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Uvod

V dubnu 2010 stéle v ¢eském prostiedi neexistuje uceleny material o fundraisingu a tématech s nim
spojenych. Tato publikace tedy reaguje na tuto zjevnou mezeru. Ani jeden z nds dvou neni teoretik,
publicista nebo ucitel. Jsme praktici, vSe co vam zde budeme predkladat je ovéreno nasi dlouholetou
praci, nikoliv teoretickym badanim.

Pro koho je kniha urcena? Pfedevsim pro vSechny ty, ktefi se néjak podileji na ziskavani financnich
prostifedk( na chod neziskovych organizaci. Ale nejen to. Mame za to, Ze muzZe byt uZite¢na
pracovniklim obecnich nebo méstskych uradq, skol a univerzit, protoZe i ti se mohou poohlédnout po
néjaké té koruné z evropskych fondd nebo soukromych zdroja.

Pevné doufame, Ze v nasledujicich strankach najde uzite¢né rady a informace jak ,fundraiser
zacCatecnik”, tak i ti zkusenéjsi, kterym zase pomze si vie utfidit a tfeba se inspirovat i né¢im novym.
Nase publikace nemd ambici pfinést vycerpavajici prehled o vSech fundraisingovych metoddch nebo
predstavit vSechny mozné pristupy k projektovému managementu a fundraisingovym plantm. Ale
urcité mda ambici byt prvnim zdkladnim a ucelenych pfehledem.

V neposledni fadé bychom chtéli podékovat Bohuslavu Binkovi a Petfe Orsakové z Fakulty socidlnich
studii Masarykovi univerzity. Otevfit pro studenty tolik potfebny kurz fundraisingu a napsat tuto
podpurnou publikaci by bez nich prosté nebylo mozné.

Autofi



1. Fundraisingova strategie

Existuje celd rfada definic fundraisingu, které zd(raznuji rizné aspekty této pro zdarny chod neziskové
organizace zivotné dileZité discipliny. Pro nase ucely jsme zvolili nasledujici formulaci:

Fundraising je systematicky a organizovany proces ziskavani prostiredkd pro zajisténi
programovych i provoznich aktivit a rozvoje neziskové organizace.

V pozdéjsich kapitolach si ukazeme, zZe fundraising se sklada predevsim ze dvou navzdjem Uzce
propojenych ¢asti: ziskavani darct (akvizice) a udrzovani dobrych vztah( s nimi (péce o darce).

Vsimnéme si, Ze zvolena definice zdlraziuje zejména systemati¢nost a organizovanost provadéni
jednotlivych fundraisingovych aktivit. Dary mlzZete samoziejmé ziskat i viceméné nahodile a fada
neziskovek ma zkusenost s tim, Ze se na né darce sam obrati. Naprosta vétsina darcl ovsem takto
uvédomeéla neni a ukolem fundraisera je predevsim dobfe si naplanovat, které skupiny potencialnich
darcl oslovi a proc, jakym zplsobem to udéld, jak bude se ziskanymi darci komunikovat ¢i kdy je
pozada o dalsi dar. Vidime tedy, Ze fundraising zahrnuje celou fadu navzdjem provazanych aktivit.

Bez kvalitniho planu a systému prace s darci se vdm mize snadno stat, Ze budete jen zbytecné plytvat
omezenymi zdroji vasi organizace a fada pfilezitosti vam bude unikat.

Cilem prvni kapitoly je pfiblizit vdam smysl planovaciho cyklu a provést vas jednotlivymi kroky
vedoucimi k vytvoreni fundraisingové strategie. Dobra strategie vychazejici z vasich moznosti a
potreb je zdkladnim stavebnim kamenem Uspéchu a jeji pfipravé je proto potieba vénovat
dostate¢nou pozornost.

Fundraisingova strategie vam pomiiZe:
e Definovat skutecné potreby
e Zorientovat se v prostredi, v némz pusobite
e Sladit vasSe silné stranky s prilezitostmi kolem vas
e Zvolit optimalni metody pro dosaZeni stanovenych cill
e Ukazat okoli, Ze nakladate s penézi darcti odpovédnym a efektivnim zplsobem

Pokud jste jiz nékdy pripravovali jakykoliv strategicky plan, budou vam nasledujici kroky pfipadat
povédomé. A neni tomu tak nahodou. Strategické planovani fundraisingu je velmi podobné procesu
pripravy strategického planu organizace. Lisi se jen nékteré pouzivané metody a také to, Ze se ve
svém premysleni soustredite predevsim na otdzky spojené s financovanim.

Ptiprava a realizace fundraisingové strategie je zaroven procesem uceni, ktery vdm prinese nové
zkuSenosti a zlepsi vase fundraisingové dovednosti. V neposledni fadé vam planovani umozniuje
udélat chyby na papire a nikoli v realité. Pokud si kazdou aktivitu nejprve poradné promyslite a
spocitate si jeji ndklady, pfinosy a navratnost investice, snadno zjistite, ze zdanlivé skvély ndpad
nejste z kapacitnich ¢i financ¢nich dlivodid schopni realizovat, pripadné Ze se vam tato aktivita vlastné
finan¢né nevyplati.

Jak na to?
e K planovani prizvéte kolegy a pfipadné i dobrovolniky, kteti maji potfebné zkusenosti — napfr.
z oblasti financniho Fizeni, marketingu i PR.
e Urcete, kdo je zodpovédny za vytvoreni strategie.
e Stanovte si ¢asovy horizont - terminy pro jednotlivé etapy i datum predloZeni findlni verze planu.



1.1. Stanoveni potieb

Fundraisingova strategie se miZe vyrazné lisit v zavislosti na velikosti ¢i fazi Zivotniho cyklu
organizace.

Nové vznikla organizace se zaméfi predevsim na to jak zacit, ziskat prvni zkusenosti a poté vyhodnotit
kudy dal. V dobé pfipravy této knihy v Ceské republice pretrvava hospodarskd recese a neziskovkam
klesaji pFijmy z vefejnych a firemnich zdrojd. Rada z nich proto pravé ted zvaiuje, jak prezit. Musi se
nahle rychle ucit, jak se finance ziskavaiji z jinych zdrojl, nez na jaké byly dosud zvyklé.

Dalsi organizace jiz maji relativné stabilni pfijmy zajistény, ale chtély by omezit svou zavislost
napfiklad na jednom druhu zdrojl, vybudovat si zakladnu pravidelnych individualnich darct ci
rozvijet vlastni pfijmy tfeba prostrfednictvim socidlniho podnikani. A jisté se najde i dost neziskovek,
které chtéji pfedevsim ziskat volné zdroje pro investice nejen do programové c¢innosti, ale i do
rozvoje a dlouhodobé udrZitelnosti organizace.

Nejprve se tedy zamyslete nad tim, v jaké situaci se vase organizace pravé ted nachdzi a co je tim
hlavnim divodem nebo impulsem proto, Ze strategii pfipravujete. Pokud mate vytvoren strategicky
plan organizace, tak by pravé on mél byt v prvni fazi vasim hlavnim voditkem. Prodiskutujte, jaké
financni potreby vase organizace bude mit v nasledujicich letech a které aktivity ve stavajicim
strategickém planu maiji velky fundraisingovy potencial.

Konstatovani , potifebujeme penize” nestacdi. K tomu, abychom mohli darce uc¢inné oslovovat, musime
nejprve védét, k cemu chceme penize vyuzit. Spolu s kolegy se zamyslete nad tim, kolik financi, kdy a
na co budete v pfistich 2-3 letech potifebovat. Na Internetu je volné ke staZeni publikace Kena
Wymana , Fundraising Ideas That Work for Grassroot Groups™, ve které najdete vynikajici navod na
to, jak sestavit dlouhodoby rozpocet vasi organizace, podivat se na néj fundraisingovyma ocima a

sucha cisla pretavit do plisobivé nabidky darcim.

Pokud nemdte vytvoren strategicky plan, doporucujeme vdm jesté pred tvorbou rozpoctu vyuzit
Gruber-Mohrovy matice. Ta vdm umozni nahlédnout na své programové portfolio z hlediska jeho
dlouhodobé financni udrZitelnosti. Tento krok oviem nijak neuskodi ani tém, ktefi jiz strategicky plan
maji.

Nejprve si vytvorte seznam vsech projektd a programovych aktivit, na kterych vase organizace

pracuje. Spole¢né oznacte ty z nich, které povazujete za stézejni.

Poté umistéte kazdy projekt/aktivitu do pfislusného pole upravené Gruber-Mohrovy matice. U
kazdého z nich zvaZujte jak moc dany program/projekt pfispiva k plnéni vaseho poslani a také, jak
snadno ¢i naopak obtizné se vam na né shanéji prostredky.

! Wyman, Ken. Fundraising Ideas That Work For Grassroot Groups.
http://www.nald.ca/fulltext/heritage/compartne/Frdgras1.htm



*** Obrazek 1: Upravena Gruber — Mohrova matice
PreloZeno z Kerns, Kevin

Pro kazdé z poli je doporucena odlisna strategie. U zbyte¢nych programd je to jasné: zbavte se jich.
Cenné programy budete muset ¢asto dotovat, k ¢emuz vam poslouZi pfijem z projektd ve zbylych
dvou polich matice. Udrzitelné programy vam zajisti stabilni pfijem. A kone¢né pfinosné programy —
zamérte se na né a snazte se je rozvijet!

1.2.  Analyza zdrojli

Poté, co si ujasnime, jaké jsou konkrétni potfeby organizace, se musime porozhlédnout po okoli a
zjistit, které zdroje jsou pro nds dostupné a pfijatelné. Soucasti této faze je tedy prozkoumani
moznych typl darcli a odhad pravdépodobnosti toho, Ze u téchto darcl mizeme s nasimi aktivitami
uspét.

Pro dalsi faze planovani bude také potreba, abyste se nejprve ohlédli zpét za vasimi dosavadnimi
fundraisingovymi vysledky. Sestavte si jednoduchou tabulku ukazujici skladbu vasich ptijm

v uplynulych tfech letech. Ptijmy rozdélte podle typu zdrojl a jejich pomér zobrazte pomoci procent
¢i graficky. Snadno tak uvidite, jste-li zavisli na jednom dominantnim zdroji nebo mate-li jiz ted
diverzifikované portfolio zdroja.

Inspiraci pro detailnéjsi analyzu zdroju by pro vas mohly byt vysledky prizkumu, ktery na konci roku
2009 proved|a koalice Za snadné darcovstvi. Priizkum sice primarné zkoumal situaci v oblasti
individuaIniho darcovstvi, zaroven ale ukazal i to, jaka je celkova skladba pfijm{ respondentd.
Dotaznik vyplnilo 61 neziskovek, z nichZ vétsinu tvofily pokrocilejsi organizace s vlastnimi
zaméstnanci.

Graf €. 1 ukazuje, Ze nejvyuzivanéjsim zdrojem jsou granty od statni spravy a samospravy. Velmi
potésitelna je skutecnost, Ze na druhém misté se objevuji dary jednotlivcl (to je ale zfejmé ovlivnéno
tim, Ze pravé na tyto organizace byl prizkum zacilen). Pomyslnou treti pricku pak obsadili firemni
darci. Prekvapivé nizky je podil fond( Evropské unie. Domnivame se ale, Ze je to zplsobeno zejména
metodologickou nejasnosti — evropské fondy totiz prevazné rozdéluji ministerstva a kraje, a proto se
pravdépodobné c¢ast evropskych penéz skryva i v kategorii statni sprdva a samosprava.

*** Graf €.1 Vysledky prizkumu Koalice Za snadné darcovstvi — zdroje prijmu NNO
Zdroj: Koalice Za snadné darcovstvi

Podivejme se nyni bliZze na jednotlivé zdroje a na to, jaké informace pro tuto fazi pfipravy strategie
potrebujete. V této ¢asti vam nabidneme zakladni prehled a v nasledujicich kapitolach se pak
budeme vénovat blize nadacim a individudlnimu i firemnimu fundraisingu.

Statni sprava a samosprava
Zakladni dokumentem, ktery by vas mél zajimat, jsou Hlavni oblasti statni dotacni politiky vici
nestdtnim neziskovym organizacim. Kazdoroc¢né je pocatkem léta schvaluje vlada a urcuje v nich, jaké

2 Koalice Za snadné darcovstvi vznikla v roce 2004 a sdruzuje vice nez 30 neziskovych organizaci, které
spole¢né usiluji o rozvoj individualniho darcovstvi v Ceské republice.



oblasti jsou pro nésledujici roky prioritni a kterd ministerstva si mezi sebou podporu dané oblasti
rozdéli. Material je k dispozici na webovych strankach Rady vlady pro NNO>.

Kromé ministerstev miZete verejnou podporu ziskat i prostfednictvim rdznych statnich fondl a
agentur (napf. Statni fond Zivotniho prostfedi nebo Statni fond kultury). Ty jsou ¢asto zfizovany pravé
ministerstvy, takZe poté co identifikujete ministerstva, ktera vasi oblast podporuji, prozkoumejte
jejich stranky, nejsou-li zaroven zfizovateli nékterého ze statnich fondu. Vlastni dotacni programy
maji dnes i vSechny kraje a také rfada obci.

Evropska unie

Problematika evropskych fondl by sama o sobé stala za samostatnou publikaci. Téch uz konec koncl
Fada existuje. Ctenare proto odkazeme na web www.strukturalni-fondy.cz, kde najde viechny
dllezité informace s EU fondy spojené. Kromé fond( uréenych pro Ceskou republiku mohou ¢eské
neziskovky penize ¢erpat i pfimo z Bruselu, predevsim ze zdrojl jednotlivych oborovych komisariatd.
A Casto byva tato cesta jednodussi. O téchto zdrojich se vice dozvite na strankach Evropské komise
http://ec.europa.eu/

Ve spojeni s evropskymi fondy si ovSem neodpustime nékolik varovani. V sou¢asném programovém
obdobi (2007-2013) méa Ceska republika celkem k dispozici pfes 700 miliard korun. Od roku 2014
bude ovsem pfridél z Bruselu radové nizsi. Stavét svou strategii prevazné na evropskych penézich je
tedy z dlouhodobého hlediska velmi riskantni. Dotace z EU jsou u nds navic zatiZzeny obrovskou
byrokracii. Pfedtim, neZ zacnete zadost pripravovat, se dikladné zamyslete, je-li vase organizace
vlbec schopna tak vyrazny narlst administrativni zatéze zvladnout.

Nadace a nadacni fondy

V Ceské republice je dnes registrovano kolem 400 nadaci a 1 000 nada¢nich fond(. Velka €ast z nich
sice viceméné spi, ale presto je téch aktivnich nékolik desitek.. Grantovému fundraisingu vénujeme
celou druhou kapitolu, naleznete tam tedy i vice informaci k samotnym nadacim.

Zahrani¢ni nadace, které v pribéhu 90. let minulého stoleti pfedstavovaly pro fadu ¢eskych
neziskovek zasadni zdroj piijmu, dnes jiz v CR viceméné neplisobi. Mate-li presto dojem, Ze by vase
¢innost mohla byt pro zahranic¢ni darce zajimava, mizZou vam jako orientaéni body poslouZit stranky
European Foundation Centre (www.efc.be) nebo amerického Foundation Center
(www.foundationcenter.org).

Firmy a jednotlivci

Firemni a individualni darci maji oproti vyse uvedenym zdrojim hlavni vyhodu - jsou
vyrazné flexibilnéjsi. Jednotlivci jsou navic ochotni podporovat i kontroverzni témata,

pro ktera ve statni politice ¢i firemni strategii neni misto. V zahranici tvofi pfijmy
individualnich darc vétsinu prostredk(, které maji neziskovky k dispozici. Obéma zdroji se
proto zabyvaji samostatné kapitoly a my doufame, Ze i vase organizace rozhodné zahrne
soukromé dérce do své strategie.

Vlastni pfijmy

Finance muZete ziskavat i diky vydéleénym aktivitam, pfipadné ¢lenskym ptispévkdm. Vlastni prijmy
mohou pochazet zejména z prodeje vyrobkl ¢i sluzeb, dokazZete-li takové aktivity zakomponovat do
vasi ¢innosti i struktury organizace. Socialni podnikani dnes zaZiva boom a opét se jednd o téma,
které vyrazné prevysuje rozsah a zaméreni této publikace. Mate-li pocit, Ze vlastni pfijmy jsou pro vas
vhodnou a redlnou alternativou, zadejte si do vyhledavace terminy socidlni podnikani ¢i social

? http://www.vlada.cz/cz/ppov/zakladni-informace-767/
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entrepreneurship a najdete rfadu zajimavych odkaz(. A nezapomerite si prostudovat i zakon o
Zivnostenském podnikani.

1.3.  Analyza pfilezitosti

Nyni uz tedy zname konkrétni finan¢ni potfeby nasi organizace a orientujeme si i v dostupnych
zdrojich ptijmu. Stale nam ale jesté zbyva spousta otazek k zodpovézeni.

Pti premysleni o fundraisingovych pftileZitostech bude hrat velkou roli to, jaka jste organizace. Jiz vase
poslani do zna¢né miry uréuje skladbu vasich pfijmu. Velky vliv ma vedle tématu i rozsah plisobnosti
(mistni, celostatni), velikost ¢i zplGsob fungovani (od dobrovolnické po plné profesionalni). To jste ale
jisté jiz sami zjistili béhem predchazejici etapy. Nezapomerite si nyni vyjasnit také vase etické limity —
které zdroje jsou pro vas nepfijatelné a proc.

Cile nékterych darct mohou byt v pfimém konfliktu s vasim poslanim. Mnohé firmy si snazi podporou
neziskovych projektl zlepsit image. Nékteré organizace zase maji pocit, Ze by neméli Zadat o podporu
z vefejnych zdroju, protoZe jsou ¢asto s organy statni spravy a samospravy ve sporu. Existuji
neziskovky, které se rozhodnou nepfijimat dary od nikoho jiného nez od individualnich darcu.
Nezbyva ovsem neZ podotknout, Ze tuto cestu si vétsina ¢eskych neziskovek z praktickych davod
zvolit nemuze.

Predstavte si logo darce vedle loga vasi organizace. Citite, Ze néco neni v poradku? A opravdu ten dar
tak nutné pottrebujete? Doporucujeme vam, abyste si se svymi kolegy i spravni radou ujasnili, kde
jsou vase etické hranice. A to jesté pred tim, neZ se fundraisingu zacnete intenzivné vénovat.
Predejdete tak fadé moznych konflikt(.

Etickych kodexd fundraisingu v Ceské republice zatim mnoho nevzniklo. Inspirovat se mizete
naptiklad na strankach Zeleného kruhu, kde najdete eticky kodex ekologickych organizaci®.
Mezinarodni etickych kodex je k dispozici na webu The Association of Fundraising Professionals®.

K analyze prileZitosti vdam dale dobre poslouZi nasledujici metody:

PEST

PEST analyza se zabyva posouzeni prostredi, ve kterém organizace plsobi a vnéjsimi faktory, které
maji na vliv na jeji praci. Zamyslete se i nad tim, co ovliviiuje vase darce.

*** Obrazek €. 2: Matice PEST
Otazky uvedené na obrazku €. 2 vdm nabizi inspiraci pro témata, o kterych byste méli spole¢né
diskutovat.

Dulezité body - identifikované pfilezitost ¢i hrozby - vyuZijete v nasledujicim kroku béhem SWOT
analyzy.

SwoT

SWOT analyza zjistuje, jaké jsou silné a slaba stranky organizace z pohledu fundraisingu, a zarovern je
dava do kontextu s pfilezitostmi a hrozbami v jejim okoli.

*** Obrazek €. 3: Matice SWOT

* http://www.zelenykruh.cz/cz/transparentnost-nno/eticky-kodex/
> http://www.afpnet.org/Ethics/content.cfm?ItemNumber=3096&navIitemNumber=542



Zamyslete se nad tim, na ¢em mUZete stavét a co vas naopak oslabuje. Pfemyslejte zejména nad
nasledujicimi body:

Historie organizace, jeji povést a znamost

Dosavadni strategie — jeji pro a proti

Stdvajici zkusenosti s fundraisingem

Kontakty, dobré vztahy, socidlni kapital

Atraktivita program(/projektl a jejich potencial pro fundraising a PR
Vztahy s médii

Lidské zdroje, které mate k dispozici

Financni zdroje, které muzete vyclenit pro fundraising

Organizacni struktura, klima v organizaci

Infrastruktura — zdzemi, procesy, pravidla apod.

Znovu se také podivejte na PEST analyzu a popfemyslejte nad tim, jaké hlavni pfileZitosti ¢i hrozby
vasi organizaci Cekaji.

V druhém kroku se zamyslete nad tim, které pfileZitosti mohou posilit silné stranky a jaké hrozby jsou
pro né nebezpecdim. Totéz provedte i se slabymi strankami.

*** Obrazek ¢. 4: Upravena matice SWOT

Ne vSechny pfilezitosti i hrozby jsou stejné dlleZité. Zacnéte proto jiz ted premyslet o prioritach,
kterym byste se méli zacit intenzivné vénovat.

Pozornost vénujte i tomu, jak vypada situace ve vasem oboru z hlediska konkurence na poli
fundraisingu. PoslouZi vdam napfiklad upraveny Porteriv model péti konkurencnich sil:

*** Obrazek ¢.5: PorterGv model konkurencnich sil

Riziko vstupu potencidlnich konkurentt: Jak snadné nebo obtizné je pro nového konkurenta
vstoupit na trh? Jaké existuji bariéry vstupu? Dokazeme tyto bariéry vyuZit ve sv{j prospéch?

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty: Je mezi stavajicimi konkurenty silny konkurenc¢ni boj?
Je na trhu jeden dominantni konkurent nebo je v nasem oboru silnd konkurence? Zndme
strategii nasich konkurent(? Jaka je nase pozice na trhu?

Sila dodavatel(: Potfebujeme pro fundraising néjaké dodavatele (napf. fundraisingové ¢i
marketingové agentury, banky apod.)? Jak silna je jejich pozice vici ndm? Jednd se o
monopolni dodavatele, je jich mdlo nebo naopak hodné?

Nasi darci: Kdo je nasim typickym darcem? Jak moc jsou k ndm nasi darci loajalni? Jak velké je
riziko, Ze je ztratime?

Hrozba substituénich sluzeb/produktt: Jak snadno mohou byt nase produkty/sluzby
nahrazeny jinymi? MUze darce snadno prejit ke konkurenci?



Jedinec¢na trzni nabidka

Jednim z vysledk( analytické ¢asti planovani by mélo byt stanoveni jedinecné trzni pozice, kterou
vase organizace ma. Tento koncept vychazi z predpokladu, Ze kazda organizace je nécim jedinecna,
ma néjaky typicky rys Ci prvek, kterym se odliSuje od své konkurence.

Zkuste proto pro fundraisingové ucely pfeformulovat své poslani do kratkého a jasného odstavce,
ktery o vas darci sdéli, kdo jste, proC existujete, co nabizite, na ¢em stavite a zd(irazni v cem se
odlisujete od svych konkurentda.

1.4. Urceni strategie

vvvs

spravné je vyhodnotit a rozhodnout se, kterou cestou se vase organizace vyda. Analyza vnitfniho a
vnéjsiho prostredi pro fundraising, dosavadni skladby pfijmu a budoucich financnich potfeb vam
umozni urcit budouci smér fundraisingu. Toto nasmérovani by mélo v prvé radé odrazet celkova
strategicka rozhodnuti organizace, protoze pravé fundraising ma zajistit dostatek zdrojd pro pokryti
stavaijicich potreb i budoucich pland organizace.

