Fundraising

Fundraising je veéda. Jeji pravidla nicméné pripominaji spis duhu nez vzorec. Je potieba
malovat nejjemnejsimi odstiny barev a nalad. Budete-li malovat barvami lasky a pratelstvi,
budete zarucené uspésni.

Jekatérina Klimova, Contacts — |, Moskva

Definice fundraisingu

Fundraising chapeme jako ziskdvani prostfedkd, resp. hledani zdroji, které ma pomoci
predevsim neziskovym organizacim zbavit se nedostatku financi. Fundraising zahrnuje rtizné
metody a postupy, jak ziskat finan¢ni a jiné prostfedky na ¢innost neziskovym organizaci.

Zaklady fundraisingu

Zakladnim kamenem a filozofii fundraisingu je pozitivni mysleni, protoze u fady organizaci
stale setkavame se stesky typu:

e Na nasi ¢innost nikdo nepfispéje. Kdybychom byli sportovni klub, jo, to by se ndm
ziskavaly penize. Sponzofi by se jenom hrnuli.

e NaSe problematika vefejnost ¢i sponzory nezajiméd. Nepovazuji ji za dileZitou.
Kdybychom se starali o zdravotné postizené, bylo by snadné ziskavat penize, ale
takhle...

e Nikdo nam nechce dat penize. Nikdo se nezajima. Kazdy se stara jen o sebe. V dnesni
dob¢ nikdo nema na to, délat dobré skutky. Kazdy je rad, Ze si vydéla na chleba.

e Podnikatelé¢ nemaji dost pen€z na sponzorstvi. Danové ulevy jsou pro n¢ symbolické.
Nevyplati se jim, dat nam penize.

e Je snadné ziskavat penize ve velkém mésté. Ale jak to mame délat na vesnicich a v
malych méstech?

K takto negativnim nézoriim rozhodné neni diivod, protoZe si ¢eska spolecnost pomalu zvyka
na to, ze ¢innost organizaci vetfejného sektoru, tedy neziskovych organizaci patii ke kazdé
sluzné spole€nosti, Ze prostiedky do ni vloZené se nam vrati nejen ve formé osobni uspokojeni
z davéni, ale 1 spokojengjSiho zivota celé spoleCnosti. Organizace by méla byt schopna
presvédcit vefejnost o tom, Ze neziskové organizace jsou uZitecné, ze veSkeré vynalozené
prostiedky dévaji tam, kde jsou potiebné.

Organizace by proto méla zaméfit svou pozornost na hleddni odpovédi na otazku, pro¢ by
pravé ji mel nékdo néco dat? Obecné udaje moc nepomohou. Kazdy jedinec vzdy najde
dostatek dlivodl, pro¢ praveé on je vyjimkou, na kterou to obecné konstatovani neplati. Proto
nezbyva, nez zacit od toho, jaka je naSe osobni motivace k davani ,,nasi* organizaci. Proto by
si fundraiser, nebo jakdkoli osoba povefend fundraisingem méla odpovédet na nasledujici

otazky:
1. Kdy a co jste darovali vasi organizaci? Byla to osobni pomoc, ¢as, n¢jakd véc nebo
také penize? Kdyz penize, tak kolik?
2. Uved'te piiklady vaSich dard jinym NO. Vzpomerite si, kdo vas zadal a jakym
zpusobem jste jej podpofili.



Kdy jste fekl (a) jiné organizaci NE a proc?

4. Vyjmenujte alespon deset divodii, pro¢ pravé vam a vasi organizaci by mél nékdo
néco dat.

5. Zeptejte se svych pratel, jestli by podpofili vasi organizaci, nebo ne a pro¢. Dobie si
zapamatujte jejich divody.

Ukol: v této kapitole je celd Fada polozenych otdzek. Zkuste si na né vdy odpovédét, sami za
sebe i za svoji organizaci.

Z vyse tecného vyplyvaji 2 zakladni zasady fundraisingu:
e Vytvorit pocit duvéry v to, Ze pracujeme efektivné.

e Presvéd¢it druhé miZe jen ten, kdo je saim presvédceny.

Hledani podpory

Pfi vyjmenovavani pozitiv, pro¢ by nasi organizaci mél né¢kdo podpofit, je nutné si uvédomit,
ze to feSeni problémd, které nabizi naSe organizace je jediné a spravné.

Je sice spravné, Ze jsme piesvédceni o uziteénosti svého konani, ale nelze automaticky
predpokladat, Ze naSe nazory sdili ostatni, nebo snad dokonce odsuzovat ty, kteti si nemysli,
to co my.

Pokud chceme, aby nas fundraising byl Gspésny, musime vychazet z toho, co si mysli darce,
jaké je jeho ptesvédceni, zajmy, ndzory, co ma a nema rad.

