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Uvod

Bakalafska prace je vénovana fundraisingu, jako nastroji zvySovani ekonomické stability

nestatnich neziskovych organizaci poskytujicich socialni sluzby.

Pro toto téma jsem se rozhodla z n¢kolika divodd. Prvnim diivodem byla méa odborna
praxe, kterou jsem vykondvala v nestatni neziskové organizaci Diakonii CCE-stfedisko
MARTA, kde jsem se poprvé setkala s pojmem fundraising. Dale mohu vyuzit zkuSenosti
z VOS v Caslavi, kdy na zakladé pétimésiéni praxe jsem se rozhodla vytvofit a zrealizovat
projekt ,,Caslav-bezbariérové mésto”. A poslednim diivodem bylo mé dotaznikové Setfeni
na VOS v Caslavi. Z jehoZ vysledkt vyplynulo, e vétsina nejen studentdl nevi co si pod

pojmem fundraising ma predstavit.

Prace je rozdélena do péti kapitol. V prvni teoretické ¢asti prace struéné popisuji zadkladni
informace o nestatnich neziskovych organizaci v Ceské republice. Dale se vénuji funkcim
fundraisingu, véetné definovani pojmt fundraising, fundraiser. V dalsi ¢asti také teoreticky

popisuji roli fundraisingu v neziskovych organizaci.

V praktické Casti se zabyvam skute¢nym vlivem fundraisingu na neziskové organizace.
Informace jsou ziskdny na zakladé dotaznikli a rozhovortu s fundraisery. Praci uzavira
porovnani ¢eského fundraisingu se zahranicnim. A zavérem shrnuji a davam do souvislosti

své teoretické znalosti a praktické zkuSenosti.
Hlavnim cilem bakalaiské prace je zjiSténi, zda fundraising hraje diileZitou roli v

podpore v ramci financovani neziskové organizace. A nasledné zmapovani role a

prinosu fundraisingu pro tyto organizace.
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1. Zakladni informace o nestatnich neziskovych organizaci v CR

1.1. Co jsou nestatni neziskové organizace (NNO) v CR?

Nestatni neziskové organizace jsou organizace, které nejsou zaloZzeny za ucelem
napliovani zisku. Zakladnim impulsem pro jejich zaloZeni je snaha feSit konkrétni
problémy nebo jim pfedchazet, a to bez ohledu na ziskovost Cinnosti. Na rozdil od
soukromych komer¢nich firem totiz hlavnim méfitkem neni financni zisk, ale schopnost

napliiovat vefejné prospésnou ¢innost.

1.2. Zikladni formy nestatnich neziskovych organizaci
e obcanska sdruzeni
e obecn¢ prospésné spolecnosti
e nadace
e nadacni fondy
e cirkevni pravnické osoby, poskytujici socidlni, zdravotnické, vzdélavaci a kulturni

sluzby

NNO jsou vSude tam, kde se lidé chtéji soukromé angazovat a nahradit tak neexistujici
nebo nedostate¢né fungujici statni instituce. Zdroje pro fungovani NNO vétSinou zahrnuji
dary, granty nadaci, nada¢nich fondd, ministerstvech ¢i domdacich nebo zahrani¢nich

sponzoru.
V CR je v soucasné dobé registrovano 104 826 nestatnich neziskovych organizaci (NNO).
Nejveétsi Cast tvori obCanskd sdruzeni. Nadaci je v souCasné dobé registrovano 425 a

nadac¢nich fondu 1126.

Tabulka ¢&. 1: Podet nestatnich neziskovych organizaci v CR

NNO Obcanské | Nadace Nadacni Obecné Evidované | Organizaé¢ni
sdruZeni fondy prospésné | pravnické | jednotky
spole¢nosti | osoby sdruZeni
1990 3 879
2002 49 108 330 825 762 4 785 30 547
%009 67 138 425 1126 1733 4363 30 041
cerven

Zdroj: Cesky statisticky iFad, Albertina - Firemni monito
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2. Funkce fundraisingu

2.1. Definice fundraisingu
~Fundraising - FUNDS + RAISING

Fundraising je pfevzaté slovo zanglictiny, které zatim neméd vhodny piekladovy

ekvivalent. Slovo ,,fundraising® se sklada ze dvou vyznamovych ¢asti. Anglicky vyraz

»funds* znamend penize, kapitél ¢i penézni fondy. Druhd Cast slova ,,raising* odvozena od

slovesa ,,to raise* znamena v cesting ,,vybrat, ziskat, dat dohromady (penize)*.

Co se tedy pod pojmem fundraising skryva:

Je to obor zahrnujici rizné metody a postupy, jak ziskat finan¢ni a jiné prostiedky
na ¢innost organizaci obCanské spolecnosti.

Ledvinova, J. (2003) definuje fundraising jako néstroj, jehoz pomoci Ize druhé
inspirovat k dobrym skutkiim. Jak piesveédcit, Ze penize nejsou vSechno a dat jim
moznost darovat i svijj €as, zajem a divéru.

Craig, F. (2000) definuje fundraising jako zapojeni ostatnich do toho, o co
organizaci jde, zpisobem, ktery usnadni organizaci podporovat. Rada lidi se chce

vice zapojit, ale nemaji €as. Penize jsou nejjednodussi zptisob jak ukézat zdjem. A

fundraising je nabidka konkrétnich moznosti na co a jak je vénovat. 1

Osobné¢ fundraising vnimam jako profesionalné vedeny cyklicky proces zadosti o finan¢ni,

materialovou a ¢asovou podporu. M¢l by byt také spojen s pozitivnim, kreativnim

zpusobem mysleni, chuti experimentovat a nezvolné viile uspét.

! Finlay Craig je skotsky konzultant fundraisingu. Oboru se vénuje 30 let. Kromé Skotska, Walesu a Velké Britanie

pracoval fadu let v Asii, pfedevsim v Thajsku a na Sri Lance, v Africe a ve stiedni a vychodni Evropé. Také v Praze mél

jiz nékolik tématickych seminafti zaméfené predevsim na strategické planovani fundraisingu.
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2.2. Fundraiser

Stale castéji se vtisku miZzeme setkat sinzeraty, ve kterych nejrtiznéjSi organizace
obcanského sektoru hledaji fundraisera. Slibuji si od jeho zaméstnani zajisténi piisunu
zdrojii nezbytnych na realizaci definovanych cilii organizace, lakaji jej procentualnimi

podily na ziskanych finan¢nich zdrojich nebo jinymi vyhodami.

Fundraiser je cloveék, ktery se logicky zabyva fundraisingem. Tedy cinnosti, jejimz
vysledkem je ziskdni zpravidla financ¢nich prostfedkii na obecné prospeSnou cinnost
vétSinou neziskové organizace. Fundraiser vSak miliZze pracovat i pro obce, rozpoctové ¢i
ptispévkové organizace, jednotlivce, ¢i obchodni spolecnosti, které plni né¢jaky obecné
prospésny ucel. Fundraiser mize byt pfimo kmenovym zaméstnancem organizace nebo

externistou.

Interni fundraiser je specialista, jehoz hlavni ¢innosti je shanéni zdroji. Casto byva tato
¢innost delegovana na vedouci pracovniky organizace (feditel, pfedseda spravni rady),

piipadné projektové manazery.

Externim fundraiserem rozumime smluvné¢ zavazanou fyzickou nebo pravnickou osobu,
kteréd zajistuje pro klienta finance (pfipadné i vécna plnéni) na zaklad€ specifikaci potieb

organizace.

2.2.1. Osobnostni rysy fundraisera:

- pfijemny, upraveny vzhled

- povahové vlastnosti (optimista, extrovert, pracovity, spolehlivy a zodpovédny)

- vzdélani (sttedni, vysokoskolské, ovladani cizich jazykt)

- schopnosti (tymova prace, komunikacni, vyjadfovaci a improvizaéni dovednosti,
redlny a rychly odhad situace, systemati¢nost, prace na PC, spolehlivost, ,,loajalita®
a vnitini ztotoZznéni se s poslanim a ¢innosti organizace, véetné uméni ji kratce a
vystizné popsat, zdravé sebevédomi, empatie, osobnost, naviazané potiebné osobni

kontakty)
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2.2.2. Napli prace fundraisera:
- Vyhledéavani darcti, zdroji na dofinancovani organizace
- Sepsani fundraisingového planu
- Sledovani grantovych vyzev
- Psani a podavani projekti, ptipadné vedeni realizace projektu, nasledné vyuctovani
a vyhodnocovani ziskanych dotaci a granti
- Vedeni databéaze darct
- Komunikace s darci
- Sepsani darovaci smlouvy a potvrzeni o ptrevzeti daru
- Psani riznych tiskovych zprav
- Ruzné akce pro darce i vetejnost véetné hledani zdroji na jejich zafinancovani
- PR —vztahy s vefejnosti
- Sestaveni vyroc¢ni zpravy
- Vyhodnocovani fundraisingovych metod, kampani

- Sepsani zaveére¢né fundraisingové zpravy za cely rok

Dobry fundraiser tedy umi na zékladé svych zkuSenosti zajistit pro organizaci i souvisejici
sluzby, jako je strategické poradenstvi, administrace projektli, poradenstvi v oblasti public

relations a prezentace projektll a mnoho jinych ¢innosti.

2.2.3. Potfebné dovednosti
Uspéch ve fundraisingu vyzaduje celou fadu dovednosti jako je napiiklad zapal pro véc,
schopnost pozadat, presvédcivost, sebediivéra, vytrvalost, pravdomluvnost, socidlni

dovednosti, organizacni dovednosti, napady a tvofivost, pohotovost a mnoh¢ dalsi.

2.3. Nékolik hlavnich zasad fundraisingu
Existuje n¢kolik hlavnich zésad, které jsou potfeba pro to, aby se s fundraisingem mohlo
zacit. Burda, J. (2007) uvadi nasledujici:

e Musite poZzadat - podle prizkumu vétSina lidi nepfispiva neziskovym organizacim
proto, ze je nikdy nikdo nepozadal. Prvni zasadou fundraisingu je tedy uméni
pozadat.

e Osobni pfistup - obecné plati Ze osobni schiizka je lepsi nez telefonat, ktery je lepsi

nez osobni dopis, ktery je lepsi nez neadresnd zasilka oslovujici velkou skupinu lidi.
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e Porozuméni pohledu darce - za darcovstvim se muze ukryvat divéra a nadéje,
dobrocinnost, ale i osobni divody.

e Fundraising je o lidech - lidé nedavaji organizacim. Dévaji, aby pomohli lidem
nebo aby prispéli k tomu, ze se na svété néco zméni k lepSimu.

¢ Fundraising znamena prodavat - jde o to prodat darci myslenku, ze je uzite¢ny.

e Divéryhodnost a PR - lidé¢ pfispivaji na projekty, o kterych uz slySeli. Pro
fundraising je tedy nesmirn¢ dilezita davéryhodnost a dobré vztahy s vefejnosti.

e Darci nevédi, kolik dat — dobré je pozadat o konkrétni ¢astku, konkrétni dary. Darce
totiz vétSinou netusi, kolik se od néj o¢ekava. Nechce dat ptili§ mnoho, ale ani malo.

e Informovat darce o pouziti jeho daru a podékovani — pode€kovani darci je
nesmirn¢ dilezité, protoZze znamena uznat a ocenit darcovu velkorysost.

¢ Dlouhodobé zapojeni - snazit se o obnoveni a/nebo zvySeni daru — cilem je ziskat
darce, ktefi budou pfispivat hodné a pravidelné¢.

e Odpovédnost a informace — odpovédnost za to, ze prispévky budou efektivné

vynalozeny za ucelem, na které byly ziskany.

2.4. Fundraising — PR, marketing
PR je zkratka pro slova ,,public relation® - styk s vefejnosti, vztah k vetejnosti; cilevédomé
ovliviiovani vefejnosti s vyuzitim sociologie psychologie. Pro ziskéni darce je nesmirné

dilezité, aby o organizaci veifejnost védéla. PR se podili ze 40% na jakémkoliv tspéchu.

Marketing — to jsou prizkumy, reklama, propagace a mono jinych ¢innosti. Public
relations, marketing a fundraising jsou zkratka spojité nadoby, a tato propojenost vede

k tspésnému cili.

2.5. Pravni aspekty fundraisingu

Zakonu, které souviseji s fundraisingem, je cela fada. Mohla bych zacit se zakony, které
upravuji vznik, zanik a existenci neziskovych organizaci, dale pak zdkony o hospodateni s
majetkem atd. Zde uvedu jen zakladni zdkony v oblasti fundraisingu. Kompletni znéni

zakont v jejich aktudlnich podobach se daji nalézt vzdy na www.mvcr.cz/sbirka.
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2.6. Informace o fundraisingu na internetu, Fundraising on-line

Na internetu se da nalézt spousta uZite¢nych informaci a rad ohledné€ fundraisingu. Uvadim

zde par uzitecnych internetovych odkazi:

Databaze finan¢nich zdroji pro NNO: www.neziskovky.cz

Piehledy grantovych programti: http://granty.ecn.cz

Nadace: www.nadacevia.cz, www.nadacevodafone.cz, www.nadacepartnerstvi.cz,

www.osf.cz, www.spf.ore, www.mott.org

Ministerstva: www.mvcr.cz, www.mfcr.cz

EU: www.evorpska-unie.cz, www.strukturalni-fondy.cz

Fundraising on-line

Vyuzivani modernich komunika¢nich technologii se stavd v soucasnosti dal$im z
dulezitych fundraisingovych nastroji. Hart, T. - prezident ePhilantropi Foundation, tvrdi
ze, on-line fundraising neznamena rychle a snadno ziskané penize. Misto toho vSak nabizi
dilezité a G€inné nastroje, které dovoli i t¢ém nejmensim organizacim komunikovat, délat

propagaci a fundraisovat lépe, nez by dokazaly s pouze tradi¢nimi néstroji.”

Myslim si, ze nelze brat fundraising on-line za hlavni zdroj pfijmu, ale miize dobfe slouzit

k oslovovani novych cilovych skupin pomoci internetu.

% Rozhovor dostupny na WWW: <http:/nno.ecn.cz/index.stm?apc=nN1x1-220242&x=221600>
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3. Role fundraisingu v neziskovych organizaci

Problematika ziskdvani financnich prostfedki a dalSich zdroji (fundraising) patii
k zdsadnim problémiim nezavislého rozvoje organizaci. Jsem piesvédcena o tom, Ze
fundraising hraje nesmirn¢ dilezitou roli a v mnohém rozhoduje i o mife UspéSnosti

organizace.

Kazda organizace potiebuje k plnéni predmétu své Cinnosti financni prostiedky. Vcetné
toho, aby uhradila ndklady na provoz organizace, aby zaplatila své zaméstnance, aby si
mohla dovolit nové technické vybaveni, a mnoho dalSich finan¢nich vydajt. Zkratka aby
mohla rozsifovat a rozvijet svou Cinnost. A mohla se tak stat GispéSnou organizaci nejen
v pfitomnosti, ale také v budoucnosti.

Nejlepsi a nejvyhodnéjsi je pro organizaci piijimat financni prosttedky z vice zdroju
(vicezdrojovy fundraising). Hlavnim pfijmem pro mnoho organizaci je ziskavani grantii a
dotaci od domacich statnich instituci a nejriiznéj§ich nadaci. Radu organizaci také
podporuji hlavni a stali darci. Organizace by se neméla dostat do stavu zavislosti, kdy
jedind zamitnutd Zzadost o pfispévek miize vyvolat finanni propad. Proto je vyhodné
vyuzivat vicezdrojovy fundraising a neustdle se snazit rozSifovat fundraisingovou

zakladnu.