Nyni pfed nami tedy stoji posledni tfi kroky, po jejichZ absolvovani je strategie na svété:
1. Rozhodnuti o poméru zdrojli

2. Pojmenovani klicovych oblasti pro rozvoj a stanoveni priorit

3. Formulace strategickych cilG a jejich rozpracovani do dilcich cilG a jednotlivych krok(

Rozhodnuti o poméru zdroju

Na pocatku analytické ¢asti jste sestavovali prehled vasich dosavadnich zdroja. Nyni byste
méli po zvazeni vsech informaci rozhodnout o tom, jak by mélo vase pfijmové portfolio
vypadat v nasledujicich tfech letech. Zamérte se hlavné na:

- Hlavni zdroje: ty, do jejichz ziskani investujete nejvétsi ¢ast vaseho Usili

- Hlavni zmény: co budete v budoucnu délat jinak nez dosud? Chcete ziskavat pfijmy i ze zdroj,
které jste dfive opomijeli nebo pro vas byli minoritni? Co musite udélat proto, abyste u téchto
zdroju uspéli?

Pojmenovani klicovych oblasti pro rozvoj a stanoveni priorit

iz jsme zminovali, Ze ne kazda aktivita ¢i zména je stejné dllezZita. Proto, abyste mohli strategii
Uspésné uvést v Zivot, je tfeba, abyste si zvolili maximalné 3-5 prioritnich oblasti, na které se
intenzivné zaméfite. Cim vice priorit si urcite, tim véts je riziko, Ze se vase Usili rozmélni a nakonec
prekvapené zjistite, Ze jste pfilis nepostoupili ani v jedné z oblasti.

To rozhodné neznamen3, Ze ostatni problémové otazky ¢i nadéjné prileZitosti nyni opustite. Vénujte
jim ale ¢as pfimérené jejich vyznamu a neplytvejte silami na aktivity s marginalnim efektem.

Formulace strategickych cill a jejich dal$i rozpracovani

Na zakladé urcenych priorit nyni stanovte své dlouhodobé strategické cile. Pravdépodobné bude
potreba, abyste je dale rozpracovali do diléich cilG ¢i milnik(, které vam ukdzou, Ze kracite spravnym
smérem. Pro kazdy z diléich cil( nasledné stanovte poradi konkrétnich aktivit, jejichZ splnéni povede
k vytéenému zaméru.

Dlouhodobé cile: kde chceme byt za 3 roky?
Dilci cile: jak chceme naseho zaméru dosahnout?
Kroky: jaké konkrétni aktivity vedouci k cili budeme realizovat?



Pti formulaci cill méjte na paméti metodu SMART, ktera fika, Ze cile by méli byt:
- Specifické

- Meéfitelné

- Ambiciozni

- Realistické

- Terminované

Mira podrobnosti rozpracovani dlouhodobych cili se mizZe v jednotlivych organizacich znacné lisit.
Pokud jiz mate dostatek zkuSenosti se strategickym planovanim, pravdépodobné nemusite popisovat
kazdy detail, protoZze zodpovédni pracovnici jiz védi, jak na to. JestliZe ale plan pfipravujete poprvé
nebo se chystate vstoupit do pro vas zatim neznamych vod, doporucujeme si kazdy krok dikladné
promyslet a rozepsat.

Vase strategie by méla zlstat Zivym dokumentem nikoli dogmatem, ke kterému se budete upinat.
Pravidelné proto jeji pInéni sledujte, vyhodnocujte a pfipadné revidujte na zakladé novych
skutecnosti.

Fundraisingova strategie vam bude také slouzit jako zakladni vychodisko pro vytvoreni ro¢niho planu
fundraisingu. Ten by vam mél odpovédét na zakladni otazky: Co, kdo, kdy, jak a za kolik v daném
roce udéla.

*** Obrazek €. 6: Priklad fundraisingové strategie

V nasledujicich kapitolach se budeme podrobné vénovat grantovému fundraisingu a ziskavani zdroj(
od jednotlivct a firem. Po jejich prostudovani byste méli mit dostatek informaci k tomu, abyste
sestavili realisticky plan fundraisingu vasi organizace.

2. Grantovy fundraising a projektovy management

V nasledujicich kapitolach se dozvime jak napsat dobrou grantovou Zadost (projekt) a v pripadé, ze
bude podporena, jak projekt Uspésné realizovat a vykazat darci (slovo ddrce a nadace budeme
v pribéhu kapitol o grantovém fundraisingu pro zjednoduseni pouZivat jako synonyma).

V grantovém fundraisingu je Ustrfedni véci projekt. Pfedem promysleny projekt je tfeba promitnout
do projektové (grantové) zadosti, tedy do formatu, ktery jednotlivi darci posuzuji a budto financné
podpofi nebo nepodpofi.

Projekt je souborem promyslenych aktivit, jehoz soustfedénou realizaci postupné dosahujeme v
predem omezeném cCase vytceny cil.

nebo

Projekt popisuje soucasny stav (problém) a stanovuje soubor aktivit, které v konkrétnim case
dosahnou kyzené zmény (cile).



Kdo projekty v organizaci ptripravuje?

U grantového fundraisingu, na rozdil od individudIniho a firemniho, mUiZe projekty psat prakticky
kdokoliv. Nechceme tim ale fict, Ze je to zalezZitost bandlni, naopak je potfeba dobfe znat zakladni

zasady psani grantovych zadosti.

V pripadé, Ze jste vétsi organizaci a grantové zadosti podavate pribéziné, je dobré zfidit misto
grantového fundraisera, ktery se na psani projektl specializuje. A jestlize je vase organizace natolik
Uspésna, Ze realizuje vice projektl soucasné, neni od véci mit vyclenénou specialni kapacitu na
grantovou administrativu. Oboje m{ze a nemusi mit na starosti jeden ¢lovék, zaleZzi na mnozZstvi

projektd.



Projektovy cyklus

1. Sestaveni projektu, sepsani a odevzdani grantové zadosti

Identifikace problému

Stanoveni cilQ

'

Hledani vhodného darce

¢

Struény navrh projektu a konzultace s darcem

Sepsani grantové zadosti

Tvorba rozpoctu

PfiloZeni pfiloh

'

Odevzdani grantové zadosti



2. Realizace a ukonceni projektu

Podpis grantové smlouvy

'

Realizace projektu

'

Sepsani pribézné zpravy o realizaci projektu

Sestaveni prlibéZzného vyuctovani projektu

¢

Realizace projektu

Sepsani zavérecné zpravy

‘

Sestaveni zavérecniho vyuctovani



2.1. Sestaveni projektu, sepsani a odevzdani grantové zadosti

Zde postupujeme krok po kroku, tak jak jsme si naznacili ve schématu projektového cyklu. Peclivé
zpracovani kazdé ¢asti ndm ulehcuje tu dalsi. Jestlize udéldame v néjakém kroku chybu, néco
opomeneme nebo nebudeme peclivi, je ohrozen cely projektovy cyklus.

2.1.1 Identifikace problému

Na samém zacatku projektu stoji potfeba néco zménit. To znamena, Ze musi existovat problém, ktery
chcete fesit, respektive neuspokojivy stav, ktery je mozné napravit. Idedlni je znat téz priciny
soucasného stavu. KdyZ mate ¢as a chut, je mozné si sestavit tzv. strom problému. Zde je nutné
peclivé promyslet praveé priciny, ale také dasledky:

*** Obrazek ¢.7: Strom problému

Peclivou identifikaci pficin problému ziskdme mozné budouci aktivity nebo dilci cile, které
neuspokojivy stav mohou vyresit. Disledky problému se mohou proménit v ukazatele Uspésnosti
projektu a pozitivné preformulovany problém se mize stat hlavnim cilem projektu.

Problém
V obci XY neexistuji bezbariérové restaurace a neni kino ani divadlo s bezbariérovou Upravou.

Pozitivné preformulovany problém
V obci XY existuji bezbariérové restaurace, kino i divadlo ma bezbariérovou uUpravu.

Priciny
V obci neni tolik vozickarl a jinak pohybové handicapovanych, aby to majitele a provozovatele
ekonomicky motivovalo k investicim do stavebnich Gprav (aby jim pfipadny narUst zakaznik( tyto
naklady vratil a zhodnotil).

Obec (pfislusné ministerstvo apod.) neposkytuje dotace na bezbariérové rekonstrukce.

V Ceské republice neexistuji predpisy, které by uréovaly, které objekty museji mit bezbariérovou
Upravu.

MoZné budouci aktivity nebo dil¢i cile
Prosadime, aby obec XY zacala poskytovat dotace na bezbariérové rekonstrukce.

Prosadime predpisy (zdkony), které budou stanovovat, které objekty museji mit bezbariérovou
Upravu.

Dusledky problému
Pohybové handicapovani maji mizivé moznosti spolec¢enského vyziti; nemohou se zapojovat do

ees

ekonomického Zivota obce - neutraceji penize v kiné, divadle, restauracich. Handicapovani ziji



v Ustrani, jsou vylouceni ze Zivota obce, , vétSinova spole¢nost” neni zvykla je potkavat a brat je za
pfirozenou soucast svého okoli apod.

Ukazatelé uspéSnosti projektu
Zvysila se navstévnost kina a divadla. Pohybové handicapovani navstévuji restaurace a kavarny,
zvysila se kvalita jejich spole¢enského Zivota. VétSinova spolecnost je vnima jako bézné sousedy, ktefi

eer

vlastné Ziji stejné jako oni.

2.1.2. Stanoveni cila

V pripadég, Ze si dobre identifikujeme problém a nadto vypracujeme jeho strom, mame v podstaté cile
stanovené. Hlavni cil mlZeme prevzit z pozitivné preformulovaného problému a dil¢i z pficin. To jak
presné maji byt cile formulovény v grantové zZadosti a jaké maji splfiovat kritéria rozebereme
podrobnéji o chvilku pozdéji.

2.1.3. Hledani vhodného darce

Definovali jsme si problém a stanovili predbézné cile. Na zakladé tohoto jiz mizeme prikrocit
k vytipovani vhodnych darcl, v tomto pfipadé predevsim nadaci, ale nejen. Grantovi darci se déli
podle rGznych kritérii. Napfiklad:

e Vefejné zdroje (ministerstva, statni fondy a agentury, kraje, obce)

Skoro kazdé ministerstvo ma néjaky grantovy program. Podrobnosti Ize vétSinou najit na
webovych strankach jednotlivych Grad(. Logicky poskytuji granty na oborové prislusné projekty.
Znovu vas zde proto odkaZzeme na Hlavni oblasti statni dotacni politiky a na stranky vaseho kraje i
obce.

e Jiné staty (napfiklad prostfednictvim velvyslanectvi)

V devadesatych letech minulého stoleti byla transformujici se ¢eské spole¢nost brana za
potfebou, a proto se relativné hodné statl rozhodlo prostrednictvim svych velvyslanectvi
podporovat nejriznéjsi aktivity, pfedevsim Nizozemsko. Do dnesniho dne nékteré grantové
programy pretrvavaji, ale prerozdéluji uz jen zlomek plvodnich finan¢nich objem(. Pfesto mohou
byt stale zdrojem grantové podpory, pfedevsim pro mensi projekty.

e Nadace (zahranicni, ceské, firemni, nefiremni)

Klasickym grantovym darcem jsou nadace. Lze je rozdélit naptiklad takto:



Nezavislé

Maji dostatec¢né zakladni jméni, vynosy z néj zajistuji dostatec¢ny pfijem, ktery nadace pravidelné
rozdéluje do podpory projekttl v souladu se svym poslanim. V Ceské republice by pFikladem takové
nadace mohl byt tfeba Open Society Fund.

Spojené se statem

Typickym pfikladem je International Visegrad Fund (www.visegradfund.org), zfizeny Ceskou
republikou, Slovenskem, Madarskem a Polskem. U¢elem je propagace Visegradské ctyrky.

Komunitni

Jsou zaméreny lokalné, nikoliv tematicky. Shanéji finance a ty potom prerozdéluji na jednotlivé
projekty v daném regionu. V Ceské republice se sdruzuji v rdmci Asociace komunitnich nadaci a na
jejich strankach http://akncr.cz/ snadno zjistite, plsobi-li néjaka komunitni nadace i ve vasem
regionu.

Ostatni nadace

Jak jiz bylo fec¢eno, nadaéni jméni vétsiny ¢eskych nadaci jim zatim neumoziuje skutecné nezdvislou
existenci. | ony proto musi nejprve finance od darcli shromazdit, aby je nasledné mohly v souladu se
svym poslanim rozdélit. Prostfedky na svou cinnost ziskavaji pfevazné od firem, ale i od jednotlivct i
jinych, zejména zahranic¢nich nadaci.

Firemni

V poslednich nékolika letech u nas zaznamendvame velky narlst poctu firemnich nadaci, které se

rychle zarazuji mezi nadace s nejvétsimi objemy rozdélenych prostredku.

V Ceské republice je maloktera nadace ¢istym typem jedné z vyse uvedenych. Casto jsou nadace
kombinaci nezavislé a fundraisujici. Typickymi ptiklady z této kategorie jsou Nadace VIA
(www.nadacevia.cz) nebo Nadace Partnerstvi (www.nadacepartnerstvi.cz).

Kazda nadace existuje za urcitym Ucelem, coz je pro nas zasadni. Ten konkrétni Gcel je treba zjistit, od
toho se bude odvijet vas projekt, ktery se musi byt s poslanim a ¢innosti nadace v souladu.

Priklad: Interational Visegrad Fund, jehoZ ucelem je propagace Visegradské skupiny spole¢né s
prohlubovani spoluprace mezi Ceskou republikou, Slovenskem, Madarskem a Polskem. To se musi v
projektu odrazit, jinak nemd Sanci na podporu. A tak je to

i u ostatnich nadaci.

e Evropské fondy


http://www.visegradfund.org/
http://akncr.cz/
http://www.nadacevia.cz/
http://www.nadacepartnerstvi.cz/

Fondy Evropské unie jsou urceny k podpore region(, konkurenceschopnosti, hospodafrstvi, ochrané
Zivotniho prostredi a rlstu kvality Zivota. Mohou si na sdhnout nejen neziskové organizace, ale i
firmy, obce, kraje, Skoly, univerzity atp.

Evropské fondy jsou rozdéleny do ¢tyr zakladnich sekci:

- Tematické opera¢ni programy — naptiklad OP Zivotni prostfedi, OP Podnikdni a inovace, OP
Vzdélavani pro konkurenceschopnost apod. Ridicimi orgény jsou ptislu§na ministerstva.

- Regionalni operacni programy — tyto financni prostfedky jsou uréeny pro projekty zaméreny
vZdy na urcity region, v evropské hantyrce nazyvané NUTS. Ten byva tvofen jednim nebo vice
kraji.

- Programy pro Prahu

- Programy uzemni spoluprdce — ty jsou uréeny pro meziregionalni projekty, pfedevsim
pFeshrani¢ni (naptiklad CR — Bavorsko, CR — Rakousko, CR — Slovensko apod.)

O Evropskych fondech, véetné aktualné vyhlasenych uzavérek prijimani projektd, naleznete
vyCerpdvajici informace na webovych strankach www.strukturalni-fondy.cz

Kde hledat?
Pro vyhledavani vhodnych nadaci a jejich konkrétnich grantovych uzavérek doporucuji vyuzit tzv.

elektronické grantové kalendare. Kalendare Ize nalézt napftiklad zde:

www.granty.ecn.cz
www.neziskovky.cz/cz/infosluzby/grantovy-kalendar/
www.dotaceonline.cz

www.strukturalni-fondy.cz

Grantové kalendare jsou velmi dobrym a praktickym pomocnikem pfi vyhleddvani vhodnych
grantovych darc(. V grantovém kalendafi Ize nalézt zakladni informace, predevsim: terminy
uzavérek, zaméreni jednotlivych potencialnich projektl a kontakty na darce s odkazy na podrobnéjsi
informace.

VétsSina uzavérek ma konkrétni datum, které je nutné bezpodminec¢né dodrzet. Nékdy mizeme
narazit i na tzv. prabézné uzavérky, to znamena, Ze je mozné grantové zadosti zasilat v pribéhu
celého roku.

Kromé grantovych kalendard je mozné zjistovat podrobné informace i na webovych strankach
jednotlivych nadaci. Seznam nadaci i nadacnich fond( Ize nalézt napfiklad na strankach Fora darcu:

http://www.donorsforum.cz/seznam-nadace
http://www.donorsforum.cz/asociace-nadacnich-fondu

Na téchto strankdch je pravidelné zverejiiovan i Zebricek nadaci a nadacnich fondd, ze kterého je
patrné, ktefi nadacni darci rozdélovali v tom kterém roce penéz:


http://www.strukturalni-fondy.cz/
http://www.granty.ecn.cz/
http://www.neziskovky.cz/cz/infosluzby/grantovy-kalendar/
http://www.dotaceonline.cz/
http://www.strukturalni-fondy.cz/
http://www.donorsforum.cz/seznam-nadace
http://www.donorsforum.cz/asociace-nadacnich-fondu

http://www.donorsforum.cz/zebricek-nadaci-a-nadacnich-fondu

2.1.4. Strucny navrh projektu

Jestlize jsme nasli vhodného darce, jeho konkrétni program, respektive uzavérku, je vhodné s nim nas
projektovy zamér pfedem zkonzultovat — ujistit se, Ze nas zamér zapada i do jeho predstav. Vétsina
nadaci i ostatnich darc(l takovéto konzultace umoziuje, nékteré to i doporucuji. Samoziejmé to
neznamena, Zze vam dopredu slibi podporu, ale alespon budete védét, ze ¢as vénovany pfipravé
grantové zadosti nebude Uplné zbytecny, protoze vas zdmér nekoresponduje se zdmérem nadace.

K pfedbézné konzultaci slouzi stru¢ny navrh projektu, ktery by mél obsahovat:

— vysvétleni problému

— cile projektu

—  typy aktivit

— predbéina vyse rozpoctu (véetné hlavnich kategorii vydajli — mzdy, cestovné...)
To celé by se nemélo presahnout jednu stranu A4.

Soucdasti konzultace by nemélo byt jen potvrzeni zakladniho souladu mezi vasim projektovym
zamérem a predstavou nadace, ale i zjiSténi podrobnéjsich informaci, napftiklad:

— Jsou predpokladané aktivity projektu skutecné nadaci podporovany?
— Jste pro nadaci oprdvnénym zadatelem?

— Jsou planované vydaje soucasti uznatelnych nakladl projektu?

— Je predpokladana délka projektu mozna?

2.1.5. Sepsani grantové zadosti

Jestlize jsme si definovali problém a vybrali vhodnou nadaci, je na fadé sepsani samotné grantové
Zadosti. Vétsinou se jedna o dost ¢asové naroc¢nou aktivitu, proto si na ni vyclente dostatek ¢asu.
Formalni poZadavky i podoba jednotlivych formular grantovych Zadosti se samoziejmé lisi pfipad od
pripadu. Nékdy jsou formulare zaleZitosti nékolika malo stran a jindy mohou Splhat az ke stovce. Tak
jako tak vyZaduje dobre sepsany projekt svij ¢as. Proto doporucujeme si vyrobit ¢asovy plan a pocitat
S rozumnou rezervou.

Formulaf grantové Zadosti se skladd s ¢asti identifikacni (vyplfiujete Udaje o vasi organizaci),
obsahové (zde popisujete projektovy zameér), z rozpoctu a priloh. Nelze nic z toho vynechat nebo
podcenit. Nesplnéni jakéhokoliv formalniho poZzadavku (véetné nedodrzeni terminu uzavérky) vede k
nemilosrdnému vyfazeni vasi grantové zadosti, byt by samotny projektovy zamér byl sebelepsi.

Uz tedy vime, Ze formulare grantovych Zadosti se pfipad od pripadu lisi. Proto si zde ukdzeme
obvyklou strukturu projektu a tu se vidy snazte do formulafe promitnout — v drtivé vétsiné pripad
to po vds stejné bude formular vyzadovat.

Vychozi stav


http://www.donorsforum.cz/zebricek-nadaci-a-nadacnich-fondu

Zde popisete vami identifikovany problém. Uvedete kontext projektu, aby hodnotitelé (tedy ti, ktefi
posuzuji vase grantové zadosti) byli uvedeni do tématu a znali souvislosti. Nespoléhejte totiZ na to, Ze
kazdy hodnotitel bude o tématu védét to co vy a Ze bude schopny rozumét problému, na ktery vas
projekt reaguje. Nadto je dobré zde popsat vasi roli v celé véci, proc¢ na soucasny stav reagujete
praveé vy a jestliZe jste se tématu jiZz v minulosti vénovali, stru¢né zde vase pusobeni shriite. Tim
hodnotiteli dokazete, Ze pravé vy jste ti, ktefi by se v dané véci mohli s Uspéchem angaZovat. Dale zde
definujte klicové aktéry, kterym se budeme podrobnéji vénovat v ¢asti o cilovych skupinach.

Jinymi slovy je nutno ve vychozim stavu popsat soucasné déni v tématu a v misté, kde chcete
prostfednictvim realizace vaseho projektu dosahnout kyzené zmény, definovat vasi roli a hlavni
aktéry. Tato Uvodni ¢ast je klicova, aby hodnotitele projekt ,,chytil za pacesy” a presvédcil ho, Ze chce
resit néco duleZitého a Ze vy, potencialni realizatofri projektu, jste ti pravi. Prvni dojem je zasadni i
zde.

Cile projektu
Dobfre zvolené cile cti tzv. SMART zasady:

Specific - specificky. Také bychom mohli fici pfesny, konkrétni, urcity. Specificky (dobfe popsany) cil
je takovy, ze kterého je hned jasné, ceho ma vlastné byt dosazeno.

Measurable — méfitelny. Méfitelny cil je takovy, u kterého je zfejmé, zda byl splnén nebo ne,
pripadné nakolik byl spinén.

Aligned — v souladu. Cil musi odpovidat potfebam projektu, vychazet z definovaného problému a
smérovat k Zadané zméné.

Realistic — realisticky. Realisticky cil je takovy, kterého lze v konkrétni ¢ase redlné dosahnout.

Timed — ¢asovany. Toto kritérium souvis z pfedchozim. Cil musi byt vztaZzen k ¢asu, ktery je uréen pro
realizaci projektu.

Cile mGzeme (nékdy je to po nas vyslovné poZzadovano) riznym zplisobem strukturovat. Napriklad:

Cile dlouhodobé — ¢asové prekracuji ramec projektu. Nékdy se jim fika také zamér projektu. Je to
tedy cil, kterého nebude dosazeno béhem realizace projektu, ale ke kterému nas Uspésna realizace
projektu priblizi. Uvedeni dlouhodobého cile hodnotiteldm naznaci, Ze vase aktivity promyslené
sleduji konkrétni vizi, Ze predkladany projekt neni jen ndahodnym sledem cinnosti.

Cile stfrednédobé — jsou dosaZeny realizaci projektu.



Cile kratkodobé — dilci cile, které postupné dosahujeme realizaci projektu a jejichZz naplnénim
dosahneme cile stfednédobého.

U stanovovani cili se velmi ¢asto chybuje. Nejcastéji nejsou dodrzovany zasady SMART, kdy nejsou
cile predevsim dostatecné konkrétni a méritelné. Druhou, velmi ¢astou chybou je, Ze se cile zaménu;ji
za aktivity — napfiklad, Ze se néco usporada (seminar, osvétova akce, koncert, filmovy festival). To ale
neni cil, to je prostfedek k jeho dosazeni.

cil dlouhodoby

T priblizZime se k dlouhodobému (cili) zaméru
cil strednédoby

T postupné napliiujeme stfednédoby cil

cile kratkodobé

Cilové skupiny

Cilové skupiny jsou ti, kterych se realizace néjakym zplsobem dotkne nebo ktefi mohou ovlivnit
dopady realizovanych aktivit. Cilovou skupinou mohou byt jednotlivci, skupina nebo instituce.
Cilovou skupinou jsou ti, ktefi realizaci projektu néco ziskavaji (obyvatelé ziskavajici vyssi kvalitu
Zivota po uzavieni lomu pobliz obce), ale i ti, ktefi tim mohou néco ztratit (firma vlastnici lom).

