Social
v' Desemprego
v Contracg¢ao social

Politica

v Impacto de um novo 1° ministro/
presidente da republica.

v Apoios do Estado
v Questdes de IVA e IRS

Um olhar sobre o ambiente
externo que pode afectar
a estratégia e plano de
eventos.

Economica
v" Crise financeira
v Preco final das entradas

T 16ai
v" Desenvolvimentos da internet

v Novos meios de inscricao e
pagamento

v" youtube, facebook, twiter...
v" A melhor utilizacdo do site




Fase 2 — Definir os Objetivos

 Objetivos Gerais — mais amplos; metas de longo alcance;
contribuicoes do evento para a organizacao,...”porque é
que o projeto é importante?”

 Objetivos Especificos — metas mais especificas que
somadas conduzirao ao objetivo geral/expressam uma
ideia particular/indicam o caminho para os resultados



ESPECIFICOS

MENSURAVEIS

OBJECTIVOS SMART
ATINGIVEIS/ACEITES

REALISTAS

TEMPORAIS




Fase 3 - Ideias

e Que tipo de evento é adequado?

Diferenciador

Inovador

afinir “razao para ir ao evento?”



Processo de selecao de ideias

Teste e

Geracao de Selecao de avaliacao das
LEER LEER

selecionadas




Geracao Selecao Teste e avaliacao

e Observacao

e Auto
analise/Reflexao

e Leitura

e Brainstorming

e Network

L4 eee

e F. internas/dentro da
organizacao

e F. Externas (clientes,
parceiros,

fornecedores, outros
eventos,....

e Potencial de Procura
e Capacidade Interna

(capacidade técnica,
recursos, parceiros,
viabilidade do
projeto, adequacao a
imagem da
organizacao,...)

e Grau de inovacgao

e Avaliar a
possibilidade de
concretizacao

e Testar com clientes,
fornecedores,
parceiros,...



Selecao de ideias segundo critério de procura e
competéncia interna

10

Alta

Competéncia interna
5

Baixa




Fase 4 — Apoios e audiéncias

 Aideia do evento tem que estar adequada a quem vai
estar no evento

e Quem vai estar no evento?

— Quem ja apoia a organiza¢dao/com quem ja mantemos
relacionamento...

— E o restante target de acordo com os objetivos do evento
* Faixa etaria
* Perfil socio-demografico
* Proveniéncia geografica e étnica
* Interesses (danga, jardinagem, desportos,...)
e Habitos e atitudes
» Agregado familiar/filhos/estado civil



Fase 5 — Gerir o risco

e |dentificar os riscos
— Investimentos financeiros e humanos
— Fatores ndo controlaveis (ex: tempo)
— Adesao

e Planear para os minimizar
e Criar medidas alternativas/planos de contingéncia

e Pensar com antecedéncia



Fase 5 — Gerir o Risco

Tipo de Risco Probabilidade Gravidade (a/m/b) | Medidas de
(a/m/b) mitigagao




Fase 6 — Cronograma

TEMPO NECESSARIO DE

TIPO DE EVENTO

PREPARACAO
JANTAR (150-300 pessoas) 9 meses - 1 ano
VENDA DE NATAL 6-9 meses
BAILE 18 meses — 2 anos
CONCERTO 1 ano
CONCURSO 1 ano - 18 meses
E)(F'DSI(;ﬂD DE FOTOGRAFIA/ 9 meses
ARTE
LEILAO DE ARTE /QUTRO 9 meses -1 ano
PIC-NIC NO PARQUE 1 ano




Fase 7 - Orcamentar
Custos Receitas
Aluguer de | Aluguer de espaco ltens que geram Venda de Bilhetes
espaco Staff receita Merchandising
Divulgacao | E-mails marketing; Participacao de
e marketing | Imprensa; Cartazes Emprelsa.s
atrocinios
Impressao | Trabalho Criativo; Posters e Venda de bebidas e
e Design flyers; Imprensa e de comida
patrocinios; Convites _
Estacionario: Menus: Itens de valor Rifas
Programas ' ' acrescentado Leilao
Sorteios
Catering RefeicOes; Bebidas; Staff ColeccBes
Recursos Assisténcia administrativa, Donativos
Humanos fotdgrafos, seguranca,
Outras Viagens e alojamento;
despesas aluguer de equipamento;
de seguros

organizagao




Plano de Financiamento e de
angariacao de fundos para o

evento




Formas de angariar fundos

Patrocinios

Merchan

Fotografi

as : :
Financiamento

de evento

Negociacal
com
ornecedore
S




Patrocinios/apoios e parcerias com empresas

e Potencial motivacao da empresas:
— Altruismo
— Mecenato/vantagens fiscais

— Intervencdo social/responsabilidade social (imagem positiva e pro-
ativa)