Z toho plynou dalsi zasady fundraisingu:

e Pokud chceme nékoho presvéd¢it, aby nas presvédcil, méli bychom na jeho
Zebri¢ku hodnot figurovat na prednich mistech.

e Neziskavame (v prvnim planu) penize, ale ¢lovéka.
Tou nejvétsi chybou je, Ze vas budou vice zajimat penize, nez ten, kterého o né zadate.
NezZ zacnete patrat po hodnotach a Zebticcich hodnot potencialnich darct, méli byste znat:

e Jaky je va§ Zebficek hodnot? Které ¢innosti NO povaZzujete za dilezité a které za
zbytecné?

%

e Jaky je zebticek hodnot lidi ve vaSem okoli? Které ¢innosti povazuji oni za dulezité a
které za zbytecné?

Motivace k darcovstvi

NeZ zacneme hledat odpovéd’ na otazku, proC lidé davaji penize, zkuste se zamyslet opét vy
sami a odpovedét na nasledujici otazky:

e Kolik korun byste tento rok dali?
e Na jake ucely tento dar vynalozite?
e Je n¢jaka konkrétni organizace, které byste chtél (a) svij dar dat?

e Vézal (a) jste své darovaci imysly na néjakou konkrétni osobu?



e Jakym smérem se ubiraly vase myslenky, kdyz jste se rozhodoval (a)?

e Piemyslel (a) jste v prvni fadé o tom, kolik mizete ze svého osobniho rozpoctu
vynalozit?

e Vé&deél (a) jste urcité, do jaké cinnosti cheete své penize investovat?

e Bylo pro vase rozhodovani dulezité, ze mate v nékteré organizaci své pratele a znamé,
kterym divétujete?
Az si na tyto odpovédi odpovite, miizete to srovnat s vysledky pracovnikli neziskovych
organizaci. Ti jako svoji motivaci uvadéji:

e pocit uzitecnosti,

e radost z davani,

e naplnéni spole¢nych cili,
e osobni uspokojeni,

e chut’ pomoci jinym,

e snahu vyfesit problém.

Tyto veskrze lidské motivy avSak pracovnici neziskovych organizaci z nelogickych davodii
svym darcim upiraji. Domnivaji se totiz, Ze motivy darct jsou nasledujici:

e ZlepsSeni postoje verejnosti k darci

e Reklamu darce nebo jeho vyrobku

e Snizeni danového zékladu

e Osobni prospéch a slava

e Pocit moci

e Prani Spinavych penéz

e Distribuce jinak nevyuzitelnych vyrobka

e Splnéni planu a povinnosti davat (nadace, statni zdroje) apod.

Casto, kdyz pfichazime k darci s nasi Zadosti, snaZzime se ho presvédcit o vyhodnosti jeho
daru, nabizime rizné protisluzby, reklamu. Pfesvédcujeme ho o tom, Ze kdyZ nam da penize,
tak na tom vlastné vydéla. Mize to tak opravdu byt, ale vétSinou po darci chceme vic, nez
kolik mu mizeme vratit. Obecné rozliSujeme ti stupné ve vztahu zadosti neziskové organizace
k darci:

e neziskova organizace mu nemtize nabidnout nic — voli tedy formu prosby, protoze

oc¢ekava Cisty dar,
e mize nabidnout urcitou protihodnotu, ale podstatné niz§i — voli proto vztah

,kvazipartnerstvi®, kdy napf. prodava listek na dobro¢inny koncert za premrsténou
cenu, pficemz to vi i kupujici, ktery se na koncert mozna ani nedostavi,

e nabizi srovnatelnou protihodnotu — vede tedy obchodni jednéni, aby ziskala napf.
placeny inzerat do sponzorované knihy.



VétSina organizaci ale nemd prostiedky ani podminky vyhovét darci plnohodnotnou
protisluzbou. Pokud by vSichni darci byli motivovani pouze vySe uvedenymi ne pfili§
pozitivnimi divody, velké mnozstvi neziskovych organizaci by nemélo Sanci prezit.

Nastésti tomu tak neni. Motivy darct nejsou zdaleka tak jednoznacné. Kazdy darce, mimo to,
7e je tfeba obchodnik, spravce nadace, je predevsim Cloveék. Ma své zajmy, slabiny a silné
stranky, rodinu, zije svym zivotem a jisté¢ ma i sviij Zebfi¢ek hodnot, jak jsme si uvedli pied
chvili.

Davani penéz je radost. Lidé to radi délaji proto, Ze jim to dava dobry pocit, spolecenskou
vaznost, nebo to ulehcuje jejich svédomi. Mohou si sami sobé dokazovat, Ze néco takového
dovedou udélat. Nebo jim to prosté umoZiiuje vyjadiit jejich mordalni hodnoty a pi‘esvédceni.

Dalsi zasada fundraisingu zni:
Chceme-li od nékoho néco ziskat, musime vychazet z jeho potieb.