Cilovou skupinou nemzZe byt nikdy Siroka vefejnost, ale vidy jen jeji predem dana ¢ast. NemuzZete

v ramci projektu (je to velmi malo redlné) vyrazné snizit miru xenofobie a rasovych pfedsudki u celé
Siroké verejnost, ale mizete byt Uspésni u predem dané a vybrané cilové skupiny (Zaci konkrétni
stfedni Skoly; obyvatelé mensi obce). To souvisi se schopnosti zvolit si SMART cil, aby byl redlny a
méfritelny. KdyzZ se pfidrZzime naseho posledniho prikladu: i kdybyste si preci jen zvolili cil snizeni miry
xenofobie u Siroké verejnosti, museli byste si nechat udélat nesmirné nakladny vyzkum pred
zaCatkem a po ukonceni projektu, abyste dokdzali, Ze doslo k naplnéni vaseho cile. Ale udélat si
prazkum v malé obci nebo jedné Skole uz rediné je.



*** Obrazek ¢.8: Mapa aktér(

Aktivity

Aktivity jsou svornikem mezi vychozim stavem a cili projektu. Jejich realizaci dojde k Zadané zméné,
k odstranéni definovaného problému., k dosaZeni cila projektu. Aktivity popisujte co nejkonkrétnéji a
nebojte se trosku vice rozepsat. Hodnotitelé museji mit pocit, Ze mate své pldnované aktivity dobre
promyslené, Ze délate vse co je potfeba a naopak nedélate nic, co s projektem a naplfiovanim cil{
bezprostfedné nesouvisi. Vysvétlujte, proc jste si zvolili tento a ne jiny postup.

Aktivity strukturujte, aby byl projekt prehledny. Vyborné je strukturu (¢islovani) aktivity provazatis
ostatnimi ¢astmi projektu (predevsim cili a vystupy) a stejnou strukturu pouzit i v ¢asovém
harmonogramu projektu, o kterém se zminime pozdéji..

Cil 1 ,,AAAAAAA”

Cil 2 222772777

Aktivita 1.1.: BBB
Aktivita 1.2.: CCC

Aktivita 1.3.: DDD

Aktivita 2.1.: EEE
Aktivita 2.2.: FFF

Aktivita 2.3.: GGG

Vystup 1.1.1.: HHH

Vystup 1.1.2.: JJJ



Vystup 1.2.1.: KKK
Vystup 1.2.2.: LLL
Vystup 2.1.1.: MMM

Vystup 2.1.2.: 000

Takze k cili 1 povedou aktivity 1.1. aZ 1.3. a z aktivity 1.1. budou vystupy 1.1.1 a 1.1.2. A tak déle.

Vystupy

Vystupem je vSe, co bylo vyprodukovano realizaci aktivit projektu. Napftiklad:

- Informacni materialy, letaky, broZury, studie,

- pfipraveny legislativni ndvrh, popf. prosazeny zakon,
- bezbariérovy vstup do divadla,

- spotiebitelskd osvétova kampar.

Veskeré vystupy je tfeba prehledné kvantifikovat (uvést pocty, format atp.) a pfibliZit podobu.
Napftiklad: 5000 kusa ¢ernobilé studie, format A5, tvrda plnobarevna obélka . Tim se vam podafri
hodnotitele pfesvédcit, Ze mate vSe dikladné promysleno a v neposledni fadé vam to pomuze
pozdéji pfi tvorbé rozpoctu (a hodnotitelim umozZnite posoudit, Ze je rozpocet realisticky).

Doporucujeme vam vystupy strukturovat, aby bylo zfejmé, Ze dany vystup je produktem konkrétni
realizované aktivity, ktera vede k pfislusnému cili, viz vyse.

Casovy harmonogram



Projekt je souborem naplanovanych aktivit v ur¢itém case a vedouci ke konkrétnim cilim. To uz vime.
Proto neni prekvapivé, ze soucasti kazdého projektu musi byt i éasovy harmonogram realizace
naplanovanych aktivit. Dobry harmonogram neobsahuje jen ¢asové zarazeni naplanovanych aktivit,
ale i pfipravné prace a nebo napfiklad distribuci pfipadnych vystupa.

Priklad: kdyZ budete vydavat néjaky informacni material, napiSte do harmonogramu sbér informaci,
psani (plus editaci a gramatické korektury), sazbu i tisk. Nebo kdyZ budete pofadat vzdélavaci
seminat, je tfeba v planu pocitat s jeho pfipravou.

Do harmonogramu zahrnite i psani pribéznych a zavérecnych zprav a vyhotoveni pribéznych a
zavérecnych vyuctovani.

Z dobrého ¢asového harmonogramu vyplyva i rozloZzeni objemu prace v rdmci celé realizace projektu
tak, aby bylo zfejmé, Ze jste vSe redlné naplanovali. V neposledni fadé je z harmonogramu vidét kdy
je tfeba zapojeni kterého ¢lena realizacniho tymu (a v jakém rozsahu) a na zakladé toho Ize dobre
planovat mzdova naklady — jen ty potom pfed hodnotitelem obstoji.

Casovy harmonogram je tedy podrobny terminaf projektu, kdy navic méze byt (coz doporucujeme)
ke kazdé aktivité prifazen konkrétni ¢len realizaéniho tymu. Posloupnost jednotlivych krok( musi mit
logiku.

Opét je zde pro prehlednost dobré se pridrzet struktury aktivit a vystup(.

Harmonogram muZe byt mési¢ni nebo Ctvrtletni. Nékdy je jeho konkrétni podoba dana formulafem
grantové Zadosti nebo jinym zadanim nadace, jindy je jeho podoba na nds - mize mit podoby grafu,
schématu nebo tfeba tabulky. Harmonogram mize byt i soucasti popisu aktivit (jestlize to formular
nevyZaduje jinak).

Ptiklad jednoduchého harmonogramu realizace projektu:

*** Obrazek ¢.9: Harmonogram realizace

Jednotlivé kroky realizace mohou byt naplanovany s konkrétnimi daty nebo relativnimi terminy — to
v pfipadé, Ze nevite presné datum zacatku projektu (protozZe naptiklad neznate presnou dobu
hodnoceni projektu) . V tom pfipadé v harmonogramu uvadime jen mésice nebo kvartaly realizace —
viz uvedeny priklad v tabulky.

Tym realizatori projektu



Zde uvedte jména realizatorl (je to dobré, ale neni vétsinou nutné) a popiste jejich roli v tymu.
Nékdy je mozné, Ze budete konkrétniho ¢lovéka teprve najimat, tuto skutecnost zde uvedte, véetné
kritérii, které bude muset spliovat.

K jednotlivym ¢lentm realizaéniho tymu uvedte relevantni zkusenosti a vzdélani. U klicovych osob
dodejte strucny Zivotopis, ktery bude opét obsahovat predevsim souvisejici vzdélani, znalosti, praxi a
zkuSenosti, véetné pripadnych ocenéni.

Do realiza¢niho tymu zafadte Uplné véechny, ktefi se budou (byt sebeméné) na realizaci projektu
podilet, v€etné ucetnich, IT pracovnikl, webmasterd, grafik( apod. Kdo zde nebude uveden, ten
nemuze figurovat v mzdové casti rozpoctu, a tudiz jeho praci na realizaci projektu nelze z rozpoctu
hradit.

Nezapomernite uvést informace o externich spolupracovnicich projektu, opét véetné blizsich informaci
o jejich roli a odbornosti.

Udrzitelnost projektu

Hodnotitele a potazmo darce vétsinou zajima to, jestli je projekt jen jednordzovou zalezitosti nebo
bude v budoucnu néjak pokracovat. Proto zde zodpovézte nasledujici otazky:

- Budou aktivity pokracovat i po skonéeni projektu a pripadné jak?

- Jak naloZite s prosttedky a vystupy ziskanymi realizaci projektu (web, cyklus seminard, provoz
poradny, automobil apod.)?

- Jak planujete zajistit financni prostfedky pro dalsi pfipadnou ¢innost souvisejici
s realizovanym projektem?

Hlavni zasady dobrého projektu

Dobry projekt je:

- Konkrétni

- Hutny

- Srozumitelny

- Vécny

- Ctivy

- Objektivni

- Prehledny

- Nazorny

- Gramaticky spravny



2.1.6. Rozpocet

Rozpocet je z logiky véci velmi dlileZitou soucasti grantové zadosti. Pfi jeho tvorbé je dlleZité myslet
na to, Ze ne vSechny vydaje jsou tzv. uznatelné. To znamena, Ze ne vSechny muZete zahrnout do
rozpoctu, respektive do té jeho ¢asti, kterou zadate po darci. Uznatelné naklady je dobré zjistit hned
na pocatku sepisovani grantové zadosti.

Formulare pro rozpocet byvaji rizné, od velmi slozitych az po pomérné jednoduché a vétsinou je
tfeba uvadét celkové naklady projektu.

Celkovy naklad projektu = Zadana castka + ¢astka zajisténa z jinych zdroja.

Malokdy se totiZ stane, Ze vam jeden darce poskytne 100 %. Zbytek, ktery je tfeba zajistit jinde se
v projektové hantyrce nazyva kofinancovdni. To mizete mit v dobé podavani Zzadosti jiz zajisténé,
pfipadné mate plan kde ho ziskat. Oboji na prislusSném misté formulare rozpoctu uvedte.

Zakladem vétsiny rozpoctl byva nasledujici zakladni struktura:

- Personalni naklady

- Materidlni naklady

- Nematerialni naklady, sluzby
- Ostatni

Naklady se vidy snazte co nejprehlednéji rozepsat, idedlné véetné jednotkovych cen a mnozstvi —
vzbuzuje to vétsi davéru a doklada to, Ze jste naklady peclivé kalkulovali a ,nestfileli je od boku”.
Navic to umozniuje peclivéjsim hodnotitellim jednoduchou kontrolu, umozZnite jim presvédcit se, Ze
v rozpoctu jsou realné naklady.

Predkladany rozpocet se mize od findlniho zavérecného vyuctovani lisit a v drtivé vétsiné prFipadl
tomu tak je. Nékteré nadace maji presna pravidla, ktera vdm umozni béhem realizace presuny mezi
jednotlivymi polozkami o predem stanovenad procenta, pfipadné je prace s rozpoctem upravena jinak.
Vétsinou ale nejde vytvaret Uplné nové polozky nebo je rusit (pfipadné jen po jednoznacné dohodé



s darcem). Jestlize Zddna pfesna pravidla od darce nemate, doporucujeme se fidit nasledujicim
zplUsobem:

- Drobné odchylky od pfedloZzeného rozpoctu nijak dramaticky nereste, prosté jedna véc je
predpoklad a druha samotna realizace a ceny se také mohou v priibéhu realizace projektu
ménit (rozumnd mira je cca 10 %).

- Vétsi zmény, véetné ruseni a vzniku novych polozek, vidy doptfedu proberte s darcem -
zbytecné tak predejdete nedorozuménim a pozdéjsim problémam, které mohou dojit az
k vypovézeni grantové smlouvy a vraceni poskytnutych financi.

U rozpoctu je nejdllezitéjsi, vedle dodrZzeni formalnich pozadavki a spravného vyplnéni, aby kazda
polozka vzdy vychazela z popsanych aktivit. Doru¢ujeme postupovat tak, ze budete prochazet aktivitu
po aktivité a u kazdé si vypisovat naklady, které jsou s ni spojeny - to bude vas vychozi podklad pro
vyplnéni formulare rozpoctu.

Hlavni zasady dobrého rozpoctu:

- logicka navaznost na aktivity
- prfimérenost — nepodhodnocené ani nadhodnocené polozky
- komplexnost a Uplnost

2.1.7. Prilohy

Pfilohy ke grantovym Zadostem zname povinné a nepovinné.

Povinné pfilohy museji byt k projektu bezpodminecné pfiloZzeny, jejich nedodani vétSinou vede
k zamitnuti celé zadosti. VZdy si proto peclivé prostudujte formalni pozadavky.

Nejcastéjsi typy povinnych priloh (lisi se darce od darce):

- stanovy organizace,

- aktudlni vyrocni zprava,

- doklad o pridéleni IC,

- partnerska smlouva (v pripadé, Ze projekt realizujete s dalsi organizaci).

Nepovinné prilohy mohou zvysit atraktivnost projektu. Zda a jaké ke grantové Zadosti pfilozite je
Cisté na vas. Pfiklady nepovinnych pfiloh:



- Dfive vydané informacni materialy — v pfipadé, Ze vas projekt navazuje na drivéjsi aktivity a
vy se mlZete pochlubit povedenymi vystupy (studie, letaky apod.), ucinite tak. Hodnotitellim
mimo jiné ukazZete, Ze tématu rozumite.

- Doporuceni — reference od uzndavaného odbornika nebo jiné osobnosti, kterd ma néjaky
vztah k tématu projektu, aby bylo zfejmé, Ze doporuceni ddva nékdo, kdo projektu rozumi.
Naopak ubliZit vasi Zadosti mliZze doporuceni od politikli, protoZe nikdy dopfedu neznate
politické preference hodnotitell.

U nepovinnych pfiloh, stejné jako u celé grantové zadosti, velmi plati pravidlo pfimérenosti.
Predstavte si sebe jako hodnotitele, kdyz pred vami lezi 60 projektd, libit se vam budou predevsim ty
stru¢né a jasné napsané, spise nez dlouhé, obsahujici nesrozumitelné odstavce o banalnostech. A
prilohy by nemély hodnotitele zdrzovat, ale mély by jednoduse demonstrovat vase kvality a
odbornost.

*** Obrazek ¢.11: Logicky rdamec

2.1.8. Odevzdani projektu

Zdanlivé banalni zaleZitost, ale kdo z fundraiser(l alespon jednou nezazil divokou jizdu taxikem
preplnénou Prahou a nedobéhl minutu pred ukonéenim pfijimani grantovych zadosti do budovy
nadace? Kazda grantova uzavérka (kromé pribéznych) ma vzdy termin odevzdani. Mize to byt jen
datum, ale i hodina. Tyto terminy jsou neprekrocitelné a na vlastni oci jsme vidéli nekompromisné
odmitnuté 7adatele, ktefi zddost odevzdali jen par minut po uzavérce. Zadosti miiZzete posilat postou
nebo odevzdavat osobné. Nékdy termin uzdvérky znamen3, Ze tento den nejpozdéji musi byt Zadost
odesldna postou, jindy to znamena, Ze musi byt jiz doru¢ena na misté.

2.1.9. Zavérecna doporuceni

Z vlastni zkuSenosti viele doporucujeme si na psani grantovych Zadosti vyclenit dostatek ¢asu a
dokoncit ho s rozumnou rezervou pred odevzdanim. Po par dnech se k Zadosti vratit a v klidu znovu
procist. Vérte, Ze s drobnym odstupem budete schopni nékteré pasaze vidét kriticky a budete tak
moci zadost vylepsit. Navic vétSinou byva v Uvodu grantové zadosti poZadavek projekt strucné
shrnout — popsat problém, cile, hlavni aktivity a vystupy. Zpravidla se musite vejit do pfedem
zadaného poctu radkl nebo znakUl (stejné tak maji i jednotlivé ¢asti formulare Zadosti predem
definovanou velikost a jeji pfekroceni byva casto formalnim divodem k celkovému zamitnuti
Zadosti). Strucné shrnuti je nejlépe psat az Uplné nakonec, ideadlné pravé s drobnym ¢asovym
odstupem.

Jestlize se vdm podafilo si néjaky ¢as pred odevzdanim zadosti vysetfit, dejte projekt precist
nékomu, kdo se na psani nepodilel. Témér vzdy vas upozorni na mista, kterym Uplné neporozumél
nebo da jinou cennou zpétnou vazbu.



Nadace nékdy vydavaji k jednotlivym uzavérkam tzv. manual (pfirucky) pro Zadatele, ktery obsahuje
spoustu praktickych pozndmek a vysvétlivek k formulafi Zzadosti. V tom pfipadé si ho velmi peclivé
prostudujte.

vewvs

2.1.10. Nejcastéjsi diivody zamitnuti Zadosti

- nesplnéni formalnich naleZitosti a nedodrzeni datumu uzavérky

- nesrozumitelnost nebo nedplnost projektu

- nekonkrétni aktivity, neprovdzanost aktivit s feSenym problémem a zvolenymi cili

- pfilis velka ambiciéznost projektu — projektovy zamér musi byt Umérny vasim znalostem a
zkuSenostem a kapacité organizace

- nedostatecny rozpocet



2.2. Realizace a ukonceni projektu

2.2.1. Realizace projektu

V ptipadé, Ze jste byli Uspésni a darce se rozhodl vdm poskytnout Zadanou financni podporu, zacina
samotna faze realizace projektu. V jeho celém pribéhu dbejte na dodrzovani slibeného casového
harmonogramu, realizujte aktivity, jak byly napldnovany a dodrzujte rozpocet. V ptipadé, ze

z néjakého divodu budete potiebovat néco z toho zménit, spojte se s darcem a na viem se
domluvte. Drtiva vétsina z nich je zménam v projektu pfistupna, zvlasté kdyz vysvétlite, Ze je to ku
prospéchu véci.

Z priibéhu realizace projektu si délejte poznamky, pofizujte fotodokumentaci, natacejte videa,
archivujte dokumenty. Jednak se vdm to bude hodit pro vnitini vyhodnoceni, ale hlavné toto vSechno
vétsSinou pouZijete pfi sestavovani prlibéznych a zavérecnych zprav o realizaci projektu.

2.2.2. Priibéiné a zavéreéné zpravy

Prakticky vidy je soucdsti smlouvy o poskytnuti grantu povinnost realizatora projektu dodat

v konkrétnim terminu zavérecnou, pripadné pribéznou zpravu. Vétsinou je jejich podoba dana
darcem. V zdsadé vzdy v nich popisujete pribéh realizace projektu a naplfiovani cild. Priibézné a
zavérecéné zpravy vypracovavejte velmi peclivé. V pfipadé, Ze zpravy odbudete, zhorsite si povést a to
se jisté bezpochyby projevi v dalSich grantovych uzavérkach.

2.2.3.Prlibézné a zavérecné vyuctovani

Stejné je to i u pribéinych a zavérecnych vyuctovani, je tfeba je vypracovat co nejzodpovédnéji. Zde
popisujete redlné naklady spojené s realizaci projektu. Néktefi darci vyzaduji vyuctovat vsechny
naklady projektu (tedy i ty, které jste si zajistili z jinych zdroja) a néktefi chtéji dokonce zaslat i kopie
ucta.

Vypracovani a schvaleni pribézné zpravy a pribézného vyuctovani byva zpravidla podminkou pro
zaslani dalsi splatky grantu na vas ucet. Malokdy totiZz dostanete celou ¢astku dopredu a najednou.



3. Zaklady fundraisingu od firem a jednotlivct

V predchozich kapitolach jsme se nejprve seznamili s aktivitami vedoucimi k pfipravé fundraisingové
strategie a poté se podrobné vénovali pfipravé projektl a psani Zadosti o grant. Po zbytek publikace
se budeme zabyvat fundraisingem od firem a jednotlivc(l. Nejprve se zaméfime na zmapovani
dostupnych dat o rozsahu soukromé filantropie. Nasledné se podivame na ukoly, které stoji pred
neziskovkou, ktera se chce soukromému fundraisingu zacit systematicky vénovat a pfiblizime si i
hlavni zasady komunikace s darci.

Samostatné kapitoly jsou vénovany individudInimu a poté firemnimu darcovstvi. Pfedstavime si
nejcastéjsi divody, které darce motivuji k podpofe a jak jich mGzeme ve fundraisingu vyuZzit.
Sezndmime se s jednotlivymi metodami oslovovani darci a také s tim, jak nastavit takovy systém
péce o darce, ktery ndm umozni vybudovat si s nimi dlouhodoby partnersky vztah.

vvvvvv

fundraiser znat. Na konci pak uvadime odkazy na dalsi zdroje informaci, které mohou pomoci
v pfipadé, Ze se chcete fundraisingu od jednotlivcl a firem opravdu intenzivné vénovat a dale ho
rozvijet.

3.1. Soukromé darcovstvi v Ceské republice

Casto se mezi ¢eskymi neziskovkami setkdvdme s nazorem, 7e nase spole¢nost jesté neni dostatecné
vyspéla a pfipravena na dobrocinné aktivity pfispivat financné. Proto pry nema pfilis velky smysl
vynakladat omezené zdroje organizace na fundraising od firem a jednotlivcl, zvlasté kdyzZ je mozné
naklady pokryvat z grantl a dotaci. Ano, jsou tu sice nékteré organizace, které umi dary Uspésné
ziskavat, ale je to proto, Ze jsou velké a medidlné znamé a/nebo se zabyvaji emocionalné silnymi
tématy (jako jsou opusténé i postizené déti apod.).

Staci se ale podivat na nékolik vyzkum(, které oblast soukromého darcovstvi mapuji, a ukaze se, ze
situace je od vyse uvedenych predstav a predsudkd znacné odliSna. Z dostupnych statistik a verejné
znamych vysledkd fundraisingovych kampani vyplyva, Ze lidé v Ceské republice jsou dnes jiz pomérné
Stédrym narodem, ochotnym financné podporovat obcanské aktivity. Doufame proto, Ze vdm
nasledujici kapitoly pomohou vyznam soukromého darcovstvi nejen pochopit, ale i zvysit Sanci uspét
a snizit tak zavislost vasi organizace na verejnych zdrojich.

Vzhledem k tomu, Ze o dary od urcité vyse je mozné si snizZit zaklad dané z pfijmu, miZeme pfi
odhadu velikosti ddrcovstvi za urcité voditko povaZovat statistiky Ministerstva financi. Podle nich

v roce 2008 uplatnily firmy ve svych danovych pfiznanich odpocty z divodu poskytnuti daru

v celkové vysi 2,23 miliard K¢ a u jednotlivca se jednalo o ¢astku 1,24 miliard K¢. Tato Cisla ovsem
pokryvaji jen ¢ast celkovych darq, jelikoZ zahrnuji pouze Udaje o téch subjektech, které v uplynulém
roce podaly danové priznani. Zaroven se da predpokladat, Ze ne vSichni poplatnici jsou 0 moznosti
odpoctu daru informovani a také, Ze urcita ¢ast daru je nizsi nez minimalni ¢astka, kterou zakon
umoznuje ze zakladu dané odecist (1 000 K¢ u jednotlivcd a 2 000 K¢ u firem).

Graf ¢. 2 ukazuje vyvoj danovych odpoctl od roku 2000. Od té doby vzrostl objem firemniho
darcovstvi trojnasobné a uplatnéné dary individualnich darci se zdvojnasobily. Vyraznym impulsem
pro rozvoj darcovstvi byly povodné v roce 2002, kdy se vyrazny nar(st solidarity projevil i ve velkych
finanénich darech — jednotlivci si odepsali o pfiblizné o tfetinu vice a firemni podpora byla témér
dvakrat vétsi nez v predchozim roce. V roce 2003 sice objem dar( opét klesl, zastavil se ale vyrazné
vySe nez byla uroven roku 2001. Z grafu je také patrné, Ze prozatim objem darcovstvi kulminoval u



firem v roce 2006 a u jednotlivcl v roce 2007. Je otazkou, jak budou darci reagovat na hospodarskou
krizi.

**% Graf €.2: Dafiové odpocty na dobrocinné ucely, zdroj: Ministerstvo financi CR

Tato prace vznikd v Unoru az dubnu 2010 a jesté tak nejsou k dispozici data za rok 2009, kdy krize
naplno propukla a zejména firemni darci byli nuceni své filantropické vydaje omezit. Z neziskového
sektoru ale ptichazeji pomérné pozitivni zpravy, které ukazuji, Ze jednotlivci jsou stale pfipraveni
pomadhat a o¢ekavany pokles by tedy nemusel byt nikterak dramaticky. Nedavno ukoncena Trikralova
sbirka vynesla rekordnich 67,5 miliond, velmi Gsp&snd byla i predvanoéni shirka spoleénosti Clovék

v tisni ,,Skute¢ny darek” a jeji darkové certifikaty patfily alespon v okruhu nasich pratel a zndamych

k hitim loniskych Vanoc. Organizace se stabilni zakladnou pravidelnych darcd se v tuto chvili Zadného
zasadniho odlivu podporovatell v dlisledku krize neobavaiji a spiSe se snazi své fundraisingové
programy dale vylepsovat.

