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Uvod

Diky rozvoji obcanské spolecnosti se nestatni neziskové organizace stavaji
(Cisat, Klamkova, Marek,Valterova, 2011, s. 44-45) mizeme pozorovat, ze je
zakladano ¢im dal vice neziskovych organizaci. Divod jejich vzniku a jejich hlavni
cil je teSeni konkrétnich spoleCenskych problémli v mnoha oblastech, které si
definuji ve svém poslani. Pro piiklad uved'me kulturu, zdravotnictvi nebo socialni
préci.

Nestatni neziskové organizace nejsou zakladany pro zisk, nicméné je zadouci,
aby zisku dosahovaly, a ten pak investovaly do své hlavni ¢innosti. V sou€asnosti se
nestatni neziskové organizace potykaji bud’ s nejistotou ve financovani, nebo rovnou
s nedostatkem prostiedkt pro svou ¢innost. Aby takové organizace mohly plnit sva
poslani, je potieba, aby finan¢ni zdroje aktivné vyhledavaly a obstaravaly. Je nutné si
uvédomit, Ze statni dotace, evropské granty nebo nadacni fondy Casto byvaji i jako
vicezdrojové finan¢nictvi pro mnoho nestatnich neziskovych organizaci
nedostate¢né. Doby, kdy organizace mohly fungovat pouze diky t€émto zdrojim, jsou
pomalu pry¢.

Proto se castéji nez diiv muZeme setkat se slovem fundraisng, ktery si
stale jest¢ mnoho organizaci, které fundraising, potaZzmo jeho nastroje nepouZivaji,
nebo je z hlediska dilezitosti odsouvaji na chvost svych ¢innosti. V tomto okamziku
je nutné si uvédomit, ze dobré vyuZiti vSeho toho, co fundraising nabizi, pfimo
ovliviiyje to, jak bude organizace GspéSna.

Piestoze je fundraising v Ceské republice pomérné mlady obor, tak jej zndme
Z nasi historie. Nejznaméjsim piikladem muize byt, podle autora této prace, sbirka na
Narodni divadlo po jeho vyhoteni v roce 1881.

Cilem této prace je zjistit u€innost aplikovanych fundraisingovych néstroji
v 0.5. Amalthea vroce 2011 a castecné formulovat doporuceni pro efektivnéjsi
vyuziti danych nastroji. Rok 2011 jsme si pro ucely této prace vybrali, protoze
vznikl prvni ucelen¢j$i fundraisingovy plan, ktery byl sestaven z vybranych
fundraisingovych nastrojii, které by bylo dobré vyhodnotit. Pro hodnoceni jsme si
vybrali porovnani stanovenych cilli pfi tvorbé fundraisingového planu s vysledky
aplikovanych fundraisingovych nastrojl, kdy jsme se sousttedili i na jina hlediska,
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nez ekonomicka. Jako dal$i hledisko jsme pouzili navratnost investic, kdy jsme ve
vysledku zjistovali jakou skute¢nou ndvratnost investic ten, ¢i onen ndstroj
organizaci pfinese.

Prace je rozd€lena na dvé ¢asti. Teoretickou a praktickou. V teoretické Casti
se nejprve zabyvame cilem prace a metodologii, kde predstavujeme, jaké metody
jsme pouzily k naplnéni cile této prace. Jednd se o studium odborné literatury a
prislusné legislativy, analyzu a srovnani dokumentt, které se svolenim poskytla o.s.
Amalthea, dale rozhovory s odborniky této organizace. Dalsi teoreticka kapitola se
od obecngjsich témat dostava ke konkrétnim. V této kapitole se dotkneme obcanské
spoleCnosti, kterd je nutnd proto, aby mohl vzniknout prostor pro neziskové
organizace. Tento vztah je vlastn€ vzajemny, protoze nestatni neziskové organizace
zase vytvari struktury proto, aby mohla dobie fungovat obcanska spolecnost.

Dale se pokouSime vymezit pojem neziskova organizace a vice nez ostatnich
pravnich forem si zde v§imame obc¢anského sdruzeni, které je pro potfeby této prace
dalezité.

Posledni kapitola teoretické ¢asti je vénovana fundraisingu. Kde se vénujeme
vyznamu slova fundraising. Déle ptedstavujeme, jak je mozné tvoftit fundraisingovy
plan a jak je mozné jej vyhodnocovat. Zabyvame se v této kapitole také donory a to
jak individudlnimi, tak i firemnimi, vlastni ¢innosti a dotkneme se fundraisingovych
metod.

Prvni kapitola praktické céasti predstavuje obcanské sdruzeni Amalthea -
poslani, cile, stru¢nou historii, a samoziejm¢ nabidne i1 pohled na sluzby, které
poskytuje. V neposledni fad¢ se bude zabyvat vybranymi oblastmi v organizaci, které
uzce souvisi s fundraisingem.

Posledni kapitola celé prace pojednava o fundraisingu v o.s. Amalthea.
Nastifiuje historii fundraisingu ve sdruzeni a dale pak vymezeni fundraisingu v této
organizaci. A nakonec se zabyvame revizi fundraisingového planu z roku 2011, kdy
byly aplikovany fundraisingové nastroje a u téchto nastroji je hodnocena jejich

ucinnost s tim, Ze ¢astecné formulujeme doporuceni.



1 Metodologie a cil prace

Cilem této prace je zjistit ucinnost aplikovanych fundraisingovych nastrojti v 0.S.
Amalthea vroce 2011 a casteéné formulovat doporuceni pro efektivngjsi vyuziti
danych nastroji. Abychom ziskali konkrétni informace k provedeni vyzkumu

s danym cilem, bylo potieba vyuzit nasledujicich metodologickych postupii.

Studium odborné literatury a prislusné legislativy
Prvnim krokem pfii tvorbé této prace bylo prostudovani odborné literatury a
zékont, které se k dané problematice vazou. Jednalo se o to, abychom se v tématu

1épe a hloubéji zorientovali.

Analyza a srovnani dokumenti

Déle jsme provedli analyzu a srovnani dokumenti, které nam umoznili hlubsi
orientaci v dané problematice v konkrétni organizaci. Jednalo se predevs$im o interni
dokumenty, jako jsou stanovy ob¢anského sdruzeni, vyro¢ni zpravy, financni zpravy,
zapisy z porad, workshopi aj.

Také jsme se zabyvali rliznymi analyzami, které jiz méla organizace
vytvofené. Jednalo se pfedevSim o SWOT analyzy, které¢ jsou dllezité k
prozkoumani faktort, jez plisobi na ¢innost organizace (Westwood, 1999, s. 32).
Tuto ,, metodu vytvoril Albert Humphrey, ktery vedl v 60. a 70. letech na Stanfordské
univerzite vyzkumny projekt, jenz byl financovany 500 nejvétsimi korporacemi
v USA, jehoz cilem bylo analyzovat nedostatky ve stavajicim planovani téchto
spolecnosti a vytvorit pro né novy systém rizeni zmen. Albert Humphrey pusobil jako
poradce v oblasti obchodu. V ramci své prace na Stanfordském vyzkumném ustavu
vytvoril tymovou metodu pro planovani, kterou pojmenoval SOFT analyza a pozdéji
prepracoval na SWOT analyzu. “ (Grasseova, 2010)

SWOT analyza je zkratkou anglickych slov: Strenghts — silné stranky,
prednosti; Weaknesses — slabé stranky, nedostatky; Opportunities — ptilezitosti ve
vnéjsim prostiedi a Threats — hrozby z vnéjsiho prostredi.

Silné stranky jsou pfednosti organizace, které zvySuji konkurenceschopnost.
Jsou to vlastnosti navic, oproti konkurenci. Napi.: dobré financni zdroje, vyspéla

technologie, dobra povést, ¢i schopni fidici pracovnici.



Slabé stranky ¢i nedostatky jsou negativni vnitini podminky, které mohou
vést k niz8§i vykonnosti a ke slabé konkurenceschopnosti, jako napi.: nejasny
strategicky zamér, nevyuzité kapacity, absence nezbytnych zdrojti a schopnosti nebo
netmérné financni zdroje.

Ptilezitosti definujeme jako soucasné, ¢i budouci podminky v prostredi
organizace, které jsou pro ni pfiznivé. Jsou posuzovany hlavné z hlediska
dlouhodobého vyvoje, jako napt.: zmény v zakonech, osvojeni novych metod prace
¢i diverzifikace.

Hrozby jsou naopak soucasné nebo budouci podminky v prostfedi organizace,
které jsou nepfiznivé, napt.: vstup nového konkurenta na trh, nebo také ménici se

potieby a vkus klientt (B&lohlavek, Kostan, Sulet, 2001).

Rozhovory s odborniky organizace

Probéhlo také nékolik rozhovort s odborniky organizace. Jedna se o metodu
shromazd’'ovani dat, jejimz zékladem je verbdlni komunikace mezi tazatelem a
respondentem (Chréaska, 2007, s. 182). Béhem rozhovoru navazujeme osobni
kontakt, diky kterému muzeme sledovat bezprosttedni reakce na pokladané otazky a
podle nich ¥{dit priabéh rozhovoru. Uspéch zavisi na vytvoreni pratelské a oteviené
atmosféry, kterd se oznacuje terminem raport (Chraska, 2007, 182).
Rozhovory probéhly s vykonnou feditelkou, odbornym feditelem, vedouci programu
Centra nahradni rodinné péce, vedoucim provozni slozky. Dotazovany byl vzdy
seznamen s divodem rozhovoru a po té¢ dany rozhovor probéhl. Tyto rozhovory byly

nutné proto, abychom ziskali informace potiebné pro realizaci této prace.

Vydefinovani pojmu cile prace

V této podkapitole se chceme vénovat blize cili prace a pokusime se vymezit
jednotlivé pojmy daného cile, ktery =zni: zjistit ucinnost aplikovanych
fundraisingovych nastroji v 0.s. Amalthea vroce 2011 a caste¢né formulovat
doporuceni pro efektivnéjsi vyuZziti danych nastroji.
Zjistit — Timto terminem chapeme jako vyuziti vySe popsanych postupt
k prozkoumani danych fundraisingovych nastrojii a vyhodnoceni jejich Gi¢innosti.
Uc&innosti — neboli efektivitou rozumime ,, vztah mezi vystupy organizace a jejimi
cili* (Atkinson, Young, 1988, str. 16). My toto tvrzeni vztdhneme na fundraisingovy

plan, tedy na cile tohoto planu a jeho vystupy. Cim vice budou vystupy jednotlivych
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fundraisingovych ndstrojii napliiovat cile fundraisingového planu, tim je budeme
povazovat za ucinnéjsi. Takto definovand efektivnost je pfirozen¢ vyjadiena nejen
penéznim zpusobem. KliCové je ovSem to, aby cile byly stanoveny méfitelnym
zpusobem, aby je bylo mozné porovnavat se skutecné naméefenymi vystupy
(Stransky, 2009, s. 65).