Musime se snazit najit spolecny zajem a uspokojit ho. Uvédomime-li si dobte, jaké
pozadavky darcii miizeme V ramci nasi ¢innosti uspokojit, bude pro nds snazsi najit ty skupiny
darct, kteti se pravdépodobné budou o nasi ¢innost vice zajimat.

Z praktickych zkuSenosti vyplyva, Ze obecné lidé davaji penize:

e jestlize k tomu maji vyznamny a neodkladny divod,

e jsou osobné zainteresovani na vysledku podpoifené ¢innosti,

e vidi ostatni, jak pfispivaji na tutéz ¢innost svym casem a penézi,

e vé&di, ze jim bude neodkladné podékovano

e 7e budou viditeln€ spojovani s uspechem projektu,

e 7¢ budou pravidelné informovani o rozvoji organizace,

e vé&di pfesné, na co budou jejich penize pouzity a ze budou vyuZzity rozumné a Setrné.
O individualnich darcich kromé toho vime, ze:

e Primérny rocni dar se pohybuje kolem 2 % ro¢niho pfijmu darce.

e Toto procento se sniZuje s nariistajicim piijmem darce.

e Relativni ro¢ni vySe daru se naopak zvysuje s vékem darce.

e Lidé Zijici v manZelstvi maji tendence davat vice neZli svobodni.

e Clenové riiznych NO a lidé véfici davaji v priméru vice nezli 1idé, ktefi nejsou ¢leny

néjaké NO nebo jsou bez vyznani.

e Lide¢, ktefi n¢kdy dobrovolné¢ pomahali v néjaké NO, davaji vice nez ti, ktefi
dobrovolnych praci netc¢astni.

Zakladnim a nezbytnym ptedpokladem k tomu, abychom néco od darce ziskali, je vzbuzeni
davery. Darce musi byt presvédcen, ze jeho dar je v dobrych rukou, musi védét, ze takto
vynalozené prostifedky poslouzi i jeho cilim. Proto by organizace méla mit pfipravenou fadu
materidlti, informaci o organizaci, musime zkratka védét, kdo jsme my a déarce o tom
informovat.



Poslani organizace

Je velice dulezité, naucit se mluvit a psat o sob¢ a své organizaci sebevédome a s jistotou, ze
to co délame, je spravné. Zacatek vseho je u formulace poslani organizace. Toto poslani je
potieba vystizné vyjadfit a nabidnout kazdému, kdo by nam mohl poskytnout finan¢ni
podporu.

Pamatujte Ze, kratké a srozumitelné sdéleni je klicem k lidem, ktefi nas zajimaji a které
bychom chtéli motivovat k tomu, abychom zajimali my je.

Spravné formulované poslani:
e darce ziskava a ne odrazuje,
e nevytvaii nové problémy, ale nabizi feseni a vychodiska,
e dava darci najevo, ze pravé on mize pomoci a ne Ze tomu vlastn€ nerozumi,
e by me¢lo byt stru¢né, srozumitelné, lakavé a pozitivni.
Pti predkladani vaseho posléni a cilit darci by mélo byt naprosto jasné:
e Proc vasSe organizace existuje.
e Co jsou jeji cile, ¢eho cheete dosdhnout.
e Jak téchto cild hodlate dosahnout.
e Komu bude ¢innost vasi organizace slouZit.

e Pro¢ by mé¢l nékdo ke splnéni téchto cili prospét.

Misto organizace na trhu

Veskera vase prace na definovani poslani organizace a tvorba programovych planti mize byt
zbyte¢na, pokud nebudete citlivé reagovat na pozadavky a prani trhu. Tady se pohybujeme
Vv oblasti, kterou se zabyva marketing. Musite si totiZ odpovédét na otdzku, jaké je misto
organizace na trhu. Pro zopakovani pfipomefime ve stru¢nosti, Ze vam pfitom pomuze
zodpovedét si nasledujici otazky:

e Kdo je vaSim majitelem, kdo vés vlastni?
e Kdo jsou vasi ptfiznivci?

e Kdo jsou vasi darci?

e Kdo dalsi ptispiva k vaSemu uspéchu?

e Kdo by byl nestastny z vaseho upadku?
e Komu se vase ¢innost nelibi?

e Kdo jsou vasi konkurenti?

e 0Od koho se mizete hodné naucit?

Jestlize cheete vytvaret uc¢inné fundraisingové argumenty, musite byt pfipraveni na to, Ze je to
tézka prace. Nasledujici otdzky vam mohou pomoci najit tu spravnou cestu:

1. Co neni spravn¢ a je tieba to zménit? - Jaky je aktualni problém, konflikt, ¢i potieba?
Co se stane, kdyz ji nebudeme tesit? Co zpusobuje tento problém ¢i krizi?