Jak jiz bylo zminéno vyse, udaje Ministerstva financi pokryvaji jen ¢ast celkovych dar(. V pfipadé
firem se mGzeme domnivat, Ze vétsSina z nich o moZnosti si danovy odpocet uplatnit vi a
pravdépodobné tak Cini, takzZe Cisla poskytovana MF zobrazuji velkou ¢ast firemniho darcovstvi. Jina
je ovsem situace u individudlnich darc(, kde je naopak mozné predpokladat, Ze zachycuji jen zlomek
prostiedk(, které jednotlivci na ¢innost neziskovek poskytuji.

Vyzkum{ zabyvajicich se darcovskym chovanim je u nds zatim pomérné velky nedostatek. V roce
2004 provedlo Stredisko empirickych vyzkum STEM ve spolupraci s Nadaci rozvoje obcanské
spole¢nosti reprezentativni $etfeni Ob&anska spole¢nost 2004. Vysledky ukazaly, Ze v Ceské republice
dochazi k posilovani spolecenské role neziskovych organizaci. Zhruba polovina respondentd uvedia,
Ze neziskovky podpofila finan¢né. Cely vyzkum je k dispozici na internetu a zde uvadime jen strucny
vytah zjiSténi, kterd ptfimo souvisi s ochotou pfispét nebo se tykaji darcovského chovani.

Obcanskd spolecnost 2004

Zhruba polovina verejnosti povaZuje neziskové organizace za vlivné organizace, které pomdhaji resit
dulezZité spolecenské problémy (48 %) Naprostd vétsina verejnosti (80 %) je presvédcena, Ze neziskové
organizace pomdhaji vytvdret pocit soundleZitosti ve spolecnosti a jen o néco mensi podil lidi (70 %)
povazZuje angaZovanost v dobrovolnych neziskovych organizacich za smysluplnou. Kazdy druhy obcan
se také domnivd, Ze NNO jsou podminkou dobre fungujici demokracie.

*** Graf. ¢.3: Podpora neziskovych organizaci

Nejéastéji lidé darovali penize nékteré z organizaci plsobici v oblasti péce o zdravi (27 %), ndsledné
obdarovavali ndboZenské a duchovni organizace (17 %), humanitdrni organizace (11 %) spolecné se
sportovnimi organizacemi (11 %) a nakonec odbory (5 %). Zdd se, Ze vétsina darti (60 %) tedy
smérovala na podporu néjaké charitativni ¢innosti.

Cdstky, které lidé vénuji neziskovym organizacim, obvykle nejsou pfili§ vysoké. U dvou tfetin ddrcti (67
%) celkovd hodnota daru, at uZ financéniho ¢i vécného, nepresdhla v minulém roce obnos 700 K¢.
Zhruba kaZdy desdty obcan (13 %) poskytl néjaké neziskové organizaci dar v hodnoté od 700 do 1 400
K¢. Dar vyssi ceny (nad 4 000 K¢) vénovalo neziskovym organizacim 5 % lidi. Velka vétsina ddrcu (82
%), jejichZ dar presahl ¢astku 1000 K¢, nevyuZila moznosti odecist si dar ze zdkladu dané.



Zdkladni faktory, které ovliviuji ddrcovstvi, jsou témeér vsechny zdkladni sociodemografické
charakteristiky: vzdeldni, vék, prijem, socidlni postaveni, religiozita a prislusnost k socidlni vrstvé.
Nejvétsi podil ddrcu je mezi vysokoskoldky, naopak nejméné casto vénovali dar néjaké neziskové
organizaci lidé se zdkladnim vzdéldnim Podil ddrcii se rovnéz zvysuje se stoupajicim vékem; nejméné
se na dobrocinnosti podileji lidé ve véku 18- 29 let, nejvice ddrcu je naopak mezi lidmi starsimi 60 let.
Relativné mdlo ddrci je také mezi studenty, lidmi s podpriimérnym prijmem (do 6000 K¢), z dolni
spolecenské vrstvy, ale i mezi lidmi bez naboZenského vyzndni. Na druhou stranu podnikatelé, lidé s
pfijmy nad 15 001 K¢, z vyssi spolecenské vrstvy a lidé vérici se na ddrcovstvi podileji vyznamné
castéji.

Obyvatele CR svymi dary v uplynulych dvandcti mésicich nejéastéji podporovali déti (49 %),télesné
postiZené (35 %) nebo lidi stiZzené prirodni katastrofou (24 %).

(Zdroj: STEM. 2004. Obc¢anskd spolecnost 2004. Zdavérecnd zprdva z reprezentativniho Setreni v ramci
projektu CIVICUS Civil Society Index - Index obcanské spolecnosti. Praha: Nadace rozvoje obcanské
spolecnosti.).

Jesté stédrejsi jsou Cesti darci v pfipadé prirodnich ¢i humanitarnich pohrom. V roce 2007 byl
zverejnén prizkum spolecnosti Factum Invenio pro UNICEF, v némz dvé tretiny respondent( uvedly,
Ze v uplynulych dvou let prispéli humanitarnim organizacim a vice nez polovina tak ucinila
opakované. Jako hlavni motiv bylo nej¢astéji uvadéno vnimani nepfiznivé Zivotni situace trpicich
lidi vedouci k silnému pocitu solidarity. Velkd ochota pfispét v pfipadé pfirodnich katastrof byla
zfejma i v roce 2004, kdy darci na pomoc obétem tsunami odeslali témér 1,8 milionu DMS. Stejné tak
po zemétreseni na Haiti v lednu 2010 ziskali humanitarni organizace od soukromych darci béhem
jednoho mésice vice nez 86 milionu K¢.

Centrum pro vyzkum neziskového sektoru v soucasnosti pfipravuje vyzkum, ktery by mél poskytnout
podrobnéjsi udaje o urovni filantropie v Ceské republice. V pfipravné fazi realizovalo vyzkumnou
sondu ,Darcovstvi v oCich vefejnosti“, kterd zjistovala jak ochotu a motivaci darc pfispivat, tak i
jejich pohled na financovani neziskovych organizaci a zabyvala se i otdzkami transparentnosti a jejiho
vlivu na darcovstvi. Studie je dostupna ke staZeni na strankach CVNS® a opét potvrzuje vysokou miru
ochoty neziskové organizace finanéné podpofit. S vyrokem ,Cinnost neziskovych organizaci je pro
spole¢nost potfebnd, proto je sprdvné je financné podporovat” zcela ¢i spiSe souhlasilo 88,6 % vsech
dotadzanych.

Z vyse uvedenych dat je zfejmé, Ze dary od jednotlivcli i firem jiz dnes tvofi vyznamny zdroj
financovani neziskovych organizaci. V roce 2008 cinily dary nejméné 3,5 miliardy korun (dle udaj
Ministerstva financi), ale jak jsme si vyse vysvétlili, toto Cislo neobsahuje velmi velkou ¢ast darfi
jednotlivcd. Vyjdeme-li z vysledk( prazkumu STEM, vidime, Ze jen neceld pétina darc(, ktefi darovali
Castku vétsi nez 1 000 K¢ tento dar v dariovém pfiznani uvadi a zaroven Ze dvé tretiny darcl vénuji
rocné méné nez 700 K¢ a tyto dary se tedy ve statistikdch ministerstva neobjevuji. D3 se tudiz
predpokladat, Ze skutecny rozsah individualniho darcovstvi se jiz dnes pohybuje na Urovni nékolika
miliard korun ro€né a zdroven je evidentni, Ze kultura darcovstvi jiz dokdzala v ¢eské spolecnosti
znovu zakorenit.

3.2. Zaciname s individualnim a firemnim fundraisingem

® http://www.e-cvns.cz/?stranka=publikace



Zatimco granty a dotace jsou soucasti prijmového portfolia vétsiny ¢eskych neziskovek, budovani
dlouhodobych vztahi se soukromymi darci je stéle spiSe v pocatcich. A to presto, Ze jak jsme si
ukazali v predchozi ¢asti, je u nas ochota darovat velka. Dlvod( pro tento stav je cela rada: Jen
maloktera organizace ma pocit, Ze si mdZe dovolit pfijmout fundraisera a i kdyZ se jiz k tomuto kroku
odhodl3, zjisti, Ze najit ¢lovéka s potfebnymi zkusenostmi je vice nez obtizné. Soukromy fundraising
je také vyrazné financné narocnéjsi nez psani Zadosti o grant — darce musite nejprve oslovit, pak za
podporu podékovat, pravidelné ho informovat o tom, na ¢em vase organizace pracuje a ¢eho se ji
podafilo dosdhnout a samoziejmé nezapomenout pozadat o dalsi dar. A to vSe kromé mnoZstvi ¢asu,
ktery darcim musite vénovat, stoji i nezanedbatelné finanéni prostredky.

Nékteré organizace sice maji pocit, Ze by jim tento typ fundraisingu mohl pomoci a nasly by i
potfebné zdroje, ale narazeji na to, Ze vlastné ani nevédi, jak zacit. Pomérné ¢asto neziskovka nékteré
kroky k ziskani darcl prece jen podnikne, ale ¢asté odmitani zadosti Ci jen velmi vlazna odezva od
potencialnich darcl ji hned v pocatcich odradi od toho, aby se fundraisingu dale aktivné vénovala.
Pfipadné darce ziskd a ur¢itou metodu si osvoji, ale nedostdva se ji know-how, jak fundraisingové
aktivity dale rozvijet. A v neposledni fadé pak pfi¢inou byva i nedostatek trpélivosti. Vybudovat
dostatec¢nou zakladnu darc( totiZ trva dlouhé mésice nebo spise roky. Pokud se ale vloZzené
prostifedky nezacnou rychle vracet, maji neziskovky pocit, Ze neuspély, fundraising ze soukromych
zdroji omezuji a znovu se zaméruji na granty a dotace.

Tato kniha vdm neposkytne zadny jednoduchy a obecné platny navod, jak vSechny vySe zminéné
problémy snadno a rychle vyfesit. V nasledujicim textu se spiSe snaZime nastinit ¢tenari témata, tipy
a otazky, které by mél brat v dvahu pfi pfemysleni o tom, je-li organizace pfipravena se fundraisingu
skutecné vénovat, co ji to pfinese a také co to pro ni bude znamenat.

Nasim cilem je co nejvice vam usnadnit zacatek dlouhé cesty, na jejiz konci na vas ¢eka relativné
nezavisla existence, v niz vasi ¢innost zadsadné neovliviiuji stavajici grantova schémata ministerstev a
nadaci. Podafi-li se vam pro své cile nadchnout vasi komunitu, ziskavate az témér neomezeny
rezervoar moznosti, financi a dobrovolnik(, ktefi vdm pomahaji naplfiovat poslani vasi organizace.

Podivejme se tedy nejprve na to, jaké jsou z naseho pohledu hlavni pfedpoklady pro tspésny
zacatek:

Pro Uspésny start ve fundraisingu potrebujete:

- Najit motivovaného fundraisera

- Vytvofit pro fundraising potfebné zdzemi v organizaci

- Byt trpélivi

- Vzdélavat se, ucit se ze svych chyb a inspirovat se ostatnimi organizacemi
- Aktivné vyuzivat kontaktd

- Zacit se systematicky vénovat PR vasi organizace

Motivovany fundraiser

V prvé rfadé potrebujete konkrétniho ¢lovéka, ktery se bude fundraisingu vénovat a bude odpovédny
za jeho vysledky. V idedlnim pfipadé byste méli byt schopni na fundraising alokovat alespon polovinu
Gvazku a zaroven pocitat s tim, Ze postupné bude urcené osobé agenda vyrazné narUstat spolu s tim,
jak vdm budou darci pfibyvat a také jak se vdm budou postupné otevirat nové cesty k oslovovani
dalsich potencidlnich pfiznivcl. Velmi dlleZita je také motivace. Pokud vami zvoleny ¢lovék bude mit
pocit, Ze byl k fundraisingu v podstaté donucen nebo Ze na néj viceméné ,,zbyl“, je velmi
pravdépodobné, Ze k pfidélenym Ukolim nebude pfistupovat zrovna s nadSenim.




Jak jsme jiz zminovali v Uvodu, je zkuseného fundraisera velmi obtizné nalézt. MoZna se vam to
podafi, ale spiSe budete muset najit osobu, kterd ma pro tento obor predpoklady a vytvofit pro ni
takové podminky, aby méla dostatek prostoru se dale vzdélavat a postupné ziskavat zkusenosti.
Zapominat byste neméli ani na to, Ze Uspésny fundraiser také potrebuje byt soucasti celého tymu.

K tomu, aby mohl dérci pravdivé a vérohodné , prodat” vasi neziskovku, musi védét, co se v
organizaci déje, jaké jsou cile vasich programu, co je potieba k jejich naplnéni, co se v nejblizsi dobé
chysta ¢i jakych jste jiz v minulosti dosahli uspéchd.

Porozhlédnout po vhodném kandidatovi se mlzZete bud uvnitf organizace, mezi dobrovolniky nebo
vypsat oteviené vybérové fizeni. A jaké vlastnosti by takovy idedlni fundraiser mél mit? Michael
Norton ve své knize The Worlwide Fundraiser’s Handbook, ktera patfi mezi nejvyuzivanéjsi ucebnice
fundraisingu na svété (Cesky vydala Nadace VIA v roce 2003), zmifiuje nasledujici pfedpoklady ci
dovednosti:

Zapal pro véc: nepfipada-li fundraiserovi vase téma Ci aktivity dilezité, jen tézko dokaze ostatni
presvédcit o tom, Ze vasSe organizace stoji za podporu.

Schopnost pozadat o dar: pro mnoho lidi je predstava, Ze jiné Zadaji o dar velmi neptijemna.
Oproti tomu existuje fada lidi, pro které je komunikace s ostatnimi snadnd a radi se budou podilet na
budovani darcovské zakladny a socidlniho kapitalu vasi organizace.

Presvédcivost: pro fundraising jsou velmi duleZité komunikacni a obchodni dovednosti. Fundraiser
musi umét presvédcivé argumentovat a pripravovat takové materialy a kampané, které pfitdhnou
darcovu pozornost a presvédci ho k podpore vasi neziskovky.

Vytrvalost, sebedivéra a schopnost vyrovnat se s odmitnutim: Je tfeba se pfipravit na to, Ze na
jedno ,,ano” na vasi Zadost pfipadne velké mnozstvi ,,ne”. To je pomérné frustrujici pocit, ktery ¢asto
vede k tendenci v Zddostech déle nepokracovat, vidyt uz nas prece tolik lidi odmitlo. Fundraiser by
mél byt schopen se s témito negativnimi pocity vyporadat a snazit se je brat spiSe jako vyzvu k tomu,
aby pfristé vylepsil svou zZadost a pokusil se odpovéd zménit z ,,ne” na ,,ano”. S tim Uzce souvisi i
vytrvalost — nevzddvat se po nékolika odmitnutich, naopak se z nich poucit a ve fundraisingu dale
pokracovat.

A v neposledni fadé by méla z fundraisera vyzafovat sebeddvéra. Casto se setkdvame s tim, 7e
fundraising je povazovan za takovou lepsi verzi Zzebrani — s prosikem prichdazite za darcem a jen
pasivné ¢ekate, jak se rozhodne. Mnohem vétsi Uspéch ale jisté zaznamenate, pokud darci
sebevédomé predlozZite svou nabidku na to, jak spole¢né mlzZete dosahnout reseni dlilezitého
problému a proc¢ je prdvé vase organizace tou pravou, ktera za jeho podporu stoji.

Pravdomluvnost: Témér kazdy fundraiser se nékdy dostane do situace, kdy by pro néj bylo
jednodussi realitu trochu pfibarvit, praci organizace a jeji Uspéchy zveliéit nebo néktera fakta pred
darcem zatajit. Tim ovSem ohroZuje to nejdullezitéjsi, co neziskova organizace ma - jeji
dlvéryhodnost. Fundraiser by proto za Zadnych okolnosti nemél o ¢innosti organizace jakkoli Ihat.

Organizacni dovednosti: Efektivni fundraisingovy program vytvorite, kdyz budete kvalitné planovat,
dobre spravovat pravidelné aktualizovanou databazi darc(, v€asné reagovat na Zadosti darc(, v pravy
Cas je sami oslovovat a zUstavat s nimi v pravidelném kontaktu. Proto, aby Zadny z daleZitych ukold
nebyl zapomenut, potiebuje byt fundraiser schopen si praci fadné zorganizovat a v pfipadé potreby
vCas pozadat kolegy o pomoc.



Napady a tvofivost: Uspéch u darcil je ¢asto zaloZen na dobrém népadu. Fundraiser by tedy mél byt
kreativni, schopen inspirovat se od druhych a ptichazet s novymi myslenkami, jak fundraising ve vasi
organizaci posunout kupredu. Budete-li stale jen dokola opakovat dfive Uspésné aktivity, mGze to
néjakou dobu fungovat, ale z dlouhodobého hlediska to pfilis Uspésna strategie nebude.

Socidlni dovednosti, schopnost navazovat a udrzovat kontakty: Opét se dostavame ke
komunikaénim a socidlnim dovednostem, které jsou ve fundraisingu klicové. Dulezita je zejména
schopnost navazovat a nasledné udrZzovat kontakty s lidmi, ktefi mohou vasi organizaci pomoci a
nebat se tyto lidi nasledné pozadat o pomoc, radu ¢i dar.

Pohotovost: Pohotovost Uzce souvisi s tvofivosti a napady. PfestoZe v jinych ¢astech knihy
zdUraziiujeme vyznam dikladného planovani aktivit, nékdy se pfihodi udalost, se kterou jste sice
nepocitali, ale jiz by byla velkd Skoda nevyuzit. Ohlasila velka firma ve vasem okoli rekordni zisk?
Podafilo se vdam dosahnout vyrazného prilomu v kauze, které se dlouhodobé vénujete? Vyslovil se
néjaky vyznamny clovék v tisku pochvalné o vasi organizaci nebo tfeba jen zminil, Ze téma, na kterém
pracujete, je mu osobné blizké? Fundraiser by mél byt schopen takovéto uddlosti vyhodnotit a najit
zpUsob, jak na né reagovat.

Dulezité vlastnosti a schopnosti fundraisera uz zname, ale zda se vam po precteni predchozich fadek
nemozné takového ¢lovéka najit? Nedéste se, jen malokdo se fundraiserem rodi, vétsina lidi si spiSe
potfebné dovednosti osvojuje praxi. Neni také nezbytné nutné, aby se vSechny tyto charakteristiky
sesly v jedné osobé. Nékdy naopak muze byt lepsi sestavit team lidi, ktefi se navzdjem doplniuji. Pak
vam navic nehrozi, ze odchodem jednoho ¢lovéka nahle ztracite vsechny vybudované kontakty i
know-how.

Zazemi v organizaci

Predpokladejme, Ze toho spravného clovéka Ci tym jiz mdme. Dale je jesté musime zaclenit
do celkové organizacni struktury, urdit si cile a rozpocet pro nasledujici obdobi a také vytvofit
potfebné zazemi pro fundraising.

Organizacni struktura:

Fundraiser pro svou praci potrebuje védét, jaka je jeho pracovni napln a pozice v organizaci, komu se
ze svych vysledkl zodpovida nebo jakym zplsobem se u vas pfijimaji dileZitad rozhodnuti a schvaluji
plany. Zdarnému nastupu fundraisera pomuze, pokud si tyto otazky ujasnite predem a on bude od
zacCatku védét, co se od néj ocekava, s kym bude spolupracovat a komu a jak reportovat své vysledky.

Cile a rozpocet:

S tim Uzce souvisi i pfiprava realistického planu ukol( nového fundraisera vcetné rozpoctu, ktery
bude pro fundraising k dispozici. Na to, abyste penize ziskali, je musite nejprve investovat. NezZ se
pustite do pripravy konkrétniho fundrasingového planu byste méli proto presné znat své kapacitni i
finanéni limity. Jednotlivé metody se vyrazné lisi svou finanéni naro¢nosti — nékdy je to jen plat
fundraisera, jindy potfebujete vytisknout fundraisingové materialy a uhradit postovné, najmout
brigadniky, zaplatit za reklamu nebo tfeba vytvofrit novy web. A pfi planovani nezapominejte ani na
to, Ze jesté pred tim nez oslovite darce, musite pro fundraising nejprve vybudovat odpovidajici
zazemi.

Zazemi:

Novy ¢lovék samoziejmé potrebuje stll, pocitac a telefon, ale tim to zdaleko nekondéi. Neobejdete se
bez dobré databaze, kterd vam umozni spravovat data o vasich darcich, mit aktualni prehled o jejich
darcovské historii a analyzovat vysledky vasich aktivit. Musite domluvit se svou Ucetni, v jaké formé a
jak ¢asto vdm bude predavat informace o doslych darech, aby databaze byla co nejaktualnéjsi a
hlavné aby darci dostali v€as potvrzeni o daru. Velmi vam také usnadni préci, pokud si potvrzeni o



daru a darovaci smlouvy pfipravite predem. Zamyslet byste se méli i nad tim, jakym zplsobem
budete dokumentovat pInéni dileZitych plant a Ukol( a také to, co jste se v pribéhu ¢asu naudili a co
se vam naopak nepovedlo. Bez takového systému uchovavdni dat a ,,pouceni” totiz riskujete, Ze

s odchodem konkrétniho fundraisera se organizace vraci znovu zpét na zacatek a ztraci moznost
poucit se z predchozich chyb nebo vcas zadit rozvijet ndpady a metody s velkym fundraisingovy
potencialem.

Trpélivost a podpora tymu

Fundraising je velice naroc¢na disciplina a vas fundraiser potrebuje hodné podpory ze strany
organizace k tomu, aby se nenechal obtiZnosti této prace odradit a rychle vdm nevyhorel a neodesel.
Navic je v obtizné situaci, protoZze zejména v prvnich mésicich jeho vysledky vétSinou ani zdaleka
nepokryji naklady do fundraisingu vloZzené. MuZete se tedy snadno stat, Ze vasi kolegové nebudou
timto stavem pfili$ nadSeni. V loriském roce jsme provadéli hloubkové rozhovory s péti fundraisery
velkych a etablovanych organizaci, které za sebou méli vyznamné fundraisingové Uspéchy. A presto
vétsSina z nich zminovala, Ze se jim teprve relativné nedavno podafilo prekonat pocatecni skepsi jejich
kolegl, ktefi velmi dlouho nevéfili tomu, Ze se jejich neziskovce fundraising od firem a jednotlivcl
vyplaci a ma tedy smysl se mu intenzivné vénovat.

K tomu, abyste podobnym naladam predesli, vdm pomlze, pokud si zmapujete dllezité okamziky a
aktivity, u kterych by fundraiser nemél chybét. Kdyz naptiklad planujete nové programy, projekty ¢i
kampané, pak by u toho fundraiser rozhodné mél byt. NejenZe tak ziska dostatek ¢asu promyslet si,
jaké darce by projekt/program mohl zajimat a jak jim ho predstavit, ale zaroven tim v organizaci
upevnite tymového ducha. Fundraiser tak nebude mit pocit, Ze je odstréen na druhou kolej a

v neposledni fadé i tady plati, Ze vic hlav vic vi. Spolecné tak mlzZete pfijit na skvély ndpad, jak projekt
darcim nabidnout i jak programové a fundraisingové aktivity vhodné propojit.

Ochota se neustale ucit a zlepSovat

Svét kolem nas se rychle méni a stejné tak se neustale vyviji i chovani darcli. Metody, které byly jesté
vCera Uspésné najednou prestavaji fungovat. Vasi darci po vas vyzaduji stale vice informaci a chtéji
komunikovat Uplné jinymi kandly nez dfive. Také konkurence ze strany ostatnich neziskovek kazdym
dnem nar(sta.

Fundraising rozhodné neni staticka disciplina, neustdle se proménuje a objevuji se nové pfilezitosti a
moznosti. Chcete-li uspét, musite se vzdélavat, sledovat, co délaji nejen ostatni neziskovky, ale i
komer¢ni organizace, inspirovat se jimi a pfichdzet s vlastnimi ndpady na miru Sitymi potifebam vasi
organizace. Chcete-li se fundraisingu opravdu vénovat, pak by tato publikace rozhodné neméla
zGstat tou jedinou, kterou si prectete.