3.1. Postaveni fundraisingu v ¢innosti organizace

Pomérné srozumitelné definuje postaveni fundraisingu nasledujici schéma. Je znéj

zietelné, Ze fundraising je jednou z podpirnych ¢innosti, které organizace musi vykondvat.

Osobn¢ vnimam fundraising jako oblast, kterd je propojend s marketingem a public
relations, avSak fundraising je jim nadfazen. Proto jsem do schématu zakreslila fundraising

jakozto ¢innost, ktera zasahuje do poli¢ek marketingu a PR.
Ve stiedu tohoto schématu se nachazi poslani organizace, tim se rozumi divod a smysl

existence organizace, jeji poslani. Okolo stiedu jsou nabalené dalSi Cinnosti, které

organizace musi vykondvat, aby byla schopna plnit své poslani.
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Obrazek €. 1: Schéma postaveni fundraisingu v organizaci

—————
/ \\
/ \
/ FUNDRAISING

ADMINISTRATIVA

Zdroj: autor

3.2. Fundraisingova strategie

Zenisek, K. (2003) upozoriiuje, 7¢ ze zaCatku je nezbytné sestavit fundraisingovou
strategii, s jejiz pomoci se da dobfe rozmyslet co a jak se bude délat. Dle mého nézoru je to

naprosto nezbytna a diilezita soucast fundraisingu.

Obrazek €. 2: Strategie fundraisingu v organizaci

STRATEGIE
(Metoda)
ZDROJE ZATZNAMY
(Kde jsou penize) (Udrzow ani kontakni)
Priizkum Podikovani
POTREBA

(Diived na co shénim penize)
Znit poslani organizace

Zdroj: ZENISEK, K. Zdkladni metody fundraisingu, 2003, 6 str.
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Burda, J. (2007) do fundraisingové strategie zahrnuje tyto body:

e Stanoveni potieb — prvnim krokem je si ujasnit, jaké jsou predpokladané finan¢ni
naroky, kolik pen€z organizace ma a kolik potfebujeme zajistit.

o Identifikace zdroju — jaké zdroje pfijmi pfipadaji v uvahu (Clenské prispévky,
dary, benefi¢ni akce, prodej, granty a jiné).

e Vyhodnoceni prilezitosti — je dobré zvazit své vlastni dosavadni zkuSenosti, zdroje
a dovednosti, stavajici zdkladnu dérct, kontakty a jiné. Pomlze to k zorientovani
ve zdrojich a nasledném zacileni na ty, které budou mit nad¢ji na aspéch.

e Vyjasnéni limiti — je dobré se doptedu piipravit a ocekdvat riznd omezeni.

3.2.1. Identifikace zdroji
Vyuzivani zdroji od statnich, krajskych ¢i mistnich instituci v podobé dotaci je u nés
pomérné rozsifené a je to také jeden z hlavnich finan¢nich zdrojl organizaci. Jednotlivci a

firmy jsou vSak také vyznamnymi dérci finan¢nich prostiedkd.

Ledvinova, J. (2003) ¢leni okruhy darcii Cisté teoreticky na:
- nadace
- obcanska sdruzeni, cirkve a dalsi nevydéle¢né organizace
- podnikatelé, podniky a obchodni spole¢nosti
- stat a statni sprava
- individualni dérci, ptiznivei, vefejnost
Spatiuje také uzitecné si roz¢lenit darce, ktefi:
* jsou potencidlni - tedy ty, o kterych se domnivame, ze by nam néco mohli dat
* nam davaji poprvé

* nam dali jiz v minulosti

Toto ¢lenéni je kliCové pro stanoveni strategie, jak s kterym darcem pracovat.
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Burda, J. (2007) vice charakterizuje a identifikuje jednotlivé zdroje:
Jednotlivei — cilové skupiny 1 motivace jsou u jednotliveil rizné. Darce miiZze organizaci
podpofit riiznymi zptsoby:

» jednorazovy prtispévek, velky dar, zavét, vécny dar, dobrovolnictvi,

benefi¢ni akce, tombola a jiné.

Podniky a firmy — mezi diivody podpory patii naptiklad:
» nelhostejnost vic¢i svému okoli, zlepSeni image, zajem ¢lena ve vedeni o

danou véc, nezdanéni daru.

Firemni sponzorstvi — jde o dvoustranny vztah, ze kterého darce i obdarovany ocekévaji
uzitek. Sponzor piedpoklada, ze zlepsi svou image, zajisti propagaci svého vyrobku nebo

ptildka zakazniky, ¢imz vice proda.

A co mohou neziskové organizace nabidnout sponzorim:
e propagace sponzora — umisténi napf. loga spolec¢nosti na propagacni materialy
e poskytnuti prezentacnich ploch sponzorovi

e usporadani spolecné akce se sponzorem
3.2.2. Zdroje a metody ziskavani finan¢nich i nefinan¢nich piijmu
Ledvinova, J. (2003) shrnula zdroje a metody do nasledujici tabulky. Kterd tedy stru¢né

hodnoti jednotlivé zakladni metody fundraisingu vzhledem k riznym skupinam darct.

Tabulka €. 2: Zdroje a metody ziskavani finan¢nich i nefinancnich prijmui

KATEGORIE DARCE
Podnikatelé -
SdruZeni vyrobni a Stat, statni Jegzll(::;l‘llzm,
Nadace cirkve a jiné | obchodni a mistni pf‘iznivc,i
7 9
METODA NGO spol., banky sprava veFejnost
apod.
Pouze Pouze
Vypracovani | Zakladni v ptipadg, Ze N Zakladni VétSinou
. . v ptipadg¢, ze .
projektu metoda je . g . metoda nevhodné
y . je pozadovan
pozadovan
Benefi¢ni Pouze J a ko Zakladni Zakladni Pouze J a ko Zéakladni
dopln¢k dopln¢k
akce ! metoda metoda s metoda
projektu projektu
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Nekdy

Postovni . . Zakladni Zakladni  : Zakladni
- Neni vhodna vhodna jako
kampan metoda metoda metoda
nadstavba
Telefonicka . . Zakladni Zakladni Nek’d‘y Zakladni
9 Neni vhodna vhodna jako
kampan metoda metoda metoda
nadstavba
Clenskzv\ Neni vhodna Ucinna Zakladni Neni vhodna Zakladni
kampai metoda metoda metoda
Osobni | NV zaadni | zakladni | oYY Zaadni
. . dopln¢k dopln¢k
setkani . metoda metoda . metoda
k projektu projektu
Sdileny | Neni vhodna | Muze byt | Zakladni - Vhodnd o g op 40
marketing ucinna metoda metoda

Zdroj: BABOUCEK, P. aj. Jak se stat dobrym manazerem v NNO, 1. vyd. Praha: TEREZA, 2003, Kapitola:
Zaklady fundraisingu, Jana Ledvinova, 99 str.

Sledovani zdroje prijmi z dlouhodobého hlediska

Zdroje ptijma a jejich vyvoj je v pribéhu poslednich tfi let vyhodné sledovat a evidovat.

Nemeéni-li se poméry jednotlivych zdroji, ukazuje to na dlouhodobou finan¢ni stabilitu

NNO. Pfi velkém rozdilu je vhodné se zamyslet nad pti¢inou. Dulezité je si také i proto

vést evidenci, zdznamy, databazi darct, jinak pak vznika ve vS§em ,,chaos®.

3.2.3. Zivotni cyklus fundraisingovych metod

Zenisek, K. (2003) také popisuje Zivotni cyklus fundraisingovych metod, ktery je riiznd

dlouhy a pro kazdou z nich zaéina jindy. Uspésnost kazdé fundraisingové metody za¢ina

od nuly v okamziku, kdy s ni za¢indme — poté dosahuje vrcholu a pak upada opét k nule.

Cyklus prochazi ¢tyfmi fazemi : uvedeni, rust, zralost a vyCerpani/upadek.

Obrazek &. 3: Zivotni cyklus fundraisingovych metod

Piijmy

7

\-"‘“—-—-—.__—

Zdroj: ZENISEK, K. Zdkladni metody fundraisingu, 2003, 12 str.

Cas

Zivotni cyklus ve fundraisingu je pro organizaci dileZity ve vSech ohledech, protoZe

utvari védomy neustalé¢ zmeény.




3.3. Public fundraising a pyramida fundraisingu

Uzitecnym nastrojem k pochopeni rozvoje individualniho darcovstvi je ,,pyramida
fundraisingu®. Cela pyramida od zakladny ke Spicce predstavuje rtizné skupiny dérct a

rizné zpusoby ziskdvani podpory od jednotlivych darct.

Obrazek ¢. 4: Zobrazeni pyramidy fundraisingu (pyramidy darcii)

vytvoreni vazby/aktualizace
vytvoreni vazby/aktualizace

vytvoieni vazby/aktualizage

novy darcovsky c*,rkl-

ziskani novych darci

wvni darci

Zdroj: Obrazek dostupny na WWW: <http://prodialog.webari.cz/o_fundraisingu_3.php>

Podle sitky pyramidy se ukazuje pfislusné mnozstvi darct tzv. potencialni darci. Kazda
uroven pyramidy potiebuje pii zadosti o prispévek piizpusobit komunikacni prostiedky.

Aktualizace darct je také velmi dilezita, k tomu slouzi pfedevsim databaze darct.

Horni polovina pyramidy vyuziva osobn¢jsi metody fundraisingu, a to predevsim osobni
jednani s darci. Ucast darcti ve tfech spodnich patrech pyramidy je zajistovana metodami,
které oslovuji vétsi mnozstvi lidi. K tomu mohou poslouZzit rizné tiskové zpravy,

propagacni dokumenty, reklamy a jiné.

Ledvinova, J. (2003) blize popisuje tuto pyramidu a uvadi, ze v idedlnim piipad¢ se darci
zvolna posouvaji od zékladny ke Spi¢ce a jejich kontakt s organizaci je stile uzsi
a osobngjsi. Z prvniho, jednorazového nebo ndhodné opakovaného daru se mize ve vétsSing

pripadi postupné¢ stat dar pravidelny.
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Darce posléze zaCina prispivat na konkrétné Cinnosti a potieby organizace a po nékolika
letech je mozné ho pozadat o obecnou podporu, tedy obecné na rozvoj organizace. V té
chvili jiz darce organizaci divetuje natolik, ze neciti potfebu podrobné kontrolovat na co
a jak byl jeho dar vyuzit. Nicméné¢ domnivam se, Ze i tak by méla organizace informovat
darce o pouziti daru. Dlouholety, Casto celozivotni zajem déarce o poslani organizace
a dlouhodoba spoluprace jej potom mohou pfivést ik tomu, Ze organizaci vénuje vé&tsi

obnos do zékladniho jméni ¢i specialniho fondu, nebo ji odkaze cast svého majetku.

Obrazek €. 5: Pyramida objemu dart

AR

velky dar

pravidelny dar

opakované dary

/ jednorazovy dar

Zdroj: BABOUCEK, P. aj. Jak se stat dobrym manazerem v NNO, 1. vyd. Praha: TEREZA, 2003, Kapitola:
Zaklady fundraisingu, Jana Ledvinova, 100 str.

Objem dari, které organizace muze ziskat od riznorodych individudlnich darci je
znazornén vedlejsi pyramidou, kterd stoji na Spicce. Znazoriiuje, ze pii plném vyuziti
potencidlu vSech fundraisingovych metod a pristupi organizace ziskava nejvice podpory
(60 %) od menSiny darci (10 %) ze Spicky pyramidy darcti. Pouhych 10 % finan¢nich
prostfedkii (po odecteni nakladi) poskytuje vétSina darcti zndzornéna v zdkladné prvni

pyramidy.

Ledvinova, J. (2003) dale poukazuje na ob¢ pyramidy, kde by mnohé mohlo napadnout
pro¢ rovnou nepouzit metody z horni ¢asti pyramidy darci a ziskat tak rovnou nejvétsi
objem darti. AvSak metody ze zakladny pyramidy darct jsou pfedevsim zplisoby, jak dérce
oslovit, jak ziskat jeho pozornost a zdjem o to, ¢im se organizace zabyva a postupné

vybudovat potiebnou divéru.
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Vyznamnéjsi dar, jako je poskytnuti obecné podpory, piispévku do zakladniho jméni nebo
odkazu majetku, organizaci vénuji pouze lid¢, kteti jsou presvédceni o uzitecnosti poslani
organizace. Metody fundraisingu znazornéné na zékladné pyramidy tedy neslouzi pouze ke
ziskavani penéz. Jejich mozna nejdilezitéjsi tlohou je piivést do organizace nové Cleny,
pfiznivce, pratele. Proto Ledvinova, J. navrhuje jakousi zménu v ndzvoslovi. Kdy
u spodnich pater pyramidy darcti by bylo vhodnéjsi nehovofit o "fund-raisingu" (fund —

prostiedky, zdroje, penize), ale o "friend-raisingu" (friend - pfitel).

3.4. Testovani, vyhodnocovani a kontrola fundraisingu

Domnivam se, zZe vyhodnocovani fundraisingovych aktivit a kontrola fundraisingu je
naprosto zasadni a nezbytna. Tykd se to vyhodnocovani UspéSnosti zdroji, Casové
naro¢nosti, UspéSnosti forem, névratnosti investic a také pomér darci/kontakta.
Kazdopadné na konci roku sestavuji NO Vyroéni zpravu ohledné kone¢ného objemu
pfijmi. A také kazdorocni zpravu o fundraisingu. Zde je pak mozné porovnani
s pfedchozimi lety. Sleduje se vyvoj vySe dart u jednotlivych druhti darcii (individualni,
firemni, nadace aj.). A analyzy téchto vysledkii potom organizaci ukazuji, kde jsou piijmy

stabilni, co by mohlo byt eventudlné pficinou né¢jaké vyznamné zmeény a podobng.

Uspéch by samoziejmé byl zajistit co nejvice piijmi pii vynaloZeni co nejmensich
nakladii. V idealnim ptipad¢ by fundraisingova strategie méla sestavat pouze z aktivit,
které budou z hlediska nakladl nejefektivnéjsi. Prvoradym ukolem pro organizaci je tedy
zjistit, které fundraisingové metody se zdaji byti nejefektivnéjsi. Tim padem aby
organizace zjistila, co je efektivni vzhledem k ndkladiim, musi umét jednotlivé formy

fundraisingu méfit a jejich efektivitu srovnavat.

3.4.1. Méreni efektivity fundraisingu

Pro méfeni efektivity se d4 pouzit nékolik ukazateli. Svréinova, P. (2006) popisuje rizné
konkrétnim napadem nebo fundraisingovou metodou a nakladii potiebnych na realizaci.
Néklady zahrnuji vSechny pfimé vydaje na fundraising, ale také cas organizace a
odpovidajici podil provoznich nékladd, jako je napfiklad najem, elektfina, telefon a jiné.
Tak Ize ziskat jasnou a konkrétni predstavu o tom, jakych nékladii je zapotiebi k ziskani
ur¢ité astky. Cim je ukazatel vy$si, tim je metoda lepsi. Navratnost investic také zavisi na

organizaci a ¢innosti, které se vénuje.
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Pokud organizace s fundraisingem zalind, miize se stat, Ze navratnost investic bude
pomérné nizkd. ProtoZze ziskat nové déarce je t&€z8i, nez pfimét stadvajici darce, aby

v podpote pokracovali.