Aplikovany — pouzivame ve vyznamu slova pouzity, uplatnény (Kraus, 2005).
Fundraisingovy nastroj — zde budeme muset vydefinovat oba tyto pojmy. Nejprve
slovo fundraising, které se sklada ze dvou vyrazi. Prvni ¢ast, tj. ,,fund“ znamena v
anglicting fond, zasoba, rezerva ¢i financovat. Druha c¢ast, tj. ,,raising® od slovesa ,,to
raise* znamend zvysit, zvySovat, ziskat. Z toho vyplyva volny pteklad fundraisingu
jako zvySovani rezerv, ziskavani zasob. Obecné lze fundraising oznacit jako ,,0bor
zahrnujici riizné metody a postupy, jak ziskat financni a jiné prostredky na cinnost
organizaci obcanské spolecnosti. *“ (Hlousek, 2007, s. 10)

Nastroj je jednoducha samostatnd soucast vétSiho systému, ktera rozSifuje
schopnost tohoto systému pusobit na okoli (Rejzek, 2012). Tedy jednotlivé
fundraisingové nastroje spolecné tvoii fundraisingovou strategii dané organizace. V
preneseném vyznamu slova pak nastroj oznacuje tfeba nékteré jednodussi soucasti
véd popiipadé€ i jinych dalSich spolecenskych systému, kupf. pravni nastroj resp.

nastroj prava, administrativni nastroj nebo fundraisingovy nastroj (Rejzek, 2012).



2 Obcanska spolecnost

V této kapitole se budeme zabyvat tématem obcCanské spolecnosti, avSak ne
V Uplnosti tohoto vyznamu slova. Uvédomujeme si, Ze tento pojem je velice
vrstevnaty. Nicméné pro potifeby této prace povazujeme za nutné se obcanskou
spoleCnosti okrajoveé zabyvat. Vnimame ji totiz jako elementarni zaklad funkéniho
neziskového sektoru, darcovstvi a potazmo tedy i fundraisingu.
Obcanskou spole¢nost zminlujeme proto, abychom mohli neziskovy sektor a
darcovstvi (v Sirokém slova smyslu, kde jsou zahrnuty pojmy jako je filantropie,

altruismus atd., bez kterych darcovstvi neni mozné) zardmovat do SirSiho kontextu.

Obcanska spolecnost je charakteristicka pro demokraticky stat. Demokracie
by bez obcanské spolecnosti také nemohla byt funkéni. Typickym znakem pro
obcanskou spole¢nost by mélo byt mimo jiné to, ze obCan je nadfazen nad stat a stat
je tu kvili tomu, aby slouzil ¢lovéku (Cichon, 2007).

Obcanskou spolecnost je mozné definovat jako prostor mezi jednotlivcem a
statem. Ta pak ptredstavuje formalni i neformalni seskupeni lidi, kteti se sdruzuji a
plni fadu funkei, které by jinak musel zastavat stat.

Jednotlivec ma nékolik moznosti, jak se v obCanské spolecnosti angaZovat.
Naptiklad pravo volit své zastupce, pravo byt volen, moZnost vykonavat politicka
prava, dale se mlize obCan sdruzovat a vytvaret spolky a sdruzeni (Kopecek, 2005).
Neziskové organizace vznikaji tedy na zakladé jedné ze svobod, které ndm nabizi
demokraticka spolecnost, a sice na svobod¢ sdruzovani (Hyének, 2011, s. 31).

Diky obcanské spolecnosti se mize i jedinec podilet na tvorbé vetejné
politiky, podporovat a péstovat altruismus, vzdélavat ostatni, ale také sam sebe. Jeste
jinak feceno: jednotlivec muze spolky a sdruzeni podporovat, a to naptiklad
Clenstvim, aktivitou nebo darem. Zde se pravé nabizi prostor pro fundraising. Proto,
aby se clovék mohl stat aktivnim v obCanské spole¢nosti, naptiklad pravé tim, ze
chce podporovat konkrétni neziskovou organizaci dary, at uz finan¢nimi nebo
nefinan¢nimi, musi k tomu mit mozZnost. Jinymi slovy musi byt né&jaké funkéni
nastroje, které to umozni. Jednd se o fundraisingové nastroje. Nabizi se zde hovofit o

motivaci darce. Je popsana v kapitole Zdroje financovani neziskovych organizaci.
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Spolkové pravo upravuje vztahy v obcanské spolecnosti. Upravuje vztahy
pravnickych osob (sem muzeme fadit napiiklad kraje, obce, obCanskd sdruzeni,
nadace, politické strany a hnuti a cirkve) a dale pak fyzickych osob, jez v CR

dosaZzenim osmnactého roku Zivota dosahuji pravni zptsobilosti.

Spolkové pravo tikd, ze kazda pravnickd osoba musi byt nejprve ziizena
zakladajici listinou nebo pisemnou smlouvou. Diilezité je rovnéz rozliSovat zfizeni a
vznik pravnické osoby. Ziizenim je myslen proces, kdy je vytvoiena pisemna
smlouva nebo zakladajici listina. Vznik pfedstavuje nabyti pravni zplsobilosti.
Kazda pravnické osoba by méla mit sviij nazev, sidlo a zminéno by mélo byt i datum
zapsani do prisluSného rejstiiku, ktery stanovuje zdkon. Uren by mél byt také
statutarni organ, ktery za danou pravnickou osobu jednd. Pravnické osoby mizou byt
zruseny prostiednictvim dohody, splnénim ucelu nebo uplynutim doby. Dale tyto

osoby zanikaji vymazem z piislugného rejstiiku (Cichon, 2007).

V soucasné dob¢ je nutné, aby se organizace pfipravili na legislativni zmény,
které s sebou pfinaSi novela obcanského zdkoniku. Novela klade na organizace
pozadavky, aby se zabyvaly zménou pravni formy, stanovami, definici toho, zda se
jedna o organizaci vefejné prospéSnou atd.

Novela obc¢anského zakoniku se také nutné promitne do dalSich zdkond. Urcité se
dotkne napft. danovych zakont, kdy neziskové organizace pozbudou danovych ulev.
Diivodem je uvedeni do souladu legislativy Ceské republiky byla a Evropské unie.
Evropska unie podobné ulevy vnima jako uréitou diskriminaci. V Ceské republice
byla dand praxe Evropskou unii tolerovana s védomim, vzniku zmifiované novely

(Slegr, Kroupa, 2013).

2.1 Vymezeni pojmu neziskova organizace

Pokusime se vymezit pojem neziskovéa organizace. V pravnim systému Ceské
republiky je definice malo konkrétni a tedy i slozitd, pfestoze neziskovy sektor ma
pfimou vazbu na spolkové pravo.

Velice zjednoduSené¢ miiZzeme fict, Ze hlavnim cilem ziskového sektoru je dosazeni
zisku. Oproti tomu v neziskovém sektoru je cilem dosaZeni urCitého uZzitku

(Rektotik, 2007, s. 14). Zisku je samoziejmé dovoleno dosahovat, dokonce jsme
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presvédceni o tom, ze v soucasné dob¢ jsou takové snahy neziskovych organizaci

zadouci. Zisk pak ale musi byt investovan do hlavni ¢innosti.

V zahranicni literatufe se setkavame se dvéma terminy. Tim prvnim je non
profit organization, tedy neziskovad organizace a druhym nazvem je not for profit
organization, coz v doslovném piekladu znamena ne pro zisk (Bachmann, 2011, s.
23).

Profesofi Salamon a Anheier vytvorili ucelena kritéria, na zéklad¢ kterych je mozné
povazovat organizace za neziskové. Je to téchto pét:

1. Institucionalizace (organized) —znamena, ze neziskové organizace maji
urc¢itou formdalni organizovanou strukturu (vnitini organizacni struktura).

2. Soukromy charakter (private) — nejednd se o oddé€leni od statnich financi,
které jsou pro organizace vyznamné, ale o institucionalni oddé¢leni od statni
spravy.

3. Neziskovost (non-profit) — zisk neni uréen pro rozdéleni mezi vlastniky a
¢leny. V pfipadé, Zze organizace dosdhne zisku, musi se opétovné pouzit na
hlavni ¢innosti organizace.

4. Samospravnost a nezavislost (self-governing) — organizace jsou vybaveny
vlastnimi postupy a strukturami, které umoziuji kontrolu vlastnich ¢innosti —
maji sva vlastni pravidla a neovlada je nikdo zvenci.

5. Dobrovolnost (voluntary) — neziskové organizace vyuzivaji dobrovolnou

Gi¢ast na svych &innostech (Hyanek, Skarabelova, Rezuchova, 2005, s. 7).

Zajimavé vymezeni neziskovych organizaci muize také nabidnout pohled
zZ perspektivy narodniho hospodaistvi.
Narodni hospodaistvi je mozné ¢lenit podle riznych hledisek, avsak pro potieby této
prace vnimame jako uzite¢né tidit se podle kritérii ucelu hospodateni. Toto d€leni
pracuje mimo jiné s pojmy ziskového a neziskového sektoru (viz schéma ¢islo 1).
Pro organizace ziskového sektoru je hlavnim smyslem jejich existence trvalé
dosahovani zisku. Naopak u neziskovych organizaci neni hlavnim cilem dosahovani

zisku, ale plnéni poslani, pro které byly ztizeny.
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NARODNI HOSPODARSTVI

ziskowy (trZni) sektor neziskovy (netrini) sektor

.

verejny sektor soukromy sektor  sektor doméacnosti

Schéma ¢. 1: Narodni hospodaistvi z hlediska principu financovani. (Rektotik, 2007,s. 13)

Organizace pusobici v neziskovém sektoru mizeme rozdélit do tii skupin
podle jejich pusobeni v tomto sektoru. V této praci se budeme zabyvat predevsim
vefejnym a soukromym sektorem. Sektor domécnosti neni pro tcely této prace tolik

dalezity, proto mu nebudeme vénovat pozornost.

Organizace pulsobici ve vefejném sektoru zabezpeCuji prevazné vykon
vetejné spravy a podléhaji jeji kontrole. Naopak mimo dosah vetejné spravy plsobi
organizace soukromého neziskového sektoru. Soukromy neziskovy sektor je
financovan predevsim ze soukromych zdroji fyzickych a pravnickych osob, které
vlozily své finan¢ni prostfedky do neziskovych organizaci s cilem vytvofit pfimy

uzitek, nikoliv zisk (Rektotik, 2007).

Soukromy neziskovy sektor, oznaCovany téz jako tfeti sektor a sektor
nevladnich neziskovych organizaci (Rektotik, 2007, s. 14), by tedy mé&l zaujimat
hlavni roli v oblastech, ve kterych neplisobi rodina, podniky, ani stat.

Tento sektor miize tedy byt platformou obcanské spolecnosti, kterd miize prosazovat

své zajmy a cile vii¢i podniklim nebo statu.

Jaroslav Rektotik (2007, s. 43) rozd€luje neziskové organizace, s ohledem na
soucasnou legislativni upravu v CR, do péti skupin, a to podle téchto znaki:
e Neziskové soukromopravni organizace vzajemné prospésné, jejichz poslanim

je vzajemne¢ prospesna ¢innosti. Tyto organizace jsou vétSinou zakladany ve
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prospéch jednotlivych ¢lent, sdruzuji lidi s podobnymi z4jmy, zamétenim.
Patii sem obcCanska sdruzeni, zdjmova sdruzeni pravnickych osob, sdruzeni
bez pravni subjektivity, profesni komory.

e Neziskové soukromopravni organizace veifejn¢ prospéSné, kam patii obecné
prospésné spolecnosti, nadace a nadacni fondy, politicka hnuti, cirkve apod.
Jejich cilem je poskytovani veiejné prospésnych sluzeb.

e Neziskové vetfejnopravni organizace, jako jsou organizacni slozky statu a
ptispévkové organizace a izemn¢ samospravni celky.

e Ostatni neziskové vefejnopravni organizace, mezi které patii Cesky rozhlas a
Ceska televize, statni podniky, vysoké koly, statni fondy.

e Neziskové soukromopravni organizace typu obchodnich spolecnosti

zahrnujici organizace typu obchodnich spole¢nosti.