Shromazdit dostupnou literaturu v ¢estiné nebude vzhledem k velmi omezenému vybéru obtizné.
Podivejte se také na internetové odkazy, které jsme pro vas shromazdili na konci knihy. V angli¢tiné
je dnes dostupné obrovské mnozstvi knih, studii, praktickych navod ¢i standard(i a metodik. Snadno
najdete ,své“ stranky Ci autory, jeZ vas budou inspirovat. Neumite-li anglicky, nevadi. Fundraising ma
velmi mnoho spolec¢ného s marketingem — jen namisto komercniho produktu nabizite ideu ¢i obecné
prospésnou sluzbu. A knih vénovanych marketingu jsou dnes k dostani stovky. Zajdéte si do
knihkupectvi a jisté najdete publikaci, kterd vas zaujme a pomuzZe vdm se v marketingu zorientovat.
Nebo se podivejte na on-line katalog knihovny, kterou provozuji Neziskovky.cz.

V Ceské republice funguje profesni asociace Klub profesionalnich fundraiserd. Stanete-li se

¢lenem, ziskate moZnost se pravidelné schazet se svymi kolegy z ostatnich neziskovek, navzajem se
podporovat a sdilet zkusenosti. Hodlate-li se intenzivné vénovat fundraisingu od jednotlivct, pak by
vas jisté mély zajimat aktivity koalice Za snadné darcovstvi, ktera sdruzuje neziskovky, které spole¢né



usiluji o odstranéni prekazek branicich rozvoji individualniho darcovstvi. Odkazy na jejich stranky
najdete na konci publikace.

Aktivni vyuZivani kontaktu

Iste-li na Uplném zacatku, budou se vasi prvni darci a dileZité kontakty velmi pravdépodobné
rekrutovat z okruh( osob, které jiz znate osobné. Sestavujete-li sv{j prvni fundraisingovy plan, pak se
vam jisté bude hodit, pokud ho budete moci konzultovat s nékym, kdo ma profesni zkusenosti

z marketingu ¢i PR. A nékdo z vasich kolegl ¢i dobrovolniki jisté takového kamarada ma. Schiizku ve
firmé, na s jejimz oslovenim pocitate ve svém planu, vam pak mozna nejlépe domluvi jeji
zaméstnanec, ktery je zrovna shodou okolnosti dobry znamy vasi feditelky. Chcete-li poradat svdj
prvni benefiéni koncert, velmi vdam pomuze, kdyz se do ptipravy zapoji zkuseny produkéni, ktery
pravidelné chodi na pivo s vasim bratrem.

Nezastupitelnd je ve fundraisingu také role spravni rady. V Ceské republice to tak ale prozatim pfilis
nefunguje a vétsina ¢lend spravnich rad si ani neuvédomuje, Ze jednou z hlavnich funkci rady je
zajistit, aby organizace méla dostatek zdrojl pro naplriovani svého poslani. Spravni rada by se

v idedlnim pripadé méla ucastnit procesu pripravy fundraisingové strategie, prispét svymi znalostmi a
kontakty a pak sledovat, jak se organizaci naplfiovani strategie dafi.

JestliZe se vase spravni rada schazi jen zfidka a jeji ¢lenové o vasi organizaci moc nezajimaji, mohou
vam pomoci nasledujici kroky, které doporucuje v jiz vyse zminéné knize The Worldwide Fundraiser’s
Handobook jeji autor Michael Norton:

Jak sestavit aktivni a dobre fungujici spravni radu:

- Tym zaméstnancl véetné vykonného reditele a pochopitelné fundraisera by si mél uvédomit,
jaky potencialni pfinos by pro chod organizace mohla mit efektivné fungujici sprdvni rada.

- ZaleZitost lze probrat s témi cleny spravni rady, ktefti sdileji obavy, Ze spravni rada patfi¢né
nefunguje, a maji dostatek odhodlani néco podniknout.

- Provedte ,,audit” dovednosti a odbornych znalosti, které byste ve své spravni radé chtéli mit
zastoupeny.

- Vytipujte si a oslovte Cerstvé lidi, kteri maji zajem zapojit se do prdce spravni rady a vnést do
ni potfebné dovednosti a zkuSenosti.

- Sestavte si plan reformy spravni rady: specifikujete kroky, jak nahradite lidi, jez ztratili zajem,
stanovte napli ¢innosti spravni rady a pridélte jednotlivym ¢lenim udlohy a odpovédnosti.

Spoleéné se svymi kolegy jisté dokazete shromazdit potifebné tipy na lidi, ktefi pro vasi organizaci
predstavuji skryty poklad — diky jejich znalostem, pracovnim zkusenostem nebo pro vas uzite¢nym
kontaktlm. Ziskate tak zasobarnu potencialnich ¢lend spravni rady, odbornych konzultant( a dalSich
dobrovolnik(. Dokazete-li tyto lidi pro vasi praci nadchnout, ochotné vam s fundraisingem budou
pomahat a mnozi z nich jisté i osobné prispéji. Pfedtim nez vytipované osoby oslovite, byste ale méli
mit jasno v tom, co presné od nich budete potiebovat a odhadnout, kolik ¢asu jim pravdépodobné
pomoc vasi organizaci zabere.

Kvalitni PR
Definice Institutu pro Public relations z roku 1978 patfi dodnes mezi nejuzivanéjsi mezi teoretiky i

praktiky oboru: PR je zamérné, planované a dlouhodobé usili vytvaret a podporovat vzajemné
pochopeni a soulad mezi organizacemi a jejich vefejnosti.



Firmy se jiz davno naucily budovat si dobré vztahy s okolim a investuji nemalé prostfedky do
posilovani své image. V neziskové sfére ale zatim PR jesté pfiliS nezapustilo kofeny a ¢asto
neziskovkam splyva s vydanim propagacnich material(, pfi jejichZ tvorbé oviem na ¢tenare nikdo
prilis nemysli.

Kvalitni PR vam pomtizZe:

- Upozornit na problém, kterym se zabyvate a na mozné zpUsoby jeho feseni, a zaroven pfitom
vyzdvihnout roli vasi organizace

- Seznamit verejnost s vysledky prace a Uspéchy vasi organizace a posilit tak vasi divéryhodnost

- Ukazat potencidlnim darcl ¢i dobrovolniklim, jak se mohou do vasi prace zapojit

- Prezentovat, co jste diky podpore soukromych darcli dokazali a motivovat ostatni k tomu, aby
vas také podpotili

-Zaujmout firemni darce a presvédcit je o tom, Ze stoji za to spojit své jméno s neziskovou, kterd
umi komunikovat s verejnosti

Jen velmi obtiZzné se vam podafi presvédcit k podpore vasi organizace nékoho, kdo o vas do té doby
nikdy neslysel. Pti planovani své Cinnosti proto také myslete na komunikacni ptilezitosti, které vase
prace prinasi a mizete je vyuZit k rozsifeni okruhu osob, které maji o vasi existenci potuchy. Pokud
napfiklad pozadate mistni podnikatele o dar chvili poté, co o vas vysel velky ¢lanek v tisku,
pravdépodobnost, Ze vas podpofi, je hned vyrazné vyssi.

Budete-li ale jednotlivé PR aktivity vykonavat jen nahodile bez promysleného planu, ztracite tim fadu
prileZitosti a zbytecné plytvate Casem i energii. Pldnovani a dlouhodoby horizont ostatné zminuje i
vySe uvedena definice. Mnoha organizacim se proto osvédcuje pfipravovat spolecné jak plan
programovych aktivit, tak i fundraisingu a PR. Tak se vdm mnohem snaze podafi dosdahnout
synergického efektu.

Fundraisertim se bude vyrazné snadnéji planovat, kdy je vhodny ¢as darce oslovit nebo u kterych akci
by rozhodné neméli chybét novinafri. Vytvorte si kalendar, do néjz zaznamenate vSechny hlavni
programové udalosti zajimavé pro verejnost a na né navazujici PR a fundraisingové ¢innosti.

Z takového kalendare také snadno vyplyne, zda-li nejsou vSechny akce ,,nahusténé” v pribéhu
nékolika malo mésicl a po zbytek roku by tak o vas novinafi ani darci nic neuslyseli.

A co vlastné fizeni vztah(l s verejnosti obnasi? V soucasné dobé jiz existuje celd rada publikaci, které
se PR neziskovych organizaci zabyvaji. Na trhu je i dostatek knih z komeréni sféry, které pro vas
mohou byt cennou inspiraci. Zde proto jen stru¢né zminime nékteré dulezité soucasti komunikacéniho
mixu a pro podrobnéjsi informace opét odkazeme ¢tendre na seznam doporucené literatury.

Prace s médii

Chcete-li, aby se o vasi praci dozvédélo co nejvice lidi, pak jednou z nejjednodussich cest je zaujmout
novinare natolik, aby o vas zacali psat. Na strankach Press servisu, které provozuje Econnect, najdete
ke stazeni prakticky manual Jak spolupracovat s médii’. Jeho autor Vaclav Vaskti ma dlouholeté
zkuSenosti jak pfimo z médii tak i z prace tiskového mluvciho ceské pobocky Greenpeace. Z manualu
se dozvite, proc vlastné s médii spolupracovat, jak jednotlivé typy médii funguji a co potrebujete

7 http://press-servis.ecn.cz/manual/
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k Uspésné spolupraci. Poradi vam jak sestavit tiskovou zpravu, pozvat novinare na vasi akci a
poskytnout jim rozhovor ¢i co délat v situaci, kdy se v médiich objevi Gtoky na vasi organizaci.

K dostani je i publikace ,Novindri nejsou zIi aneb medidini rukovét pro neziskové organizace”. Oba jeji
autofi Tomas Feftek i Marek Salek pasobi dlouha léta jako novinaFi. Jejich hravy privodce vés
zabavnou formou sezndmi s medialnim svétem a jeho zdkonitostmi, pomUze vadm se na vasi praci i
pokusy proniknout do médii podivat z odstupu a inspiruje vas se k tomu to pristé udélat Iépe.

Webova prezentace

Podle zahrani¢niho vyzkumu Kintera Luth Nonprofit Trend Report 2005° vyuzilo 65% darct informace
z internetu pred tim, neZ se rozhodli darovat. A 40% darc( jde vZdy na stranky neziskovky pred tim,
nez ji penize daruji. Tato Cisla se v jinych prazkumech rizni, ale vzdy ukazuji velmi vysoky podil darcf,
pro které je vaSe webova prezentace dileZitym zdrojem informaci a vase stranky je presvédci Ci
naopak odradi od podpory vasi organizace.

’

Podobné vyzkumy v Ceské republice zatim chybi, ale nemdme dlivod pfedpokladat, Ze by se éeti
darci ve vyuzivani internetu zasadné lisili od téch zahrani¢nich. Cesky statisticky Ustav kazdoroéné

zverejiuje vyzkum VyuZivani informacnich a komunikacnich technologii domacnostmi a jednotlivci.
Jeho vysledky ukazuiji, Ze internet dnes pravidelné vyuZziva vice neZ polovina populace starsi 16ti let,

pres 90% mladych lidi a 85% vysokoskolaka.

Vas web navic nezajima jen individualni darce. Stejné tak se na néj podiva firemni manazer, kterého
presvédcujete k podpore vase projektu a jako podékovani mu nabizite uvedeni loga firmy na vasich
strankach a propagacnich materidlech.

Darci tedy vas web navstévuji. Najdou tam ale snadno ty informace, které hledaji? Pfesvédcite je, ze
vasSe organizace za podporu stoji? Zaujmou je vase stranky natolik, Ze se na né budou chtit vratit?
Nebo se dokonce zaregistruji pro odbér vasich novinek?

Mate-li pocit, Ze vase webova prezentace potiebuje zménu, doporucujeme si nejprve prostudovat
manudl ,, 10x10 manaZerskych chyb v internetovém podnikani“, kterou pfipravila spole¢nost h1l.
Najdete ji zdarma ke stazeni na jejich strankach®. Provede vas celym procesem pfipravy nového webu
a upozorni pravé na ty mista, k jejichz podcenéni pfi vyvoji i spravé webu ¢asto dochazi. Manual
vznikal na zdkladé analyzy komercnich firem, poskytuje ale velmi cenné voditko i neziskovkam.

V kapitole Jednotlivci se budeme podrobnéji vénovat praktickym tipam, jak vasi internetovou stranku
vylepsit i moZnostem, které vam internet nabizi pro komunikaci s individualnimi darci.

Vyrocni zprava

Vyrocni zprava je vizitkou vasi organizace a ukazuje vasim darclim, Ze se svéfenymi prostredky
nakladate transparentné. Vydavani vyrocni zpravy v soucasnosti neni pro vsechny neziskové pravni
formy povinné. Jeji neexistenci ale nejenze vydavate smérem k verejnosti signdl, Ze cosi tajite, ale
zaroven i pfichazite o fadu fundraisingovych pfileZitosti. Prostfednictvim zpravy mizete svym darclim
podékovat, zdlraznit vyznam poslani vasi organizace a ukazat ¢tenafi Ze se vam ho Uspésné dafi

¥ http://artsandsciences.virginia.edu/kipps
? http://www.h1.cz/kniha-10x10



naplfovat. Vyrocni zprava je tak dllezitou soucdsti komunikace a budovani dlouhodobych vztah(
s darci, ale mlZete ji vyuzit i pfimo jako pfilohu k Zadosti o dar.

K tomu, aby vase vyroc¢ni zprava byla ¢tiva a plnila svij ucel, vdam pomze, budete-li se pfi jeji
pripravé drZet nasledujicich krok:

PFiprava vyrocni zpravy:

1. Naplanujte si predem strukturu, jaké informace chcete ctenafi sdélit a jaky rozsah by zprava
méla mit

2. Jasné a srozumitelné formulujte poslani své organizace, predstavte své cile a pochlubte se
hlavnimi Uspéchy

3. Podejte ctenafi jasny a srozumitelny obrazek hospodareni vasi organizace

4. Dbejte na grafickou Upravu usnadnujici orientaci v textu, ilustrujte svou praci vhodné
zvolenymi fotografiemi, vénujte dostatek pozornosti Ctivosti a srozumitelnosti textd

3.3. Hlavni principy fundraisingu

PoloZzme si nyni otazku, ¢im se vlastné lisi ziskavani prostredki od firem ¢i jednotlivc od psani grant(
a dotaci? Anebo zacnéme jinak. Co maji spolecného? Odpovéd je velice jednoducha — v prvé radé
musite o dar pozadat! Zni to prosté, ale velmi ¢asto se na tento zakladni fakt zapomina. Zatimco u
grantll a dotaci je vSem jasné, Ze nejprve je tfeba pripravit projekt, ten vyplnit do poZzadovaného
formulafe a vcas odeslat, u soukromého fundraisingu rfada organizaci tak néjak ocekava, Ze se darci
sami dovtipi a prispévek poslou. Podivame-li se pfitom na vyzkumy zamérené na darcovské chovani,
pak jeden z nejcastéji zminovanych dlvodu, proc respondent neni darcem, je ten, Ze nebyl osloven.

Z vyzkumU vyplyvd i to, Ze nestaci jen umét o dar pozadat, velmi dlilezité je i véas podékovat. To se
ovsem Casto nedéje a tudiZ i darcova motivace neziskovku znovu podpofit nasledné vyrazné klesa.
Naucte se proto svym darclim za jejich podporu dékovat. Po obdrZeni prvniho daru se vdam rozhodné
vyplati investovat svij ¢as do toho, Ze darci napisSete dopis ¢i email, pfipadné mu muiZete i zavolat
(zvlasté pokud se jedna o vyznamny dar). Podékujte, vysvétlete, proc je dar pro vas duleZity a co diky
nému muzete udélat. Jednim podékovanim by to ale rozhodné nemélo skondit. Darce informujte o
tom, co jste diky jejich podpore dokdzali —a znovu jim za pomoc podékuijte.

Nasledujici dvé kapitoly se zaméruji na to, jak individudIni a firemni darce oslovit a hlavné, jak o né

v zapéti zase nepfijit. UkaZzeme si, Ze pravidelna komunikace, ocenéni darcovych pfispévkl a hledani
moznosti, jak darce do prace vasi organizace vice zapojit, jsou témi hlavnimi nastroji, které vdm
pomohou si s nimi vybudovat dlouhodoby vztah. Diky tomu ziskavate nejen stabilni zdroj pfijmu, ale
vyrazné také rozsifujete socialni kapitdl vasi organizace.

Témér v kazdé knize zabyvajici se fundraisingem najdete nasledujici zasadu: lidé davaji lidem.
Malokdo vas podpofi jen proto, Ze vase organizace potfebuje penize. Stejné tak nikoho pfilis
neoslnite abstraktnimi koncepty. Vase potencialni ddrce mnohem vice zajima, jak mohou konkrétné
pomoci jinym lidem ¢i jak udélat ze svéta alespori o trochu lepsi misto k Zivotu. Ukolem fundraisera
proto je ukdzat darcim komu, jak a proc vase ¢innost pomaha a jaké zmény jste schopni s jejich
podporou dosahnout.



Snazte se proto s darci komunikovat nikoli jako instituce, ale jako lidé, kterym zalezi na osudu
ostatnich. Vysvétlete jim vasi ¢innost tfeba prostifednictvim pribéh( klientd a na konkrétnich
prikladech ukaZte, jak jste jim dokazali pomoci. Pochlubte se Uspéchy, kterych jste jiz dosahli. A
nezapominejte ilustrovat vasi praci pomoci fotografiemi — jeden obrazek totiz dokaze sdélit vice nez
tisic slov.

Castou chybou, které se neziskovky dopoustéji, je to, e v komunikaci s darci pouZivaji stejny jazyk
jako v grantovych Zadostech. Tim se ovsem pro soukromé darce stavaji nesrozumitelnymi. Zatimco
hodnotitelé grantl jsou ve svém oboru odborniky a dobfe znaji i terminologii, kterou pouzivate, u
soukromych darct tomu tak neni. Nad problémem, ktery fesite, se dosud pfilis nezamysleli a mnohdy
si zatim ani neuvédomuiji, jak zavazné disledky mizZe mit. Bude-li vase Zadost dlouha a plna
odbornych termind, jen tézko se vdm podafi vzbudit zajem u nékoho, kdo je v daném oboru laikem.
Riskujete, Ze potencidlni darce vasi Zaddost ani nedocte a znudéné ji odhodi do kose.

Dalsim z ¢astych doporuceni, kterych se vdm ve fundraisingu dostane, je drzet se metody KISS = Keep
It Short and Simple (Udrz to kratké a jednoduché). Tato zasada obzvlasté plati v internetové
komunikaci, kde je jesté obtiznéjsi udrzet pozornost ¢tenare. Vasi potencidlni darci maji jen velmi
malo Casu, ktery vasemu sdéleni mohou nebo chtéji vénovat. Zaroven jsou kazdodenné zavaleni
neprebernym mnozstvim informaci a reklamy. Komercni firmy se proto uz davno naudily podstatu
svého sdéleni vtélit do kratkého sloganu a strucné a atraktivni nabidky. Stejné tak média se
prizpGsobuji trendm — ¢lanky v novinach a hlavné na internetu jsou kratsi nez drive a

v mainstreamovych médiich jiz jen tézko najdete sloZité analyzy problému vyZadujici od ¢tenare
hluboké soustfedéni. | vy se tedy musite naucit jednoduse vystihnout podstatu vasi prace a
nezahlcovat darce pro néj nepodstatnymi ¢i nezajimavymi udaji.

Neméné dllezity je i osobni pFistup ke kazdému darci. V pfisti kapitole se budeme zabyvat
darcovskou segmentaci, kterd vdm umozni najit si pro kazdou ddrcovskou skupinu odpovidajici
zpUsob komunikace. Ta by méla vychazet z porozuméni potfebam vasich darc(, které se samoziejmé
liSi napf. v zavislosti na typu darce ¢i vysi jeho daru. Prispiva-li vdm nékdo stokorunou mésicné,
pravdépodobné neceka o moc vic nez to, Ze ho bude informovat o tom, jak se vam dafi napliovat
vase cile. Naopak ten, kdo vam preda dar v fadu statisicli, ma pravdépodobné také o rad vyssi
ocekavani. U podporeného projektu ho zajima cela rada detailQ, chce mit jistotu, Ze dar bude uzit
efektivné a ze s nim budete o svém postupu pravidelné komunikovat.

Vratme se nyni zpét k Michaelu Nortonovi, ktery zédkladni zasady fundraisingu shrnuje do ¢tyr
doporuceni:

- Vysvétlete darcim problém, ktery resite strucné, jasné a lidsky

- Ukazte jim, jak spolecné mUzZete dosahnout zmény

- Nikdy neslibujte to, co nejste schopni splnit

- Nezapomente, Ze pfijmutim daru zaroven prebirdte zodpovédnost za to, Ze ho smysluplné a
efektivné vyuzijete

Norton kromé vyse zminénych principli komunikace s darci poukazuje i na etické rozméry
fundraisingu. V prvni kapitole jsme jiz dotkli otazek spojené s etikou - urceni hranic toho, které zdroje
jsou pro vasi organizaci pripustné a naopak, od koho podporu nechcete a proc. Etika se ovsem tyka i
vaseho chovani k darcim. Doufame, Ze neni tfeba zdlrazrovat to, Ze ve svych Zadostech o dar byste
nikdy neméli Ihat. Pokud navic darci slibujete, Ze s darem naloZite uréitym zpUsobem, pak je vasi
povinnosti tak opravdu ucinit. Darce ma také pravo byt informovan o tom, kdo zasedd ve vasich
fidicich organech i jaké jsou vase financni vysledky. Znovu proto pfipomindme, Ze vase vyrocni
zprava je dllezitym dokumentem a pravé jejim prostfednictvim muzete svym darclim prokazat, Ze
jste uspésnou a efektivni organizaci.



V Ceské republice se etice ve fundraisingu dlouhodobé vénuje Klub profesionélnich fundraiserd.
Clenové KPF svym €lenstvim deklaruji odpovédnost k etickym principim, které prozatim volné
definovali jako smysluplnost, pravdivost, Ucta, slusnost a otevienost. V soucasné dobé pfipravuji ve
spoluprdci s dalsimi organizacemi Eticky kodex fundraisera. Ten by mél vychdazet ze zahranicnich
priklad(, které budou ptrizpisobeny ¢eskym realiim.

Shriime si na zavér nékolik dllezitych principU, jejichz dodrzovani vdm pomuZe najit darce a zaroven
si jejich pfizen udrzet.

Hlavni zasady fundraisingu:

- Naucte se zadat o dar

- Komunikujte s darci lidsky, srozumitelné a méjte pochopeni pro jejich potreby
- Chovejte se davéryhodné a odpovédné

- Promyslete, jak miZete své darce vice zapoijit do vasi ¢innosti

- Své darce zadejte o podporu pravidelné a nezapominejte za ni podékovat!

4. Jednotlivci

V Uvodu jsme jiz zminfiovali, Ze v zemich na zdpad od nds tvofi individualni darci vyznamny zdroj
prijma neziskovych organizaci. Podle Udaj Giving USA darovali Ameri¢ané v roce 2008 pres 230
miliard dolar(. Ve stejném roce podporovalo dle UK Giving 56% dospélych Brit( neziskovky
pravidelné kazdy mésic. V Ceské republice je sice zatim filantropickd kultura vyrazné méné rozvinuta,
ale i u nés jiz existuji organizace, které se opiraji o desitky tisic darcu.

A proc jsou vlastné individualni darci tak dlleziti? V prvé radé proto, Ze vam poskytuji nezavislost.
Diky jejich podpore se mliZete vénovat tématlm i aktivitam, které povazujete za dulezité a nemusite
si sloZité lamat hlavu s tim, jak danou ¢innost pracné napasovat do statnich ¢i nadacnich grantovych
schémat. Podafi-li se vdm pro svou praci nadchnout stovky ¢i tisice jednotlivych darct a naudite-li se s
nimi komunikovat, ziskavate velmi stabilni zdroj pfijmu. Pochazi-li ted vétsina vasich pfijm0 od statu
¢i nadaci, mUZe pro vas mit zména ve statni dotacni politice nebo ve strategii nadace, na které
zavisite, fatalni dlsledky. Oproti tomu se vam jen tézko podafi nahle rozdilit vSsechny vase individualni
darce natolik, Ze by vas ze dne na den prestali podporovat.