Co tento problém mize zménit? - Jaky konkrétni program, ¢innost nebo feSeni
pomiize fesit stavajici problém, konflikt, nebo uspokoji aktudlni pottebu? Jak vite, ze
prave tato ¢innost problém vytesi, mate pro to néjaké doklady?

Jak budete aktualni problémy fesit? - Jakym zplsobem budete ve vasSi organizaci
rozhodovat o konkrétnich cestach feSeni problémii? Co vSechno musite udélat proto,
aby vas program byl splnén?

Kolik to bude stat? - Kolik budou stat jednotlivé kroky feSeni problému letos i v
dalsich letech? Mate realistické predpoklady kde a jak ziskat zdroje téchto prostredka?

Kdo bude viudci osobnosti feSeni problému? - Pro¢ se praveé vase organizace musi
zabyvat timto problémem? Kdo ¢ini vasi organizaci tak jedine¢nou pro feSeni tohoto
problému?

Co miizete darci nabidnout? - Mlzete pomoci fesit néjaky dlouhotrvajici a vyznamny
problém spole¢nosti, ve které¢ vy i darce zijete? Miuzete pomoci budovat zdravou
komunitu, kterou si darce pieje mit ve svém okoli? Muze se darce podilet na praci pti
feSeni problému, které pocituje jaké naléhavé a pracovat s témi, ktefi s nim sdileji
jeho moralni hodnoty? MiiZe se darce stat viditeln¢jSim pro ty, kterych si ceni? Miize
darce zit a konat podle svych osobnich hodnot a ptesvédceni?

Hledani darcu

Dalsim nezbytnym krokem ve fundraisingu je uvédomeéni si toho, kdo jsou nasi darci a kde
je hledat. A¢ se to nezda, potencionalni darci se vyskytuji vSude. Jde v8ak o to, je spravné
vytipovat, oslovit a nasledné s nimi dale komunikovat. Nase $ance na pfeziti jsou tim vétsi,
¢im pestiejsi je nas vycet.

Okruhy dérct Ciste technicky délime na :

Nadace

Spolky, cirkve a dalsi neziskové organizace
Podnikatele, podniky a obchodni spolecnosti
Stat a statni spravu

Individuélni darce, ¢leny, ptiznivce, vefejnost apod.

Podle zptisobu prace a pouzitych metod fundraisingu pak miZeme hovofrit o:

Grantovém fundraisingu (zdroje vefejné a od nadaci tuzemskych i zahrani¢nich, v¢.
firemnich nadaci)

Negrantovém fundraisingu
o Firemni— CSR politiky a spoluprace s firmami
o Individualni — individuélni darcovstvi od vetejnosti, ptiznivca, spolkd, aj.

Vlastni pFijmy za sluzby ¢i prodej zboZi, resp. ¢lenské ptispévky

Nez za¢neme pracovat s darci, je dobré odpovedet si na néasledujici otazky:

Kdo z téch, které znate, poskytne piispévek vasi organizaci, i kdyz to tfeba bude
mén¢, nez kolik byste potiebovali nebo oc¢ekavali?



e Ktefi jedinci nebo organizace maji zdjem na tom, aby vaSe organizace byla Gspésna a
ktefi, pokud je vhodné oslovite, budou ochotni vas podpoftit?

e Kdo nebo ktera organizace by vas podpofili, ale pouze kdyz byste jim vénovali velkou
pozornost a nejprve byste je peclivé a dlouhodobé na déarcovstvi pripravovali?

Selhani nebo ztratu z4jmu darct z jednoho okruhu potom Ize nahradit jinde. Uzite¢né si je
rozdélit darce podle toho, jestli:

e maji vyhrazené prostfedky na dobro¢innou ¢innost a poskytuji je neziskovym organizacim
(vétsSinou to byvajic nadace, organy vetejné spravy, piipadné nékteré podniky). Zde se
Casto setkavame s byrokracii pridélovani finan¢nich prostfedkii. Na druhou stranu zde
existuje konkrétni finan¢ni obnos na bohulibou ¢innost.

e nemaji vymezené prostiedky na dané cile, ale v pfipad€, ze je zaujmou, poskytnou je
(vétsinou jsou to podnikatelé a podniky, obchodni spole¢nosti, banky, individualni darci,
obtizné&jsi ji presvédcit, ze pravé my jsme ti pravi. Casto za ,,svij dar nebo pozaduje,
pfimo ¢i nepiimo, a vybird si organizace, které ji to mohou poskytnout.