Dalsim ukazatelem je ukazatel Cistého prijmu. Jde o cCastku, kterou ve skutecnosti
organizace fundraisingem ziska. Osloveni malé supiny lidi direkt mailem muiZe mit nizké
naklady, ale pfinese také velmi nizké pfijmy. Na druhé stran¢ uspé$na beneficni akce miize
mit vysSi naklady, lze pfinést znacny piijem. Pokud se organizace zaméfi jen na
dosahovani vysoké navratnosti investic, miize se zdat, ze zajisti jen nizké piijmy, i kdyz
budou ziskdny velmi efektivné. Naopak zaméteni pouze na Cisty pfijem mlze vést
k neefektivnosti a rocni Ucetni uzavérka pak ukédze, Ze organizace ma vysoké naklady na

fundraising.

Utelné je oba ukazatele kombinovat. Organizace, které tak vyhodnocuji kazdou slozku
svého fundraisingu, jsou schopny rozhodnout, jak efektivni jejich fundraising je a jaka je

cena prijmu ziskané¢ho pro organizaci.

Dale Svréinova, P. (2006) uvadi dal$i ukazatele. Organizace, které poiadaji velké
fundraisingové kampané budou pravdépodobné potitebovat jesté dva ukazatele. Prvnim
ukazatelem je procento odpovédi — navratnost. Pii direct mailu, sbirkach a dalSich
fundraisingovych metodach je dilezité mit predstavu, kolik oslovenych pfedbézné kladné
zareaguje. Navratnost se zjisti podilem poctu lidi, ktefi zareagovali k poctu oslovenych.
Tento ukazatel pomahé v rozhodnuti, zda je zvoleny piistup lepsi nezZ minule a pokud je
procento odpovédi vyssi, ziskava organizace samoziejmé i vice penéz. Uspéch viak zavisi

1 na vysi ¢astky, kterou kazdy darce poukaZze. Ta je ukazatelem primérné vyse prispévku.

ziskané prijmy

Navratnost investic = —
vynalozené naklady

pocet zareagovanych lidi

Procento odpovédi - ndavratnost = —— -
pocet vSech oslovenych
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3.4.2. Kontrola efektivity

Svréinova, P. (2006) uvadi, e ma-li organizace kontrolovat efektivitu fundraisingu,
potiebuje informace dvojiho druhu. Prvni je redlny plan a zjisténi, zda je plan napliiovan,
zda naklady odpovidaji rozpoctu a zda Céstky, které se objevuji na U¢tu organizace,
odpovidaji ptredpokladanym piijmim. DalSim je rozpocet, tedy planované naklady a

piijmy. Fundraisingovy rozpocet by mél také tedy vychazet z predchozich zkusenosti.

Svréinova, P. také upozorfiuje na opatrnost pii odhadech pifjmi znovych

fundraisingovych metod, které organizace zatim nikdy nevyzkousela.

3.5. Tti pravidla aspéSného fundraisingu

Ledvinova, J. (2003) definuje tii pravidla uspéSného fundraisingu. A upozoriuje, zZe
fundraising je predevsim o lidech — o téch, kteti zadaji a téch, ktefi daji. Souhlasim s pani
Ledvinovou, ze neni jen diilezité ziskat o fundraisingu informace. Ale predevsim diilezité
jsou pro Cloveka, ktery se zabyva fundraisingem, ziskané dovednosti a zkuSenosti. Svou
roli hraji také osobni predpoklady a pfesvédCeni. Tii zékladni pravidla obecné shrnuji

celou problematiku.

L. Presvédcit druhé dokazeme jen tehdy, jsme-li sami presvédcent.
II.  Neziskdvame penize, ale ¢lovéka.

III. Musime pozadat.
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4. Vlastni dotaznikové Setreni

4.1. Cile vyzkumu dotaznikového Setieni
Dotaznikové Setieni je urCeno pro poskytovatele socidlnich sluzeb. Cilem vyzkumu je
zmapovat pfinos a roli fundraisingu v neziskovych organizaci. Vyzkum je zaméfen také na

oblasti, které jsou popsany v teoretické ¢asti.

Hlavnim cilem je ziskani informaci o organizaci a zpisobech fundraisingu v neziskovych
organizacich, vyuzivanych zdrojich, nejéastéjSich metodach fundraisingu, o dopadu
finanéni krize na darcovstvi a charitu, zplsobech vyhodnocovani UspéSnosti
fundraisingovych aktivit, vztahu public relations k problematice fundraisingu a vnimani

fundraisingu v CR a zahrani¢i.

4.2. Metodologie vyzkumu

Kvantitativni vyzkum na vzorku organizaci neziskového sektoru metodou
samovypliovani dotaznikii. Dotaznikové formulare byli poskytnuty vybranym neziskovym
organizacim v ptiloze emailové posty vcetné¢ pritvodniho dopisu. Priizkum byl provadén
anonymné. Vysledky tohoto priizkumu jsou tedy taktéZ anonymni. Metoda vyzkumu je

také statistickd, vyhodnocovani kvantitativnich udaji statistickymi postupy.

Pro svou praci jsem pouzila nékolik vyzkumnych metod:
e Analyza odborné literatury
e Technika dotazniku
e Rozhovory s fundraisery

e Studium materiald o organizaci
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Dotaznik

Vyzkumu se ucastnilo Siroké spektrum NNO — z hlediska oboru ¢innosti, velikosti NO,
sidla organizace, regionu a pravni formy (obCanskd sdruZeni, obecné prospeésné
spolecnosti, cirkevni organizace). Vyzkumny soubor dotaznikového Setfeni tvofilo 37
neziskovych organizaci v CR. Do cilové skupiny jsem zafadila feditele, respektive vedeni

organizace a fundraisery neziskovych organizaci CR.

Sedmi strankovy dotaznik, véetné privodniho dopisu je slozen celkem z 23 otazek.
Z ¢cehoz 11 otazek je uzavienych, 10 polootevienych a 2 otdzky oteviené. Do konceptu

otazek jsem také zaradila 2 otazky postojové (Skdlovaci).

Kromé tvrdych dat mé zajimali informace ohledné existujicich i planovanych finan¢nich
zdrojich, zpracovanych strategii, pouzivanych, planovanych a vyhodnocovanych aktivitach
v oblasti fundraisingu, vyuzivani fundraisingovych metod. Dale m¢ zajimali informace,
které se tykaji public relations, dopadu finan¢ni krize na organizaci i na darcovstvi. A zda
vlubec organizace vnimaji fundraising jako pomoc k vylepSeni jejich ekonomické situace,
zda maji dostatecny pfistup k informacim o fundraisingu. Oteviené otazky jsem nechala
pro oblast ohledn& vnimani fundraisingu v CR a v zahrani¢ni. A dal§i postiehy, poznamky

¢i osobni zkusenosti s fundraisingem.

Sbér dat se uskutecnil v terminu od 16. 12. 2009 do 1. 03. 2010. Pocet respondentii:
Z rozeslanych 250 dotaznikii emailem se do vyzkumu zapojilo 37 organizaci. Navratnost
tedy dosahla 14,8 %. Po sbéru dat, jsem informace statisticky vyhodnotila. Pro

vyhodnoceni otazek postojovych (Skdlovacich) jsem zvolila ptislusny vzorec pro skalu.

Vzorec pro Skalu: s (1% X1)+ (2% X2)+ (3% X3)
- N

N = pocet respondentti

X1 = pocet osob, kteti odpoveédéli danou variantou
X2 = pocet osob, ktefi odpovédeéli danou variantou
X3 = pocet osob, kteti odpovedéli danou variantou
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Ve svém vyzkumu jsem pouzila pro ziskani dat metodu dotazniku, rozhovoru, analyzy
odborné literatury a studium materidll o organizaci. Data jsem ziskavala od fediteldi a

fundraisert NO v CR.

Vysledky rozhovortt jsem zpracovavala anonymné, tudiz nebudu zde uvadét piimo
konkrétni organizace a konkrétni fundraisery. Vyzkumny soubor rozhovoriu tvofilo 5
fundraiseri  NO zkraje Vysoiny, Jihomoravského, Usteckého, Pardubického a

Moravskoslezského kraje.

Prvni faze sbéru dat probihala nejprve Cetbou odborné literatury z oblasti fundraisingu.
Nasledné jsem sestavila otazky do dotaznikového Setfeni a vytvofila dotaznik s 23
otazkami s pruvodnim dopisem. Druhou fazi byly rozhovory s fundraisery neziskovych
organizaci. V zhledem k casové zaneprazdnénosti fundraiserd a v zhledem k rozmanitosti
kraji, kde se neziskové organizace nachazely, jsem tento rozhovor pojala pisemnou
formou. Po ukonceni sbéru dat, které jsem ziskala znévratnosti odeslanych dotaznikd,

z rozhovort, nasledovalo jejich tfidéni a vyhodnoceni.
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4.3. Vysledek dotaznikového Setieni

Tvrda data

Nejvice respondentli uvedlo pravni formu obcanského sdruzeni, posléze obecné prospésné
¢innosti a cirkevni pravnické osoby. Necastéji poskytované sluzby klientim a vefejnosti
jsou odborné socidlni poradenstvi, denni stacionaf, pecCovatelskd sluzba, socidlni
rehabilitace a jiné. 38% respondentl uvedlo 51 — 100 uZzivatelt jejich sluzeb, 21%
respondentli uvedlo 401 a vice uZivatelll a 16% respondentli uvedlo 201 — 400 uZivateld.
Co se tyce celkového rozpoctu organizace, 46% respondentii mé rozpocet 6 mil. K¢ a vice,

17% respondentd ma 1 — 2 mil. K¢ k dispozici.

Finanéni zdroje, podilejici se na financovani organizace

Statni sprava, samosprava, nadace, individualni darci a pfijmy z vlastni ¢innosti, to jsou
nejcastéj$i zdroje pro financovani organizaci. Do zahrani¢nich piijmti spadaji dary od
zahrani¢nich darct, zahrani¢ni nadace (Mustard Seed Foudnation), fondy EU, cirkve USA.
Do jinych zdrojii respondenti uvadéli piijmy od klientli, dary od cirkvi, benefi¢ni akce

(koncerty), thrady od zdravotnich pojistoven, evropské socialni fondy a projekty EU.

Zpracované strategie
V organizaci maji povétSiné zpracovand eticka pravidla, fundraisingovy plén a strategii
oslovovani darci. Malo organizaci uz ma zpracovanou strategii trvalé prace s darci ¢i

systém hodnoceni vysledk.

Zaméstnava organizace fundraisera?

Vétsina velkych organizaci ma zaméstnaného fundraisera a pokud ne, uvazuji o ném.
Nicmén¢ 45% respondentll nema pfimo fundraisera v organizaci zaméstnaného. Problém
vidi v pocateCnim zafinancovani fundraisera. Nemaji dostatek ,,startovniho* kapitalu,
dostatek finan¢nich prostfedkii. Osobné mi to pfijde spiSe jako paradox. Organizace nemaji

finance na zaméstnani fundraisera, ktery by jim posléze finance do organizace pfinesl.

Organizace tento nedostatek fesi zajiSténim tohoto servisu z ustfedi a sami podnikaji pouze
dil¢i fundraisingové aktivity. Resi to i1 tim zpisobem, Ze kazdy pracovnik, ktery ziska pro
organizaci finan¢ni prostfedky ¢i hodnotny dar ma narok na odménu, jejiz vySe je

stanovena vnitfnimi smérnicemi.
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Kdo planuje aktivity v oblasti fundraisingu a kdo zajiSt'uje samotné oslovovani
darci?

Pokud je v organizaci zaméstnan fundraiser, tak tyto aktivity obstaravd pifimo on. Nebo
spole¢né s vedenim organizace. Ale kupodivu jsem se setkala i s tim, kdy organizace méla
zaméestnaného fundraisera, a tyto aktivity vykondvalo pouze vedeni organizace. Jen
v malém mnoZstvi tyto aktivity vykonavaji dobrovolnici ¢i zaméstnanci organizace

(projektovy manager, ekonom).

Ocekavani darci za poskytnutou pomoc

Darci za poskytnuti pomoci vétSinou nechtéji nic (neziStna pomoc). Pripadné ocekavaji
zviditelnéni, spole¢enskou prestiZ, posileni firemni znaCky. Respondenti také uvadéli, ze
darci chtéji byt pravidelné informovani o situaci v organizaci, o jejich sluzbach. Pro dérce
je také vyhodna danova tuleva. Nebo zkratka darci ocekavaji od svého Cinu predevsim
vlastni dobry pocit ¢i osobni odpustek. Konkrétni respondent k tomuto uvedl, Ze altruismus

je uz utopie. Tot’ otdzka a nechavam prostor na posouzeni ¢tenaid.

PR (public relation)

Dalsi otazky se tykaly oblasti PR. Z vysledkt dotaznikii vyplyva, ze PR funguje jako pfima
podpora fundraisingu. Nej€astéjsi formy PR pro podporu fundraisingu jsou vyuZivany
propagacni materidly, vyrocni zpravy, poradani riznych akci pro vefejnost, medialni
prezentace.

V mensim méfitku to jsou tiskové zpravy a reklama, at’ uz placena Ci neplacend. Nekteré

organizace rozesilaji newslettery tém, ktefi je podporuji, a to nejen finan¢né. Nebo adresné

oslovuji stavajici i potenciondlni darce z fad vetejnosti.

Formy komunikace vyuZzivanych k fundraisingu

K nejcastéjsim formam komunikace vyuzivaji organizace osobni navstévy a adresni
postovni zasilky. Prilezitostné vyuzivaji telefonické oslovovani a oslovovani darcii na
vetejnosti.

K nevyuzivanym formdm komunikace fadi organizace distribuci neadresnich letakd,
venkovni reklamu, reklamu v televizi, v tisku a v rozhlase. K jinym pouZivanym formam

komunikace organizace uvadeli emailové zpravy.
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Vicezdrojovy fundraising
Z vysledkii dotazniki jasné vyplyva, Ze vétSina organizaci vyuzivd vicezdrojovy

fundraising.

K nejcastéji  vyuzivanym metodam fundraisingu patii dotace z vefejného rozpoctu a
ucelové granty na projekty. Mezi metody vyuZzivané piileZitostné patii pfimé dary od
stalych individudlnich darct, ptimé ptispévky od firem, beneficni akce (aukce), nepenézité
dary, vetejné sbirky. Metody, které organizace nevyuzivaji viibec patii nejcastéji odkazy

v zavéti, vefejné sbirky a benefi¢ni akce.

Myslim si, Ze ¢im ¢lenitéjsi pijmy organizace ma, tim bezpecnéjsi to pro ni je, protoZe tim
mensi je jeji zavislost na jednom zdroji. Ndzorné pokud by napiiklad pfisla o jednoho

darce, nikdy to organizaci nepoloZzi.