2.2 Teorie neziskovych organizaci

Pro lep$i porozuméni neziskovym organizacim se pokusime ramcovée

predstavit nékteré z teorii neziskového sektoru.

Teorie informadni asymetrie

Tato teorie se dotykd diveéry v neziskovou organizaci, kterd je nutnym
pfedpokladem mim jin€ 1 k tomu, aby fundraisingové nastroje mohly byt funk¢ni.
Ztrata divéry vychazi ze selhani smluvnich vztahti, vychézejici z informacni
asymetrie. Tim se rozumi situace, kdy spotiebitelé (doonofi) postradaji dostatek
informaci k dokonalému posouzeni kvality statkl ¢i sluzeb, které nakupuji (Rektofik
a kol, 2001). Coz do velké miry mohou napravovat standardy kvality socialnich
sluzeb.

Podle této teorie trh neselhava v tom, ze neni schopen uspokojovat potieby
lidi, ale spiSe v tom, ze nedokdze vytvotit diaveéryhodné prostiedi pro uskute¢novani
obchodnich operaci (Fri¢, Goulli, 2001). Pokud situaci velice zjednodusime, tak se
ocitame v netypickém trznim prostoru, kde donofi nakupuji sluzby pro nékoho
jiného, nez jsou piimo oni sami, jeZ budou poskytovany neziskovou organizaci. Je
tedy ukolem takové organizace, aby byla divéryhodnd a aby tyto ,,obchodni

operace mohly probihat.

14



Lépe to vysvétluji Fri¢ a Goulli (2001, s. 77): ,, Typicke priklady této situace
mohou  nastat  tehdy  kdyz: platce neni  tou  samou  osobou  jako
spotrebitel, poskytovana sluzba je prilis komplexni, ti, kteri maji ze sluzby uZitek,
nejsou znami, nebo jsou tézko dosazZitelni, spotrebitelé nejsou schopni poskytnout
adekvatni zpétnou vazbu na poskytované sluzby, platby nelze jednoznacne priradit k

I3

urcite sluzbé.

Teorie vladnich a trznich selhani

Tento piistup je spojen se jménem Burta Weisbroda. Klicovym pojmem je
pro n&j ,vefejny statek®, ktery je vzhledem ke svym objektivnim charakteristikdm
vylou€en z trzniho mechanismu. Proto byvd né€kdy tato teorie nazyvéana teorii
vetejnych statkd.

Tato teorie predpoklada, ze svobodny trh sam neni schopen zabezpecit
vetejné statky, které jsou obecné dostupné pro vSechny obcany, bez ohledu na to,
jestli si je zaplatili anebo ne. (Fri¢, Goulli, 2001).

Vefejny statek je tedy takovy typ statku, ktery vétSinou nelze poskytovat
prostfednictvim cenového mechanismu, jez je pro trh typicky. Nabizi se, aby tento
nedostatek trhu kompenzoval stat. ,,Existence verejnych statkii je tedy jednim z
vyznamnych duvodu zasahovani statu do ekonomiky* (Rektofik a kol., 2001,
S. 28). Zkusenosti fikaji, ze v poskytovani uréitého typu statki stat selhava také. V
této situaci, dle Weisbroda, lidé zacnou vytvafet nebo podporovat neziskové
organizace, aby jim zabezpecily sluzby nebo zbozi, které nejsou uspokojovany ani
trznimi ani statnimi mechanismy. Neziskové organizace jim v mnoha piipadech

mohou pomoci zminéné potieby uspokojit (Fri¢, Goulli, 2001).

Teorie vzajemné zavislosti

Jiz zminovani profesofi Salamon a Anheierem tvrdi, Zze:, neziskové
organizace casto reaguji mnohem rychleji na potireby lidi, jsou aktivni v urcitych
oblastech drive, nez jsou tyto oblasti ,,zameéreny* do hledacku statu. Stat tak miize
vyuzit vysledki prace neziskovych organizaci pro své vlastni aktivity.”“ Podle
této teorie jsou neziskové organizace prukopnici objevujici bild mista v uspokojovani
potieb ob¢ant (Rektotik a kol, 2001).

Limitujicim faktorem, ktery neziskové organizace nuti obracet se na stat,

byva ptedevsim nedostatek zdroji pro feSeni rozsahlejSich socialnich problému. Lze
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tedy fici, Ze stat a neziskové organizace si vzdjemné pomdahaji kompenzovat své
nedostatky, a proto jsou na sob¢ zavislé (Fri¢, Goulli, 2001).

V praxi sledujeme, ze zdroje poskytované statni/mistni spravnou jsou vazany na
konkrétni ¢innost, ktera je do velké miry zakazkou statu, ¢i mésta. Neziskovym
organizacim tak chybi prostiedky na to, aby mohly byt onémi prukopniky. Pro tyto
¢innosti se dobfe daji vyuzit zdroje ziskané fundraisingem v uz$im slova smyslu,

ktery definuje tato prace.

2.3 Pravni subjekty v neziskovém sektoru v CR

Neziskovy sektor je vsoucasné dob& v CR nejéastéji tvofen tmito
pravnickymi subjekty: nadacemi a nada¢nimi fondy (vymezeno zékonem ¢.
227/1997 Sb., o nadacich a nadacnich fondech ve znéni pozdé¢jSich predpisi.),
obecné prospé€Snymi spole¢nostmi (upraveno zakonem ¢. 231/2010 Sb., o obecné
prospésnych spole¢nostech ve znéni pozdéjSich predpisti), cirkvemi a ndbozenskymi
spole¢nostmi (upraveno zékonem ¢. 161/1992 Sb., o registraci cirkvi a nabozenskych
spoleCnosti ve znéni pozdgjSich piedpisi) a politickymi stranami a hnutimi
(upraveno zakonem €. 424/1991 Sb., o sdruzovani v politickych stranach a hnutich
ve znéni pozdgjsich predpist).

Pro poradek uvedu jesté dals$i neziskové organizace, se kterymi se mizeme
setkat: zdjmové sdruzeni pravnickych osob, sdruzeni bez pravni subjektivity
(sdruzeni na zédklad¢ smlouvy mezi fyzickymi a pravnickymi osobami), rozpoctova
¢1 prispévkova organizace statu ¢i obce, dobrovolné svazky obci, obchodni
spolecnost zfizend za jinym UCelem, neZ je podnikani a nebo druzstva, jez nejsou
zaloZena za ucelem podnikani (Markova, 1996).

O téchto pravnickych osobach je toho jiZ napsano mnoho a neni pfedmétem
této prace, se kazdou touto specifickou pravnickou osobou zabyvat vice do hloubky.
NiZe se budu podrobné vénovat pouze obcanskému sdruzeni, nebot’ sezndmeni se

s timto typem neziskové organizace je pro dalsi text dulezité.

2.4 Obcanské sdruzeni

Obcanské sdruzeni je v tuto chvili legislativné upraveno zdkonem ¢. 83/1990

Sb., o sdruzovani ob¢anti ve znéni pozdéjSich predpist.
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Obcanské sdruzeni je jednou z nejbéznéjsich a nejstarSich obcanskych iniciativ
pravni formy v Ceské republice. Jedna se o sdruzeni fyzickych nebo pravnickych
osob, za ucelem dosahovani a ochrany spolecného zdjmu. Podminkou je, ze se
jedna o nenabozenské, nepolitické a nepodnikatelské sdruzeni, které svou cinnosti
nepopird nebo neomezuje osobni, polickd nebo jind prava obCanli pro jejich
narodnost, pohlavi, rasu, piivod, politické nebo jiné smysleni, ndbozenské vyznani a
socialni postaveni (Hlousek, 2000).

Sdruzeni tvoii pfedevsim jeho Clenové, kteii by se méli aktivné ucastnit na
¢innosti a fizeni sdruzeni (Hlousek, 2000). Ti tvofi jeden z typickych znakt
obcanskych sdruzeni, totiz ¢lenskou zékladnu. Sdruzeni si voli, jak ¢lenstvi vznika
nebo zanikd. NejvysSim organem je obvykle valnd hromada, mezi jejimi zaseddnimi
fidi chod organizace vybor (rada, pfedsednictvo apod.), obvykle v cele s ptedsedou.
Préava a povinnosti ¢lena sdruzeni upravuji stanovy.

Ugelem sdruzeni miize byt bud’ n&jaka vzajemna obecné prospésna &innost
(poskytovani socialnich sluzeb, vzdélavaci a informacni aktivity apod.) nebo sdileni
spoleénych z4jml (napt. sportovni kluby, myslivecka sdruzeni apod., které byvaji
nékdy téz nazyvany jako vzajemné prospésnd sdruzeni). Obcanské sdruzeni muze
vlastnim jménem podnikat v ramci cilti sdruzeni. Pfipadny zisk vSak musi byt pouzit
na dosahovani cill sdruzeni. Obcanska sdruzeni se tedy nezaklddaji za ucelem
vydélecné ¢innosti (RUzickova, 2005).

Za vznik sdruzeni je bran zapis u Ministerstva vnitra CR a evidovana jsou u
Ceského statistického tfadu (Cichon, 2007). Nazev obéanského sdruzeni se musi
vyrazné lisit od nazvu jiné pravnické osoby, ktera jiz na uzemi Ceské republiky svoji
¢innost vyviji, musi se rovnéz liSit 1 od ndzvu vefejné moci v nasi republice, od
nazvl mezinarodnich organd, jakoz i jejich instituci, a od nazvu Evropské unie a

ree
1

jejich organti. Nazev musi obsahovat oznaceni ,,obCanské sdruzeni“ nebo ,,0. s.
(Razickova, 2007).

Nikdo nesmi byt nucen ke sdruzovani, k €lenstvi ve sdruZenich ani k ucasti na
jejich Cinnosti. Nikomu nesmi byt obCansky na Gjmu, Ze se sdruzuje, ze je ¢lenem
sdruzeni, Ze se U€astni jeho ¢innosti nebo je podporuje, anebo Ze stoji mimo né.

Zanik obcanského sdruZeni mliZze nastat dobrovolnym rozpusténim nebo slouc¢enim

s jinym sdruzenim, pravomocnym rozhodnutim Ministerstva vnitra CR o rozpusténi.
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Budeme-li sledovat vyvoj v registrovanych obcanskych sdruzenich za poslednich
vice, jak dvacet let, pak sledujeme, Ze pocty registrovanych obcanskych sdruzeni
velice rychle rostou. V roce 1992 nebylo v Ceské republice ani dvacet tisic sdruZeni.
V roce 1992 bylo v Ceské republice evidovano 16 498 ob¢anskych sdruZeni. V roce
2002 existovalo jiz 50 832 ob¢anskych sdruzeni (Cepelka, 2003). Na webovych
strankach Ministerstva vnitra CR je seznam registrovanych ob¢anskych sdruZen.

V unoru 2012 bylo v Ceské republice registrovanych 88 148 ob¢anskych sdruzeni.
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3 Fundraising

Pojem fundraising, pochazejici z anglického jazyka, jest¢ nenaSel svij
odpovidajici jednoslovny ekvivalent v jazyce ¢eském. Doslovny pieklad mize znit:
zvySovani fondu, neboli finan¢niho obnosu, urceného k ur¢itému cili.

Stejn¢ jako u jinych vyznamii slov v humanitnich védach, ani fundraising nema
jedinou platnou definici. I zde je mnoho riznych definic, které se tento pojem snazi
pojmenovat z vice riznych uhli pohledu.

Pro co nejvétsi moznost pochopeni a zasazeni do riznych kontextli vyznamu
tohoto slova uvedu nékolik definic autord jak Ceskych, tak zahrani¢nich, o kterych
jsem presvédCen, ze vyznam a kontext tohoto slova dostate¢né piiblizi a poskytnou
uzite¢ny néahled.