V neposledni fadé znasobuiji individualni darci vas socialni kapital. Pfedstavuji skvély zdroj
dobrovolnikd, ¢lenl spravnich rad, ambasador( nebo aktivistl, ktefi vam pomahaji dosahovat cill
vasi organizace. V dobé internetu je pro neziskovky navic relativné snadné byt se svymi podporovateli
v pravidelném kontaktu a Zadat je i o jiné nez financni formy pomoci.

O fundraisingu od jednotlivcl jiz byly popsany stovky knih. Rozhodné si nékteré z nich prectéte nebo
alespon pro zacatek navstivte stranky, které vam na zavér doporucujeme. Vzhledem k omezenému
rozsahu této publikace bychom vdm nyni v prvé radé radi pomohli najit svou cestu rozsdhlym
bludistém individualniho fundraisingu. Nabizime vdm proto zakladni pfehled témat spojenych

s individudlnim darcovstvim a stru¢né se vénujeme hlavnim metodam, které k osloveni jednotlivcl
mUzZete pouZit.

4.1. Proc lidé davaji

Podivejme se ale nejprve na nejcastéjsi divody, které dle zahrani¢nich prizkuma a zkuSenosti vedou
ddrce k podpofe neziskové organizace a co z toho pro nas vyplyva:



- Byl/a jsem pozadan/a: Nejc¢astéjsi divod darovat nas privadi zpét k fundraisingové zdsadé ¢islo 1:
Musite pozadat. Znovu proto zdlraznujeme, Ze zdkladem Uspésného fundraisingu je naucit se
darce spravné a v pravy cas oslovit.

- Staram se o svét kolem nas: Ac to tak moznd mnohdy nevypada, fada lidi se zajimd o své okoli a
je pfipravena v pfipadé potireby pomoci. Nékoho trapi neradostny stav Zivotniho prostredi, jiny
souciti s obyvateli rozvojového svéta ¢i s obétmi pfirodnich katastrof. Dalsi chce podpofit ty, ktefi
se dostali do obtizné Zivotni situace a jsou odkazani na pomoc ostatnich (zneuzivané nebo
opusténé déti, postiZzeni, obéti domaciho nasili). Prostfednictvim daru témto lidem nabizite
moznost néco zménit, zlepsit.

- Citim povinnost: Filantropie je soucasti vétSiny svétovych naboZenstvi. Je vyznamnym prvkem
kirestanské tradice, i kdyZ v tak nabozensky vlainé zemi jako je Ceska republika, se
pravdépodobné s touto motivaci budeme setkavat vyrazné méné nez tfeba ve Spojenych statech.
| u nds ale vedle véficich Zije i mnoho téch, kterym Stésténa prala a citi se povinni o své bohatstvi
podélit s ostatnimi, ke kterym osud tak pFivétivy nebyl.

- Mam osobni zku$enost: Rady darcll se prace neziskovky néjak osobné dotykd. At uz jim &i jejich
blizkym poskytla pomoc v tézkych ¢asech (nemoc, postiZzeni apod.), usnadfiuje jim Zivot (materska
centra, volnocasové aktivity pro déti) nebo hdji jejich prava. Tito lidé tedy velmi dobfe chapou
prinosy prace dané organizace. Casto si i uvédomuiji, v jak nelehkych podminkach neziskovka
funguje.

- Lakaji mé darové vyhody: V Ceské republice je moiné ode&ist souhrnny roéni dar vy$i nez 1 000
K¢ od danového zdkladu. SniZite si dafiovou povinnost a v mnohych pfipadech dokonce dostanete
Cast penéz zpét. Vas dobry pocit tak mize byt jesté o kapku hfejivéjsi. Nezapominejte danové
vyhody pfipominat ve svych fundraisingovych materidlech. Pom{ze vam to oslovit dalsi segment
darcl nebo treba zvysit primérny dar.

- Znam osobné toho, kdo zada: Tim ovSsem neni myslen jen pfimy socidlni kontakt s tim, kdo vas o
dar Zada. Znovu se vracime i k PR, které pomaha vytvaret dobrou povést vasi organizace. Podafi-li
se vam vybudovat obecné znamou a divéryhodnou ,znacku”, mate naptl vyhrano.

Motivy k darcovstvi v Ceské republice zkoumal jiz zmifiovany vyzkumny projekt Ddrcovstvi v ocich
verejnosti'®, ktery v prosinci 2009 publikovalo Centrum pro vyzkum neziskového sektoru. Mdzeme se
tedy podivat, na kolik jsou vySe zminéné principy vlastni ceskym darc. Respondentlim byla poloZena
oteviend otazka, pro¢ neziskovou organizaci podpofili ¢i naopak nepodpofili. Vyzkumnice zminuji, Ze
tato otdazka mnoho dotazovanych zaskocila, dosud o ni nepfemysleli a v nékterych pfipadech
nedokazali odpovédét vibec.

Autorky na zadkladé analyzy vysledk(l uvadéji, ze rozhodovani respondentt ovlivnily ¢tyti zakladni
faktory: ocekavani reciprocity, osobni zkusenost darce, moralni pohnutky a negativni impulsy. Na
jejich zakladé vytvofily odpovidajici kategorie motivaci. Pro kazdou z nich uvadi i konkrétni priklady
odpovédi.

Normativni motivace:
57% odpovédi bylo vedeno vnitfnimi normami a pravidly darci. Dar poskytli proto, Ze to citili jako
svou moralni povinnost.

'% http://www.e-cvns.cz/?stranka=publikace



ProtoZe jsem si védom, Ze by si lidé méli pomdhat a chtél jsem udélat dobry skutek.

Chci pomoci tam, kde je to potreba.

ProtoZe si uvédomuji pfitomnost ostatnich lidi na zemi a vim, Ze néktefi lidé nemuZou za to, v jaké
Zivotni situaci se nachdzeji.

Familiarni motivace:
21% ddrci mélo s neziskovou organizaci osobni zkusenost. Néktefi byli v kontaktu se zaméstnanci,
dalsi znali jeji projekty Ci klienty. Jako velmi dlleZity se zde projevil faktor dlivéry v neziskovku.

Jednalo se o téma, které mi bylo blizké a dotykalo se mne.
ProtoZe organizaci zndm a vim, Ze mé penize prijdou tam, kam maji.
Prispél jsem, protoZe byla seriozné déland kampari a divéroval jsem organizaci.

Negativni motivace:
5% darcli ma dar spojeny se spiSe nepfijemnymi pocity. Darce nedokazal odmitnout Zadost nebo
podlehl spole¢enskému tlaku.

Nechala jsem se zaskocit.

Zastavi mé a otravuji.

Abych pomohla, ale hlavné aby mi u? ti, co prispévky vybiraji, dali pokoj.
V dany okamZik pfispivali vsichni kolem mé.

Utilitarni motivace:

A konecné 3% darcl k darcovstvi presvéddila néjaka vyhoda, kterou z podpory mize mit. At uz
ocekava, Ze i on mlZe jednou potfebovat pomoci nebo ho zaujal konkrétni benefit.

Pripadalo mi, Ze pfispivdm na dobrou véc, kterd by se eventudlné v budoucnu mohla dotykat i mé
osoby.

Hlavni divod byl kvili odpoctu dani, je lepsi tyto penize dat neziskovkdm neZ statu.

Zdjem o upominkovy pfedmét poskytovany jako odména za prispévek.

Je tedy vidét, Ze rlzni lidé maji rGzné motivy. Nékomu staci okamzity dobry pocit z toho, Ze udélal
spravnou veéc, pro jiné je podstatna dlvéryhodnost organizace a dalsi si chce sniZit dané. Zamyslete
se nad odpovédmi respondent( a zaroven se podivejte se kritickyma o¢ima na své dosavadni
fundraisingové aktivity. Brali jste pfi jejich pfipravé motivaci darct v ivahu? Podafrilo se vam je
presvédcit, Ze spole¢né s vami pomahaji néco zménit? Ze jste transparentni organizaci, které je
mozné dlvérovat? Specifikovali jste si predem, kdo mizZe mit k vaSemu tématu nejblize? A
nezapomneéli jste zminit pfipadné danové ulevy, které darce ziska?

4.2. Pyramida darci

Neni darce jako darce. Nékdo vam jednou vhodi desetikorunu do kasicky, zatimco jiny na vasi
organizaci pamatuje ve své zavéti. Toto jsou dva extrémy, ale nékde mezi nimi se naléza skladba
vasich darcl. Darcovskd pyramida je uziteCcnym nastrojem, ktery vdm umozni analyzovat, jaci darci
vasi organizaci podporuji, kterymi metodami je ziskavate a jak s nimi dale pracujete. Darcovska
pyramida vdm vyrazné usnadni pripravu fundraisingového planu. Pom(Ze vam soustredit se nejen na
to jak, ale hlavné proc a s ¢im chcete jednotlivé segmenty vasi darcovské zakladny oslovit.

Podivejme se nyni na to, jaké segmenty darc( a typy dard mohou neziskovky ve své portfoliu mit.
Pyramida zobrazuje konkrétni realitu vasi organizace — vSechny ty, ktefi vas jiz podpofili financné.
Okolo vas je pak cela vefejnost. Cim blize k pyramidé, tim vice se vefejnost rozpadd do konkrétnich



segmentd potencidlnich darct, na néZ mifite své PR a fundraisingové akce. Sipky vné obrazku
zobrazuji sméry, kterymi darci do vasi pyramidy vstupuji. Sipky uvniti zndzorfuji, kudy nasledné
postupuje vas systém péce o darce a jaké darcovské zplsoby jednotlivym skupindm darcl nabizite.

*** Obrazek ¢.12: Darcovska pyramida

Poukazal-li vdm nékdo prvni dar, mate napl vyhrano. Dalsim krokem bude ho presvédcit, aby svou
podporu zopakoval. Pfipadné ho muZete ziskat proto, aby si ve prospéch vasi neziskovky zaloZil trvaly
prikaz. Ma-li darce s vasi organizaci dobré zkusenosti, miZe se rozhodnout poukdzat vam vyznamny
dar. A na samém vrcholu pyramidy se nachazeji ti ddrci, které jste si naklonili natolik, Ze na vas
mysleli i ve své posledni vali.

Kazdému patru pyramidy odpovidaji jiné techniky, jak ddrce ziskat a udrzet. Blize se jim budeme
vénovat v pfisti kapitole. Pyramida darcl a fundraisingové metody se budou logicky u jednotlivych
neziskovek vyrazné lisit. Greenpeace charakterizuje siroka zakladna pravidelnych darc( ziskanych
prostiednictvim direct dialogue. Nadace se zase asi spiSe zaméri na vyssi patra a kultivuji své vztahy
s relativné omezenou skupinou vyznamnych darcda.

PFi premysleni nad pyramidou nezapominejte na rozdil mezi anonymnim a neanonymnim
darcovstvim. Ziskate-li na své darce kontakt, mizZete jim nasledné podékovat a ukazat, ¢eho jste

s jeho pomoci dosahli. Je velmi pravdépodobné, zZe az se na né opét obratite, velkd ¢ast z nich znovu
vyslysi vasi Zadost o dar. Oproti tomu od anonymnich darcU sice ziskate financni prostfedky, nejste
ale schopni s nimi navazat jakykoli dlouhodobéjsi vztah.

Efektivitu fundraisingu velmi ovliviiuje i to, jakym zplisobem vas vasi darci podporuji. S pomoci
pravidelnych darci mizZete pocitat kazdy mésic a predstavuji tak pro vas stabilni a pravidelny zdroj
prijmu. Také procento darcQ, které si udrzite, je u pravidelnych darct vyrazné vyssi nez
jednordzovych. Vyjimkou nejsou lidé, ktefi u podpory vybrané neziskovky zlistavaji dlouhé roky i
celd desetileti. Nemusite je navic stale znova zadat o dar a tudiZ i vase primérné naklady na darce
jsou vyrazné nizsi nez u jednorazovych dard.

Jednorazové prispévky mohou byt v urcitych situacich nezastupitelné (napfiklad pti pfirodnich
katastrofach). Rozhodné se vam ale vyplati pfi pfipravé kazdé aktivity zamérené na ziskani
jednotlivych darl premyslet i o tom, je-li tyto darce mozné motivovat k pravidelné podpore.

Ukazali jsme si, Ze jednotlivi darci se lisi v motivech, zplsobech podpory, vysi daru i v fadé dalsich
kritérii. Komunikujete-li pfitom se vSemi stejnym neadresnym zplsobem, nemUzZete se divit, Ze vase
vysledky nejsou nic moc. Naucite-li se naopak respektovat kazdého darce a pfizplsobit mu vasi



nabidku, uvidite, Ze vasi darci budou mnohem loajalnéjsi, stédfejsi a celkova efektivita vaseho
fundraisingového programu vyssi. Zamyslete se proto nad tim, jak byste mohli vasi darce rozdélit do
nékolika segmentl. Zpocatku mohou kopirovat jednotliva patra pyramidy. Pozdéji zjistite, Ze i v rdmci
jednotlivych pater mliZe darce déle délit. Pfizplsobte zplsob komunikace charakteru a potfebam
jednotlivych segmentd. A brzy uvidite, Ze vam tento krok zacdina prinaset ovoce.

Zkuste si nyni sestavit vasi vlastni pyramidu. Do kazdého patra pyramidy zapiste, kolik takovych darc(
mate, jaky je jejich prGmérny dar a jakou ¢ast vaseho pfijmu od jednotlivcl tato skupina tvofi.
Doplnite i to, jakymi metodami jste tyto darce ziskali a jak s nimi ddle pracujete.

Spocitejte si i ndvratnost kazdé metody (blize viz kapitola 4.4**). Uvidite, zda se i ve vasem pfipadé
potvrdi pravidlo 80:20, které tika, Ze 80% usili prinasi jen 20% vysledk(l. Podivejte se tedy na to, zda-li
se z néjakych dlvod pfilis nesoustifedite na jednu nepfilis vynosnou metodu, a mezitim vam neutika
skvéld pfilezitost nékde jinde.

Diky darcovské pyramidé ziskate vérny obrazek vaseho fundraisingu od jednotlivcl. Zjistite, které
¢innosti ¢i akce nejsou pfilis efektivni a jak na to budete reagovat. Zaroven vam pyramida pomuze
rozhodnout se, jakym smérem se chcete vydat, a které metody planujete rozvijet.

Tipy pro efektivnéjsi fundraising:

- Vyuzivejte darcovskou pyramidu pfi dlouhodobém planovani vaseho fundraisingového programu

- Rozdélte si darce do jednotlivych segment( a pfizplsobte komunikaci jejich potfebam

- Zamérte se na to, jak ziskat kontakt na vase nové ddrce pokazdé, kdyz planujte jakoukoli
fundraisingovou aktivitu

- Nabizejte darcim moznost podporovat vas trvalym prikazem a rozvijejte metody pravidelného
darcovstvi

4.3. Fundraisingové metody

Jednotlivé metody se lisi v prvé fadé tim, jaké patro pyramidy oslovujete a o jaky typ daru Zadate.
Kazda ma také jiné ndroky na personalni kapacitu ¢i pocatecni investici. Nékteré jsou vhodné pro
kazdou neziskovku, zatimco jiné pro svou narocnost vyzaduji fungujici fundraisingové oddéleni o

nékolika zaméstnancich.

Jesté predtim neZ zacnete vybirat vhodnou metodu, se dikladné zamyslete nad tim, kdo je vase
cilova skupina. Snazte se ji co nejvice specifikovat. Chcete oslovit lidi z nejblizsiho okoli vasi
organizace? Dosli jste k tomu, Ze nejvétsi Sanci uspét mate u rodi¢d malych déti ve vasem mésté,
ktefi budou mit prospéch z nového hristé? Myslite si, Ze vase kulturni centrum nejspise podpofi
pravidelni navstévnici divadla? Nebo jste presvédceni, Ze se zdchranou aleje vdm nejlépe pomohou
zakaznici mistniho bioobchodu?

Teprve kdyZ presné vite na koho a proc€ se chcete obratit, mizZete zacit vybirat tu nejvhodnéjsi
metodu k osloveni té spravné skupiny a dosazeni vaseho cile. Graf ¢.4 pochazi opét z vyzkumu koalice
Za snadné darcovstvi a ukazuje, jaké metody respondenti vyuZivaji. Neberte ovsem tento vycet jako
jediné moznosti, které se vam naskytaji. Uspé&$ny fundraising je zalozen predev$im na dobrych
napadech. Neomezujte proto své premysleni jen na to, jak to délaji druzi. | kdyz pravé pfi sledovani
fundraisingovych aktivit jinych neziskovek vas ta nova skvéla idea mizZe napadnout.



*** Graf €.4: Vyuzivané fundrasingové metody, zdroj: Vyzkum stavu individudlniho darcovstvi
realizovany Koalici Za snadné darcovstvi
Zdroj: Koalice Za snadné darcovstvi

Jak je vidét, na Celnich mistech oblibenosti stale setrvavaji vefejné shirky a benefi¢ni akce. Nasim
cilem je ale presvédcit ctenare o vyhoddch opakovaného a pravidelného darcovstvi. O téchto dvou
metoddch se proto jen stru¢né zminime a podrobnéji se budeme vénovat ostatnim mozZnostem.

Veiejna sbirka

Sbirky upravuje Zakon o verejnych shirkach ¢. 117/2001 Sh. Zadkon definuje vefejnou sbirkou jako
ziskavani a shromazdovani dobrovolnych penézitych prispévkd od predem neurceného okruhu
prispévatell pro predem stanoveny verejné prospésny ucel.

Zakon stanovi naleZitosti oznameni sbirky a podrobné upravuje, jakym zplsobem ji mlzZete provadét
a jak jeji vysledky reportovat povérenému organu. Zaroven uklada dvé vyznamna omezeni. Shirka
muZe trvat maximalné 3 roky a na Uhradu naklad( spojenych se sbirkou mlzete pouzit maximalné 5%
hrubého vytézku sbirky. To maze zplisobovat problém zejména u téch sbirek, u nichz neocekavate
zadny zazracny prijem, ale presto musite vynaloZit naklady na jeji propagaci. Dikladné proto zvazte,
jak budete ucel sbirky formulovat.

Snazte se béhem shirky pfeménit anonymni darce v neanonymni a navazat s nimi kontakt. Motivujte
je k tomu, aby se napfiklad zaregistrovali na vasem webu a nabidnéte jim vas elektronicky
newsletter. Nebo najdéte jiny zpUsob, jak je informovat o vysledcich sbirky a zlstat s nimi v kontaktu.

Beneficni akce

U této metody se vasi predstavivosti meze nekladou. MizZete usporadat koncert, aukci, bal

s tombolou, zahradni party, détské odpoledne, médni pfehlidku ¢i sportovni utkdni. A jisté vas
napadnou i dal$i mozZnosti, jak darce zabavit. To je konec koncl smyslem celé akce - nabidnout
darcim zajimavou a zabavnou formu straveni volného c¢asu a navazani novych kontaktd, kterou navic
doprovazi pfijemny pocit z vykonani dobrého skutku.

BohuzZel fada benefi¢nich akci kondéi ztratou. PFi¢inou byva prehnané ocekdvani vytézku akce pfi
soucasném podcefiovani nakladd. Casto je na viné také nedostateéna propagace. Prodélku se
vyhnete hlavné tim, Ze si celou benefici dikladné naplanujete a sestavite podrobny rozpodet.
Stanovte si cile akce — proc ji vlastné poradate a co od ni ocekavate? Chcete ,jen” ziskat penize,
planujete posilit i znamost a dobré jméno organizace ¢i se prosté jen chcete se svymi darci potkat
osobné? A jak splnéni vasich cili dosahnete?

Pfipravte sii plan propagace, ktery nasledné vyuzijete pfi pfipravé nabidky pro sponzory udalosti.
Snazte se pokryt naklady akce predem. Oslovte dobrovolniky, vytipujte si vhodné pro bono partnery,
oslovte firmy, pro které je reklama u vasi cilové skupiny zajimava.

Benefi¢ni akce byvaji naro¢né na organizaci. A ve viru udalosti neziskovky ¢asto zapominaji promyslet
to nejdulezitéjsi: jak vlastné prijem z benefice ziskdme? Pokud se spolehnete pouze na dobrovolné
vstupné, snadno se vam stane, zZe splacete nad vydélkem.

Nezapomerite si také pfedem naplanovat, jak s navstévniky akce budete dale komunikovat. Stejné
jako u sbirky zdlrazriujeme, jak dllezZité je ziskat na darce kontakt. Pokud se vdm benefice vydafrila,
snazte se stavét na jejim Uspéchu. Pokud se z ni stane kazdorocni oblibend akce, mate nejen zajistén
pravidelny pfijem, ale také zvySujete zndmost vasi neziskovky a navazujete nové vztahy.



Direct mail

Direct mail (nebo také poStovni rozesilka) je velmi efektivnim nastrojem komunikace, ktery
neziskovky prevzaly z komercéniho sektoru. Prostfednictvim dopisu mlzZete najednou oslovit tisice
darcl a pfitom své sdéleni prizpUsobit kazdému z nich. Jedna o pomérné naroc¢nou a pfi velkych
objemech drahou metodu. Pokud se ji ale naudite vyuzivat, bude jeji potencial postupné rust a pfi
pochopeni zakonitosti direct marketingu mohou byt rozesilky extrémné vynosnou metodou.

Prosttednictvim direct mailu mifite zejména na prvni dvé patra darcovské pyramidy. Snazite se
presvédcit darce, aby vam poukazali prvni dar. Nasledné pak s nimi aktivné ddle pracujete a snazite
se ziskavat opakované dary. Jesté nez zacCnete, si ale jako prvni dikladné prostudujte zdkon ¢.
101/2000 o ochrané osobnich Gdaji. Z ného zjistite, jakym legalnim zplsobem muzZete adresy vasi
cilové skupiny ziskat a jak s kontakty darct dle zakona dale nakladat. To ovSsem neplati jen pro direct
mail, ale i pro vSechny dalsi metody neanynomniho darcovstvi.

Podivejme se nyni na zakladni charakteristiku jednotlivych typa direct mailu. Prvni dvé skupiny jsou
zaméreny praveé na prvodarce.

Prospect mail: oslovujete ty, ktefi dosud nebyli v pfimém kontaktu s vasi neziskovou. Zakladem
Uspésného prospect mailu je spravné identifikovana cilovd skupina. Kontakty sami ziskate z vefejnych
zdroju, pfipadné muzZete vyuzit sluzeb nékteré z direct marketingovych agentur, které adresy
poskytuji.

Vzhledem k tomu, Ze potencialni darce oslovujete vibec poprvé, budou tomu odpovidat i vase
vysledky. V pfipadé Uspésného mailingu mizZete pocitat s tim, Ze dar posle zhruba 0,5-3% oslovenych.
V nékterych pfipadech se v zavislosti na tématu mze toto Cislo pohybovat i mezi 5%-7% - to uZ je ale
opravdovy Uspéch.

v oes

oslovit vase byvalé klienty, zaméstnance, dobrovolniky, signatare petice, ¢tendre vase newsletteru
nebo darce, ktefi vads podpofili kdysi v minulosti. V zavislosti na tom, jakou skupinu oslovujete a jak
jste se ji v minulosti vénovali, miZete dosahnout procenta odpovédi nékde mezi 7-10%. V nékterych
pripadech muze i pfesdhnout 20%.

Prospect i warm mailingy tedy byvaji ¢asto ztratové — prijem od nové ziskanych darci mnohdy ani
nepokryje naklady na rozesilku vynalozené. To by vas ale rozhodné nemélo odradit. Uvédomte si
totiz, Ze tyto dopisy rozesilate s jednim hlavnim cilem — ziskat prvni dar a poté darce presvéddit, aby
postoupil do dalSiho patra pyramidy — mezi opakované darce.