Jednotlivé druhy pifijmi navic maji specifické vlastnosti a moznosti pouziti. VéEtSina
statnich dotaci a nadacnich grantll je vdzdna na projekt a jeho rozpocet, obzvlasté¢ u
statnich penéz nebyva jednoduché ani ptfesunout penize mezi jednotlivymi polozkami
rozpoCtu. Naproti tomu penize od individudlnich darci a z vlastnich pfijmi maji tu
vyhodu, Ze je lze pouzit zcela dle svého uvaZeni a navic vétSinou predstavuji v idedlnim
pfipadé¢ pravidelny jisty zdroj piijmu. Zisky z firemniho darcovstvi a sponzoringu

predstavuji néco mezi témito dvéma poly.

Finanéni krize

Mimo jiného, mé zajimaly také informace tykajici se nasledkt finan¢ni krize. Kupodivu
68% respondentii odpovédelo, ze financni krize se u nich v organizaci neprojevila.
Nicméné spise spatiuji dopad krize na darcovstvi a charitu, kdy je to Casty ditvod odmitnuti
pomoci. Nebo i spiSe ¢astd zadminka pro ty, ktefi stejné nedavaji. Jiné organizace negativni

dopad finan¢ni krize ocekavali, zatim se vSak u nich neprojevil.

Organizace dopad krize vnimaji také ve snizeni dotaci ze strany statu, ale zvySenim
podpory ze strany vefejnosti. Coz mé ptivedlo na myslenku, ze v dotazniku chybéla treti
moznost (kterd totiz asi nikoho na zacatku krize ani nenapadla): "Ano, zvySenou
podporou". Jakozto vysledek dlouhodobé systematické prace s darci, jejimz vysledkem je

opravdovy vztah a zajem darce o fungovani a ¢innost organizace.
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Konkrétni respondent uvedl: ,,ZvySovanim vynosu zvlastni c¢innosti pradelna a
mandlovna, vyroba vyrobki a jejich distribuce ke konkrétnimu zékaznikovi nebo na

trzich.*

Dalsi dopady krize vidi organizace ve vyuziti riiznych forem plijcek, mensi vlastni piijmy,
ubytkem objednanych sluzeb, nedostatecnou vysi ptidélené dotace (statni rozpocet),
sniZzenou sumou od individudlnich darcii, nepodpoieni od trvalych darci, ktefi maji financi
problémy, pokles trzeb v chranénych dilndch, pokles spoznorskych darti a objem
poskytnutych financich prostfedkd (mésta, kraje, obce, MPSV, jednotlivi darci, firmy),

snizovanim tivazkli zaméstnancii a jiné.

Konkrétni respondent uvedl: ,,Vzhledem k systému financovani, ve kterém ziskdvame
prostiedky vzdy jen na jeden rok provozu je naSe situace (jakoz i jinych neziskovych

organizaci) nejista a nestabilni prakticky po celou dobu nasi existence.*

Organizace tesi dopad krize napiiklad vypracovanim krizového plénu, presmérovanim
aktivit na podpotfené aktivity. DoSlo k persondlni optimalizaci jednotlivych sluzeb
(slouceni pracovnich pozic - propousténi; snizeni nadklada v oblasti supervizi, vzdélavani a
ostatnich sluzeb). Respondet uvedl: ,,Néklady se snazime snizit na minimum, bude-li tfeba,

budeme muset propustit nékteré zaméestnance. Snazime se vyhledavat dalsi darce apod.*

Finanéni zdroj NO v budoucnu
sponzorskych darech (firmy) a vlastnich pfijmech. Dale pak jsou to granty (nadace),

krajské a méstské tirady, strukturalni fondy EU a finance od vefejnosti, anonymni sbirky.

Vyhodnocovani fundraisingovych aktivit

Piekvapilo mé, ze spousta organizaci nevyhodnocuje své fundraisingové aktivity. Pfipadné
vyhodnocuji Gspésnost zdrojli, casovou naro¢nost, uspéSnost forem, navratnost investic a
pomér darcti/kontaktl. Na konci roku maji NO vysledek v podobé kone¢ného objemu
penéz nebo védi kolik poslaly naptiklad dopisii, vysledky ale nevyhodnocuji, nikde

neuvadi.
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Vnimaji NO fundraising jako pomoc k vylepSeni jejich ekonomické situace?
Dle vysledkii jasn€é vyplyvda, ze organizace vnimaji fundraising jako pomoc k vylepSeni
ekonomické situace, konkrétné 96% respondentl. Ostatni vnimaji taktéz fundraising jako

pomoc, ale nijak zvIast’; pro NO ano, pro fyzické osoby ne.

Z takto ziskanych finan¢nich prostfedkii nakupuji organizace napiiklad zdravotni a
kompenzaéni pomiicky, dopliiuji a obnovuji spotiebice a vybaveni do kuchyné, pradelny,
pokoji pro klienty apod. Konkrétni respondet uvedl, ze se nejedna jen o vylepSeni

ekonimické situace, ale stavi fundraising pfimo mezi zékladni pilife financovani.

Fundraisingové piijmy mohou byt pro n€které orgnaizace na stejné vysi jako piijmy od
statni spravy. (V roce 2009 konkrétni orgnazace méla piijmy z fundraisingu 6,8 mil. K¢).
Cinnost dal$i konkrétni organizace by nebyla mozna bez pfijmu z fundraisingu, ktery &ini

cca 5,5 mil. K¢ ro¢né (35%).

Jiné organizace typicky fundraising (soukromé a firemni zdroje) nevidi jako hlavni zdroj
hospodateni, slouzi spiSe jako pfilepSeni finannci situace. Problém vidi opét v pocatecnim

kapitalu, ktery je potieba pro profesionalni fundraising.

Pristup k informacim o fundraisingu (Skoleni, dota¢ni programy aj.)

57% respondentii uvadi, ze maji dostatecny pfistup k t€émto informacim. 38% respondentti
uvadi jen Castecny piistup k informacim. Nabidky na Skoleni néktefi nevyuzivaji, nebo
fundraising délaji na zkraceny tvazek a na dobu urcitou. Pro n&které respondenty Skoleni,

kterych se ziicastnili, nebyly vyznamnym piinosem.

V &em spatiuji organizace odli$nost fundraisingu v CR a v zahrani&i?

Spousta respondetni nema osobni zkuSenosti nebo je nedokazi posoudit diky rozdilnému
prostiedi. Nicmén¢ spiSe vnimaji ¢innost fundraisingu v zahrani¢ni pozitivnéji. Co se tyce
naptiklad zahrani¢nich kontraktd, jsou vynalézavéjsi ve zptisobu, jak najit cestu k fiann¢ni

podporte.
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Respondent uvedl: ,,Domnivam se, Ze nase NNO nedokédzi zatim v dostatené mire
vyuzivat potencidl filantropie v naSi spolecnosti (aZz na vyjimky, mezi které zcela
neskromné, poc¢itam i na$i organizaci). Myslim, ale ze v dasledku pravé financni krize,
dojde u velké ¢asti NNO k orientaci pravé na oblast individualniho fundraisingu, ktery

obrovské moznosti pomoci nabizi.*

Jini respondenti uvedli:

,»V nediivéie obcani i firem k NNO podnécované médii a pravicovymi politiky (pfedevSim

prezidentem a ODS), ktefi se boji rozvoje ob¢anské spolecnosti.*

,»V CR doslo ptedevsim k pfetrzce ve vyvoji filantropie a darcovstvi a po roce 1990 se
muselo zacinat s vefejnosti pracovat od zacatku, ale myslim, Ze o to UZasn¢j$i jsou

vysledky.*

,U nas firmy nemaji ve vétsin¢ diivod, pro¢ prispivat, neni to o spolecenské prestizi - snad
jen se zviditelnit v darech pro déti, v cizin¢ (Holandsko, Némecko - os. zkuS.) to patii

k image firmy 1 spolecnosti.*

,,Hrozn¢ rychle se to méni, kapacita se za¢ina vyrovnavat se zahrani¢im.*
,V CR je vyssi zavislost neziskového sektoru na statu - statnich dotacich, v zahranici je
situace odlisna. Firemni a soukromé darcovstvi se u nas teprve rozjizdi, v zahranici je spise

tradici. Legislativni upravy pro zvyhodnéni darct jsou zatim nedotaZzené.*

,V zahrani¢i je toto osobni cti a prestizi. V CR pfevazuje prestiz nad cti a soucitem.

Mnohdy je piekazkou podeziivavost ze zneuziti k osobnimu prospéchu.*

»Je to o divére, i u nds se lidé naucili davat, ale musi mit divéru v obdarovaného a jeho
projekt ktery predklada. Absolvoval jsem jednani se spole¢nosti PRODIALOG (pobocka
Rakouské spoleCnosti), kterd oslovuje jednotlivé darce. Predvedli profesionalné
zpracovanou formu oslovovani jednotlivych darct, ale ndklady vynaloZené v prvnich dvou
letech, nez se za¢nou naklady vracet a vytvaret zisk byly nad moznosti nasi organizace.

Také miru rizika za GspéSnost byla nesla pouze naSe organizace.*
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,Neda se to srovnavat, v zahrani¢i funguje vychova vetejnosti a firem jiz né¢kolik desetileti.
Navic ¢eské zdkony malo podporuji fundraising. Tfeba Slovensko: firmy mohou 2% z dani
vénovat charité, vybrané neziskovce. Tohle bude v CR fungovat az budou mit nase déti

vnoucata.

»V CR vétsina lidi viibec nevi, o co se jednd, fundraising je pro né¢ pojem naprosto
neznamym. Pro firmy v zahrani¢i je ve velké mife samoziejmé pfispivat neziskovym

organizacim. Ceské firmy se tomu teprve u¢i.*

.,V CR - neochota velkych i mensich firem pomahat. Zahraniéi - datiové zvyhodnéni.

Dalsi poznamKky ¢i osobni zkuSenosti respondenti s fundraisingem
,Cim Iépe a dlouhodobé¢ jsou lidé informovani o vyznamu nasi prace, tim radéji na nasi

sluzbu ptispivaji.*

»Stavim na osobnich kontaktech, na osobnich jednanich, na kontaktech z minulosti. Spojuji

PR a FR, da se fici, Ze Gspesné, a to predevsim formou e-maili.*

»Pracuji v oblasti FR, jiZ sedmym rokem. Je to prace velice naroc¢nd, Casto 1 flustrujici,
plnd stresu a vypéti, ale pfitom prace Uzasnd a ohromné obohacujici s velkou pfidanou

hodnotou pro mé osobng.*

,»Osbni kontakty jsou nade vse.*

,»FR je obecné argumentovano v ptipad¢, Ze stat, kraj ¢i mésto, nechtéji n¢jakou aktivitu
dotovat. V CR je FR ¢&asto jen nafouknuta bublina bez obsahu a zdroj piijmt pro nékteré
Skolitele (praxi o.s. z Prahy snékolika ¢leny a rozpoctem v jednotkach tisic K¢ nelze
jednoduse prenést do fungovani poskytovatele soc. sluzeb z Ostravy s 50 zaméstnanci a

rozpoctem pres 10 mil. K¢).*
»D€elam FR uZz sedmy rok a stdle mé udivuje Stédrost vefejnosti a ochota pomahat.

Zakladnim kamenem FR je zcela urcité FR individudlni, coz vétSina organizaci podcenila a

teprve nyni v obdobi finan¢ni recese se snazi o jeho rozvoj.*
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»Radi bychom si shané€li penize jen na "nadstandart" a pfivitali bychom jistotu v kryti

nakladii registrovanych sluzeb - systém pro poskytovatele stejny.*

,»Je to velmi zajimava oblast hrani¢ici s az s dobrodruzstvim - v dobrém slova smyslu.*
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4.4. Rozhovory s fundraisery

Dalsi metodou vyzkumu byly rozhovory s 5 fundraisery neziskovych organizaci v CR.

Materialy o organizacich (vyrocni zpravy), informace z jejich webovych stinek mi

poskytly orientaci v ptipravé k rozhovortim. Tuto metodu jsem si zvolila nejen kvtili nizké

navratnosti dotaznikli, ale také proto, Ze umoznuje piiblizit podrobnosti z pracovniho

zivota fundraisert. A dostala jsem tak vétsi vypovidajici hodnotu nez z dotaznikl. Veskeré

ziskané informace jsem zpracovavala zcela anonymng.

4.5. Vysledek rozhovori s fundraisery

1) Kde jste se poprvé setkal/a s pojmem fundraising?

i

-

2)
+*

S pojmem fundraising se dotazovani setkali poprvé az pifi zaméstnani na pozici

fundraisera.

Jaky by mél, podle Vas, byt fundraiser? (Osobnostni rysy, vlastnosti, dovednosti aj.)
»Empaticky, komunikativni, vstiicny, mél by téz umét darovat svoje finanéni ¢i jiné
prostiedky.*

,UrCité pozitivni a musi tak pisobit 1 na druhé. Cilevédomy, s vysokym moralnim
kreditem, ctizadostivy (aby chtél ¢im dal vic), kreativni, akéni, analytické mysleni,
organiza¢ni schopnosti, komunikativni, pohotovy, vtipny. Ale kultivovany, musi dobie
zvladat pisemny projev 1 telefonickou komunikaci, praci s PC, mit prezentacni
schopnosti, m&l by se orientovat v danové 1 legislativni problematice tykajici se FR
(neni jednoduché, protoze neexistuji jednotné pravni vyklady k obecnym pravnim
normdm vztahujicim se k oblasti FR).*

,,M¢l by mit rad svou organizaci a jeji ¢innosti, ztotoznit se s jeji vizi. Jinak se daleko
nedostane. Neni na Skodu, kdyZ je kromé¢ toho systematicky a vybaveny dobrou
znalosti CeStiny 1 dalSich jazykd (pfi sestavovani zadosti o granty), komunikativni a
empaticky (pii jednani s darci), tvirci a prizptisobivy a velkorysy (potad).*
,Domnivam se, Ze to nemize byt osoba, ktera ma na svém povahovém zebiicku
polozku Finance pfili§ vysoko. Musi to byt €loveék velmi emfaticky, s perfektnim
ptfehledem v oblasti PR, a s perfektni znalosti cCeského jazyka. Jeho schopnost
zpracovavat ,,slohové prace” by méla byt na solidni trovni a pokud je to cloveék se

zkuSenosti s praci v dané organizaci, tim Iépe. Ale umim si dnes i predstavit, Zze na
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3)

4

pozici fundraisera lze ptfijmout vystudovaného vysokoskoldka, ktery je absolventem
socialniho oboru.*

»Ze své praxe vidim, ze to musi byt cloveék, ktery umi pracovat samostatné i v tymu.
Musi umét byt soucasti tymu, ale 1 jeho managerem. Nezbytna je kreativita, flexibilita,
schopnost jednani s lidmi, vystupovani. Velmi dulezité jsou i kontakty s Sirokym

spektrem lidi, jejich navazani je vSak ,,béh na velmi dlouhou trat™.

Kdy si myslite, Ze by organizace méla zaméstnat fundraisera?

»Pokud ji ve svém rozpoctu chybi ¢ést finan¢nich prosttedkl na provoz ¢i opravy,
pokud se chce trochu zviditelnit.*

»Neziskova organizace co nejdiive. OvSem vychazim-li z ptedpokladu, Ze neziskové
organizace délaji svou praci proto, aby feSili spoleCenské problémy, nebo tieba
poskytovali sluzby vetejnosti alternativni formou oproti pfispévkovym organizacim.
FR je uzce spojeny s PR a chce-li organizace uspét u veiejnosti a ziskat si podporu pro
svou ¢innost, musi o ni byt slySet.