Mezi Ceské definice zatadim vymezeni Zuzany Polackové (2005, s. 11):
., Fundraising je profesiondlni, cilena a organizacné i casove promyslend cinnost
Zamerena na vyhledavani sponzorii a ziskavani financnich prostredkit urcenych
na podporu verejné prospésné nebo dobrocinné cinnosti.

Dalsi z definic, kterou povaZuji za uziteénou je Simony Skarabelové (2005, s.
118): ,, Fundraising chapeme jako ziskdvani prostiedkil, resp. hledani zdroju, které
maji pomoci predevsim neziskovym organizacim zbavit se nedostatku financi.
Fundraising zahrnuje riizné metody a postupy, jak ziskat financni a jiné prostiedky
na ¢innost neziskovym organizacim. “

Jako posledni vymezeni vyznamu slova fundraising ¢eskymi autory, jsem
vybral definici Jany Ledvinové, kterd spolupracovala s Karlem PeStou na knize
Zaklady fundraisingu, aneb jak ziskat penize na prospéSnou c¢innost. V tomto dile
definuji fundraising takto (1996, s. 9): ,,Je to ,,véda* o tom, jak uspésné presvédcit
druhé, ze pravé vy a vase cinnost jsou diilezité a Ze se do nich vyplati investovat. Je
to ,,veda*“ o tom, jak druhé motivovat k dobrym skutkiim, jak je presvedcit, Ze penize
nejsou vSechno a dat jim moznost darovat sviij cas, zajem a duveru.

Protoze je fundraising v Ceské republice pomérné novou metodou, dovolim si
vyznam jeho slova konfrontovat s definicemi, které pochazeji ze Spojenych stath
americkych, jez jsou postaveny na demokratickych principech, a tedy i fundraising

zde ma daleko vétsi tradici. Je pojeti fundraisingu v Ceské republice stejné, podobné,
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nebo naprosto rozdilné jako u vybranych autorti pochézejicich ze Spojenych statt
americkych?

Prvni definice pochazi z dila Effective fund-raising management od autorky
Kathleen S.Kelly (1998): ,,The purpose of fund rasing is not to raise money, but to
help charitable organizations manage their independencies with donor publics who
share mutual goals and objectives.” Pieklad definice by mohl znit: Ugel
fundraisingu neni pouze ziskavat penize, ale také pomoci charitativnim organizacim
spravovat jejich vztahy s darci, ktefi sdileji spole¢né cile a poslani.

Dalsi vymezeni nabizi autofi Katherine Murray a John Mutz (2010, s. 23):
., [...], fundraising is a necessary part of any nonprofit organization [...] But
fundraising isn't the main objective of a nonprofit organization, although you may
sometimes feel like it gets the bulk of the focus. Fundraising is the means to an end,
the way to fulfill your mission, [...].“ 1 toto tvrzeni se pokusim prelozit: Fundraising
je nezbytna ¢ast kazdé neziskové organizace. Neni ale (fundraising) hlavnim tkolem
neziskové organizace, ptresto miiZzete nékdy citit, Ze se dostane do velké pozornosti.
Fundraising je prostiedek k cili, cesta k naplnéni vaseho poslani.

Vyse citované definice napovidaji, ze fundraising je v Ceské republice chapan velice

podobn¢ jako v zahranici.

Vétsinou se piedpoklada, ze pomoci fundraisingu se pracuje se vSemi
moznymi zdroji, které organizace ma nebo potencionalné miZze mit. Pro potieby této
préce, se budeme zabyvat hlavné tou ¢asti fundraisingu, ktera se zabyva tzv. volnymi
zdroji. Tedy zdroji, které nejsou vdzany na Zadny konkrétni projekt nebo program,
ale organizace s nimi muze nakladat volné&ji, vytvofit si napf.: rezervni fond atp., a
které vyplyvaji z vetejnych sbirek (Zakon o vefejnych sbirkach ¢. 117/2001 Sb. ve
znéni pozdéjSich predpist). Toto pojeti se milze tykat hlavné individudlnich a
firemnich donorGi (vyjma firemnich nadacnich fondd, které pocitaji s vazbou
prosttedkli na konkrétni projekt). Dale se pak mlZe jednat o vlastni hospodatskou
¢innost organizace, kdy je samoziejmée jasné, ze takto ziskané prostiedky budou

pouzity jen a jen na hlavni ¢innost organizace.

Jak uz jsme se zminovali vySe, je fundraising v Ceské republice pomérné

novy pojem. Vice jej mizeme vnimat aZ po roce 1989, kdy se po Sametové revoluci
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zaCind znovu utvaret i obcanskd spoleCnost a sni i neziskovy sektor,

fundraising nutné potiebuje ke své ¢innosti a zdrovei je v demokracii mozny.

Diilezitost fundraisingu

Fundraising je ¢im dal vice dtlezity a to mimo jiné z téchto nékolika divodi:

ktery

e preziti — kazda organizace potfebuje penize, aby piezila. At se jedna o penize

na n¢jaky projekt, zaplaceni zaméstnancl, prondjem kancelaii,

nové

technické vybaveni apod. Kdyz organizace nesezene penize, nemtze d¢lat

svou praci, a tedy nesplituje poslani, kvili kterému vznikla a existuje;

LAA

e rozSifeni a rozvoj — pokud chce organizace v dne$ni dobé obstat, méla by

rozSifovat svou cinnost, zlepSovat sluzby, rozSifovat svoji ptisobnost do

dalsich regioni, snazit se inovovat,... A to vSe pochopitelné stoji penize;

e omezeni zavislosti — fada organizaci je podporovana jednim nebo nckolika

darci, ktefi poskytuji vétSinu potfebnych finan¢nich prostfedkd. Smyslem

fundraisingu je vyvarovat se stavu, kdy jedina zamitnuta Zadost o piispévek

mize znamenat krizi;

e budovani podpory — fundraising neni jen o penézich, ale také o poctu

ptiznivel. Kazdy, kdo chce organizaci jakymkoli zplisobem podporovat, je

dilezity;

e vytvareni udrZitelné organizace — fundraising také neni jen o ziskdvani

finan¢nich prostfedkd na konkrétni projekt nebo jen na dalsi rok. Maloktera

organizace dosdhne svych vytyCenych cilii za rok, a proto je potieba vytvoftit

finan¢né silnou a udrzitelnou organizaci (Burda, 2007, s. 3).

Problémy fundraisingu

Fundraisnig je specifickou dovednosti, ktera s sebou pifinasi i fadu tézkosti,

problémi, na které je mozné nahliZzet jako na vyzvy. Zde jsou uvedeny nckteré

Z nich:

rozvoj — fundraising se, stejné jako jiné oblasti, dynamicky rozviji. U nas neni pfili§

tradi¢ni, a proto se hledaji stile nové metody a formy, které mohou fungovat v

mistnich podminkach;

rostouci potieby — tkolem neziskovych organizaci je vytvaret nova feSeni, napadité

a ucinné prostfedky na feSeni aktudlnich problémi, ne jen ,strnule” poskytovat
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sluzby. To se ovSem neobejde bez rostoucich narokli na finan¢ni prostfedky, které
prosté nejsou k dispozici,

konkurence — v nasi spole¢nosti stale stoupa pocet neziskovych organizaci. S jejich
narlstem roste 1 pocet zadosti na velké firmy a znamé lidi. Trh neni neomezeny a
kazdy je presvédCen, Ze ta jeho organizace je nejlepsi. Na konkrétni organizaci poté
je, aby ukazala, ze pravé ona je prospéSnd a efektivni, a ze zkratka ona je tim
nejlepSim piijemcem financnich zdrojt;

potiz s vydélavanim penéz — nikde neni snadné otevfit a poté 1 udrzet vydélecny
podnik. U nas ¢asto pretrvava obava, zda je pro neziskovou organizaci vhodné, aby

uvazovala o vydélavani penéz (Burda, 2007. s. 4).

3.1 Fundraisingova strategie

Zakladem fundraisingové strategie je fundraisingovy plan. Strategie, potazmo
pléan jsou dulezité pro to, aby fundraising byl v organizaci Gspés$ny. To, jak efektivné
organizace ziskava prostfedky na svou c¢innost, svéd¢i do velké mir i o jeji mife
profesionality.

Fundraisingovy plan, pokud ma byt funkéni, musi byt v souladu se
strategickym planem organizace, dale by pak mél zohlediovat finan¢ni plan
organizace, kulturu organizace aj. Nutné je, aby tento plan Sel ruku v ruce s planem
public relations organizace. Jsme presvédCeni, Ze bez kvalitniho fundraisingového
planu, ktery je v praxi realizovan, je neziskova organizace vazn¢ ohroZena. Pokud je
tento plan kvalitné propracovan, uSetii organizaci spoustu ¢asu, prostiedki a energie.
Jednim z dalSich dtvodu, ktery mize presvédcit o diilezitosti fundraisingového planu
je to, Ze napomaha organizaci predem definovat nékterd rizika a pfipravit se na n¢,
nebo je dokonce transformovat v piednosti. Proto tuto kapitolu vénuji zakladnim

teoretickym poznatklim pro tvorbu fundraisingového planu.

Osoba fundraisera

Tvorba funraisingového planu by méla byt v kompetenci osoby, kterd za
fundraising v organizaci odpovida. Fundraiser musi byt pfesvédfen o tom, Ze
organizace, pro kterou pracuje, déla spravné véci. Zkratka véfit tomu, co prezentuje
donoriim nebo sponzorim. Je jasné, Ze musi byt komunikacné velice zdatny. Co se

tyCe zafazeni v organizacni strukture, jsme pfesvédceni, Ze fundraiser by mél byt bud’
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soucasti top managementu organizace, nebo k nému mit alespoi velice izkou vazbu.
Me¢l by mit pfistup k dilezitym informacim, které ke své praci potiebuje a mohl se
podilet na rozhodovani, které se tykaji jeho kompetenci. Pii tvorb¢ planu je potieba,
aby spolupracoval v Sir§im tymu. Neni mozné, aby takto dulezity dokument tvofil
pouze jeden zaméstnanec. Je jasné, ze nalezeni optimalniho postaveni fundraisera
V organizacni struktufe je narocny ukol pro management organizace. V tuto chvili se
nabizi nékolik typti modelt vyzkousenych v praxi, jak tuto situaci fesit.

Za idealni model povazuji, kdyz si organizace muze dovolit vyclenit cely
uvazek, nebo aspon Cast tivazku pro fundraisiera. Tato pozice se miize dobie
kombinovat s pozici PR managera. Organizace mize bud’ pfijmout nékoho zvendi,
nebo zkusit vybrat nékoho zevniti organizace. DalSim modelem miize byt to, Ze
organizace motivuje své zaméstnance k tomu, aby ve svém okoli shané€li darce.
Nicmén¢ i1 tuto ¢innost musi nékdo koordinovat a byt za ni zodpovédny. Spise
bychom dany pfistup pojmenovali jako jeden z prostiedkd fundraisingu.

Fundraising muaze také délat spravni rada nebo pfedstavenstvo. Zde je
rizikem, Ze spravni rada je Cestnd funkce, a tudiZ jeji lenové nemusi byt dostate¢né
motivovani k vykonavani této funkce jakoby navic.

Model, ktery je dale pouzivan je, Ze organizace ma koordinitora a tym
dobrovolniki, kteti planované fundraisingové aktivity uvadi v Zivot.