Dalsi vhodné ¢lenéni dérct je na ty, ktefi:

e jsou darci potenciondlni - domnivdme se, Ze by ndm mohli v budoucnu poskytnout

podporu,
e davaji nam poprve,
e dali nam jiz v minulosti .
Toto ¢lenéni je kliové pro stanoveni strategie, jak s kterym darcem pracovat. Prace s darcem
je zcela zasadni, protoze pifi ndhodném osloveni potenciondlnich déarci se wuvadi

pravdépodobnost tspéchu mezi 1 az 10 % (ve vyjime¢nych ptipadech), pti praci s dobie
vytipovanymi potencidlnimi darci mize mit az 50% GspéSnost.

Metody fundraisingu

V ptipadé, Ze uz vime, kdo jsme, co chceme, na co to chceme a pro¢ — ptipravili jsme potadné
materialy o organizaci, vyzbrojili se vhodnou argumentaci — vytipovali jsem si okruh
potencidlnich darcli, mZeme sméle do terénu zadat o dar. Mame k tomu celou fadu metod,
jejich prehled 1 kratkou charakteristikou uvadi nasledujici piehled:

Inzerce je nejméné ucinna metoda, protoZze kontakt mezi darcem a organizaci ¢i nami je
anonymni. Osobu, kterou Zadame o podporu, nevidime. Vyhodou této metody vsak je, Ze
oslovime velky pocet potencionalnich darct.

Direct mail, tj. pfimy postovni Styk pfedstavuje hromadny (formalni) adresny nebo
neadresny dopis, nékdy s vloZzenou obalkou pro odpoveéd a/nebo s postovni poukazkou.

Verejna sbhirka je vlastné vyzva predem neurenému okruhu darci, ktera je vyhldsena
sdélovacimi prostfedky (vcetné plakatl a letdki). Vetfejna sbirka vyZaduje dobrou organiza¢ni
ptipravu, vyuziti vice prostfedkli propagace, prezentaci silného motivu pro darce, svédomité
pracovniky, dostatek finan¢nich prostfedkl a bezithonnost organizace;

Kampan ma vSechny atributy vefejné sbirky, jen ma vétsi rozsah. Je v zasad¢ stejnd jako

kampan komunikacni, o které byla fe¢ v kapitole 6 tohoto textu. Kromé& toho u ni lze
v souvislosti s fundraisingem nalézt rysy benefice.



Benefi¢ni akce predstavuje vyzvu pfedem neur¢enému okruhu darcti. Pfitom vyzaduje
divacky a publicisticky zajimavy program, minimaln¢ jednu znamou osobnost v programu,
bezchybny pribéh akce a dostateCnou prezentaci dobrocinného ucelu celé akce.

Osobni dopis ¢i telefonicky rozhovor (tzv. telefonni fundraising). U téchto metod je
predpokladem uspéchu ptedchézejici znalost darce, ktery uz dar poskytl a ma sviyj dar
obnovit, napt. v nenadalé finan¢ni tisni organizace. N¢kdy se vSak podafi prolomit "ledy" a
ziskat ptislib finan¢ni podpory i od nové oslovenych déarct. Nikdy se neposila par dopisti, ale
vSe probiha formou posStovni kampané. Ta by méla obsahovat pét zakladnich bodu: vytipovat
potencialni darce, naasovat kampan, zvolit formu dopisu, ptilozit ptedtisténou odpoved a
vzdy zaslat dékovny dopis. Aby byla pfinosna telefonicka kampan, je dilezité piipravit si
velké mnozstvi jmen, adres a telefonnich ¢isel, vybrat jedno misto, odkud se bude telefonovat,
udé¢lat pfi telefonovani pfijemnou atmosféru, na minimum omezit papirovani, vefit v kladny
vysledek a ihned po pfislibu daru okamzité zaslat déarci vSechny potiebné podklady pro
poskytnuti daru.
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Pisemna Zadost o grant predstavuje velmi byrokraticky postup, ktery vSak piinasi vysoké
finanéni sumy i1 moznost dlouhodobé spoluprace s darcem, jak se to tom piesvédcite
vzapéti. ..

Fundraising ,,0od dvefi ke dveFim“ neni pfili§ populdrni metodou, protoze se vstupuje do
soukromi potencionalnich darcti.

Ukol: jakou sbirku realizovanou metodou ,, od dveri ke dverim “ v Ceské republice znate?

"Testament-fundraising' je vlastn¢ odkazem majetku, tj. ziskavani pfislibu odkazu majetku.
Nejen v zahrani¢i, ale i v CR ziskava na popularité. Tak vznikla kampan a ndsledné koalice
NNO Za snadné darcovstvi. Jak se rodila, miizete procist v dalsi prezentaci.

Osobni setkani, resp. navstéva pfedem vytipovanych moznych darct je spolu s zadosti o
grant nejucinnéjsi zpusob, viz dale.