»Jakmile se ustanovi, ma jasnou vizi své ¢innosti a potfebu penéz.*

,Fundraiser by mél v organizaci zalit pracovat stejné jako ,,mozek* organizace. Je
nutny od poc¢atku fungovani organizace.

»Myslim si, ze by jej NO méla rozhodné mit od samého pocatku. Ja, jako fundraiser,
jsem zaroven ¢lenem vedouciho tymu, coz vidim jako nezbytné. Musim presné védet,
na jaké ucely musim momentdln¢ shanét financni prostiedky, jaké jsou plany
(kratkodobé, dlouhodobé) vedeni do budoucna, na co se zaméfit apod. S tim souvisi 1

propagace.

Meél by se fundraisingu vénovat piimo jen fundraiser, nebo by se méli zapojit vSichni
zaméstnanci?

VSsichni dotazovani se shodovali, ze fundraising je zaleZitosti celé organizace. Proto by
vSichni zaméstnanci méli ve svém okoli §ifit dobré jméno organizace a snazit se dle
svych moznosti ziskat i podporu. Ale musi zde existovat manazer, ktery veskerou tuto
¢innost bude koordinovat, eventudlné¢ administrovat. A snavdzanymi kontakty
prostiednictvim zaméstnanci dale pracovat. Zaméstnancim musi také poskytovat

podporu a pomoc.
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Jakda je naplii Vasi prace?

»Vyhleddavani novych darcti a zdroji na castecné dofinancovéani organizace, psani
»mensich® projektl, organizace akci pro klienty a hledani zdroji na jejich financovani,
vedeni evidence dérct, komunikace s darci, psani riznych tiskovych zprav, tvorba
fundraisingového planu apod.*

»Ve spolupraci sekonomem dle pozadavkli ro¢niho rozpoctu sestavit plan
fundraisingovych aktivit a kampani na cely rok tak, aby se podafilo ziskat potfebné
mnozstvi financi. Béhem roku tyto kampan¢ realizovat, snazit se vymyslet rtizné akce
pro darce i vefejnost. Sestaveni a vyroba Vyro¢ni zpravy a jeji rozesilka pro vSechny
nase darce rozsegmentované do raznych skupin dle aktualniho vztahu — osloveni se
zadosti o podporu. Evidence darcti a jejich darti, servis darctim, ktery obnasi
podekovani do tydne po pfijeti daru, pravnickym osobam vystaveni darovaci smlouvy a
potvrzeni o piijeti daru. Komunikace s darci. Vydani zpravodaje organizace kazdy rok
pied Vanocemi a obdobnd rozesilka jako u Vyro¢ni zpravy. Sledovani grantovych
vyzev, psani a podavani projekti, pfipadné vedeni realizovaného projektu a nasledné
vyuctovani. Vyhodnocovéani jednotlivych FR metod a kampani. Vydavani
propagacnich materiali, psani tiskovych zprav, administrace obsahu webovych stranek.
Dle pozadavki provozu shanét napt. material, produkty, ¢i sluzby zdarma nebo
vyjednavani slevy. Vyhodnoceni celého roku a sepsani zavérecné FR zpravy za cely
rok. Podavani danového ptiznani k dani darovaci. Rozesilka potvrzeni o daru vSem
darcim za celé zdanovaci obdobi. Zastupovani organizace na riiznych akcich, napft.
benefi¢nich v nas prospéch apod.

»Jsem manazer PR a FR. Mam na starosti propagacni akce a materialy, vyro¢ni zpravy,
psani a vedeni projektli, benefi¢ni akce, darcovskou agendu aj.*

»Jsem §éf organizace. Hlavni ndplni je zajisténi provozu organizace, zajistovani akci
klubu, a osobni komunikace se sponzory-firmami a soukromymi spole¢nostmi.*

»Prace je velmi rliznoroda, takze vyjmenuji to nejbéznéjsi: psani zadosti a grantli na
ministerstva a nadace (pomaha ekonom), propagace — novinové ¢lanky, letaky, tvorba a
zajiSténi propagacnich materialti, komunikace s médii apod., sprava webovych stranek,
pfiprava a realizace beneficnich a jinych akci. Dale jsem zapojena v evropskych

projektech, predevsim jako tlumocnik, prekladatel a zpracovatel n€kterych vystupt.*
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=

7)

Zpracovdvdte plany, strategie (fundraisingovy plan, strategii oslovovani darcii, aj.)
Vy osobné nebo dostavdate néjaké podklady i Skoleni napy. od vedeni organizace?
»~Fundraisingovy plan zpracovavame spolu s kolegyni. S vedenim organizace se vzdy
doptedu poradime, co se bude v dal§im roce prioritou. A tomu piizptisobujeme cely
plén na dalsi rok.*

,»V8e promyslime na Gseku FR a se Spravni radou konzultujeme, ale ta se vyjadiuje
pouze okrajové.,,

,Fundraisingovy plan nemame. Ridime se ale viceletym strategickym planem
organizace.*

,Nemame zadny fundraisingovy plan. Sponzory, které oslovujeme si vybirame podle
situaci v hospodafstvi, tipujeme si firmy, u kterych predpokladdme, Ze 1 v
celosvétove krizi vykazuji zisky. A ze vSeho nejdiive oslovujeme darce a sponzory na
osobni doporuceni spole¢nych znamych.*

»Jako fundraiser jsem v organizaci zacala téméf na ,,zelené louce. Zakladni Skoleni se
mi dostalo vjedné spolupracujici organizaci, dale sleduji nabidku kurzi pro
fundraisery. Fundraisingovy plan jsem zatim nevypracovavala, ale vidim ho
v budoucnosti jako nezbytny. Strategii oslovovani darcti cerpam ze zkusenosti jinych a

ucim se predevSim sama. Znovu vSak upozoriiuji, Ze jsou nabizeny razné kurzy.*

Jezdite na néjaké workshopy, kurzy, semindie ohledné fundraisingu?

,»Ano, jezdime docela Casto, a vzdy si z nich odvazime spoustu novych podnétd pro
nasi dalsi praci.*

»Neustdle se snazim dopliovat si informace z oboru, konzultovat a sdilet ndzory a
zkuSenosti s kolegy z jinych organizaci. Snazim se sledovat riizné zpravy o déni i ve
spole¢nosti, které mohou néjak ovlivnit mou praci, at’ uz v pozitivnim, ¢i negativnim
sméru a dle moznosti je také vyuzivat. Napiiklad jiz 7 let vyuzivame metodu osobniho
osloveni novych darct se zadosti o podporu. Tato metoda nam celkem funguje, ale
v soucasné dob€ vidim, Ze se ji zafind v€novat ¢im dal vice organizaci, vefejnost
zacind byt prehlcend dopisy se slozenkami a nésledné také otravena. Je tieba tedy
hledat jinou cestu k ziskani novych darct.*

»Nejezdim.*

»Radi bychom se Ucastnili seminafti fundraisingu, ale jsou finan¢né velmi ndro¢né.
Stalo se nam jen jednou za nasi 12-letou existenci, ze seminaf byl financovan EU a tak

byl pro ucastniky skoro zdarma.
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8) Docetla jsem se, Ze je také dileZité si vést evidenci, databazi darcit, aby pak nevznikal
chaos? Vedete si tuto databazi také?

+ Dotazovani se shoduji, Ze bez takové databdze neni fundraising systematicky a funkéni.

+ ,,Aby FR fungoval, musite s darci pracovat, poskytovat jim zpétnou vazbu a servis. To
znamena podékovat, informovat o vyuziti jejich daru o zivoté¢ organizace a nasledné
opét pozadat o podporu. To nejde bez peclivé vedené evidence dard, vzijemné

komunikace a dalSich informaci.*

9) Sledujete také zdroje p¥ijmii a jejich vyvoj z dlouhodobého hlediska, jakoZto ukazatel
finan¢ni stability NO?

% VSichni dotazovani tyto zdroje piijmi sleduji.

+= ,,Zcela urcité, pravé vysledky shrnuté v kazdoro¢ni zpravé o FR davame do souvislosti
s predchozimi lety, sledujeme vyvoj vysSe dari u jednotlivych druhii darct:
individudlni, firemni, nadace. Analyzy téchto vysledkii, nam potom ukazuji, kde jsou

pfijmy stabilni, co mohlo byt eventualné pti¢inou néjaké vyznamné zmeény apod.*

10) Jakym zpiisobem oslovujete ddrce, velké spolecnosti? A co nabizite ddarcim za
poskytnuti pomoci?

£ ,Snazime se je oslovovat osobnimi dopisy. Vzdy si o firmé néco pteétu na jejich
internetovych strankach. Nekdy zjistim, ze firma ma svoji nadaci, ptes kterou se daji
ziskat finan¢ni prostiedky apod. Vétsinu novych déarci se mi ale podafilo ziskat
osobnim kontaktem s lidmi, se kterymi uz se znam z dfivéjSka. Za poskytnuti pomoci
firmdm nabizime prezentaci na naSich webovych strankach, ve vyro¢ni zpravé
stiediska, UCast na akcich potfadanych stfediskem, pobyt v hostinskych pokojich
apod.

£ Nové potencionalni darce ziad vefejnosti oslovujeme prostiednictvim osobnich
dopist se zadosti, nase stavajici darce, které evidujeme v nasi databazi, oslovujeme se
zaslanim Vyro¢ni zpravy, ptipadné s rozesilkou zpravodaje. Firemni darce oslovujeme
de facto stejné, jen ponckud jinak formulované. Dale u firem vedeme vice osobnich
jednani. Nabizime jen dobry pocit a moznost podilet se na naSem poslani a vyse
zminény servis. Vyjimkou je podpora formou sponzoringu, kdy oslovujeme né¢kolik
malo firem ro¢né jako partnery naSich benefi¢nich akci protisluzbou za poskytnuti

reklamy na propagacnich materidlech k akei.*
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4 ,Darce oslovujeme zpravidla mailem nebo telefonicky. Vyzaduje-li to situace, pak
osobné. VSichni dostavaji originalni podékovani, darcovskou smlouvu (moznost odpisu
od zakladu dan¢). Vétsi darci dostavaji darky - produkty znasi chranéné dilny.
Snazime se je zviditelnit - zmintujeme v rozhovorech s médii. VSichni se jmenovité
objevi ve Vyro¢ni zpravé za dany rok. Pii benefi¢nich akcich zvefejnujeme jejich
jména, popt. loga.*

4+ ,Na doporuceni jiné osoby, pisemné. Poté osobni jednani. A vétSinou nabizime
reklamni partnerstvi, protoZe je tou firem nejzddané;jsi zplisob darovani financi.*

+ .S nékterymi organizacemi mame jiz navazané vztahy, pokud vypisuji granty, tak nas
oslovi a poslou nabidku. Nékteré darce oslovujeme pfimo, musime mit vzdy ujasnéno,
o co konkrétné¢ zaddame. Nejde zaddat na mzdy zaméstnancli apod. Potifebujeme-li
konkrétni véc, oslovime organizace, které¢ s ,tim“ néjak souvisi. Darciim nabizime

predevsim vefejnou propagaci a zveme je na nase akce. (volné vstupenky apod.).*

11) Mate také podporené projekty od nadaci, firem. Jak dlouho Vam ted’ casoveé,
piiblizné, trva vymyslet, napsat projekt s jeho Zadosti o grant?

+ Dotazovani se shoduji, Ze pfedev§im zalezi na typu grantu a zejména na slozitosti
formulare zadosti. Vymyslet a napsat projekt n¢kdy trva tfeba tyden nebo tieba taky

dva mésice.

12) Granty 7 EU — je to ziejmé hodné administrativné sloZité, a je za potiebi velké usili.
Nicméné 7 EU se daji ziskat i velmi zajimavé finanéni Castky. Mate s timto
zkuSenosti?

4+ , BohuZel nemame. Mame pro budoucnost nachystany navrhy projektt, které spolknou
nékolik desitek miliont korun, a tak se bez EU neobejdeme. Proto jsme ted’ ve fazi
pfiprav a zvazovani, zda projekt vypracujeme sami nebo oslovime nckterou z firem
zabyvajici se vypracovavanim projektd.*

% ,,Grantim z EU se vénuje moje kolegyné a ma velkou Gspé$nost. Pii zpracovavani ji
ale pomaha firma. Diky témto grantim uz naSe organizace ziskala pomérné slusnou
sumu penéz, ale je to opravdu administrativné velice narocné.*

+ ,,Velké zkusenosti nemame. Ale pravé v programu Phare se nam podafilo kromé jiného
nastartovat FR v na$i organizaci. Ja jsem u toho nebyla, jen jsem zazila vyuctovani,
které bylo opravdu naro¢né. Myslim, ale Ze neni nejs$tastnéjsi vyuzivat zdroje EU na

financovani provozu organizace, nebot po jejich vyprSeni mohou nastat velké
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problémy s ndslednym financovanim. Jejich potencial spatiuji v rozvoji organizace a
investicich. Bohuzel jsme neuspéli asi pfed 5 lety ani se Zadosti investi¢ni, kdy jsme
skoncili na 4. misté v hodnoceni, pfi¢emz prvni tfi mista podporu ziskala a shodou

okolnosti to byly vSechno projekty organizaci, jejichz ziizovatelem je kraj.*

-

,»Na tvorbé projektu z EU, na kterém praveé pracujeme, jsem se nepodilela, byla jsem
do n¢ho ,vtaZena“. S jeho pfipravou pomdhala pardubickd organizace KONEP.
Finan¢ni ¢astky téchto projekti jsou opravdu velmi zajimavé, je to vSak ,,zaplaceno*
opravdu velkym administrativnim zatizenim. Je vZzdy na zvazeni, jestli se to vyplati.

Dalsi projekty chystame, ale vzdy ve spolupraci s jinou organizaci.*

13) Vnimate stdle silny dopad financni krize, nebo uz spatiujete mozné lepsi vyhlidky?

% ,,Stile shanime podstatné méné& financi, neZ v minulosti a stale se firmy na krizi
vymlouvaji. Bohuzel, pouzivaji tuto frazi jako zdminku k odmitnuti pomoci.*

+ , My jsme v oblasti FR zadny dopad krize nezaznamenali, jediné snad pozitivni, kdy
nam dlouholety darce poslal v roce 2009 dvojnasobnou ¢astku s odiivodnénim: ,.kdyz
je ta krize*. Dukazem, ze krize zasadné neovlivnila filantropické chovéani ceské
spolec¢nosti je i rekordni vyse soucasného 12. ro¢niku sbirky Pomozte détem.*

4+ ,NaStésti jsme zadny vyrazny vykyv nezaznamenali. Snad jen vétsi poptavku
nezaméstnanych po zaméstnani v nasi organizaci.*

+ ,Myslim, Ze se ekonomicka situace nyni stabilizuje a mizu jen doufat, Ze bude opét

lepsi.«

14) Docetla jsem se, Ze v USA se piimo slovo fundraising, fundraiser moc nepouZivd.
PouZivaji spise oznaceni ,,development people“ — lidé ktevi zajist’uji rozvoj. MoZnd je
to lepsi vyraz pro laiky, ktefi se s terminem setkaji poprvé. Myslite, %e by pro CR byl
vhodnéjsi nazev nez primo slovo fundraising?