Posledni model, ktery uvadime je postaveni fundraisera mimo organizaci,
externista. Je najat napt.: na dohodu o provedeni prace. Rizikem muze byt to, Ze
fundraiser neni v centru déni a nemuize tak védét, co se v organizaci aktualné déje, co
proziva, a samoziejmé, Ze se mu i hife komunikuje s kolegy. Zalezi opét na vedeni
organizace, ktery model si vybere a popiipadé, jak jednotlivé modely bude mezi

sebou mixovat.

Teorie tvorby fundraisingového planu

Fundraisingovy plan vznika proto, aby organizace zjistila jaky je rozsah
prostiedktll, v€etné lidskych, pro realizaci cilli a aby byla posilena divéryhodnost,
stabilita a konkurenceschopnost organizace (Bergerova, Kiiz, 2004).

Pti tvorbé fundraisingového planu se utvareji vize a cile, kam by se méla

organizace V této oblasti posouvat s uritym dlouhodobé&js$im ¢asovym vyhledem.
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Zd4 se nam uzitecné, kdyz se tento vyhled kryje s casovym vyhledem
strategického pladnu organizace (3 az 5 let), s tim, Ze plan je peclivé rozpracovavan na
aktualni zvolené obdobi, naptiklad na rok. Je jasné, ze tento dokument mé vznikat
Vv souladu se strategickym pldnem a posldnim organizace.

Poslani je diivod toho pro¢ byla dana organizace zaloZena (Sobatiova, 2010).
Poslani je: , Zdkladni odpoved na otdzku, pro¢ organizace vlastné vzmikla, jaky
probléem nebo spolecenska potreba stoji ve stiedu jejiho zajmu. Je treba shromazdit
presvédcivé argumenty o tom, Ze prave vase organizace je schopna zvolené poslani
efektivne naplnovat. Definované poslani je pak treba rozpracovat do rady jasnych,
strucnych a konkrétnich cilii. Ty museji byt definovany jako ukoly, jejichz plnéni je
mozné merit a které mohou byt dale formulovdany jako konkrétni programy.
Programy predstavuji konkrétni zpusoby plnéni vytycenych ukolu, je to soubor akci,
které je mozno konkrétné planovat z hlediska casu, financi, lidi atd. (Markova, 1996,

5. 8).“

Prvnim krokem byva pohled do historie fundraisingu v organizaci a
pojmenovani souc¢asného stavu této oblasti.
Dal§im krokem by mély byt analyzy. Casto pouzivané jsou SWOT, PEST nebo
STEEP analyza. Analyza STEEP (stejné jako PEST) spociva v definici hlavnich
vngjSich faktorti, jezZ nemiiZeme ovlivnit, ale pfesto na nds piisobi a ovliviiuji 1 nasi
konkurenci. SWOT analyza spocivd v definovani silnych a slabych stranek
organizace, piileZitosti a rizik (Sobanova, 2010). Tyto analyzy nebudu dale

popisovat, protoze jsme presvédceni, ze jsou divérné znamé.

Ivo Jupa ve svych vzdélavacich seminafich wuvadi, Ze k GspéSnému
fundraisingovému planu je nezbytné kategorizovat aktualni stav organizace v téchto
oblastech (Tomalova, 2010, s. 15):

1. Klienti — organizace si musi ujasnit, zda vi, komu pfesn¢ chce nebo muze

poskytovat vysledky své prace.

2. Potieby — zda maji jasné identifikovano, co klienti opravdu potiebuji.

3. Produkty — jakymi produkty uspokojuji potieby klientu.

4. Procesy - pfesné popsana posloupnost ¢innosti a aktivit vedoucich k vzniku

pozadovanych produkti.
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5. Zdroje — stanovit si co a koho piesné organizace potiebuje pro to, aby
procesy mohly efektivné¢ fungovat. Spadd sem dosazitelnost zdrojl,
opakovatelnost podpory, moznosti a forma plnéni a jejich pouzitelnost.

6. Struktury — jsou uréeny systémy a organiza¢ni jednotky, které budou procesy

podporovat, fidit a odpovidat za né¢.

Déale jsou stanovany cile, které jsou bud’, dlouhodobé (dosahuje se jich v
horizontu tfi let) a kratkodobé (téch dosahujeme do jednoho roku).

Dlouhodobé cile jsou charakterizovany stanovenim cild, jichz chceme dosahnout
za dané obdobi. Jsou zde jasné€ stanovené priority, pocita se s finanénimi naroky a
stanovena jsou ocekdvani organizace, kterd jsou ve shodé¢ se strategickym planem.
Kratkodobé¢ cile maji navaznost na dlouhodobé cile a o¢ekavame u nich vysledky v
horizontu krat$i doby. Tyto cile stanovuji, ¢eho ma byt dosazeno na konci daného
roku a fidi se pravidlem SMART (Sobatiova, 2010). Z praxe nam piijde uZite¢né,
kdyz se jesté¢ vedle méfitek SMART stanovi i odpovédnost konkrétniho pracovnika
za to, ze cil bude splnén. Bude-li naplnéni cile vyzadovat né&jaké naklady, pak je
uzitecné, kdyz se uz v planu pocita s tim odkud a jak tyto naklady budou pokryty.
Naésleduje plnéni cilti. Abychom mohli fict, zda byly cile splnény kvalitné, tedy zda
je fundraisingovy plan plnén podle naSich plivodnich pfedstav, musime mit
nastavenou kontrolu. Tento bod je dileZity proto, abychom mohli co mozna
flexibiln¢ a v€as reagovat na skuteCnost. Tedy jiz v pldnu musi zaznit, jaké nastroje
se budou pouzivat pro vyhodnocovani plnéni dosazenych cila.
Pro kratkodobé cile se pak n¢kdy vytvaii tzv. implementacni tabulka — tam je jasné a

ptehledné zaznamendno: co, kdo, do kdy, komu, kdo to kontroluje.

Je nutné, aby tento proces, tedy realizace planu byl ve spojitosti s aktualnimi
potiebami organizace (HlouSek, 2007). | proto nam prijde dualezité, aby byl
fundraisingovy plan pravidelné¢ vyhodnocovan. Jako osvédcenou metodu
vyzkouSenou praxi doporucujeme srovnani pldnt stim, co bylo ve skutecnosti
doopravdy realizovéano, a to podle pfedem urcenych kriterii v organizaci. Dale by se
podle naSeho minéni mél plan ptizpisobovat aktualnim potfebam organizace. Na
druhou stranu tyto potfeby nemohou byt jedinym kritériem ke zménam ve
fundraisingovém plénu. Organizace ma své dlouhodobé cile, které je nutné

respektovat a sledovat je z perspektivy fundraisingu.
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Hodnoceni fundraisingu

Jedinou statistikou, ktera se zabyva hodnocenim fundraisingu je z roku 2003,
kdy byly zvefejnény vysledky vyzkumu, které provadélo ob¢anské sdruzeni Spiralis
ve spolupraci s Informacnim centrem neziskovych organizaci, znamé jako ICN,
dnesni Neziskovky.cz.

Vysledky vyzkumu dokazaly, Ze asi 75% organizaci nevyhodnocuje vysledky
fundraisingu (ICN, 2004). Domnivdme se, ze se od té doby kvalita kontroly
fundraisingu Vv organizacich zlepsila. Myslime si ale, ze se casto nejedna
o systémovou kontrolu, ale spi§ o nahodilou, coz je také nedostatecné. Organizace by
mela umét na zdkladé pfedem danych kriterii systémoveé hodnotit svd rozhodnuti,
ktera se tykaji jak fundraisingu, tak G¢innosti jednotlivych fundraisingovych metod,
¢i plnéni cild fundraisingového planu.

Cilem kontroly by m¢la byt mimo jiné transparentnost v ¢erpani prostiedkt a
také jejich efektivita vyuziti. Organizace by se méla zajimat o fakta, zda se ji

za co nejmensi naklady podatilo ziskat co nejvétsi zisky (nemysleno pouze financni).

Je nckolik ukazateld, které miizeme pouzit k méfeni fundraisingovych
nastrojii. At uz z hlediska ekonomickych ukazatelii nebo ukazatelii, které spadaji
mimo tuto sféru.

Mezi ekonomickée ukazatele je podle autora této prace zatradit navratnost investic a

ukazatele Cistého piijmu.

Zze se zabyvame podilem piijmi, které jsme ziskali konkrétni fundraisingovou
metodou a nakladu, které jsme byli nuceni vynalozit k tomu, aby dana metoda mohla
byt realizovana. Do nékladt fadime: vSechny piimé vydaje na fundraising, ale také
¢as organizace a odpovidajici podil provoznich nakladli (najem, elektfina, telefon).
Logicky z toho plyne, ze ¢im je ukazatel vyssi, tim je metoda, resp. fundraisingovy
nastroj efektivnéjsi.

Je potieba zohlednit i fakt, jakou ma fundraising v organizaci tradici. Pokud
je organizace s timto tématem na za¢atku, pak musi pocitat s tim, Ze pomér nakladt a
pfimét stavajici darce, aby v podpote pokracovali. Jednou z mnoha véci, které tento

ukazatel ovliviiuji je také ucel, kterym se organizace zabyva (Rektotik, 2010).
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Autor této prace se domniva, Ze by k vétsi transparentnosti neziskového sektoru
ptispélo, kdyby ve vyro¢nich zpravach bylo uvadéno jaké prostfedky organizace do
fundraisingu investovala a jaké jsou tedy pfijmy, odecteme-li naklady.

Dalsim z moznych ukazatelti je ukazatel Cist¢ho pifijmu, ktery organizace
fundraisingem ziska. Je potfeba zvazovat, co je nejefektivnéj$i vyuzit. Napiiklad
osloveni lidi direct mailem mtize mit malé ndklady, avSak i ndvratnost bude mala. Na
druhou stranu tfeba nakladna beneficni akce mutze pfinést 1 velky zisk (Rektofik,
2010).

Pokud organizace bude klast ve svém hodnoceni diraz jen na jeden z téchto
ukazatelti, mize to vést k tomu, Ze v prvnim piipadé bude organizace ziskavat jen
malé investice, ackoliv velice efektivné. Na druhou stranu sledovani pouze cCistého
zisku muze vést k neefektivnosti. Proto je nutné tyto oba pohledy a ukazatele citlivé
kombinovat. Organizace, které tak vyhodnocuji kazdou slozku svého fundraisingu,
jsou schopny rozhodnout, jak efektivni jejich fundraising je a jakéd je cena piijmu
ziskaného pro organizaci (Rektotik, 2010).

Pii potadani kampani jsou uZitené jeSté dalsi ukazatele. Je to navratnost,
neboli procento odpovédi. Pti pouziti jednotlivych fundraisingovych metod jako je
tteba DMS nebo direct mail, musime mit predstavu kolik subjektd kladné zareaguje.
Naévratnost je podil oslovenych ku tém, ktefi kladng zareagovali. Usp&ch zavisi i na
tom, kolik kazdy darce poukédze. To se hodnoti pomoci ukazatele primérné vyse
piispévku.

Dal$im ukazatelem mlze byt pramérny piispévek, ktery organizaci

demonstruje kolik v priméru pfispé&je kazdy darce (Rektotik, 2010).

Podle Kroupy miZzeme vedle finan¢nich prostiedkli ziskavat nové naméty pro
strategické planovani organizace, pomoc pii budovani pracovniho tymu, rozvoj
zakladny dobrovolnych spolupracovnikii nebo podporu nasi prace s vetejnosti a
budovani image organizace.