Clenstvi ma velkou vyhodu dlouhodobého vztahu mezi darcem a nasi organizaci. Aby bylo
uc¢inné je nutné s naSimi ¢leny udrzovat pravidelny kontakt, setkavat se s nimi, napsat jim
obcas dopis nebo zatelefonovat. U kampané na ziskani novych ¢lenti bychom méli provést
vyzkum potencidlnich ¢lenti-darct, ptipravit si zpusob, jak tyto Cleny -darce oslovime a
promyslet si, co nasSim ¢lentim-darciim nabidneme.

Vlastni pfijmy, tzv. samofinancovani je zarukou dlouhodobé¢ stability neziskové organizace.
Uvédomte si, ze optimdlni rozloZeni zdrojii u fundraisingu je 1/3 zdrojit z veiejnych
rozpocti, 1/3 od ddrcii a 1/3 7 vlastnich piijmii. Zkusenosti z praxe vsak ukazuji, ze tomu tak
nemusi byt pro kazdy typ organizace, napf. organizace pisobici v socialnich sluzbach budou
mit vétsi podil vzdy soustiedény na vetejné zdroje, protoze narokuji piijem ze socialniho ¢i
zdravotniho pojisténi.

V ramci individualniho darcovstvi je dobré zohlednit tzv. pyramidu darci. Jeji vyznam
spociva v tom, Ze dokazuje, jak je nutna dlouhodoba prace s individudlnim darcem. Zpocatku,
kdyz ho oslovime, od n€¢j nemtizeme oc¢ekavat vyznamny financni dar, ale kdyz se ndm podari
Snim udrzovat kontakt dlouhodob€, muize se stit pravidelnym, vérnym a vyznamnym
ptispévatelem, ktery ndm mize v zavéti odkazat majetek ¢i jeho ¢ast.



Pyramida darci pochazi z americkych ucebnic, hojné citovana J. Ledvinovou i P.
Boukalem, stejn¢ jako dalSimi autory

osobnéjsi metody
ziskavani finan¢ni podpory

mnozstvi ziskanych

4. velky dar prostiedkl

/

/3 .pravidelny dar
/ 2. opakované dary

1. dar

sveét darci méné osobni metody
ziskavani finan¢ni podpory

Nyni se podivejme bliZze na osobni navstévu a zadost o grant.

Osobni navstéva by méla probihat v sedmi krocich:

1.

Predehra by méla vést k tomu, ze se ob¢ strany citily pokud moZzno uvolnéné. Na misté
jsou formalni postiehy o pocasi, rodin¢, dovolené, spole¢né akci apod. Pozor vSak na
prodluzovani této ¢asti, smyslem neni ji promarnit zbytecnym tlachanim.

Predstaveni ptichazi na tadu v pfipadé, ze jste se s dircem dosud nesetkali a vi o vasi
organizaci pouze okrajové, napf. z predem zaslanych informacnich materidli. Pocitejte
S tim, ze vam darce nebude ochoten piili§ dlouho naslouchat, proto bud’te co nejstrucnéjsi,

vvvvvv

Ring volny se soustfedi na vzbuzeni zjmu darce o vasi organizaci, problém, ktery chce
fesit. Ptejte se, ale hlavné nechte déarce, aby se ptal vas. Bud'te otevieni diskusi a za
kazdou cenu se nebraiite a neobhajujte své slabiny. Cim vic se potencialni darce pta, tim
vétsi je pravdépodobnost, Ze d4 penize.

Intermezzo ptedstavuje shrnuti programu organizace. Znovu ho v kratkosti popiste a
shriite, co k jeho realizaci budete potiebovat.

Utok je vlastné posledni ¢asti rozhovoru, kdy je darce ochoten zagit jednat o daru. Plati
zde zasadni véc — vZdy zadejte konkrétné ¢astku na konkrétni program!!!

Kdyz dérce tekne ANO, zbyva jen domluvit se o kone¢né vysi daru. Velmi dobfe vypada,
kdyz jste na tuto fazi pfedem piedstaveni a nabidnete podklady k piislusné pravni formé
spoluprace, nabidnete konkrétni smlouvu, kterou spolu uzaviete a dohodnete dalsi Casovy
postup.

Kdyz darce tekne MOZNA, nebo naznaci, Ze byl ochoten, zkuste se vratit ke druhé ¢asti
rozhovoru a dejte darci prostor ptat se nebo se zeptejte darce, kdy mizete zavolat ¢i piijit
znovu a jaké dalsi informace by se chtél dozvédét.

Kdyz tekne TED NE a nenaznaci sam, kdy se mate znovu ozvat, ozvéte se za Sest mesicu.

Kdyz fekne NE, nemélo by to ve vas vyvolat negativni pocity. Darce na to ma zkratka
pravo.