+ ,,Setkdvam se s tim skoro pokazdé, téméf nikdo nevi, co toto slovo znamena. Pfiznam
se, Ze nez jsem nastoupila do nasi organizace, tak jsem to také nevédéla.*

+ ,N¢jaky Cesky ekvivalent k terminu fundraising by byl ur¢it¢ vhodné&jsi. Vetejnost
opravdu tento termin neznd a setkavam se se stejnymi reakcemi jako Vy. Jenze najit
jednoduchy, pokud moZno jednoslovny nazev v €estiné se jevi jako problematické.*

4+ , Nevim - ani jedno neni idealni.*

+ ,,Ano, tento vyraz znaji jen 1idé pracujici v neziskové oblasti.«
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,»Mam stejnou zkusenost jako Vy. M¢ se také kazdy pta, co to slovo znamend, co to
vlastné délam. Na n&kterych institucich mi dokonce fekli, jestli to nemd néjaky

,hormalni* ¢esky nadzev. Myslim, ze by jiny nazev byl vhodng;si.*

15) Co by Vam jako fundraiserovi usnadnilo fundraising?

’I'_
+

,»Jelikoz sidlo naSi organizace je na vesnici a hlavné na Vysocing. Tak asi abychom se
»presidlili“ do Prahy.*

»Nejvic bych potiebovala asi vice ¢asu, trochu vice energie a nékdy i vétsi mozkovou
kapacitu, abych vSe zvladala Iépe. Asi jeSté lepSi prostory, protoze celd nase
administrativa sidli v jednotlivych unimo buiikach, coz neni zrovna nejutulngjsi, ani
nejzdravéjsi prostredi.*

»~Mam asistentku, vytipované zaméstnance, na které se mizu obratit pfi vétSich PR
akcich, strategicky plan i databdzi. Jen mi chybi néstupce.*

»Asistentku jejiz plat by uhradil, formou daru na délku jednoho roku, sponzor.*

Mn¢ osobné by nejvice pomohl dobfe fungujici tym lidi, ten nejvice postradam.

16) A zavérem, co byste doporucil novému nastupujicimu fundraiserovi? Co by mél

zvazit, jaké podklady by si mél vytvoriit, kde by mél shanét informace, brat ndpady,
inspiraci?

»Inspirace je vidét vSude kolem nas, ¢etbou novin, sledovanim déni kolem sebe,
setkavanim se s lidmi, navazovanim novych kontaktd. Tuto praci bych asi nemohla
délat jako pfiili§ mladd, bez dostatku riznych socialnich kontakti a zivotnich
zkuSenosti. AZ nasbirané pfedevsim tézké Zivotni chvile mi ukazaly cestu, jak pomahat
a co je k tomu tfeba. Ale jsou to poznatky druhym nesdélitelné.

,»Nechcei byt v tomto smyslu negativni, ale diky nékolika zkusenostem s pokusy sehnat
nového pracovnika do FR jsem dospéla k ndzoru, Ze ¢lovek, ktery chce délat FR
v konkrétni organizaci, mize byt dvojiho typu: bud’ ptichazi zvenku, organizaci nezna
a neni s ni ztotoznény, pak ale musi ovladat FR. Nebo FR zna jen okrajové, ale potom
vychazi z organizace, pro kterou je ochotny délat maximum a i FR — znacka ideal.
Samoziejmé takovy Clovek potiebuje zékladni informace, nejlepsi systém vzdélavani
poskytuji asi Neziskovky.cz, i kdyZ vSechna Skoleni maji stejnou Groven. Ja& nejsem
pfiznivcem teoretickych a suchych poucek, ale spiSe z praxe potvrzenych zkuSenosti.
Ale zacateCnik musi asi projit i tou teorii. Inspiraci a napady mize Cerpat od jinych

organizaci, ale pozor stejné¢ho typu a piiblizné¢ stejné velikosti. PfemysSlim o téch
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podkladech, ale jediné co mé napadd, jsou urcité projekty a potieby, které miize
nabidnout darciim k podpote, dale hlavné spravné sepsané darovaci smlouvy, dobrou
argumentaci pro jednani s darci, ur€ité né¢jakou databazi a promyslet systém prace.*
»M¢El by vénovat organizaci vét§i obnos penéz. Takovy, aby ho to zabolelo.
Neuvéiitelné mu to pomiize, daleko Iépe se mu bude jednat se vSemi - jak v organizaci,
tak s darci. A dobra je stdz v jiné NNO, kde fundraising funguje. Jen musi mit v té
NNO hodné odlisnou ¢innost, aby se nebali konkurence a radi se svétovali.*

,Novy fundraiser musi mit v§eobecny piehled a schopnost komunikace.A urcité by
nemél v této praci zacinat, dokud nebude absolventem seminaie o fundraisingu, o
vystupovani v médiich o PR. Tato prace vyzaduje, aby se ¢lovéku stala konickem.
Proto novému fundraiserovi nesmi vadit nezaplacené pfescasy.*

»loto je pro mé jako zacatecnika velmi tézka otazka. Sama shanim informace a
napady, kde se jen da. Zacinajici fundraiser byl mél pocitat s tim, ze jeho prace bude
opravdu zalozena pfevdzné na samostatnosti! Poskytuje to velkou svobodu, ale i1
odpovédnost. KdyZ jsem v 1ét€ minulého roku na tomto misté zacinala, jeden zkuSeny
fundraiser, od kterého jsem sbirala informace, mi fikal, ze vysledky své prace uvidim
az tak za 3 roky. Nekteré vysledky prace jiz vidim, ale je to béh na dlouhou trat. Také
velmi zalezi na tom, zda pfi své praci navazete na praci nékoho jiného nebo zacinate od
zakladu sama. Vim, Ze je tato odpovéd’ pro Vas asi velmi obecnd, ale situace kazdého
regionu, organizace i osoby fundraisera je natolik specificka, Ze délat néjaké obecné

zavery je velmi tézké.
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4.6. Shrnuti vysledkii z dotaznikii a rozhovort

Z dotaznikli 1 z rozhovorl vypliva, Ze fundraising hraje dilezitou roli v podpofe v ramci

financovani organizace. A to nejen ve financovani, ale také ve zviditelnéni organizace.

Dilezitou roli proto také hraje PR, kdy nejcastéjsi formou PR pro podporu fundraisingu
jsou vyuzivany propagacni materialy, vyro¢ni zpravy, potradani riznych akci pro vefejnost,
a medialni prezentace. Fundraisefi se také shoduji a vyuZivaji osobni kontakty a osobni
jednéni s nejen potencialnimi dérci. Proto je také velmi nutné a pottebné si vést databazi
darct. Na coz fundraisefi upozoriiuji, jelikoz bez prehledné a hlavné také aktualizované

databaze darct, by nebyl fundraising vitbec mozny.

Nékteré organizace pfimo fundraisera nezaméstndvaji a Cinnosti v ramci fundraisingu
vykonavaji feditelé ¢i projektovi manazeti. Divodem je pro nékteré orgnaizace také
omezeny pocet pracovnich mist a také urcity problém najit nékoho, kdo dobfe rozumi
problematice dané¢ho zafizeni a dokaze tyto nasbirané informace, zkuSenosti zirocit ve
fundraisingu. VétSinou tedy organizace bohuzel nemaji z ¢eho uhradit pocate¢ni naklady

na to, aby se ¢innost fundraisera stala profitni.

Organizace a fundraisefi stadle vnimaji dopad krize ve sniZeni dotaci ze strany statu a ve
vétsim piipadé odmitnutych finanncich prispévki od darci, ktefi se na tuto krizi obraceji.
Nicmén¢ pokud organizace ma s darci vybudovany opravdovy vztah a darci maji zajem o
fungovani a ¢innost orgnaizace. Projevuje se krize zvySenim podpory ze strany vetejnosti,
coz je opravdu vysledek dlouhodobé a systamické prace s darci.

Za nejdulezitéj$i financni zdroj v budoucnosti vidi NO ve stitu a ministerstev, ve
sponzorskych darech, vlastnich piijmech a grantech poskytujici nadace. Proto také nejen

z dotaznikli vypliva, Ze NO vyuZivaji vicezdrojovy fundraising.

Zaveérem si také fundraisefi chvalili rizné workshopy, kde ziskavaji mnoho uzite¢nych rad

a informaci.
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5. Porovnani fundraisingu v CR a zahranici

Sedivy, M. (2009) uvadi, ze oblast ziskavani penéz pro neziskovou organizaci se neda
mezi USA a CR srovnavat. V naSem state se to teprve uéime, kdezto v zdpadnim zahraniéi
to existuje jiz desitky let. Filantropie je v USA na dennim potadku. Zde se jedna o béznou
pracovni pozici. Nékdy se také fundraiserim ftiké ,,development people® — lidé, kteii
zajiStuji rozvoj. Ameri€ani umi komunikovat, jsou loajalni k zaméstnavateli, jejich
spolec¢enskou normou je pfijemné vystupovani a ve sluzbach velmi vstficny a profesionalni

piistup k zédkaznikovi.

Co se ty¢e systému fungovani NO v USA a jejich pravni formy. Sedivy, M. (2009) uvadi,
v zasad¢€ zde pravni formy neexistuji. Pii zaloZeni NO ptidé€li statni pravni Gfad organizace
danovy kéd (napt.: 501 C-3). Musi k tomu mit poslani, statut vznikajici organizace a

vybranou oblast piisobeni (zdravi, vzdélani, uméni a kultura, sluzby pro obyvatele a zivotni

prostiedi spolecné s ochranou zvitat). Existuje portal www.guidestar.com , kde se mizete
po jednoduché registraci (zdarma) podivat na danova ptiznani NNO v USA. Daji se zde
zjistit 1 poCty zaméstnanct, zivotopis feditele, kdo sedi ve spravni radé a mnoho jinych.

CoZ mize vést ke zlepSeni divéryhodnosti vefejnosti k NNO.

Dale pan Sedivy uvadi, Ze v Minnesoté vnimaji &innost neziskovych organizaci jako
podnikéni, jako tvrdy business. Ztotoznuji se, ze je to opravdu business. Ale kdyz se

podafi, stoji to za to, protoZe misto penéz do kapsy z n¢j navic mame radost.

V CR vétsina lidi viibec nevi co si pod pojmem fundraising ptedstavit a co vSe v sobé
obnasi a zahrnuje. Pro firmy v zahranici je ve velké mife samoziejmé piispivat neziskovym

organizacim. Ceské firmy se tomu pomalu, doufejme Ze jisté, teprve uci.

5.1. RozloZeni zdroji neziskovych organizaci v USA

RozloZeni zdroji neziskovych organizaci v USA je odlisné od CR. V USA mé organizace
nejvetsi piijem z vlastniho zisku. Pak jsou to statni pifjmy a 20% tvoii piijmy
z fundraisingu. Pfitom drtivd vétSina jsou pfijmy od individudlnich darci a jen malé
procento tvofi nadace a podniky. Kdezto u nés piijmy z vlastniho zisku NNO nejsou pfilis
velké. A spousta organizaci spoléha na statni piijmy a dotace od krajii. Navic je tu 1

problém v legislativni Gpraveé pro zvyhodnéni darct, ktera zatim neni zcela ku prospéchu.

- 48 -



5.2. Spoluprace NNO se zahrani¢im

Jako pfiklad zde uvadim aktualni program Svycarsko-Ceské spoluprace. Je piispévkem
Svycarské konfederace ke snizovani hospodaiskych rozdili v Evrop&. Cast Programu
ur¢end neziskovkam se nazyva ,,Blokovy grant pro nestatni neziskové organizace* a jeho
administraci ma od letoSniho 1éta na starosti Nadace Partnerstvi. V nasledujicich péti letech
rozdéli projektim v oblasti zivotniho prostfedi a socidlnich sluzeb realizovanym v

Moravskoslezském, Olomouckém a Zlinském kraji na 5 mil. $vycarskych franka.’

5.3. Nékolik moudrych rad (Henry Ross)

Na zéavér této kapitoly bych radda uvedla n€kolik moudrych rad, které také ve své knize
cituje Ledvinova, J. (2003). Jedna se o rady, které je tieba mit na paméti pfi jednani o
finanénim daru. Pochazeji od pana Rossa a jsou provéfeny padesatiletim historie

fundraisingu v USA.

1. Nez nékoho piijdes zadat o penize, nejprve dej néco sam.
Lid¢é nedavaji penize projektiim. Davaji je lidem, kteti chtéji projekty realizovat.

Nemdame pravo nékoho pfipravit o0 moznost fici ,,ne.

Cal e

Pokud se ti tiesou kolena, mas stazeny zaludek a sucho v ustech, kdyz vchazis ke

svému klientovi, pamatuj: ,,Odkopni sebe stranou a nech vejit sviij projekt.

5. Hlavni diivod, pro¢ lidé nedavaji penize je, Ze o n¢j nejsou zadani.

6. Malokdy zname skutecné zajmy naSeho darce. Ale Casto se je dozvime, kdyz se
zeptame.

7. Pokud nehodlas pozadat o penize, nema cenu, aby ses poustél do jednani o nich.

8. Jednani neni nikdy celé, dokud ho nedokoncis.

9. Neurazej darce malou zadosti. Zadej ho na urovni, na které si sam myslis, Ze je
schopen davat.

10. Uspésné zadani o penize je takové, kdy spravny ¢lovék zada spravného darce o
spravny dar v tu pravou chvili a za spravnym ucelem.

11. Uspésné jednani je takové, které se sklada ze 40% tvého mluveni a 60%

naslouchani.

? Vice informaci o Blokovém grantu pro NNO naleznete na WWW:< http://www.blokovygrant.cz>
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Zavér

Hlavnim cilem této prace bylo zjisténi, zda fundraising hraje dulezitou roli v podpofe v
ramci financovani organizace. Dle vysledka dotaznikii a z rozhovort s fundraisery mohu

souhlasit, ze fundraising se pozitivné podili na financovani NNO.

A to nejen ve financovani, ale také zasadnim zpiisobem ptispiva ke zviditelnéni
organizace. Jelikoz pokud organizace chce, aby o ni bylo slyset, tim uspét u vetejnosti a
ziskat si tak podporu pro svou ¢innost, fundraising k tomuto slouzi jako velmi vhodny
nastroj. Proto je také fundraising velmi zce spojen s PR a usp&$ny fundraiser musi mit
dobré vztahy s vetejnosti. To se také tykd piimo individualniho fundraisingu, kde se stavi
pfedev§im na osobnich kontaktech a osobnich jednani. Nejen v tomto piipadé je velmi

nutné a potiebné si vést prehlednou a hlavné také aktualizovanou databazi darct.

Otazka také zni, kdy ma organizace zaméstnat fundraisera. J& osobné se domnivam, Ze
nejvyhodnéj§i je zaméstnat fundraisera jiz od pocatku fungovani organizace, kdy ma
organizace uz ujasnénou vizi. Nebo pokud nema dostatek svych finan¢nich prostfedka a
potebuje se, a to v kazdém piipadé€, zviditelnit a navadzat vztah s vefejnosti, potazmo

s darci.