Testovani, testovani, testovani. To je mantra direct mail fundraisingu. Kazdou cilovou skupinu si
nejprve otestujte a teprve poté co znate vysledky, pfipravujte vétsi rozesilky. Jen tak se vyhnete
zbyteénym ztratam a naopak zjistite, jak potencialni darce zadat nejefektivné;ji.

Planujete-li tedy zacit s mailingovym programem, jesté pred samotnou rozesilkou si musite pfipravit i
plan tzv. house mailingli, pomoci nichz ziskate dalsi prispévky. Jen tak se vam podafi uhradit prvotni
naklady na ziskani darce a budete moci rozvijet systém pravidelné komunikace s darci a opakovanych



Zadosti o prispévek. Direct mailing m(Ze byt velmi draha zaleZitost a nemate-li predem pfipravenu
celou naslednou strukturu prace s darci, velice plytvate svymi omezenymi zdroji.

House mail: Zatimco o predchazejicich mailingl jste usilovali o to darce ziskat, house maily cili na to,
jak od darc( ziskat druhé a dalsi dary. Budete-li svym darcim vénovat dostatec¢nou péci, mate zhruba
padesatiprocentni Sanci, Ze vas podpofi i podruhé. A pokud dérce zasle i tfeti pfispévek, mate ty
nejobtizné;jsi kroky za sebou. Na rozdil od predchozich dvou typd mailing(i nyni bude vase Uspésnost
vyrazné vyssi — podle typu Zadosti mlzete olekavat, Ze zareaguje mezi 15 — 30% darcl a vyjimkou
nejsou ani mailingy s vice nez 50% odpovédi.

Neziskovky se ¢asto obavaji toho, Ze darce budou Zadat pfilis ¢asto a tim je odradi. Vice neZ jedna
Zadost ro¢né jim pripada jako obtéZovani. O to vice pak mohou byt prekvapeny, kdyz uvidi, Ze ani pfi
tfech aZ ¢tyfech Zadostech rocné jim darci neubyvaji, ale naopak pfijem od nich roste. Velice pfitom
ale zalezZi na tom, jakym zpUsobem darce oslovite. Znovu se dostavame k potfebnosti spolecného
planovani programovych a fundraisingovych aktivit. Jen tak mizZete nejlépe identifikovat hlavni
prilezitosti k tomu, kdy darce zapojit. Vasim ukolem jako fundraisera pak je pretlumocdit potreby vasi
organizace do srozumitelného a lidského jazyka a v pravy ¢as se na darce obratit.

Mame pro vas nékolik tipl, jak takovy plsobivy a ucinny dopis napsat. V prvé fadé se drzte jiz drive
predstavené zasady KISS (Keep it Short and Simple). Vas dopis by mél byt stru¢ny a srozumitelny.
Nepouzivejte technické vyrazy, pfemiru statistik, zkratky nebo neziskovy slang. Mluvte o tom, jaky
problém fesite a co spolecné dokazete zménit. A samoziejmé pozor na pravopisné chyby. Naucte se
také vyuzivat hromadnou korespondenci, ktera vam vyrazné usnadni personalizaci kazdého dopisu.

Neposilejte dopis hned poté, co jste dopsali posledni tecku. Odpocinte si a druhy den se k nému
znovu vratte. Dejte ho precist svym koleglim a nejlépe i nékomu mimo vasi organizaci. Nebude

s vasim tématem tolik spjaty a snadno zjistite, zda vibec rozumi tomu, o€ usilujete. Nam se osvédcilo
si dopis nahlas precist a vSsude tam, kde se ve ¢teni zadrhnete, promyslet lepsi formulaci.

Zkuste si po precteni dopisu odpovédét na nékolik nasledujicich otazek. Pokud odpovédi nachazite
jen velmi tézko, méli byste vasemu sdéleni vénovat jesté dostatek ¢asu a najit lepsi zplsob, jak se
vyjadrit.

Kontrolni seznam otazek:

Pro¢ bych mél/a dat na dané téma své penize?

Co mé ma v dopise presvédcit, abych organizaci podpofil/a?

Jakou zménu mUj prispévek zpUlsobi? Co se stane, kdyZ nic neposlu?
Jsem schopen/na prevypravét prateliim, co jsem pravé podpotil/a?
Co nového jsem se dozvédél/a?

Direct mail ale neni jen o dobfe napsaném dopise. Poradné si rozmyslete, co dalsiho miZete do
obalky pfiloZit, abyste zajem darce podnitili. MlzZe to byt pékné zpracovany letdk, ktery vhodné
doplni informace obsaZzené v dopise. Nékteré organizace posilaji i malé darky, které se k tématu néjak
vztahuji — mQze to byt tfeba zalozka, samolepka nebo drobny upominkovy predmét.

A pozor: Nezapomerite na to, Ze potrebujete byt schopni identifikovat, od kterého darce dar pochazi.
Vymyslete si proto takovy systém variabilnich symbol(, ktery vdm umozZni nejen urdit, ktery darce dar
poslal, ale také na jakou rozesilku reagoval.



Doporucujeme vam navstivit stranky amerického experta Mala Warwicka. Ten se direct mailingu
intenzivné vénuje poslednich 30 let a jeho knihu How to Write Successfull Fundraising Lettters by si
mél precist kazdy, kdo se takovy dopis chysta napsat. Zaregistrujte se také na strankach
www.sofii.org, kde se mlzZete inspirovat konkrétnimi pfiklady Uspésnych mailing(.

Internet

O tom, proc je internet dllezZity pro fundraising jsme jiz mluvili, ale nezaskodi si néktera Cisla
pfipomenout. Zahranicni statistiky totiz mluvi jasnou feci.

65% darch vyuzilo informace z internetu pred tim, nez se rozhodli darovat (at uz klasicky ci
online)

40% darcl jde vZidy na stranky neziskovky pred tim, nez daruji

Darci, ktefi zaroven dostavaji elektronicky newsletter, davaji dvakrat vice nez ti, ktefi ho
nedostavaji.
(Kintera Luth Nonprofit Trend Report 2005)

Vime tedy, Ze znacCna cast vasich potencidlnich podporovateld si informace o vas vyhledava na
internetu a vas web tak mlze soukromé darce motivovat ¢i naopak odradit od podpory. Zaroven je

z vySe uvedenych Cisel zfejmé, Ze online fundraising neznamena je to, kolik darc vam zaplati kartou.
Fundraising je totiZ o vztazich, nikoli o technologiich.

Zakladem je vas web. Mél by byt srozumitelny, prehledny a pravidelné aktualizovany. Darce by na
mél snadno najit tu informaci, kterou hleda. Zaroven byste ho méli ujistit v tom, Ze vase organizace
se divéryhodna a skutecné vyviji ty aktivity, o jejichZ podporu darce zada. Pravidelné proto na webu
informujte o tom, na ¢em zrovna pracujete Ci co se u vas zajimavého déje. Pochlubte se svymi
uspéchy. Nezapominejte na fotografie a ilustrujte jimi vasi praci.

A co by vas web mél mit, aby tyto zasady splnoval?

Jednoduchou adresu: Zvolte si takovou doménu, kterou si darce mlze snadno
zapamatovat.

- Jednoduchou, intuitivni navigaci: Najde navstévnik vaseho webu, to co hleda nebo se uz
na homepage ztrati a nebude védét kudy dal? Jak snadno ¢i naopak obtiZzné se na vasich
strankach zorientuje?

- Zajimavy a aktualizovany obsah: Pravidelné vkladejte novinky a pozvanky na akce, které
organizujete. Objevila se pochvalna zminka o vasi v praci v médiich? Dejte si na web
odkaz ¢i pfimo cely ¢lanek.

- Obrazky, videa: PouZivejte fotky vSude tam, kde je to mozné. MlzZete také natocit
pfibéh vaseho klienta ¢i prostfednictvim videa zaznamenat vas vyznamny Uspéch atd.

- Velké tlaéitko Podpofte/Darujte: Najde viibec potencialni darce na vasem webu vyzvu
k daru a instrukce k tomu, jak to udélat? A nemusi se k ni slozité proklikavat? Dejte si
ddrcovské tlac¢itko na homepage a zobrazujte ho i u dalSich podstranek, tak aby darce


http://www.sofii.org/

mohl z kterékoli ¢asti vaseho webu prejit na fundraisingovou stranku.

- Jasné viditelné polic¢ko pro objedndani emailovych novinek: internetova komunikace ma
jednu obrovskou vyhodu — je vyrazné levnéjsi nez ostatni zplsoby, jak darce oslovit.
Shromazdujte emaily od navstévnikl vaseho webu a budte s nimi v kontaktu
prostfednictvim elektronického newsletteru.

- Reference od tfetich stran: vasi dlvéryhodnosti a dobré povésti pomuze, pokud se o vas
ostatni pozitivné vyjadruji. Dejte si na web reference od vasich darcll (pro¢ podporuji
pravé vas), klientl (jak jste jim pomohli), média (co je na vasi praci zaujalo) nebo tfeba
pochvalné vyjadreni zajimavé osobnosti.

- Vyrocni zpravu ke staZeni: Znovu si to zopakujme — chovejte se odpovédné a
transparentné. Uvidite, Ze se vam to vyplati.

Chcete-li byt v obraze a védét, co se ve svété online fundraisingu déje, navstivte stranky
www.fundraising123.org. Objednejte si jejich newsletter a ziskate nejen nejcerstvéjsi informace o
uspésnych kampanich, ale i upozornéni na nové publikace a manualy, které provozovatel téchto
stranek, organizace Network for Good, pravidelné pfipravuje.

V predchozim textu jsme se nékolikrat dotkli elektronického newslettru. Pravé timto zplisobem
mUzete byt s darci v pravidelném kontaktu a mlzete je rychle oslovit kdykoli je to potfeba. Bohuzel
vétSina Ceskych neziskovych newsletterd zatim stale uvizla v internetovém pravéku. Je-li vas
newsletter jen Cisté textovy email s nékolika odkazy, snazte se ho oZivit pomoci nasledujicich tipa.

V prvé rfadé prestante pouzivat Outlook. Radéji si zajistéte kvalitni emailovy rozesila¢. Ten vam
umozni mnohem lépe spravovat své kontakty. Zaroven budete védét, co vlastné vase ¢tenare zajima.
Vétsina rozesila¢l vam totiz dnes nabizi i analytické reporty a snadno tak zjistite, kolik lidi vas email
bez precteni smaZe a naopak, kterd zprava zaujala ¢tenare natolik, Ze klikli na odkaz a pftisli na vas
web. Znovu zdlrazriujeme vyznam grafiky a obrazk, Cisté textovy newsletter je diplomaticky feceno
ponékud nezajimavy. Budte strucni, osobni, pratelsti a své darce nezahlcujte dvaceti dlouhymi
zpravami. Jedna az tfi hlavni zprdvy uplné staci.

A na zavér nékolik doporuceni, tykajici se propojeni offline a online kanala:

- Planujte komunikaci vSéemi kanaly spole¢né: méjte jeden plan a jeden kalendar pro PR aktivity,
reklamu, akce, fundraisingové Zadosti, newsletter i socialni sité

- Uvdadéjte svou webovou adresu i na vSech tisténych materidlech

- Kdykoli Zadate své darce Ci pfiznivce o kontakt, chtéjte i email

Direct Dialogue

Direct Dialogue je velice u¢innou metodou pro ziskavani pravidelnych darc(. Jeji podstata je prosta:
vyskoleni brigddnici oslovuji potencialni darce na frekventovanych vefejnych mistech, vysvétluji jim,
¢im se neziskovka zabyva a nabizeji moZnost ji podporovat pravidelnym mési¢nim prispévkem. Pokud
darce souhlasi, hned na misté s nim vyplni bankovni formulaf. Ten poté neziskovka sama predava
bance. Jsou-li vSechny Udaje na formulafi v pofddku, zacina od pristiho mésice z uctu darce prispévek
pravidelné odchazet.
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Nutno ovsem podotknout, Ze prestoZe na zapad od nds tuto metodu vyuZziva cela fada neziskovek,

v Ceskych podminkach je zatim pro vétsinu organizaci spiSe nedostupna. Je tomu tak nejen proto, ze
je velmi obtizné ziskat davéru bank, aby od véas formulare prijimaly. Zaroven by vase jméno mélo byt
znamo Sirsi verejnosti. Tézko presvédcite nékoho, kdo o vas do té doby v Zivoté neslysel, aby se vam
rovnou upsal k trvalé podpore. Navic se jednd o metodu, ktera vyZaduje nemalou vstupni investici, je
velmi ndrocna na technické zazemi pro zpracovani a zabezpeceni dat i na personalni kapacitu.

Koalice Za snadné ddrcovstvi v soucasné dobé sdruzuje vsechny neziskovky, které Direct Dialogue
kampané realizuji. Chcete-li i vy s touto metodou zacit, urcité se na zastupce koalice obratte a sv(j
postup s nimi konzultujte. Jesté predtim si ale promyslete, jste-li schopni ziskat, vyskolit, motivovat a
zaplatit brigadniky a hlavné dostatecné zabezpecit osobni data vasich darcu.

Systém naboru brigadnikd, jejich Skoleni a motivace: ukazuje se, Ze Direct Dialogue se na
dobrovolnicich pfili§ stavét nedd. Mohlo by se sice zdat, Ze kdyZ seZzenete dobrovolniky pro vefejnou
sbirku, podafi se vdm to samé i zde. Uvédomte si ale, Ze je velky rozdil mezi tim, zadate-li
kolemjdouci o drobny peniz do kasi¢ky nebo o trvaly pfikaz. Takovy zdvazek si kazdy jisté promysli o
dost vice neZ to, mize-li zrovna oZelet dvacetikorunu. Vasi brigadnici proto musi byt poradné
proskoleni — védét, ¢im se vase neziskovka zabyva, jaké jsou jeji hlavni programy a jejich cile, byt
schopni odargumentovat vami navrhovana feSeni apod. Zaroven by méli byt i dobrymi obchodniky.
Pti Direct Dialogue neni cilem informovat verejnost o vasi praci, ale ziskat co nejvice pravidelnych
darcd! Kromé systému Skoleni a dobfe pripravenych tréninkovych materiall proto potfebujete i
vhodné nastaveny motivacni systém. Jinak mohou vasi brigadnici s kolemjdoucimi dlouhé hodiny
diskutovat, trvalych pfikaz( vam ale pfilis nepfinesou.

Ochrana dat: V prvé fadé potrebujete dobfe popsané procesy zpracovani dat — co se stane

s formularem od jeho vyplnéni aZ po zaslani do banky. Znovu na tomto misté zd(irazriujeme nutnost
prostudovat si pozorné zdkon o ochrané osobnich Gdajl. A hned poté se zamyslete nad tim, jak to
udélat, aby se ani jeden jediny formulaf s daty vasich darcl neztratil ¢i nékam nezapadl. Tentokrat uz
totiz neshromazdujete ,jen” jména a adresy, ale nakladate i s bankovnimi udaji vasich darc.

Opét vas odkazeme na web www.sofii.org, kde na strankach Face to face fundraising najdete rady,
jak na to.

4.4, Péce o darce

Péci o darce a jeji vyznam pro budovani dlouhodobych vztahi jsme zd(razriovali v kazdé
z predchazejicich kapitol. Shriime si proto nyni jen strué¢né hlavni zasady:

Je jednodusi a levnéjsi darce udrzet nez ho ziskat: neplytvejte zdroji tak, Ze darce nejprve pracné
presvédcite, abyste na néj zase v zapéti zapomnéli. Vytvorte si plan péce o darce — co, kdy a pro¢ od
vas vasi darci béhem roku obdrzi. Snadno tak uvidite, je-li komunikace rovhomérné rozlozend

v prlibéhu celého roku. Pravidelné darce informujte o tom, jak jste s jejich dary nalozili a jakych
uspéchu jste diky jejich podpotre dosahli.

Vzijte se do pozice darce, kdyZ planujte, jak s nim komunikovat: premyslejte o tom, jak byste vy
sami chtéli, aby se k vdm neziskovka chovala. Zeptejte se i svych pratel nebo rodinnych pfislusnika.

Zadejte o dar pravidelné: Neostychejte se na darce obratit i nékolikrat roéné. Bude-li vade 7adost
formulovana slusné nikoli vydiravé, vase darci se nebudou citit obtéZovani. Uvidite, Ze je to spiSe
naopak.
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vevs

Snazte se, aby kazdy kontakt byl co nejosobnéjsi: Naucte se vyuZzivat hromadnou korespondenci.
Osloveni Mily pane Novaku je rozhodné ucinnéjsi nez Vazeni pratelé. To samé plati i pro email.
Rozdélte si darce do segmentl a prizpUsobte se jim. Zvolte pro kazdy segment odpovidajici zplsob
komunikace i obsah sdéleni.

Poridte si pofadnou databazi: Jen téZko se vam podafi tyto zasady dodrZovat, budete-li data o svych
darcich uchovavat v excelovych tabulkach. Uz pfi nékolika desitkach darcli prestava excel stacit. U
kazdého darce potiebujete znat alespon jeho aktualni kontakt (adresa, idedlné i email a telefon),
udaje o darech (datum, c¢astka, jak darce zaplatil a na jakou Zadost reagoval) a také, co a kdy jste mu
vy sami zaslali (direct mail, vyrocni zprava, potvrzeni o daru apod.). V ¢estiné je k dispozici kniha
Fundraisingové databaze, kterou si mlzZete objednat na strankach Sdruzeni VIA (www.sdruzenivia.cz).
PomuUZe vam zorientovat se v otadzkach spojenych s tim, jak co nejlépe evidovat data o vasich darcich.
Ostatné, bez kvalitni databdaze jen tézko zjistite, jaké vlastné maji vase jednotlivé aktivity skutecné
vysledky. Tomu, které Gdaje sledovat, se vénujeme v nasledujici kapitole.

A rada na zavér. Starite se sami darcem. Uvidite, jak se k vdm vybrana neziskovka bude chovat a jaky
pocit z jejich komunikace budete mit. A vzivani se do pozice darce bude zase o néco snadnéjsi.

Danové okénko
Dariové zvyhodnéni darct upravuje zakon ¢. 586/1992 Sb. o danich z prijmu.

Fyzické osoby si od zakladu dané mohou podle § 15 odst. 8 zakona odecist hodnotu dart, pokud
jejich soucet ve zdanovacim obdobi presahne 2 % ze zakladu dané, resp. €ini-li alespon 1 000,- K¢.
Celkové lze odecist az 10 % ze zakladu dané.

Darce vykazuje poskytnuty dar potvrzenim, které mu prijemce daru vystavi. Zaméstnanci predaji
potvrzeni do své mzdové Uctarny, nejlépe souhrnné za cely predesly kalendarni rok, nejpozdéji vsak
do konce unora nasledujiciho roku. V bifeznové vyplaté je pak darci preplatek vyplacen jako soucast
ro¢niho dariového zuctovani.

Osoby samostatné vydélecné c¢inné a zaméstnanci, ktefi si danové priznani zpracovavaji sami, uplatni
dar v danovém formulafi a potvrzeni o daru k nému pfipoji jako ptilohu.

4.5. Hodnoceni efektivity a planovani rozvoje

Fundraisingové vysledky jsou jednou z mala velicin v neziskovém sektoru, které Ize zcela presné
zmérit. Vyuzijte této pfilezitosti a pravidelné vyhodnocuijte, jak se vam dafi.

Kazdou novou metodu ¢i aktivitu nejprve otestujte a teprve poté do ni investujte vétsi prostredky.
Zmapujte si také jednotlivé procesy a spole¢né promyslete, nelze-li dané Cinnosti délat jednoduseji Ci
levnéji. Po skonceni kazdé fundraisingové akce i celého roku zhodnotte, jak se vam dafilo a
zaznamenejte si pisemné, co se vam podafilo, co naopak nevyslo a proc se tak stalo.

Podivejme se nyni na to, jaké Udaje by vds mély zajimat u kazdé aktivity, kterou realizujete:
- Pocet lidi, které jste oslovili

- Pocet ziskanych darcl
- Procento odpovédi: Kolik procent lidi, které jste oslovili, reagovalo na vasi Zadost?


http://www.sdruzenivia.cz/
http://business.center.cz/business/pravo/zakony/dprij/

- Celkové naklady a prijmy
- Cisty ptijem: celkové pfijmy - celkové naklady
- PrGmérny dar: celkové pfijmy / pocet darcl

U akvizi¢nich metod si spocitejte i naklady na ziskani nového darce: celkové naklady aktivity / pocet
novych darcd.

Jednim z nejvymluvnéjsich ukazatell je navratnost investice, ktera vypovida o tom, kolik jsme ziskali
z jedné koruny investované do dané aktivity. Zjistovat navratnost byste méli jak u jednotlivych
metod, tak i u fundraisingu jako celku.

Navratnost investice = celkové pfijmy aktivity / jeji celkové naklady

Porovnejte vysledky jednotlivych metod. A nedivejte se pouze na to, kolik vdm metoda pfinesla
Cistého prijmu. Sledujte i procento odpovédi, priimérny dar Ci pravé navratnost investice. Tyto Cisla
jsou duleZita pro rozhodovani, do kterych metod byste méli investovat a které naopak utlumovat i
inovovat.

V tomto rozhodovani vdm pom{(zZe také upravena Bostonska matice. Pivodni matice Boston
Consulting Group je urcena pro firmy a zkouma jednotlivé produkty z hlediska jejich relativniho
podilu na trhu a potencialniho ristu trhu. Pro nase ucely mizeme produkty zaménit za
fundraisingové metody a budeme sledovat, jaky je podil jednotlivych metod na celkovém
fundraisingovém portfoliu a také jaky maji tyto metody potencial rozvoje.

*** Obrazek ¢. 13 Bostonska matice

Kazda nova metoda nejprve pfedstavuje problémové dité. Testujete ji a zjistujete, jaky je jeji
potencial. V ptipadé, Ze se osvédci, stava se vychazejici hvézdou. Jeji podil na vasem fundraisingovém
portfoliu roste a dale ji rozvijite tak, aby se co nejdfive stala dojnou kravou. Dojné kravy vdm prindseji
vétsinu vynosU. SnaZte se je udrZet ve svém portfoliu co nejdéle, pripadné je inovujte tak, aby zisk

z nich byl co nejvétsi. Mrtvi psi jiz prekrocili svij horizont, jsou dale neperspektivni a méli byste se
jich co nejdfive zbavit.

Sepiste si vSechny metody, které v souc¢asné dobé pouzivate a kazdé priradte i vynos, ktery vam
pfinasi. Zaneste je do prislusného kvadrantu Bostonské matice. Velikost kolecka u kazdé metody
znazornuje vyznam dané aktivity pro vasi organizaci z hlediska vynos.

Nyni si odpovézte na tyto otazky:

Vyviji se dostate¢ny pocet metod spravnym smérem?

Madame dostatek problémovych déti, které maji potencidl stat se vychazejici hvézdou?
Zbavujeme se vcas mrtvych psa?

Druhym nastrojem, ktery miZete pfi planovani rozvoje vyuZit, je Ansoffova matice. Ta ukazuje
mozné zplsoby rozvoje cilovych skupin a fundraisingovych metod, kterymi tyto skupiny oslovujete.
Ukazuje i ¢tyfi moZné strategie, kudy se vas fundraising miZe ubirat:

Pokracovani: Toto je bezpecnd oblast. Vasim cilem je rozsifit pocet darcl z cilovych skupin, které se
vam jiz osvédcily, pomoci metod, které jiz umite.



Rozvoj trhu: Rozsifujete zabér stavajicich technik a snazite se jejich pomoci oslovit nové cilové
skupiny. Zakladem uspéchu je spravné stanoveni toho, u kterych dalsich cilovych skupin mate Sanci
uspét.

Rozvoj produktu: Pro stavajici darce vymyslite nové metody, pomoci kterych zvysite svij prijem.
Diverzifikace: Nejrizikovéjsi strategie, béhem niz vstupujete do neznama. Pomoci metod, které jste

dosud nevyzkouseli, se pokousite zaujmout darce, se kterymi jste dosud nepracovali. Velmi dudlezité
je proto dikladné naplanovani a zvaZeni vsech moznych rizikovych faktord, které vas mohou ovlivnit.