1. ZvySeni informovanosti vefejnosti a probuzeni zajmu o poslani a cile
organizace.

Zvyseni poctu nasich potencialnich déarct.
Zvyseni poctu ¢lenll nasi organizace.

ZvySeni zajmu a objemu dart naSich stavajicich darci.

ok w0 N

Velké finan¢ni navratnost vynaloZzeného Casu.
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6. Minimalizace vynalozeného ¢asu profesiondlnich i dobrovolnych
pracovnikd.

7. Maximalni sniZeni finan¢nich nékladi.

8. Opakovatelnost metody a vytvareni pravidelné piispivajici skupiny darci.

9. Na penize, které¢ ziskame se vztahuje jenom minimum omezeni a podminek
pro jejich vyuziti. Jejich ziskdni neni vdzano dal$imi zavazky.

10. Cas, ktery vénujeme ziskavani penéz neni ¢asem odvadgjicim zaméstnance a
dobrovolniky od hlavni ¢innosti. Naopak, vice naSe pracovniky spojuje s
poslanim organizace.

11. ZlepSeni moralky a osobni aktivity dobrovolnikl ¢i zaméstnanci.

12. Prostor pro vznik novych vid¢ich osobnosti v organizaci a rozvoj schopnosti

a dovednosti pracovniki (Kroupa, 2006, s. 10).

Tyto ukazatelé ndm mohou pomoci ke kontrole efektivity fundraisingu. K tomu,
abychom efektivitu mohli hodnotit, potfebujeme plén. To, jak je nebo neni
napliiovan, zda naklady nepfesahuji rozpocet a zda organizace ziskava prostredky,
jaké byly ptedpokladany. Dalsim dalezitym dokumentem pro kontrolu efektivity je
fundraisingovy rozpocet. Tento by mél vychazet z predchozich zkusenosti a mél by
se zabyvat nejen planovanymi pfijmy, ale i naklady.

Faktem je, Ze nové metody by méla organizace otestovat V mensi mife, nez se
rozhodne je vice vyuzivat. Déle by s odhady na pfijmy z novych metod méla byt

velice opatrna.

3.2 Zdroje financovani neziskovych organizaci

Kapitola pfedstavi rdmcové jedno zmnoha riznych déleni financovani
neziskové organizace. Konkrétnéji se bude zabyvat donory, a to jak individudlnimi,
tak firemnimi a s ohledem na rozsah a zaméfeni této prace, pak i vlastni ¢innost
organizace. Nahled na celistvy systém zdroji je dilezity ztoho davodu, ze
financovani neziskovych organizaci je vice zdrojové a je dobré nahlédnout, kde se

vyse zminéné zdroje v této struktuie nachazi.
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Pro nestatni neziskové organizace je typicky vice zdrojovy charakter financovani.
Zdroje financi mizeme rozdélit do nasledujicich skupin (Hyanek, Skarabelova.,
Retuchova, 2005):

e Systém vefejného financovani

o Domaci zdroje
= Statni sprava
= Samosprava
o Zahrani¢ni zdroje (finance z Evropské unie apod.)
¢ Finance z nevefejnych zdroji
o Nadace tuzemské i1 zahrani¢ni
o Podnikatelska sféra (firemni darcovstvi)
o Individualni darci tuzemsti i zahrani¢ni (individualni darcovstvi)

e Pfijmy z vlastni ¢innosti

o Vlastni ¢innost (hlavni a vedlejsi)
o Clenské ptispévky

o Cast pijmi z loterii a her

o Reklama

o Verejné sbirky

Vsechny tyto pfijmy miZeme pojmenovat jako piimé. Nepiimou finanéni
podporou pak mohou byt tlevy z rliznych dani. Napt.: dané z ptijmi, dané€ z pfidané
hodnoty, silni¢ni dan€, spotfebni dané, dan€ z nemovitosti, dédické a darovaci dan¢ a
dané

z pfevodu nemovitosti.

Firemni darcovstvi

Je nutné si uvédomit rozdil mezi sponzorstvim a darcovstvim. Jesté ted’ se
Vv praxi setkdme s terminem ,,sponzorsky dar. Takové oznaceni je Velice nepfesné.
ProtoZe sponzorstvi ptedpokladd Ze ten, jez poskytne néjaké financ¢ni nebo jiné
prosttedky, dostane od organizace n¢jakou protihodnotu. Jedna se casto naptiklad o
publicitu. Sponzorstvi si mohou spolecnosti vykazat jako ndkladovou polozku, avSak
nemohou poskytnutou &astku odedist od dafiového zakladu (Skarabelova, 2002).
Poskytne-li firma neziskové organizaci dar, pak tato organizace piredpoklada,

ze nebude muset firmé prokazovat Zadnou protihodnotu, podobnou tomu pii
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sponzorstvi. Na druhou stranu je potieba o tyto darce pecovat, aby se poskytnuty dar
nestal darem poslednim. Vyhodu, kterou firmy maji je, ze si mohou od zakladu dan¢
odecist hodnotu darii, pokud hodnota daru ¢ini alespoii 2000 K¢ . V thrnu lze odecist
nejvySe 5 % z jiz sniZzeného zékladu dané. Tento odpocet nemohou uplatnit
poplatnici, ktefi nejsou zalozeni nebo zfizeni za ucelem podnikani (Zakoné o dani

z ptijmu €. 586/1992 Sb. ve znéni pozdéjsich predpisi).

Firmy podporuji Casto organizace, které né¢jakym zplsobem souvisi bud’
s produktem, ktery danad firma vyrabi, nebo s lokalitou, kde firma i organizace
pusobi. Dobré je, kdyz firma ma néjaky sviij koncept spolecenské odpovédnosti,

kde sponzorstvi nebo darcovstvi je nedilnou souc¢ésti tohoto konceptu.

Firmy nemaji zadnou povinnost davat penize na dobrocinnost ¢i podporovat
mistni projekty. Pfesto to délaji a hlavnimi motivy podle Vymeétala (2008, s. 297)
jsou: pomoc potifebnym a podpora dobré véci (91%); pomoc sptatelenému projektu
(59%); zlepsit povédomi o firm¢, naklonit si zdkazniky (50%); dafové zvyhodnéni
(43%); posilit vefejné vazby a vztahy s regionem (35%); podpofit vnitini komunikaci
a loajalitu zaméstnancii (23%); ziskat konkurencni vyhodu (13%); podpofit fizeni

rizika a krizovou komunikaci (5%); jiné ditvody (1%).

Firemni sponzorstvi je, jak uz jsme se zminili, dvoustranny vztah, ze kter¢ho
ob¢ strany ocekavaji uzitek. Sponzor vétSinou predpoklada, Ze zlepsi svou image,
zajisti propagaci svého vyrobku nebo prilaka zdkazniky, a tak vic proda. (Burda,

2007, s. 7 -8).

Individualni darcovstvi

Organizaci individudlni darci stoji mnoho usili. Jedna se ale o obrovsky
fundraisingovy potencidl, ktery maloktera organizace umi vyuzit. To, zda se jedinec
rozhodne vénovat zrovna nasi organizaci n&jaky dar, ovliviiuje spousta detailii, napf.
to, zda jméno organizace je divéryhodné. Naplnit tento pozadavek konkrétnimi
kroky byva Casto velice naro¢né. Fundraiser musi znat urcité zédkonitosti, proto aby

se z darct, kteti darovali organizaci néco jednou, postupné stali darci pravidelni.
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Vrcholem je, ze darce odkaze ¢ast své nebo celou svou poziistalost organizaci, coz se
v Ceské republice d&je jen velice vyjimeéné.

Individuélni darci mohou byt clenové organizace, dobrovolnici, ptfibuzny cilové
skupiny, které organizace poskytuje své sluzby.

Pokud se organizace vénuje individudlnimu darcovstvi a dafi se ji v tom, odménou ji

je stabilni a staly ptijem, ktery byva zpravidla dlouhotrvajici.

Cilové skupiny a motivace jsou u jednotlivct rizné. Doktor John Geier, ktery
pfednaSi na katedfe mezilidskych zdroji v Minnesoté pohled na potiebu lidi
motivovat posouva a tika, ze: ,,Nikoho nelze motivovat, protoze lidé uz motivovani
jsou. Proto, co délaji maji viastni ditvody, nikoliv vase duvody. Tyto duvody jsou
casto jejich prednostmi*“ (Ledvinova, 2002). Lidé organizaci podpofi, kdyz k tomu
maji podstatny a neodkladny divod; jsou osobné zainteresovani na vysledku
podpoiené aktivity; vidi ostatni, jak penczi a Casem pfiispivaji na stejnou €innost;
védi, Ze jim bude za jejich ¢in pod€kovano; védi, Ze budou viditeln¢ spojovani
s uspésnym projektem; mohou si byt jisti, ze budou pravideln¢ informovani o rozvoji
organizace; védi pfesné, na co budou jejich penize pouzity. Je tedy jasné, ze kazdy
jednotlivec ma jinou motivaci pfispét a také uptednostiiuje jinou formu poskytnuti
daru. M4 moZnost organizaci podpofit riiznymi zplsoby:

- jednorazovy ptispévek — v podstaté¢ jde o ndhodnou podporu, ze které se pozdéji
Vv idealnim ptipadé¢ stane podpora pravidelna

- velky dar — na urcity projekt

- Z&4ver

- vécny dar — naptiklad prostory nebo kancelatské vybaveni

- dobrovolnictvi (Clenstvi) — pokud poskytne darce organizaci ¢as jako dobrovolnik
(ptipadné €len), stava se osobné zodpoveédny za jeji ispéch

- benefi¢ni akce, tombola, (Burda, 2007, s. 7 -8).

Nasledujici tabulka ilustruje s jakym darci se miizeme setkat. Rozd¢leni je
dilezité proto, abychom vidéli jednotlivé moznosti profila darci z pohledu
anonymity/ne-anonymity a pravidelnosti poskytovani dart. Tento fakt muze
napomoci pii praci s fundraisingovymi nastroji.

Je nutné si uvédomit, Ze organizace nema jen darce, které zna, ale ma i1 anonymni

darce, ke kterym musi také vysilat signaly, jak je s jejich dary v organizaci
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nakladano. Je jasné, ze péCe o darce, které organizace znd, muze s nimi
komunikovat, je daleko snazsi a efektivnéjsi. Donor se také miize citit daleko 1épe,

kdyz konkrétni osoba z organizace oslovuje konkrétn¢ jeho.

darce dar organizace donora zna

firemni jednorazovy vetsinou ano

firemni pravidelny ano
individualni jednorazovy ne
individualni jednorazovy ano
individudlni pravidelny ne
individualni pravidelny ano

Tabulka ¢. 2: rozdéleni donorl na zaklad€ znalosti jejich identity. (interni dokument o.s. Amalthea)

Vlastni ¢innost

DalSim moznym zdrojem je vlastni Cinnost organizace. Vlastni c¢innost
zpravidla podléha zivnostenskému zakonu a méla by byt zakotvena ve stanovach.
Zisky z ¢innosti vedlejsi jsou uréeny pro financovani ¢innosti hlavni. Vyhodou je, ze
vlastni ¢innost mize omezit zavislost organizace na nckterém ze zdrojii piijmd.
Vlastni ¢innost mize byt tieba prodej vlastnich vyrobkd nebo naptiklad poradani
otevienych kurzi, které chtéji predat know-how sluzeb, které organizace nabizi.
Je potieba, ale peclivé zvazit, zda je vhodné se do vlastni ¢innosti poustét. Neni
vhodné zacinat, pokud se organizace potykd s finan¢ni nestabilitou. ,, Nez zacne
organizace podnikat, méla by zvazit dusledky a vlivy podnikani na jeji poslani
a zakladni hodnoty, ddle by méla proverit své dovednosti, zjistit zda podnikani
podporuji jeji clenové, darci a klienti, a posoudit, zda je na podnikani dostatecné
financné pripravena. Samofinancovani s sebou prindsi radu vyhod i rizik, jako je
napriklad obchodni ztrdta ¢i kolize s piivodnim poslanim organizace. Pokud je pak
podnikani uspésné a nekoliduje s poslanim organizace, miuze prinést i dalsi
nefinancni zisky, posilovat ditveryhodnost i sebevedomi organizace, otvird cestu
k novym kontaktum, a tedy podporuje dlouhodobou udrzZitelnost organizace. Pise
Begerova a Kiiz ve vydani Cest k tspéSnému fundraisingu (2004).
Podle Skarabelové je ,, /...Joptimalni rozloZeni zdrojii u fundraisingu bylo 1/3 zdrojii

o (¢

Z verejnych rozpoctu, 1/3 od darcu a 1/3 z viastnich prijmu* (2002). Prizkumy
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fikaji, ze téméf polovina neziskovych organizaci pfijmy z vlastni ¢innosti nema.
Pro ¢tvrtinu neziskovych organizaci je naopak vlastni ¢innost klicovou piijmovou
polozkou rozpoctu. Asi 20% neziskovych organizaci o vlastni ¢innosti jako o

mozném zdroji pfijmu vibec neuvazuje (Begerova, Kiiz, 2004).