Nekteré organizace nezaméstnavaji primo fundraisera a Cinnosti v ramci fundraisingu
vykonavaji feditelé ¢i projektovi manaZefi. Divodem je pro nékteré orgnaizace také
omezeny pocet pracovnich mist a také urcity problém najit né¢koho, kdo dobfe rozumi
problematice daného zafizeni a dokaze tyto nasbirané informace, zkuSenosti zirocit ve
fundraisingu. VétSinou tedy organizace bohuZzel nemaji z ¢eho uhradit pocatecni néklady

na to, aby se ¢innost fundraisera stala profitni.
Kazdopadné se domnivam, ze aktivity, Cinnosti vramci fundraisngu by se mély tykat

vSech zaméstnancli. A kazdy pracovnik by se mél snazit ptispét ke zviditelnéni své

organizace Ci pfinaSet inovativni napady pro zlepSeni chodu e existence organizace.
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Organizace si také uvédomuji negativni dopad zavislosti na jednom druhu pfijmi. Proto
velkd vétSina organizaci vyuziva vicezdrojovy fundraising. Tedy ¢im cClenitéjsi zdroje

pfijml bude mit, tim je to pro ni v rdmci existence bezpecné;jsi.

Napln fundraisera je velmi Siroka a obsahla co se tyce védomosti, schopnosti a dovednosti.
Dobry fundraiser by mél zvladnout sestavit rozpocet, plan fundraisingovych aktivit,
vymySlet a realizovat rizné akce, projekty vetné Zadosti o granty, evidovat darce a
udrzovat snimi kontakt. Podle mého nazoru je také velmi dilezité a nezbytné
vyhodnocovat fundraisingové aktivity a sestavit vyro¢ni zpravu fundraisingu. Je to spousta

¢innosti az po zastupovani organizace na ruznych akci.

Jaké by tedy, podle m¢, mél mit fundraiser vlastnosti? Fundraiser by mél byt rozhodné
komunikativni, cilevédomity, ctizadostivy, kreativni, pozitivni. MéE& by mit dobré
orgnaizacni schopnosti, prezentacni schoponosti. Mél by se zajimat o celosvétové déni,
rychle reagovat, pfizptisobovat se zméndm ve spolecnosti, a ztéchto zmén vyuzit a
vytvotit pozitivni prilezitosti. Také by se mél dobfe orientovat v danové i1 legislativni
problematice. K tomu mit vyborny ptehled v oblasti PR, fundraisingu. Neustale se ucit,
poznavat, setkdvat se snovymi lidmi a patrat po novych, uziteCnych informaci. A

v neposledni fadé se také stotoZnit s vizi organizace, pro kterou pracuje.

Po teoretickych a praktickych poznatkli jsem dospéla k zavéru, ze prace fundraisera neni
jednoduchd a tuto praci opravdu nemtize délat kazdy clovek. Fundraising neni jen o
ziskavani a shaneni peneZnich prostfedkd, ale je to soubor ¢innosti, které probihaji napfic
organizaci. Vyzaduje to pfedevSim stotoznéni s vizi a ¢innostmi organizace. Vyzaduje to
strategické planovani, neustdlé¢ ziskavani a vyhodnocovani informaci, predvidat rizna
omezeni, v€as a pruzn¢ reagovat na zmény a také urCitym zplisobem predvidat budouci

kroky a trendy.

Fundraising vyZaduje hodné pozornosti, neustalého vzdélavani, Casu a prace. Nicméné mé,
po zjisténych informaci, fundraising zajima ¢im dal tim vice. Uvédomuji si, ze je to velmi
naro¢na, obcas stresujici, prace ale také velmi obohacujici prace — jak v pracovnim, tak
v osobnim Zivoté. Je to zkratka dobrodruzstvi a kdo mé rad vyzvy, tato prace je pro néj

pfimo stvofena.
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Priloha €. 1 - Dotaznik

Dotaznikové Setreni

Vazena pani, vaZzeny pane,

vramci bakaldfské prace Fundraising jako nastroj zvySovani ekonomické stability
nestatnich neziskovych organizaci poskytujici socialni sluzby, si Vas dovoluji pozadat o
vyplnéni dotazniku. Tento dotaznik je urfen pro poskytovatele socialnich sluzeb a

pokousi se zmapovat prinos a roli fundraisingu v neziskovych organizaci.

Vami poskytnuté informace budou statisticky zpracovany a vysledky budou prezentovany

zcela anonymné.

Vyplnéni dotazniku by nemélo trvat déle nez 10 minut. Pokud neni uvedeno jinak,
oznacujte prosim, jen jednu odpoveéd. Jakykoli V4§ dotaz k tomuto priizkumu rada

zodpovim.

Y W

Dékuji za Vas ¢as i ochotu pfi vypliiovani tohoto dotazniku.
S pozdravem

Jana Skoludovs, DiS.

Studentka FES Univerzity Pardubice

Kontakt:

Tel.:

E-mail.:



DOTAZNIK
VézZena pani, vaZeny pane,

zddam Vas o vyplnéni dotazniku, ktery se pokousi zmapovat prinos a roli fundraisingu

v neziskovych organizaci. Dotaznik je soucasti bakalarské prace a je zcela anonymni.
Dékuji za Vas ¢as i spolupraci.

Jana Skoludova, DiS.
Studentka FES Univerzity Pardubice

1. Jaka je pravni forma Vasi organizace?

Obcanské sdruzeni []
Obecné prospésna spole¢nost [ |
Charitativni zafizeni []
Zatizeni mésta, kraje []
Fyzické osoba []
JINA, UVEATE. ettt ettt e e e e ettt e e e e e e e e e ——taeeeseaaaer————raaaaas

SAINAIF o N

2. Nabizené sluzby uZivatelim Vasi organizace?
1. Odborné socialni poradenstvi

. Osobni asistence

. PeCovatelska sluzba

. Centrum dennich sluzeb

. Denni stacionafr

. Tydenni stacionar

. Nizkoprahové denni centra

. Nizkoprahova zatizeni pro déti a mladez
. Azylové domy

10. Chranéné bydleni

11. Domovy pro osoby se zdravotnim postizenim
12. Domovy pro seniory

13. Domov se zvlastnim rezimem

14. Domovy na putl cesty

15. Podpora samostatného bydleni

16. Nocleharny

17. Socialné terapeutické dilny

18. Terapeutické komunity

19. Terénni programy

20. Socialni rehabilitace

O 00 1O\ L Wi
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21. Sociélni sluzby poskytované v zdravotnickych zatizeni ustavni péce
22. Socialng aktivizacni sluzby pro rodiny s détmi
23. Socialné aktivizacni sluzby pro seniory a osoby se zdravotnim postizenim

24. Sluzby nasledné péce
25. Tistova péce
26. Rana péce

27. Prtivodcovské a predcitatelské sluzby

28. Tlumocnické sluzby

29. Telefonicka krizova pomoc
30. Kontaktni centra

31. Krizova pomoc

32. Odlehcovaci sluzby

33. Bezbariérova doprava

O

34, JINE, UVEAIE: oottt e et e et e e e ea— e e e ettt e e e e etraeeeearaaaeeennas

3. Které uvedené finan¢ni zdroje se podili na financovani Vasi organizace?
(Zde mozno oznacit i vice variant.)

. Statni sprava a samosprava (ministerstva, kraje...)

. Ptijmy z vlastni ¢innosti

. Podnikatelé a obchodni firmy (¢eské a zahrani¢ni

. Nadace a nadacni fondy

. Clenské ptispévky
. Vetejnost (anonymni sbirky)

. Zahrani¢ni ptijmy, uved'te:

1
2
3
4
5. Individualni dérci (¢eské a zahrani¢ni osoby)
6
7
8
9

CJINE ZAroJe, UVEAE: e e e e e et e e naeeeennes

4. Mate ve Vasi organizaci zpracovanou: .....? (Zde moZno oznacit i vice variant.)

Strategii oslovovani darct
Strategii trvalé prace s darci
Eticka pravidla
Fundraisingovy plan
Systém hodnoceni vysledkt

Nk v =

[]
[]
[]
[]
[]

5. Zaméstnava Vase organizace fundraisera? Pokud ne, uved’te diivod.

1. Ano

2. Ne, ale uvazujeme o fundraiserovi

[

3 N . et ———— e et ———eeu————eea————aa——————a————————

6. Kdo planuje aktivity v oblasti fundraisingu?

1. Vedeni organizace ]
2. Fundraiser []
3. Dobrovolnici []

4. Nékdo jiny, uved’te:



7. Kdo zajist'uje samotné oslovovani darcu a ziskavani prostredkii?

1. Vedeni organizace []
2. Fundraiser []
3. Dobrovolnici []
4. NEKAO JINY, UVEAIE: oottt e et e e et e e et e e s te e e ssbeeessaee e nseeessseeesseessaeesnnneenas

8. Co nejvice ofekava vétSina VaSich darci za poskytnuti pomoci?

Zviditelnéni []
Posileni firemni znacky za uc¢elem lepsiho prodeje svého sortimentu

Spolecenska prestiz ]
Osobni odpustek ]
Nic - nezi§tnd pomoc ]

S kW=

JINE, UVEATE: oottt e e e e e et e et e e e e e et e e e e etareeeeearaeeeaanns

9. Funguje PR ve Vasi organizaci jako prima podpora fundraisingu?

1. Ano []
2. Ne []

10. Které formy PR pro podporu fundraisingu nejcastéji vyuzivate?

Poradani akci pro vetejnost

Medidlni prezentace

Propagacni materialy

Vyroc¢ni zpravy

Tiskové zpravy

Reklama zdarma, za symbolickou cenu
Placena reklama, PR ¢lanky

T

JINA TOrMA, UVEATE: oottt e e e e e e e e et e e e e e e e e e e et e eeeeesessssaaeeeeeeeeas

11. Vyuzivate vicezdrojovy fundraising?

1. Ano []
2. Ne ]



12. Které z nasledujicich metod fundraisingu vyuzivate a jak ¢asto?
(Zde mozno oznacit i vice variant)

Oznacte na Skale 1 - 3 miru vyuziti.
1 = vyuzivame ¢asto, 2 = vyuZivame prileZitostné, 3 = nevyuZivame viibec

1. Dotace z vetejného roZpoCtu ........cccveevveeeviieeeieeeiie e 1] 201 3[]
2. Utelové granty na projekty .........cocooeeeeveevereereereeeeeeeseeesseeeneennn. 1] 200 301
3. PHME pHSPEVKY 0d fIrem .......o.oveveeeieeeieeeeeeeeeeeeeeee e, 1] 200 304
4. Ptimé dary od stalych individudlnich darcli ............cccoeeeiinieninn. 1] 2] 3[]
5. NEepen€Zite dary ......ccccoceeeviieriiiiiieiie ettt ere e 1] 20 30]
6. VEIeiNE SDITKY ....oovvveeieeeeceeeceeeeee e, 1] 200 301
7. Beneficni akce, QUKCE .....evvviieiiiiieeeieeeee et 1] 200 3[]
8. OAKAZY V ZAVEL ...e.veceeeeeceeeeeeeeee e 1] 200 30

13. Které formy komunikace vyuZzivate k fundraisingu a jak ¢asto?
(Zde moZno oznacit i vice variant)

Oznacte na Skale 1 - 3 miru vyuZiti.
1 = vyuzivame ¢asto, 2 = vyuZivame prileZitostné, 3 = nevyuZivame viibec

1. OSODNT NAVEIEVY ...o.vovieeeeeeeeeeeeee e 1] 200 301
2. Adresni poStovni ZASIIKY .....cceeeveiieiiiieeieeceeece e 1] 20 30]
3. Telefonické OSIOVOVANT .....uevvviiiiiiiiiiiiiiieee et 1] 200 3[]
4. Osloveni darcli na VETeJNOStL ......ceeeecureeeiiieeriieenieeeeieeesveeeseveeenns 1] 20 30]
5. ReKIama v tISKU .ooooviiviiiiiiiiieec et 1] 200 3[]
6. Venkovni reklama ..........ooovvviiiiiiiiiiiiiiiiieiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 1] 20 30]
7. Reklama v rozhlase .....ccovvvvveeiiiiiiiiiiieee e 1] 200 3[]
8. ReKIAMA V TV ..o 1] 200 304
9. Distribuce neadresnich 1etakdl .......cccvvvvvvviiiiiiiiiiiiiieeiieeeeeee, 1] 200 3[]
10. Jiné formy, UVedte: oo 100 200 304

14. Projevila se ve Vasi organizaci finan¢ni krize? Pokud ano, uved’te jakym
zpusobem a jak
se vyrovnavate s touto situaci?

1. Ne []

15. Vnimate dopad finanéni Krize i na darcovstvi a charitu?

1. Ne []

2. Ano, je to Casty diivod odmitnuti pomoci ]

POZaAINIKa: e e e et ————aeeeeee et —————————————teeenn——————aaaaoe



16. Ktery zdroj povaZujete pro budoucnost Vasi NO za nejdiilezitéjsi?

Stat, ministerstva
Sponzorské dary, firmy
Méstské urady

Vlastni piijmy

Nadace

Strukturalni fondy, EU
Krajské urady

Granty

Veftejnost, anonymni sbirky

HRE RN

17. Vyhodnocujete ve Vasi organizaci uspéSnost fundraisingovych aktivit?
Pokud ano, jakym zpiisobem nejéastéji.

1. Ne, nevyhodnocujeme [ |
2. Ano, vyhodnocujeme:
Navratnost investic  [_]
Pomér darci/kontaktt [ ]
Uspé&snost zdrojt []
Uspé$nost forem []
Casova naro&nost []
JInY ZpUSOD, UVEAIE: oot et e eee

18. Vnimate fundraising jako pomoc k vylepseni Vasi ekonomické situace?

1. Urc¢ité ano ]
2. Ano, ale nijak zvlast []
3. Ne []

VS NMAZOT. oottt e e et ettt eeee et e ettt ————e e e e et ettt ——————eeet ettt ————————otttai————aaetetranan_,

19. Mite dostatecny pristup k informacim o fundraisingu (Skoleni, dota¢ni
programy...)?

1. Ano, zcela []
2. Ano, &asteéné [ ]

3. Ne []

20. V ¢em si myslite, Ze se liSi vnimani fundraisingu v CR a v zahranici?
Mate i osobni zkuSenosti?



22. Pocet uzivatelu Vasich sluzeb?

do 50 uzivatelu []
51 — 100 uzivatela []
101 — 200 uzivateld []
201 — 400 uzivateld []
401 a vice uzivatela []

Nk v -

23. Celkovy rozpocet organizace (priblizné intervalu)?

do 500 tis. K¢

501 tis. — 1 mil. K¢

1 000 001 — 2 mil. K¢
2 000 001 — 3 mil. K¢
3000 001 — 4 mil. K¢
4 000 001 — 5 mil. K¢
5000 001 — 6 mil. K¢
6 000 001 K¢ a vice

HNEEE NN

Jesté jednou Vam velice de¢kuji za vyplnéni dotazniku a zaslani na adresu:

Jana Skoludova, DiS.

nebo elektronicky na e-mail:

Jana Skoludov4, DiS.
Studentka FES Univerzity Pardubice



Priloha ¢&. 2 - Grafické zhodnoceni vysledki z dotazniki

Tabulka &. 1 - 1. otdzka: Jak4 je pravni forma Vasi organizace?

1 | Ob¢anské sdruzeni 11
2 | Obecné prospésna spolecnost 7
3 | Charitativni zafizeni 8
4 | Zatizeni mésta, kraje 0
5 | Fyzicka osoba 0
6|Jind 15

Zdroj: autor
Graf ¢. 1 - Otazka ¢. 1

1. Jaka je pravni forma Vasi organizace?
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Obganské  OP®C"®  cparitativni  ZaFizeni Fyzicka .
. . prospésna . . . Jina
sdruzeni . zafizeni mésta, kraje osoba
spoleénost
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Zdroj: autor

Tabulka ¢. 2 - 2. otdazka: Nabizené sluzby uZivateliim Vasi organizace?