— Envolvimento em causas sociais e humanitarias

— Criar envolvimento emocional com as marcas
(imagem/prestigio/reconhecimento)

— Diferenciacao face a concorréncia

— Prestigio

— Demonstracao de produto/espaco de exibicdo/montra
— Contato com decisores/clientes

— Potencial patrocinio exclusivo



Apoie

a Associacao
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Patrocinio # Donativo

Donativo: Contribuicao em dinheiro,
produtos ou servicos para uma
organizacao sem expetativas comerciais

Patrocinio: Ferramenta de comunicacao
onde o patrocinador adquire direitos
comerciais e promocao associados a

imagem de determinado projeto ou
evento garantindo contrapartidas
financeiras ou logisticas ao promotor
desse mesmo projeto ou evento



A negociacao — proposta de patrocinio — dossier
de projeto

Capa de dossier — apelativa

Descricao do projeto -2 a 3 paginas no maximo/incluir
historial dos eventos ja realizados

Breve apresentacao da organizacao

Modo de comunicacao do projeto

Descricao das contrapartidas para o patrocinador
Orcamento do evento (opcional)

Anexos (se justificavel) - - noticias de imprensa sobre
edicoes anteriores, pequeno filme,...

Marcar antecipadamente reuniao — dar copia no final e

Nnao no inicio



Notoriedade

e Criar notoriedade é fundamental para garantir que

— Vai ter adesao
— Vai ter apoios
— E ainda, promove a nossa causa



Matriz de Plano de Comunicacao

Destinatario | Contetudo Intencao de | Suportes Datas/ Org¢amento
S Da impato/ Recursos Prazos

mensagem | objetivos

queremos

passar



Suportes e meios de comunicacao

@ Folhetos

onvites

TV, radio,
imprensa

eb site
Suportes de

comunicagao

arketin Facebok,
direto twiter

D




A avaliacao do evento

A quem interessa a avaliacao?

* Promotor do evento

e Executor

e Patrocinadores

e Qutros profissionais (ex: fornecedores)



~

A avaliacao do evento — check list para avaliacao
dos objetivos

Objetivos Critério Atingiu Observagoes/sugestoes
(sim/ndo)

1. Objetivo Geral

2. Objetivos
especificos

2.1
2.2

s




A avaliacao do evento — check list para avaliacao
da organizacao de um evento

Itens possiveis Muito Razoavel Observagoes e
Bom sugestoes

Local

Data

Horario

Programa

Refeicdes

Duracao total do evento
Receitas totais

Numero de participantes
Entradas vendidas
Donativos captados
Feedback

Divulgagao

Sinalizacao




Depois do evento é essencial:

e Actualizar a base de dados com os contactos dos
participantes

e Avaliar o cumprimento dos objectivos

e Agradecer a todos os participantes que permitiram a
realizacao do evento

e Comunicar os resultados e a aplicacao dos fundos
angariados

 Envolver a imprensa.



Exercicio Pratico —

Programar um evento




Programar um evento

e Definir o evento
— Tema/Titulo do evento
— Missao
e Definir uma estratégia para os eventos
— Pontos Fortes e Fracos
— Oportunidades e amecas
— Analise da envolvente (Politica, Econdmica, Social, Tecnoldgica)
e Definir os objectivos do evento
— Objetivos gerais
— Obijetivos Especificos
e Definir o tipo de evento e a “razao de ir”. A ideia do evento
tem que estar adequada a quem vai estar presente.
* Definir a audiéncia para o evento/publico-alvo
e Listar os riscos possiveis

e Orcamentar



Planear um evento




Programar um evento “check lis”

Em face dos objectivos definidos, avaliar.

e Qualolocal e o dia?

* Quantos participantes queremos atingir?
 Qual o perfil dos participantes?

 Qual o nivel de qualidade que queremos?
* Que acgoes precisamos de desenvolver?

 Que pessoas da organizacdo, parceiros e fornecedores queremos e/ou precisamos de
envolver?

* Quais as responsabilidades?

e (Qual o orgamento?

 Quanto podemos gastar?

e Quanto precisamos de angariar?

* Quanto tempo precisamos para preparar o evento?

e Que estratégia de comunicacao e divulgac¢ao (para quem, onde e com que mensagem?
e Qual o prego de entrada®

Nao esquecer no final:

e Avaliar a acao

e Agradecer e comunicar resultados a todos os participantes, doadores, voluntarios,
patrocinadores e todos 0s que permitiram a realizacdao do evento
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