Verejné sbirky

Vetejna sbirka miize byt podle uspoifddana pouze v souladu se zakonem
117/20018Sb., o veiejnych sbirkach. Tento zdkon definuje veiejnou sbirku takto:
., Verejnou sbirkou je ziskavani a shromazdovani dobrovolnych penézZitych prispévkii
od predem neurceného okruhu prispévatelii, pro predem stanoveny verejné
prospésny ucel, zejména humanitarni nebo charitativni, rozvoj vzdélavani,
telovychovy nebo sportu, nebo ochrana kulturnich pamatek, tradic nebo Zivotniho
prostiedi (dale jen ,,sbirka*). Sbirku je opravnéna konat za podminek stanovenych
timto zakonem pouze pravnickad osoba. “

Vefejna sbirka mize byt uspofddana nékolika zpiisoby. Jedna se o vyhlaSeni
zvlastniho bankovniho Uctu, sbéraci listiny, pokladnicky na pfedem urcenych
mistech, prodej pfedmétl, prodej vstupenek na veiejné kulturni, sportovni a jiné
akce, nebo pronajem telefonni linky. Jejim Gcelem je pfijem financnich prostredkt
a propagace organizace a jeji ¢innosti.

Vyhoda miize byt, Ze organizace se zviditelni. Vefejna sbirka, pokud ma byt Gspésna,
S sebou nese 1 propagaci této sbirky. Nevyhodami jsou, Ze se jednd Casto o velice
narocnou metodu a to z hlediska, €asu, financi, tak je zde i1 zatéz ptipadnych sankci

vyplyvajicich ze zdkona.

3.3 Fundraisingové metody

V této kapitole se chceme zabyvat metodami, které organizacim pomahaji
oslovovat donory a ziskavat prostiedky jak finan¢ni, hmotné, tak tfeba i1 sluzby. Neni
ambici, abychom kazdou z metod popisovali podrobné. Jsme ptesvédCeni, ze vSemi
témito metodami - jejich klady a zapory, vyuzitelnosti, vhodnosti pouziti atd., se
zabyvalo mnoho autort. Napft.: Ledvinova nebo Rektotik ad.

Na druhou stranu povazujeme za nutné, abychom se metodami fundraisingu okrajové

zabyvali. Myslime si, ze je velkym uménim organizace, aby z nabidky vSech metod,
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které jsou k dispozici, udélala ten spravny mix, ktery ji pomize oslovit donory a
pecovat o né, budovat tedy divéryhodny vztah.

Zaroven, se musi vyplatit tyto metody aplikovat, rozvijet a udrzovat. Je jasné, Ze
na kazdou cilovou skupinou donorti je vhodné aplikovat jiny mix metod. Rekli
bychom, ze by se organizace méla chovat pro-aktivn€é. Tedy nastroje fundraisingu
nastavovat tak, aby pro donora bylo ,uzivatelsky piivétivé* tyto nastroje vyuzit
(napf.: napsat DMS je velice snadné). Aby v maximalni mozné miie uspokojovali
potfeby donora (napi.: organizace posSle na e-mail donora dokumenty potiebné
k odecteni zakladu dan€) a aby mél co nejvice srozumitelnych informaci (jak bude
dar vyuzit, na co ma narok, co nabizi organizace pravidelnym darcim atd.). To
pfedpokladd své donatory, at’ uz ty stdvajici, nebo potenciondlni dobfe znat.
Odménou muize byt zdkladna stabilnich donort, kteti pravidelné podporuji ¢innost

organizace.

Nésledujici vycet metod fundraisingu je aplikovatelny pii praci
s individualnimi a firemnimi darci. Metody, které se zaméfuji na jiné okruhy zdroji
(granty aj.) ve vy¢tu vyjmenovany nejsou, ackoliv se jimi literatura obvykle zabyva.

Pro potieby této prace vSak neni nutné je uvadét.

Tedy mezi hlavni metody fundraisingu podle Rektotika (2007) miiZeme fadit
tyto: ptimy postovni styk (hromadny adresny ¢i neadresny dopis); vyhlaSeni vetejné
sbirky; pofadani kulturnich akci — benefiéni akce, koncerty, vystavy; osobni dopis ¢i
telefonicky rozhovor; fundraising ,,od dvefi k dvefim®;, osobni setkani, resp.
navstéva; testament fundraising (odkaz majetku); reklama, inzerat; ¢lenstvi; trzby za
prodej zbozi a sluzeb a on-line vyzva o dar.

K tomuto vyctu bychom jesté piifadili DMS a tzv. sdileny marketing, kdy
z prodeje n¢jakého vyrobku, €i poskytnuti néjaké sluzby, jez je produkovana

komeréni firmou, jde urcité procento neziskové organizaci.
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4 Amalthea o.s.

Kapitola stru¢n¢ predstavi obcanské sdruzeni Amalthea. Jeji poslani, cile,
stru¢nou historii, a samoziejm¢ nabidne 1 pohled na sluzby, které poskytuje.
V neposledni tfadé¢ se bude zabyvat vybranymi oblastmi, které uzce souvisi
s fundraisingem. V této kapitole vychazime predevsim z internich dokumenti
organizace, kter¢ mtizeme s povolenim vedeni o.s. Amalthea zvetejnit a z vyro¢nich

Zprav.

Obcanské sdruzeni Amalthea jsme pro diplomovou praci vybrali, protoze danou
organizaci divérné zname. Jsme presvédCeni o tom, ze sluzby, které poskytuje, jsou
nejen potiebné, ale 1 velice kvalitni. Co ale vnimame jako slabinu organizace je

fundraising. Proto se v ramci této prace zabyvame danym tématem.

Puvod nazvu Amalthea

Obcanské sdruzeni Amalthea nese jméno bajné péstounky nejvyssiho z
feckych boht, Dia. Podobn¢ jako nékteré déti a rodiny, které vyuzivaji sluzby o.s.
Amalthea, to vladce feckého pantheonu nemél zpocatku jednoduché. Kdyz bohyné
zem& Rheia porodila malého Dia, musela ho ukryt pfed bésnénim svého manZzela
Krona do krétské jeskyné Dikté. Tam se o néj nastésti s laskavosti staraly 3 nymfy:
16, Adrasteia a pravé kozi nymfa Amalthea, jejimz ptivlastkem bylo ,,nézna“.
Amalthea kojila Dia svym mlékem a peCovala o néj s laskou az do dospélosti. Dalo

by se tedy Fici, Ze byla jednou z prvnich péstounek, o které vime (Svoboda, 2012).

Struéna historie sdruZeni

Amalthea o.s. byla zalozena v roce 2003. V roce 2004 byla registrovana
socialni sluzba Centrum nahradni rodinné péce a v roce 2007 pak Sanace rodiny.
Nézev tohoto odborného programu byl v roce 2011 vyhodnocen jako nevyhovujici,
protoze stigmatizoval klienty, a pfejmenovan na nazev novy: Podpora pro rodinu a
dité. Amalthea o.s. plisobi po celém Pardubickém kraji. Pivodnim sidlem byly
Pardubice, posléze se jim stalo mésto Chrudim. Amalthea méla v historii nékolik
pobocdek v Litomysli, v Zamberku a v Hlinsku. Od roku 2011 ma svoji poboc¢ku

v Ceské Tiebové.
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Organizacni struktura

Schéma organizacni struktury popisuje, jak je Amalthea rozd€lena, kdo je
komu podtizen a kolik pracovnich uvazka je nyni potieba k tomu, aby sluzby mohly
byt kvalitné poskytovany a aby obcanské sdruzeni mohlo spravné podle platné
legislativy fungovat.

Nejvyssim organem je valna hromada, déle pak predstavenstvo sdruzeni,
které je tficlenné. V soucasnosti nemuze byt nikdo ze zaméstnancl zaroven ¢lenem
predstavenstva. Kromé ukold, co pfedstavenstvu definuji stanovy organizace, je
predstavenstvo sdruzeni odbornou oporou o.s. Amalthea. Ekonomické hospodareni
organizace kontroluje dozor¢i rada, kterd ma také tfi ¢leny.

Amalthea o.s. ma teditele. Diive zde byli feditelé dva. Odborny a vykonny.
Tento model byl vyhodnocen jako problematicky a bylo od n¢ho odstoupeno. Dale
pak kazdy z programt, tedy Centrum nahradni rodinné péce, Podpora pro rodinu

a dité a Provozni slozka, mé svého vedouciho, ktery ma své podiizené.

Schéma. ¢. 3.: Organizacni struktura o.s. Amalthea (Svoboda, 2012, s. 27)

4.1 Poslani, cile, vize a SWOT analyza

Tato kapitola predstavi posléani, cile a vize organizace. Tyto tfi oblasti jsou pro
0.s. Amalthea velice dllezité. VytyCuji ur¢ity smér, jak chce organizace fungovat,

co chce poskytnout spolecnosti atd. Snahou organizace je tyto oblasti napliiovat
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skrze kvalitni poskytovani svych odbornych sluzeb obou programi. VétSina z nize
uvedeného bud’ pfimo, nebo nepiimo souvisi s fundraisingem.

Dale kapitola predstavi SWOT analyzu organizace, ktera byla vytvofena pfi
tvorbé strategického planu na 1éta 2012 az 2015. Tato analyza dokresluje obrazek

organizace a napovida, jaké zde zaujima misto fundraising..

Poslani
Amalthea o. s. podporuje prostiednictvim poskytovani socidlnich sluzeb a
dalsich odbornych a spolecenskych aktivit rodinu jako zékladni a jedinecné prostiedi

pro napliovani potteb ditéte (Svoboda, 2012).

Cile organizace

Cilem organizace je zajistit kontinualni fungovani odbornych programui a
vzajemnou koordinaci ¢innosti i vystupl. Zaméfit programy na zdravé fungovani
rodiny, ptfedchézeni tustavni péci, navraceni ditéte do rodiny a doprovazeni
nahradnich rodin tak, aby byla ndhradni rodinnd péce (NRP) Gisp&sna.
Déle zvysit informovanost, zajem a znalosti laické a odborné vetejnosti o oblast
péce o rodinu a dit¢ v regionu, aktivné spolupracovat s ostatnimi subjekty v této
oblasti, zvysit prestiz péstount.
V neposledni fadé vSestranné zajistit stdvajici 1 rozvojové programy, cinnost

Amalthey a kvalitu sluzeb (Svoboda, 2012).