1 | Odborné socialni poradenstvi 18
Osobni asistence 6
Pecovatelska sluzba 12
Centrum dennich sluzeb

Denni stacionéf

Tydenni stacionar

Nizkoprahové denni centra

Nizkoprahové zafizeni pro déti a mladez

9| Azylové domy

10 | Chranéné bydleni

11 | Domovy pro osoby se zdravotnim postizenim
12 | Domovy pro seniory

13 | Domov se zvlaStnim rezimem

14| Domovy na ptl cesty

15 | Podpora samostatného bydleni
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16

Nocleharny

17

Socialné terapeutické dilny

18

Terapeutické komunity

19

Terénni programy

20

Socialni rehabilitace

21

Socialni sluzby poskytované v zdravotnickych zafizeni ustavni péce

22

Socialné aktivizacni sluzby pro rodiny s détmi

W= [0 [ ==

23

Socialn¢ aktivizacni sluzby pro seniory a osoby se zdravotnim
postizenim

24

Sluzby nasledné péce

25

Tisnova péce

26

Rana péce

27

Priivodcovské a predcitatelské sluzby

28

Tlumocnické sluzby

29

Telefonicka krizovd pomoc

30

Kontaktni centra

31

Krizova pomoc

32

Odlehcovaci sluzby

33

Bezbariérova doprava
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34

Jiné

7

Graf ¢. 2 — Otazka ¢. 2

Zdroj: autor




2. Nabizené sluzby poskytované Vasim uzivatelim?

Jiné

Krizova pomoc

Tlumocnické sluzby

Tisfiova péce

Socialné aktivizacni sluzby pro rodiny s détmi

Terénni programy

Nocleharny

Domov se zvastnim rezimem

Chranéné bydleni

Nizkoprahova denni centra

Centrum dennich sluzeb

Odborné socialni poradenstvi

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20

Zdroj: autor
Tabulka ¢€. 3 - 3. otdazka: Které uvedené finan¢ni zdroje se podili na financovani Vasi
organizace?

1 | Statni sprava a samosprava 38
2 | Pfijmy z vlastni ¢innosti 29
3 | Podnikatelé a obchodni firmy 20
4 | Nadace a nada¢ni fondy 35
5 | Individualni dérci 33
6 | Clenské piispévky 5
7 | Vetejnost 16
8 | Zahrani¢ni piijmy 9
9 | Jiné zdroje 10

Zdroj: autor
Graf €. 3 — Otazka ¢. 3



3. Které uvedené finanéni zdroje se podili na financovani Vasi
organizace?

Statni sprava a samosprava
Zahraniéni prijmy

Verejnost

Clenské prispévky
Individualni darci

Nadace a nadacni fondy
Podnikatelé a obchodni firmy

Prijmy z vlastni €innosti

Jiné zdroje

Zdroj: autor

Tabulka ¢. 4 - 4. otazka: Mate ve Vasi organizaci zpracovanou: .....?

1 | Strategii oslovovani darcti 18
2 | Strategii trvalé préace s darci 12
3 | Eticka pravidla 23
4 | Fundraisingovy plan 21
5 | Systém hodnoceni vysledka 6

Zdroj: autor
Graf ¢. 4 — Otazka ¢. 4



4. Mate ve Vasi organizaci zpracovanou: ... ?

Systém hodnoceni wsledk 6
Fundraisingowy plan 21
Eticka pravidla 23
Strategii trvalé prace s darci

Strategii oslovovani darcu 18

25

Zdroj: autor

Tabulka €. S - 5. otazka: Zaméstnava VasSe organizace fundraisera? Pokud ne, uved’te

divod.
1| Ano 14
2 | Ne, ale uvazujeme 14
3 |Ne 13

Zdroj: autor
Graf ¢. 5 — Otazka €. 5

5. Zaméstnava Vase organizace fundraisera? Pokud ne, uvedte
davod.

Ne, ale uvazujeme
34%

Zdroj: autor

Tabulka €. 6 - 6. otazka: Kdo planuje aktivity v oblasti fundraisingu?

1 | Vedeni organizace 35
2 | Fundraiser 12
3 | Dobrovolnici 2
4 | Nékdo jiny 1

Zdroj: autor
Graf ¢. 6 — Otazka €. 6



6. Kdo planuje aktivity v oblasti fundraisingu?

Vedeni Fundraiser Dobrovolnici Nékdo jiny

m pocet 35 12 2 1

Zdroj: autor

Tabulka €. 7 - 7. otazka: Kdo zajist'uje samotné oslovovani darci a ziskavani
rostiredki?

1 | Vedeni organizace 31
2 | Fundraiser 12
3 | Dobrovolnici 4
4 | Nékdo jiny 6

Zdroj: autor
Graf ¢. 7 - Otazka ¢. 7

7. Kdo zajist'uje samotné oslovovani darcii a ziskavani
prostredka?

Vedeni Fundraiser Dobrowolnici Nékdo jiny

m pocet 31 12 4 6

Zdroj: autor

Tabulka ¢. 8 — 8. otdazka: Co nejvice ofekava vétSina Vasich darci za poskytnuti
omoci?

1 | Zviditelnéni 18
2 | Posileni firemni znacky 9
3 | Spolecenska prestiz 11
4 | Osobni odpustek 7
5 | Nic - neziStna pomoc 19




| 6]Jiné | 4|
Zdroj: autor

Graf ¢. 8 — Otazka ¢. 8

8. Co nejvice oc¢ekava vétsina Vasich darctli za poskytnuti
pomoci?
@ 6%
@ 26%
m 29% il D @ 2viditelnéni
m Posileni firemni znacky
O Spoleenska prestiz
0O Osobni odpustek
m13% m Nic - nezi$tna pomoc
010% o Jiné
016%

Zdroj: autor

Tabulka €. 9 - 9. otazka: Funguje PR ve Vasi organizaci jako prima podpora

fundraisingu?
1|Ano 26
2 |Ne 15

Zdroj: autor
Graf ¢. 9 — Otazka ¢. 9

9. Funguje PR ve Vasi organizaci jako pfima podpora
fundraisingu?

m Ne
37%

®m Ano
63%

Zdroj: autor

Tabulka €. 10 - 10. otiazka: Které formy PR pro podporu fundraisingu nejcéastéji
vyuZzivate?

1 | Poradani akci pro vetrejnost 28
2 | Medialni prezentace 23
3 | Propagacni materidly 31
4| Vyrocni zpravy 29
5 | Tiskové zpravy 18




6 | Reklama zdarma 7
7 | Placena reklama 5
& | Jina forma 3

Graf ¢. 10 — Otazka ¢. 10

Zdroj: autor

vyuzivate?

10. Které formy PR pro podporu fundraisingu nejcastéji

Poradani akci pro vefejnost

Placena reklama 5
Reklama zdarma 7

Vyroéni zpravy

Propagacni materialy

Jina forma 3

| 28
Tiskové zpravy | 118
| | 29
| | 31
Medialni prezentace |23
0 5 10 15 20 25 30 35

Tabulka ¢. 11 - 11. otdzka: VyuzZivate vicezdrojovy fundraising?

Zdroj: autor

1|{Ano

28

2| Ne

10

Graf &. 11 — Otazka ¢. 11

Zdroj: autor

11. Vyuzivate vicezdrojovy fundraising?

74%

Zdroj: autor

Tabulka €. 12 - 12. otazka: Které z nasledujicich metod fundraisingu vyuzivate a jak

casto?
Aritmeticky
Mozné odpovédi pramér Modus
1 | Dotace z vefejného rozpoctu 1,077 1
2 | Ugelové granty na projekty 1,5 1
3 | Pfimé pfispévky od firem 1,865 2
4 | Pfimé dary od stalych individualnich darcu 1,625 2




5 | Nepenézité dary 1,695 2
6 | Vefejné sbirky 2,333 2
7 | Benefi¢ni akce, aukce 2,19 2
8| Odkazy v zavéti 2,743 3

Zdroj: autor

Tabulka €. 13 - 13. otdazka: Které formy komunikace vyuzZivate k fundraisingu a jak

casto?
Aritmeticky
Mozné odpovédi pramér Modus
1| Osobni navstévy 1,595 2
2 | Adresni postovni zasilky 1,606 1
3 | Telefonické oslovovani 1,9 2
4 | Osloveni darcl na vefejnosti 2,156 2
5 | Reklama v tisku 2,448 3
6 | Venkovni reklama 2,538 3
7 | Reklama v rozhlase 2,56 3
8| Reklamav TV 2,184 3
9 | Distribuce neadresnich letak 2,387 3
10 | Jiné formy 2,3 3

Zdroj: autor

Tabulka ¢. 14 - 14. otazka: Projevila se ve Vasi organizaci finan¢ni krize? Pokud ano,
uved’te jakym zptlisobem a jak se vyrovnavaite s touto situaci?

1|Ne

24

2| Ano

15

Graf ¢. 14 — Otazka ¢. 14

Zdroj: autor

m Ano
38%

14. Projevila se ve Vasi organizaci finan€ni krize?

Ne
62%

Zdroj: autor

Tabulka ¢&. 15 - 15. otdazka: Vniméate dopad finanéni krize i na darcovstvi a charitu?

1| Ne

13

2| Ano

22

Graf ¢. 15 — Otazka ¢. 15

Zdroj: autor



E Ne

15. Vnimate dopad finan¢ni krize i na darcovstvi a charitu?

37%

Zdroj: autor

Tabulka €. 16 - 16. otazka: Ktery zdroj povaZzujete pro budoucnost Vasi NO za

nejduilezitéjsi?

1 | Stat, ministerstva 31
2 | Sponzorské dary, firmy 21
3 | Méstské urady 17
4 | Vlastni ptijmy 21
5 |Nadace 14
6 | Strukturélni fondy, EU 13
7 | Krajské urady 17
8 | Granty 16
9 | Vetejnost, anonymni sbirky 5

Graf ¢. 16 — Otazka ¢. 16

Zdroj: autor

16. Ktery zdroj povazujete pro budoucnost Vasi NO za

Verejnost, anonymni sbirky
Granty

Krajské arady

Strukturalni fondy, EU

Nadace

Vlastni pfijmy
Méstské arady

Sponzorské dary, firmy

Stat, ministerstva

Tabulka ¢ .17 - 17. otazka: Vyhodnocujete ve Vasi organizaci uspéSnost

fundraisingovych aktivit? Pokud ano, jakym zpilisobem nejcastéji.

Zdroj: autor

1 | Nevyhodnocujeme

22

2 | Navratnost investic

8

3 | Pomér darct/kontaktu

7




4 | Uspé&$nost zdrojii 13
5| Usp&snost forem 9
6 | Casové naro¢nost 10
7 | Jiny zplsob 0

Zdroj: autor

Graf ¢. 17 — Otazka ¢. 17

17. Vyhodnocujete ve Vasi organizaci uspésnost
fundraisingovych aktivit?

Jiny zpUsob

Casova naro&nost
Uspésnost forem
Uspésnost zdrojti
Pomér darcl/kontaktu
Navratnost investic

Newhodnocujeme

Zdroj: autor

Tabulka ¢. 18 - 18. otazka: Vnimate fundraising jako pomoc k vylepseni Vasi
ekonomické situace?

1 | Urgité ano 31
2 | Ano, ale nijak zvIast 8
3|Ne 0

Zdroj: autor
Graf ¢. 18 — Otazka ¢. 18

18. Vnimate fundraising jako pomoc k vylepseni Vasi
ekonomické situace?

40

304

20+

10+

0-

Urcité ano Ano, ale nijak zvast Ne

m pocet 31 8

Zdroj: autor
Tabulka €. 19 - 19. otazka: Mate dostateény pristup k informacim o fundraisingu
(Skoleni, dotacni programy...)?
1| Ano, zcela 15
2 | Ano, ¢astecné 10
3|Ne 1




Zdroj: autor
Graf ¢. 19 — Otazka ¢. 19

19. Mate dostatec¢ny pristup k informacim o fundraisingu?
15

Ano, zcela Ano, ¢astecné Ne

Zdroj: autor

Tabulka ¢. 22 - 22. otazka: Pocet uzivateli Vasich sluzeb?

1| do 50 uzivatelt 12
2151 — 100 uzivatela 4
31101 — 200 uzivatelt 5
41201 — 400 uzivatelu 6
51401 a vice uzivateli 8

Zdroj: autor

Graf ¢. 22 — Otazka ¢. 22

22. Pocet uzivatelli Vasich sluzeb?

401 a vice uzivateld

201 — 400 uzivatel

101 — 200 uzivatell

51 — 100 uzivatell

do 50 uzivateld

6 2 4 6 8 10 12

Zdroj: autor

Tabulka ¢. 23 - 23. otdazka: Celkovy rozpocet Vasi organizace?
1 [do 500 tis. K¢

21501 tis. — 1 mil. K¢

311000001 —2 mil. K¢

412000001 — 3 mil. K¢

WA WO




513000001 —4 mil. K¢ 2
614000 001 — 5 mil. K¢ 2
715000001 — 6 mil. K¢ 2
816000 001 K¢ a vice 15

Zdroj: autor
Graf ¢. 23 — Otazka ¢. 23

23. Celkovy rozpocet Vasi organizace?

6 000 001 K¢ a vice
5000 001 — 6 mil. K&
4 000 001 — 5 mil. K&
3 000 001 — 4 mil. K&
2000 001 — 3 mil. K&
1000 001 — 2 mil. K&

501 tis. — 1 mil. K&

do 500 tis. K&

Zdroj: autor

Priloha €. 3 — Vzor darovaci smlouvy

Darovaci smlouva
§ 628 a nasl. obcanského zakoniku



Jméno fyzické osoby: ...........................

(déle jen darce)

a

Nazev pravnické osoby: .........................
Sidlo: ...
I : o
Cislo GEtU: ...
Zastoupena: ...............ociiiiiiiiii,
(dale jen obdarovany)

uzaviraji dle § 628 a nésl. obanského zédkoniku tuto smlouvu

L
Predmét
1. Predmétem této smlouvy je bezuplatné poskytnuti penéznich prostredkii ve vysi
............ K¢ (Predmétem smlouvy je poskytnuti véci ......v hodnoté.... K¢)
(dale jen dar)

2. Darce prohlasuje, Ze je vyluénym vlastnikem daru.
3. Darce poskytuje dar obdarovanému dobrovolné a obdarovany jej pifijima.

(4. Obdarovany je se stavem daru seznamen. dar md tyto vady:..........)
II.
Predani
1. Dar bude pfeveden na tcet obdarované¢ho do ............ dntll od podpisu smlouvy

(predan obdarovanému do 5 dnit od podpisu smlouvy) (Viastnictvi véci nemovité
prechazi na obdarovaného zapisem do katastru nemovitosti).

I11.
Zavérena ustanoveni
1. Tato smlouva se vyhotovuje ve dvou stejnopisech, z nichz kazd4 ze smluvnich stran
obdrzi jedno.
2. Smluvni strany si smlouvu piecetly, souhlasi s ni, coz stvrzuji svymi podpisy.
3. Tato smlouva nabyva G¢innosti dnem podpisu smluvnimi stranami.

darce obdarovany

Zdroj: Neziskovky.cz
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