6. Na rozloucenou je vhodné, nehledé¢ na to, jak jednani dopadne, upiesnit si kontakty,
domluvit dalsi schlizku nebo piipomenout udalost, kdy se opét uvidite. Slibte darci, Zze ho
budete pravideln¢ informovat o vasi Cinnosti a pochopitelné to dodrzte. Krom toho je
tteba podekovat, a to nejen za dar, ale i1 za Cas, ktery vam vénoval

7. Potom je tieba do dvou dnti poslat kratky dopis nebo pohled, kde opét vyjadrite diky za to,
ze vam darce vénoval cas, eventudlné¢ za dar, ktery vam slibil. Pravideln¢ darce
informujte, dodrzujte, na ¢em jste se dohodli a pamatujte, Zze byt dobrym spravcem daru a
neustale uspokojovat potifeby darce je zakladnim pravidlem kazdého programu na
ziskavani finan¢nich prostredk.

Zadost o grant je nejucinngjsi, ale také Sasové nejnakladn&jsi zpusob, jak se dostat k vétsim
finan¢nim cCastkam. Mezi dalsimi vyhodami figuruje fakt, ze pfiprava Zzadosti piinuti
organizaci vymezit formélni odpovédnosti a zaméfit se vice na budoucnost. Pokud se
organizaci podafi vytvofit dobré vztahy mezi ni a dondtorem, granty se mohou stat
pravidelnym zdrojem penéz. Mezi nevyhody lze tadit i to, ze kazdy darce ma sva vlastni
omezeni (oblast podpory, napt. vzdélavani, kultura, rozvoj obcanského sektoru apod.).
Rozhodovaci proces trva zpravidla dlouho a penize z grantu jsou obvykle ucelové vazany
pouze na urc€ity projekt, kde navic jen malokdy zafinancovat provozni naklady.

Vétsina darct, vypisujicich grantova ¢i dotaéni fizeni (zpravidla nadace a vefejné rozpocty)
ma své formulaie a kritéria, ktera musi zadost splnovat. Nicméné 1ze obecné konstatovat, co
ma obsahovat Zadost o grant a z ¢eho se jednotlivé Casti grantové zadosti skladaji. Tuto
strukturu miliZzete navic pouZit v ptipad¢ piipravy na osobni jednani, kam byste méli jit, jak uz
jsme si fekli vySe, s konkrétnim navrhem.

Obecné ¢asti grantové Zadosti:

1. Privodni dopis

e Identifikuje vasi organizaci (ptipadné i vasi partnerskou organizaci, se kterou zadate o
grant.

e Jasné tika, co posilate, komu a pro¢ (napft. se mizete odvolat na vyhlaSeny grantovy
konkurs).

e Dopis je podepsan koordinatorem nebo vykonnym vedoucim organizace.

2. Souhrn

e Neni delsi nez 1 strana.
e Nastinuje problém, ktery chcete fesit a navrhované feSeni.
e Udava celkové naklady projektu a ¢astku, o kterou sponzora zadate.

3. Predstaveni

Stru¢né popisuje organizaci.

Vyzdvihuje Gspéchy dosazené vasi organizaci.

Vysvétluje, jaké mate financni zdroje pro vase dals$i programy a projekty.
Uvadi seznam dalSich instituci, které jste zaddali o podporu na tento projekt.
Ptesvédcuje o zptsobilosti, diivéryhodnosti a odpovédnosti vasi organizace.



. Definice problému

Udava, v ¢em dany problém spociva.

e Popisuje pfi¢iny vzniku problému.
e Poukazuje na jeho zavaznost a na mozné nasledky, nebude-li fesen.
e Ukazuje na jeho rozsifeni a Cetnost vyskytu.
e Obsahuje zékladni data o daném problému (v¢. zdroje téchto informaci)
e Uvadi, kolika postizenym osobam projekt pomtize a jakym zplsobem.
e Definice problému ukazuje, jak vase organizace problém chape.
Cil
e Logicky vyplyva z definice problému.
e Stanovuje v sirSim méfitku, ceho chce organizace dosahnout.
e Uvadi, jak dosazeni tohoto cile zmensi ¢i zcela odstrani dany problém.
e Je realisticky.
. Dil¢ci cile
e Logicky navazuji na stanoveny cil.
e Jsou specifické a zahrnuji jiz konkrétni aktivity.
e Zakazdy dil¢i cil je nékdo zodpovédny, stejné jako za dodrzeni jeho ¢asového ramce.
e Uspéchy i chyby jsou méftitelné.
e Je mozné jich dosahnout ve stanoveném ramci a ¢ase.

Metody

Logicky souvisi s dil¢imi cili.

Popisuji, jak bude jednotlivych dil¢ich cilii dosazeno.

Vysvétluji, pro¢ byly dané metody vybrany a uvadi, které dal§i metody byly
zvazovany a nakonec zamitnuty.

Vyjmenovavaji potiebné odborniky, jejich odbornost, kvalifikaci a kompetence.
Dale jsou zde vyjmenovany materidly, zafizeni a prostory potfebné pro realizaci
projektu.