*** Obrazek ¢. 14: Ansoffova matice



5. Firmy

V roce 2007 uplatnilo v Ceské republice témé&F 20 000 firem dary v celkové vysi 2,5 miliardy korun
(zdroj Ministerstvo financi). Koncept spole¢enské odpovédnosti firem jiz ddvno neni zalezZitosti jen
nadnarodnich firem. Firemni ddrcovstvi se stalo nedilnou soucasti celkové strategie nejen velkych, ale
i fady malych a stfednich podniki.

Stejné jako u jednotlivcl, i v této kapitole zaéneme hlavnimi motivy, které firmy k darcovstvi vedou.
Zatimco u jednotlivcl prevlada altruismus, v pripadé firemniho darcovstvi se logicky setkavame i
s mnohem prozaictéjsimi ddvody.

Byt dobrym sousedem: Pro firmy je dlleZité udrZovat dobré vztahy se svymi stakeholdery. Preji si
byt Zddanym zaméstnavatelem. Chtéji mit dobrou povést mezi zakazniky, obchodnimi partneryiu
predstavitel( verejné spravy. Prostfednictvim darcovstvi mohou firmy ukazat, Ze jim zalezi na
komunité, v niZ plsobi a zvysit si tak svou reputaci.

ZlepsSeni image: Nékteré firmy vyviji ¢innost v oborech, které jsou ¢asti verejnosti negativné vnimany.
TézZarské spolecnosti, farmaceutické firmy, vyrobci tabaku ci alkoholu, provozovatelé hazardnich
her... Jisté vas napadne i fada dalsich aktivit, u nichz se da predpokladat, Ze se firma se bude snazit
zlepSovat svlij obraz v oCich vefejnosti i statnich urednikd. A darcovstvi mlze byt zplsobem, jak
demonstrovat odpovédnost za negativni dopady firemnich aktivit. Ostatné nejvét$imi darci v Ceské
republice jsou CEZ a OKD prostfednictvim svych nadaci.

Jsou o dar poZadany: Stale znovu se vracime k hlavni fundrasingové zasadé. Chcete-li néco ziskat,
musite si o to umét fict. A v prvni fadé byste méli védét, co vlastné potrebujete. Zvolte si spravnou
cilovou skupinu a vhodnym zplsobem ji o dar pozadejte. V tom tkvi kouzlo Uspésného fundraisingu.
Firmy vi, Ze darcovstvi se dnes jiZz od nich bézné ocekava. Zalezi jen na vas, zda-li je dokadzete
zaujmout a presvédcit.

Danové duvody: Firmy se snaZi optimalizovat svou danovou zatéz castéji nez jednotlivci. O moznosti
odpoctu daru vi, ale vétSinou to stejné jako u jednotlivcl predstavuje spise podplirny nez rozhodujici
faktor.

Reditel/majitel ma o téma osobni zajem: U malych i nékterych stiednich firem o podpore
neziskovych projektl rozhoduje majitel/ka, feditel/ka ¢i ¢len uzsiho vedeni. Pokud jiz navic vase téma
jiz podpotil/a osobné, pak jste pravdépodobné nasli velmi nadéjného firemniho partnera.

Co firmy k darcovstvi vede, jiz vime. Podivejme se nyni na to, co to pro vas znamenad a jak vdm mohou
firmy pomoci. Firemni darcovstvi mlzZze mit celou fadu podob. Jesté pred tim, nez zacnete firmy
oslovovat, si dikladné zmapujte své potieby. Promyslete, co vSechno z firemniho svéta byste mohli
potfebovat. Penize nejsou vSechno. Tato lidova moudrost je u firemniho fundraisingu dvojnasob
platna. Pri planovani se proto neomezujte pouze na Zadosti o finan¢ni podporu. Byva snazsi dostat
zdarma produkt ¢i sluzbu nez slozZité ziskavat penize na to, abychom si je mohli nasledné koupit.
Mnohdy pro vas navic mlzZe byt pomoc ve formé know-how mnohem vyznamnéjsi.

Co muzete od firem ziskat?
- Financni dar

- Sponzoring

- Spolecna propagace

- Vécny dar

- Sluzby zdarma, prostory



G
[

»ZapUljceni“ zaméstnance, dobrovolniky
- Slevu na vyrobky ci sluzby

Pojmy ddrce a sponzor byvaji ¢asto zaménovany. PfestoZze oba terminy splyvaji, jejich danové
implikace se rlizni a vénujeme se jim proto na konci kapitoly v dariovém okénku. V pfipadé daru
darce slibuje, Ze néco bezplatné prenechdva obdarovanému a ten dar nebo slib pfijima. Pisemna
smlouva je zakonem vyZadovéana v pfipadé prevodu nemovitosti, vétsina firemnich darci ale s vami
smlouvu uzavre i v ostatnich pripadech, aby mohli vyuZzit dariovych uUlev u dané z pfijma.

Oproti tomu u sponzoringu se neziskova organizace zavazuje, Ze za poskytnuty prispévek zajisti
propagaci sponzora. Cilem sponzorského pfispévku tedy je podpofit podnikatelské aktivity firmy. Ve
smlouvé proto byva i konkrétné specifikovano, jakym zplisobem bude neziskovka jméno sponzora pfi
komunikaci projektu uvadét. Zatimco dary jsou od dané osvobozeny, prijmy z reklamy ¢i sponzoringu
jsou pro neziskovku predmétem dané.

Dalsi moznosti je spolecna propagace firmy a neziskové organizace. V angli¢tiné se pouziva termin
cause related marketing. Ten oznacuje propagacni kampané, v jejichz ramci firma slibuje svym
zakazniklm, Ze ¢ast z ceny uréeného vyrobku ¢i sluzby poputuje na podporu vybraného
dobrodinného projektu. Firma ocekava zvyseni prodeje takového vyrobku ¢i sluzby, neziskovka zase
ziskava kromé financni pomoci i dal$i komunikacni kanal pro osloveni novych potencidlnich darc Ci
budovani povédomi o své ,znacce”.

Vécné dary mohou mit nejriznéjsi podobu. Firma vdm muzZe poskytnout vlastni vyrobky, nepotiebné
kancelarské vybaveni ¢i techniku. MGzZe vam také vénovat bezuplatné své sluzby (napt. audit, dariové
poradenstvi, reklamni sluzby, IT podporu apod.) nebo tfeba zpfistupnit své prostory pro poradani
vaseho seminare Ci konference. Zvlasté v dobé hospodaiské recese je pro firmy mnohdy jednodussi
nabidnout vdm véchou pomoc neZ finanéni dar. Zaroven miZete timto zplsobem ziskat cenné

kontakty a zacit s firmou budovat dlouhodobé partnerské vztahy.

V poslednich letech se ¢im dal vice setkdvame s fenoménem firemniho dobrovolnictvi. Nejen velké
firmy se snaZi motivovat své zaméstnance k dobrovolné praci a pripravuji pro né nejriiznéjsi ,,dny pro
dobry skutek”, kdy zaméstnanci mohou v ramci své pracovni doby stravit den (a nékdy i vice) praci
pro neziskovou organizaci. Zatim stale prevlada zdjem o tzv. ,svalové” dobrovolnictvi — pomoc

s fyzickymi aktivitami typu natirani plot(, uklidové prace ¢i sazeni stromku. Firemni dobrovolnici vam
ale mohou byt velmi uzite¢ni, rozhodnou-li se pomahat vam i v rdmci své odbornosti — at uz

s konkrétnimi ukoly (pFiprava marketingového planu, financni fizeni, PR) nebo jako ¢lenové vasi
spravni rady.

Pokud ani jedna z vySe uvedenych moznosti nevysla, nezoufejte. VZzdy mlzete firmu pozadat alespon
o to, aby vdm na své produkty poskytla slevu a sniZit si tak své celkové ndklady.

Jak firmy davaji:
- pasivni reakce na doslé Zadosti
- firma si vybere a podporuje konkrétni obecné prospésny projekt
- firma rozdéluje dary na zakladé predem stanovenych a zverejnénych kritérii
- firma si zaloZi vlastni nadaci
- firma spolupracuje s partnerskou nadaci

V prvnim pfipadé zatim firma jesté pravdépodobné nema vytvorenou Zadnou darcovskou strategii a
z obdrZenych Zadosti o podporu si vybira ty, které ji nejvice zaujmou. Rozhodovat o tom, kdo pomoc
ziska, mUzZe bud zvoleny pracovnik, ¢len vedeni nebo tfeba komise sloZzend z nékolika zaméstnancu.



Nékteré firmy se rozhodnou, Ze je pro né nejefektivnéjsi spojit se s konkrétnim projektem Ci
organizaci a tu pak podporuji dlouhodobé. Ma-li podnik na darcovstvi vyclenény vétsi prostredky,
muZe pro rozhodovani o podpore jednotlivych projektl stanovit pevna kritéria tak, aby darcovské
aktivity byli v souladu s celkovou firemni strategii. Pfipadné si mlZe rovnou zaloZit vlastni firemni
nadaci a darcovsky program prevést pod jeji kfidla. ZaloZeni nadace je ale spojeno s dodatec¢nymi
naklady a nékteré velké firmy proto radéji voli cestu spoluprdce s jiz existujici nadaci.

Zakladani firemnich nadaci je dnes vyznamnym trendem. Podivate-li se na Zebfi¢ek nejvétsich nadaci
z hlediska objemu rozdanych grantd, uvidite, Ze polovina nadaci v prvni desitce je pfimo spojena

s firmami. A i ty ostatni nadace ziskavaji znacnou ¢ast svych grantovych prostfedkl pravé od firem.
Nadacnimu fundraisingu se vénovala druhd kapitola. Pfiprava grantové Zadosti se u firemnich nadaci
nijak zasadné nelisi. Zakladem je i zde v prvé fadé kvalitni projekt a prokazani vasich predpokladd pro
jeho Uspésnou realizaci. U firemni nadace ale mlzete zvysit svou Sanci, pokud zaroven dobre
promyslite, jak podporu nadace vyuzijete pfi komunikaci s verejnosti.

V zdvislosti na tom, jakou formu pomoci firma zvolila, se lisi i to, kdo o podpore konkrétniho projektu
ve finale rozhoduje. Jiz jsme zminovali, Ze u malych i stfednich firem to nejcastéji byva vedeni firmy.
A tomu by tedy méla smérovat vase Zadost. U vétsich firem miva darcovstvi na starosti pracovnik
odpovédny nejéastéji za marketing, PR a komunikaci. Rada nadnarodnich firem ma vlastni oddéleni
CSR (Corporate Social Responsibility), které Zadosti o podporu vyfizuje.

Opét tedy zdlraznujeme, Ze dikladny prdzkum je tim prvnim, s ¢im byste méli zacinat. Nez firmé
svou zadost zaslete, méli byste predem védeét, jestli jiz néjaké neziskové aktivity podpofila, jakym
zpUsobem rozhodovani ve firmé probiha, ma-li firma pfijatu darcovskou strategii (a zda do ni vase
aktivity zapadaji) ¢i na koho bude nejlepsi se obratit.

Znovu se dostavame k tomu, 7e neadresné rozesilky jsou nejméné efektivni. Cim Iépe budete
potencialniho darce znat, tim lIépe dokazZete svou Zadost prizpUsobit jeho konkrétnim potfebam.
Nejprve proto provedte analyzu cilovych skupin. Co pottebujete ziskat (finance, vécné dary Cisluzby,
know how apod.)? Které firmy maji s vaSim tématem néco spole¢ného? Které z nich sezaméruji na
kontakty? V této fazi nezapominejte na vase etické zasady. Sestavte si eticky kodex, ve kterém si
vyjasnite, jaké zdroje jsou pro vas nepfijatelné. Obracejte se pouze na firmy, jejichz ¢innost je s vasim
kodexem v souladu.

Zmapuijte si firmy ve vasem regionu a zamérte se i na ty s celostatni ¢i nadnarodni plsobnosti. Vyuzit
muzete denni i odborny tisk, ekonomicka média ¢i stranky profesnich sdruzeni a komor. Mensi a
stfedni firmy najdete ve Zlatych strankach. Prozkoumejte webové stranky vybranych firem a
nasledné vytvorte databazi téch, u kterych se domnivate, Ze mate nejvétsi Sanci na Uspéch.

Ptred vlastnim oslovenim se pfipravte také na to, Ze firemni darci maji vyrazné vyssi naroky na
marketing a komunikaci. Vzdélavejte se proto v téchto oborech. Konec koncli budete vétsinou jednat
s manazery odpovédnymi pravé za komunikaci a marketing. A ti jisté oceni, budete-li jim
rovnocennymi partnery. Myslete na to, Ze vasi firemni partnefi jsou velice zaméstnani, maji spoustu
pro né dulezitéjsich ukoll a hledaji v prvé radé nékoho, na koho se mohou spolehnout a kdo jim bude
co nejméné komplikovat Zivot.

Zakladem vaseho Uspéchu je dobré predstaveni organizace a jeji nabidky. Opét méjte na paméti
metodu KISS: budte jasni, strucni a srozumitelni. Odliste se od ostatnich. Ukazte, Ze jste dlvéryhodna
a profesionalni organizace, kterd umi zaujmout jejich pozornost a nabizi zajimavé pfilezitosti pro
komunikaci dobrého jména firmy.



Seznamme se nyni kratce s marketingovym mixem — zdkladnim ndastrojem, ktery firmy pfi planovani
marketingovych aktivit pouZzivaji. Philip Kotler a Gary Armstrong pouzivaji v jedné z nejuspésnéjsich
ucebnici marketingu Marketing (Cesky Grada Publishing 2004, preklad Sestého vydani) nasledujici
definici marketingového mixu: "Marketingovy mix je soubor taktickych marketingovych ndstroju -
vyrobkové, cenové, distribucni a komunikacni politiky, které firmé umoZzriuji upravit nabidku podle
prdni zakazniki na cilovém trhu."

Marketingovému mixu se také nékdy rika 4P dle anglickych slov product, price, place a promotion.
Kotler radi, abychom se na nase aktivity divali z pohledu kupujiciho — v tomto pfipadé firmy, kterou o
podporu zadate. Proc by vdm firma méla svérit své penize? A proc by si méla vybrat prdvé vds a ne
jiny dobro¢inny projekt?

Pro neziskové organizace jsou nejdilezitéjsi dvé slozky mixu: produkt a komunikace.

Produkt — co firmam nabizite?

Americky myslitel Peter F. Drucker, ktery je povaZovan za otce moderniho managementu, tvrdi, Ze
produktem neziskové organizace je zménéna lidska bytost. S tim nem(zZeme nez souhlasit, pro
potfeby marketingu je ale potfeba nas produkt prece jen vice specifikovat. Promyslete si vSechny
moznosti, jak by vam firma mohla pomoci a nabidnéte ji néco konkrétniho, s ¢im by mohla své jméno
spojit. Jen velmi téZko ziskate po prvni Zadosti dar na obecnou Cinnost vasi organizace. Snazte se
proto prijit s konkrétnim produktem, se kterym se firemni manaZzer mizZe snadno identifikovat — at uz
je to jeden z vasich projekt(i nebo tfeba partnerstvi pti akci, kterou poradate. Pri sestavovani vasi
nabidky berte v potaz potieby firmy a nezapomerite ani na vizudlni podporu a reference od tretich
stran (klient(, jinych darc(, znamych osobnosti). Vas produkt tedy bude pravdépodobné mit podobu
struéného a vystizného popis projektu a jeho pfinost. Nezapomerite ale zminit i vyhody, které firma z
podpory bude mit.

Komunikace — jaky ma produkt komunikacéni potencidl? Jak ptispéje k budovani dobré znacky firmy?
Jak se stavajici ¢i potencidlni zakaznici dozvédi, Ze firma vas projekt podpofila?

Firmam mizZete nabidnout rizné zplsoby, jak budete jejich podporu komunikovat. Mlzete ji
podékovat na svych webovych strankach, propagacnich materialech i na akcich, které organizujete.
Jste-li zndmou neziskovou, nabizite spojeni firemniho jména s dobrou povésti vasi organizace. Jiz
jsme mluvili i o spole¢né propagaci vyrobk( ¢i sluzeb i o zapojovani zaméstnancl do darcovskych
aktivit firmy.

Cena — kolik od nich Zadate?

Doporucujeme vam fici si o konkrétni ¢astku, kterou na realizaci projektu potfebujete. Nenechavejte
to na firmé. M(Zete napfiklad pripravit rlizné drovné partnerstvi pro rlizné velké dary (partner, hlavni
partner, generalni partner apod.). Vysi ¢astky, o kterou Zadate, ovsem nezapomerite prizplsobit
finanénim moznostem firmy. Nema pfilis smysl Zadat mistni pekarstvi o stotisicovy dar nebo naopak
nadnarodni firmu o prispévek, jehoz vyse je pod jejich rozliSovacimi schopnostmi.

Distribuce — jak se vase nabidka k firmé dostane? Jakym zplsobem ji oslovite?

Uz vite, na koho se mate ve firmé obratit? A jakym zplsobem se v ni o podpore rozhoduje?

Snazte se vyuzit vSech dostupnych kontakt(, které ve firmach mate. Pfedjedna-li vam schizku pfimo
zaméstnanec firmy, mate mnohem vétsi Sanci, nez pokud z Cista jasna poslete firmeé dopis ¢i email se
Zadosti. Naucte se také zvat predstavitele firem na své akce a snazte se s nimi navdzat osobni
kontakt. ManaZefi budou pravdépodobné vice naklonéni k podpore projektu neziskovky, kterou uz
znaji nez té, se kterou se kromé zadosti o dar nikdy nesetkali.



Predpokladejme, Ze se vam podafrilo sestavit poutavou nabidku, ktera firmu zaujala a pfislusny
manazer se s vami chce sejit.

Priprava na schizku:
- Heslovité si zapisSte, co budete fikat
- Pripravte si odpovédi na mozné otazky ¢i namitky
- Pozadejte kolegy, aby s vami schizku sehrali
- Vénujte pozornost i svému vzhledu a chovani

Pripravte si i na to, Ze ne kazda Zzadost o schiizku bude vyslysena. A i pokud se vam podafi schlizku
domluvit, jeSté zdaleka nemate vyhrano. Firmy se jen mélokdy dokaZzou rozhodnout ze dne na den a
zvlasté u vétsich projektd mohou svou podporu zvaZovat i dlouhé mésice. Budte proto trpélivi a
méjte porad na paméti, ze fundraising je béh na dlouhou trat.

A tim se znova se dostavame k tématu udrzovani dobrych vztah( s darci. Informujte své darce
pravidelné o tom, na ¢em vase organizace pracuje a jak se ji dafi. V¢as reportujte o tom, jak jste

s darem nalofzili. Zvéte je na své akce. Pfemyslejte o tom, jak je do své prace vice zapojit. Také si
pravidelné aktualizujte kontakty — manazefti se ¢asto méni a bylo by skoda o darce pfijit jen proto, Ze
se pokousite kontaktovat nékoho, kdo jiZz na dané pozici ddvno nepracuje.

Databdaze vam poslouzi k uchovavani vsech potfebnych zaznami o vasich potencidlnich, soucasnych i
minulych darcich. Zaznamenavejte si:

- kdo je kontaktni osobou ve firmé

- kdy jsme je kontaktovali

- jaka byla jejich reakce

- vysledek schizky

- kdy se znovu ozvat

- jaké informace jsme jim zaslali

PomuZe vam to vytvorit si optimalni plan oslovovani novych darct i péce o ty stavajici. Budete vidy
védeét, kdy se které firmé znovu ozvat, kdy poslat report ¢i komu rozeslat vyroc¢ni zpravu.

Danové okénko
Pravnické osoby mohou darovat dar bez protiplnéni nebo ,dar“ s protiplnénim (tzv. sponzoring).

Dar si mohou dle § 20 odst. 8 zakona o dani z prijmu odecist od zakladu dané, pokud hodnota daru
¢ini alespon 2 000,- KE. V thrnu lze odecist nejvySe 5 % ze zakladu dané. Tento odpocet nemohou
uplatnit poplatnici, ktefi nejsou zaloZzeni nebo zfizeni za ucelem podnikani. Dar darce doklada nejlépe
darovaci smlouvou ¢i kopii vypisu z Uctu.

Sponzoring je pro poskytovatele danovym nakladem. Protiplnénim je napf. reklamni sluzba. V tomto
pripadé uzavira ,darce” s prijemcem smlouvu o spoluprdci nebo o poskytovani reklamnich sluzeb.
Prijemce tento prijem dani.

Pro firmu ma dar i sponzoring stejny dopad. V obou pfipadech se sniZuje jeji dan z prijmu. U daru
odectem ze zakladu dané, u sponzoringu tim, Ze zvysi danové uznatelné naklady.

Pro neziskovou organizaci je vzdy vyhodnéjsi, pokud obdrZi dar, protoze hodnota daru je od dané
darovaci osvobozena.



Doslov

Nasim zamérem bylo pfedstavit zakladni souhrn informaci potfebnych k planovani a realizaci
jednotlivych fundraisingovych metod. Jestli vam predloZena kniha pomUze k ziskani prostredkil pro
realizaci vasich projekt(, pak splnila svij ucel.

Ti z vas, ktefi budou mit zdjem fundraisingové znalosti a dovednosti dale rozvijet, se na nas mohou
obratit, urcité spolecné néco vymyslime.

Uplnym zavérem nam dovolte vyjadfit tctu a obdiv véem, bez kterych by nebylo mozné realizovat
tolik potfebnych a uZitecnych projektl a ktefi za nimi ¢asto nebyvaji tak moc vidét: fundraiserkam a
fundraisertm.

Vasi autori

Jitka Nesrstova

Petr Machalek
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www.sofii.org — Vykladni sk¥in fundraisingovych inovaci a inspiraci: databdze priklad(
fundraisingovych kampani, praktické tipy, rozhovory s uznavanymi fundraisery apod.

www.fundraising123.org — Chcete se stat fundraisingovym superhrdinou a naucit se efektivné
vyuzivat moznosti, které neziskovkdm prindsi internet? Pak pravé na téchto strankach najdete
nejnové;jsi zdroje informaci z oblasti online fundraisingu a marketingu.

www.malwarwick.com — Mal Warwick se fundraisingem profesionalné zabyva jiz od roku 1979 a od
té doby ziskal svétovy véhlas jako autor, konzultant i trenér. Na strankach jeho spolecnosti najdete
v sekce Resources fadu velmi zajimavych ¢lankl a tipl zamérenych prevazné na direct maily (ale
nejen na né). Doporucujeme pfihldsit se k odbéru newsletteru, ktery kazdy mésic shrnuje novinky ze
svéta fundraisingu ¢i zajimavé otazky k premysleni.

www.how2fundraise.org — Stranky zamérené na rady, tipy a ndpady pro fundraisingové dobrovolniky

http://resource-alliance.org/ - Resource Alliance je anglicka neziskovka, jejimzZ poslanim je budovat
finanéné stabilni a udrzitelnou obcanskou spole¢nost. Na jejich strdnkdch najdete knihovnu
doporucenych ¢lankl a odkaz ¢i nabidku vzdélavani ve fundraisingu

http://www.dsc.org.uk/Training/TheFundraisingProgramme - Directory for Social Change je anglicka
neziskovka, kterd svymi aktivitami posiluje neziskové organizace. Na strankach jejich
Fundraisingového programu najdete zajimavé tipy, rozsahlou nabidku knih o fundraisingu ¢i vSech
urovni tréninkd a workshopl

www.foundationcenter.org - The Foundation Center sdruZuje pfes 500 americkych nadaci a na svych
strankach nabizi databazi grantovych zdroj(l i praktické rady, jak s vasi Zadosti uspét.

www.efc.be — The European Foundation Centre je asociaci evropskych nezavislych i firemnich nadaci
a nabizi podrobné informace o svych ¢lenech.

www.afpnet.org — The Association of Fundraising Professionals (AFP) reprezentuje vice nez 30 000
¢lent (profesionalnich fundraiser(). Spolecné usiluji o rozvoj filantropie a propaguiji etické standardy
spojené s fundraisingem.
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