Je zde tfeba mimo jiné uvést, jak bude projekt koordinovan.

Vysvétlete, jak mohou projekt ovliviiovat vasi klienti, tedy pfijemci poskytovanych
sluzeb.

. Hodnoceni

Uvadi, jak budete méfit tspéch projektu.

Metody pro hodnoceni.

Urcete, co bude hodnoceno priibézné a co az na zavér projektu.

Uved'te, kdo bude hodnoceni provadét.

Popiste zptisob, jak se budou na hodnoceni podilet vasi klienti.

Vysvétlete, jak budou vyuzity vysledky projektu, jak a s kym se o n¢ pod¢lite.

. Rozpocet

Odpovida dil¢im cilim a vybranym metodam projektu.
Musi byt srozumitelny.

Vsechny polozky rozpoctu jsou opravnéné.

Obsahuje o¢ekéavané naklady a predpokladané piijmy.



Uvadi vycet nefinancnich darti a piijmi (napt. material nebo sluzby poskytnuty
zdarma pro tento projekt).

Vyhyba se chybnym kalkulacim.

Je srovnatelny s rozpocty podobnych projekti.

10. Minulé a budouci financovani projektu

Uvadi zdroje, kterymi byl projekt financovan v minulosti.

Stanovuje, jak velkou finan¢ni podporu (a z jakych zdrojit) musite zajistit pro
pokracovani projektu v budoucnu.

Vysvétluje, jaké je pravdépodobnost ziskani finan¢nich prostiedki z téchto zdroju.

11. Materialy podporujici organizaci

Doporucujici dopisy od klicovych osob a organizaci.

Zivotopis kliovych pracovnikai.

Zahrnuje podporujicich materidly jako napf. novinové ¢lanky, brozury, programové
piirucky.

Posledni vyro¢ni zprava.

PtiloZte zapis ze schiizek, kde byl projekt projednavan a odsouhlasena jeho realizace.

Z vyse teceného vyplyva, Ze nelze provadét fundraising nahodile, ze je ho tfeba dikladné
planovat. Jednotlivé faze planovani fundraisingu Ize shrnout do nékolika ¢asti:

definice poslani organizace — stru¢né, jasné, vystizné, aby s nim byl srozumén kazdy
¢len organizace a umél ho reprodukovat,

urcéeni konkrétnich a méftitelnych cilti — darci bude jasné, Ze jsou dosazitelné,
vypracovani realizacniho a asového planu aktivit, na zédklad€ ¢ehoz se zpracuje ro¢ni
rozpocet,

ovéfeni, zda nase organizace skute¢né reaguje na potieby ve spolecnosti,

uvazovani o zapojeni dobrovolnikti do fundraisingovych akci, pokud ano, je vice nez
nutné je vyskolit,

vybér pro danou situaci nejvhodnéjsi fundraisingové metody,

sestaveni seznamu moznych zdroji,

specifikovani okruhu darcd,

zadost o dar,

informovani déarce o pouziti jeho daru,

snaha o obnoveni a/nebo zvySeni daru.

Pti zpracovavani zadosti o grant byste se méli vyhnout nasledujicim ¢astym chybam, které se
mohou zdat sice samoziejmé, ale Casto se jich dopoustéji 1 zkuSeni zadatelé. Patii mezi né:

Zanedbani formalnich pozadavka.

Navrh projektu, ktery presahuje schopnosti a moZnosti organizace.

Uvadeéni zavadégjicich informaci v Zadosti.

Cile a dil¢i cile jsou jen obecnym prohlaSenim bez jakékoli specifikace.

Projekt se zd4 neproveditelny, nebot’ Zadatel chce ,,spasit cely svét™, stavi si ,,vzdusné
zamky*.

Utoény ¢ urazlivy zptisob sepsani zadosti.

Predkladatel projektu nechce v Zadném ptipadé spolupracovat s ostatnimi, napt. zadat
i u jinych zdrojt, pfizvat dalsi organizace k feSeni problému, apod.



Ukol: prohledejte webové stranky nékolika vybranych nadaci (napi. Nadace Via, Open
Society Fund Praha, Nadace rozvoje obcanské spolecnosti, Nadace Partnerstvi, apod.) a
srovnejte obsah formularii pro Zadosti o grant s vySe uvedenou obecnou strukturou grantu.

Otazky k zamySleni:
1. Definujte fundraising a uved’te jeho zasady.
2. Jaké jsou motivy darct a jak s nimi budete pracovat?

3. Zkuste se zamyslet nad pozitivy a negativy nasledujicich metod fundraisingu a vyplite
tabulku:

Charakteristika
pozitiva negativa

metoda

inzerce

poradani akcei (vefejné sbirky,
benefice)

postovni kampan, tj.

direct mail

telefonicka kampan

¢lenstvi

osobni setkani

zadost o grant

testament - fundraising