Vize
Vize o.s. Amalthea jsou souéasti dokumentu Strategie rozvoje 0.S. Amalthea

do roku 2015. Tento dokument vznikal v roce 2011.

Amalthea je nestatni neziskova organizace, ktera poskytuje socidlni,
vzdélavaci, terapeutické a dobrovolnické sluzby v systému péce o rodinu a dite,
podporuje zdravé fungovani rodiny, poméha fesit problémy tak, aby se predchézelo
umistovani déti mimo jejich vlastni rodinu, podporuje a doprovazi nahradni rodiny.
Piisobi na uzemi Pardubického kraje.

Organizace poskytuje odborné i Siroké vetejnosti vzdélavani, informace a
osvétu Vv oblasti systému péce o ohrozené dité, zavadi inovativni sluzby do praxe,

podporuje organizace, které se danou oblasti zabyvaji, nebo chtéji zabyvat.
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Spolupracuje s vefejnou spravou a mistni samospravou a ostatnimi subjekty v siti

sluzeb. Zpracovava podklady a spolupracuje pii tvorbé koncepcnich a legislativnich

dokumentti pro danou oblast. Ma aktivni a silnou ¢lenskou zékladnu, zaméstnava 20

zaméestnancl a 45 dobrovolnikl, tymy jsou stabilni a zameéstnanci dostatecné

kompetentni. M4 obrat cca 10 mil. K&, je financovana z MPSV, kraju, obci, EU

a soukromych dard (Svoboda, 2011).

SWOT analyza

Jak jsem psal vySe. Tato SWOT analyza vznikla v roce 2010 pfi tvorbé

strategického planu o.s. Amalthea na roky 2012 az 2015.

Silné stranky

Slabé stranky

profesionalni kvalifikovani pracovnici s
nasazenim

transparentnost

dobrovolnictvi

financni Fizeni organizace

snaha o zavadéni novych metod prace
poctivost

péce o zamé&stnance

zkuSenosti

strategické planovani ¢innosti
kvalitni vedeni

dobra atmosféra v organizaci

kvalita sluzeb

jednotny vizudlni styl propagacnich a
informacnich materiali

vlastnictvi know-how

flexibilita

oteviend komunikace v organizaci
komplexnost poskytovanych sluzeb
filosofie pfistupu ke klientim

dobré jméno o.s.Amalthea

time management pracovniktl

pretizeni vedoucich a feditelti

Siroky zabér vzhledem ke kapacité

drahé sluzby

nesystematicky fundraising (individuadlni
+ firemni)

pracovnici hodné na cestach
nesystematické public relations

slaba Gc¢innost prace s urady

vykaznictvi a fizeni spojené s Sirokou
nabidkou sluzeb

chybi

organizace

komunikacni strategie uvnitf

chybi komunikacni strategie ven
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PrileZitosti

Hrozby

transformace systému péce o ohrozené
déti — Pardubicky kraj je pilotni
spolupracujici silné¢ nadace (Nadace
Sirius, Nadace Lumos, Nadace J&T...)
nové know-how ze zahranici

spoluprace s obcemi (financovani)

zisk z prodeje know-how, viastni cinnost
(zisk)

persondlni zmény na MPSV

cilové skupiny o.s. Amalthea

ochota nékterych subjektli systému péce
o ohrozené¢ dit¢ v Pardubickém kraji
spolupracovat
teritorialni rozvoj v okresech
Pardubického kraje

teritoridlni rozvoj v dal$ich krajich
dobrovolnici (podpora o0.s.Amalthea)
spoluprace s organizacemi zabyvajicimi
se stejnou tématikou

mezinarodni spoluprace

potencialni neredlné¢ stanovené cile,
dynamicky rozvoj, teror piileZitosti
nedostatek kvalifikovanych lidi s praxi
predsudky spolecnosti vedou k obtiznému

shaneéni dobrovolniki

teritorialni rozZvoj za hranice
Pardubického kraje

konkurence

nedostatek financi

negativni kauzy péstounské péce v
médiich

lobby ustavii

neochota odbort socialné pravni ochrané
déti ke zméné

zména politického vedeni

Tabulka ¢. 4: SWOT analyza ke strategickému planu na roky 2012 — 2015
(interni zdroj o.s. Amalthea, 2011)

Z této SWOT analyzy, jez se tyka strategie organizace je znatelné, Ze témata
fundraisingu se zde objevuji. Mezi silnymi strankami se objevuji pojmy jako
strategické planovani, které je nutné k tomu, aby mohl vzniknout fundraisingovy
plan. Dale pak finan¢ni fizeni organizace, které zarucuje, Ze penize jsou Cerpany tak,
jak maji. Tento fakt souvisi s transparentnosti a poctivosti organizace, jeZ jsou také
uvedené v silnych strankach. Bez téchto hodnoto by byly vSechny fundraisingové
aktivity zbytecné.

Analyza se dale zabyva slabymi strankami. Zde se dozvidame, ze
poskytované sluzby jsou drahé. To klade vysoké naroky na kryti téchto sluzeb.

Fundraising ve vymezeni, s nimZ pracuje tato prace, je jednim z moznych zdroju.
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Hned dalSim tvrzenim je, Ze fundraising neni v organizaci systematicky. Tato
skutecnost se od tvorby strategického planu zmeénila. Mezi pfilezitosti je zde
zafazeno predavani know-how jako vlastni Cinnost. Tato prilezitost je proménéna
v realitu. V soucasné dob¢ o.s. Amalthea nabizi odborné vzdélavaci kurzy. Cilovou
skupinou klientli socialnich sluzeb jsou rodiny s détmi. Jedna se o téma, u kterého je
predpoklad, ze lidé ¢i firmy jej budou chtit podporovat.

Mezi ohrozeni patii tvrzeni, ze piedsudky spolecnosti vedou k obtiznému
shanéni dobrovolnikti. Takovymi ptfedsudky se mysli, Ze péstouni si berou déti do
své péce jen kvili penéziim. Nebo, ze déti, které jsou nezvladatelné patii do ustavu.
Je zde jistd paralela. Stejné jak tyto piedsudky brani ke shanéni dobrovolniku,
obdobné brani ke spolupraci s donory. OhroZeni nedostatkem financi je vlastné
jednim z hlavnich duvodt, pro¢ se organizace do fundraisingu pousti. Nejinak je to

s 0.s.Amalthea.

Organizace po zhodnoceni této SWOT analyzy mimo jiné identifikovala, Ze
fundraising je jeji slabou strankou a zarovei pfilezitosti a pfijala rozhodnuti, ze se
touto oblasti bude zabyvat vice systematicky. V ramci strategického planovani byly

definovény cile, kterych chce v této oblasti organizace dosdhnout (viz nize).

4.2 Predstaveni sluzeb

Amalthea 0.s. v tuto chvili nabizi dva programy socialnich sluzeb — Centrum
nahradni rodinné péfe a Podpora rodiny a ditéte, které jsou podporovany
tzv. Provozni slozkou a akreditovanymi dobrovolnickymi programy, které jsou
specificky postaveny ve vztahu k programim socialnich sluzeb. V celém systému
socialnich sluzeb se setkavdme s dvéma hlavnimi urovnémi cinnosti: jednak se
samotnym vykonem sluzeb a jednak s administrativné-organiza¢ni ¢innosti, ktera
vytvati servis pro vlastni praktickou ¢innost a tvofi jeji rdmec a zazemi.

Pti poskytovani socidlnich sluzeb jsou dodrzovany zasadni principy. Dale jsou
respektovany potieby wuzivatell, jejich pravo se rozhodovat, soufasné jsou
respektovany  moznosti  zadavateli.  Cinnosti  jsou  planovany  spolu
s uzivateli 1 zadavateli. Hlavnim kritériem kvality ¢innosti Amalthea o.s. je zdravy

rozvoj a zajmy ditéte.
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Amalthea preferuje kvalitu sluzeb nad kvantitou. Vytvati bezpec¢na prostredi
pro poskytovani sluzeb, dba na soukromi a ochranu osobnich udaji uzivateld sluzeb,
dodrzuje eticky kodex socialnich pracovniki a napliuje standardy kvality socialnich
sluzeb. Také se pfipravuje na to, aby byly napliiovany standardy kvality socialné
pravni ochrané déti, ktery je soucasti vyhlasky k novele zdkona o socidln¢ pravni
ochran¢ déti.

Dalsim principem je, ze odborné prace a manazerské jisténi Amalthea o.S. jsou
transparentni. Organizace respektuje potiebu prabézného odborného ristu svych
pracovnikll a externistll a potfebu otevienosti vii¢i novym smérim v oblasti péce
o rodinu a dite. S jinymi organizacemi spolupracuje na principu
partnerstvi. Amalthea 0.s. dba na péci o své zaméstnance a na otevienou komunikaci

uvniti 1 vné organizace (Svoboda, 2011).

Centrum nahradni rodinné péce

Poslanim programu Centrum nahradni rodinné péce je spoluvytvaret
podminky pro zdravy vyvoj déti v nahradnich rodinich vychodnich Cech
prostiednictvim setkavani, doprovazeni, poradenstvi a vzdélavani. Sluzby Centra
nahradni rodinné péce jsou ureny détem v ndhradnich rodindch (v péstounské ¢i
osvojitelské péci), ndhradnim rodindm (pé&stounskym a osvojitelskym) a zajemciim o
vSechny typy ndhradni rodinné péce.

Nahradni rodiny Amalthea o.s. doprovézi (socialni pracovnik spolupracuje
s rodinou dlouhodob¢, reflektuje spolu s ni vykon péstounské/osvojitelské péce,
zaméfuje se na potieby déti v rodiné pomoci Individualnich pland péce ditéte),
specialisté dale nabizi socidlni, psychologické, specialné-pedagogické, etopedické a
pravni poradenstvi, poskytuji také krizovou intervenci. Déle je nabizen podplrny
program v rodindch (dobrovolnik v rodin€ zajiStuje program pro déti a zaroven
umoziuje odlehceni pro nédhradni rodice), jednodenni, vikendova a tydenni setkani
nahradnich rodin, odpoledni kluby a dalsi vzdélavaci a zazitkové aktivity. Siroké
vetejnosti poskytujeme informacéni a poradensky servis. Program funguje v celém
Pardubickém kraji (Svoboda, 2011).

Sluzby jsou ureny détem v ndhradnich rodindch (déti v péstounské c¢i
osvojitelské péci), ndhradnim rodinam (péstounské a osvojitelské rodiny), zajemclim

o vSechny typy nahradni rodinné péce (Svoboda, 2011).
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Pti préaci vychazi socialni pracovnici z Individualniho planu ochrany ditéte a
hledaji spolu s péstouny nebo adoptivnimi rodi¢i, jak potieby ditéte co nejlépe
naplnit. Nejlepsi zajem ditéte je prioritou. Socidlni pracovnici v rodinach vyuzivaji
prvky terapeutického sméru Pesso Boyden System Psychomotor na zmapovani
potteb ditéte a jejich miry naplnéni. DalSimi metodami jsou: prace s piib&hem,
terapie attachmentu, kniha zivota, rodokmen, ¢asova osa, ekomapa a dalsi (Svoboda,

2012, s. 12).

Dlouhodobé cile

Mezi dlouhodobé cile tohoto programu patii ptispivat k vSestrannému rozvoji
déti v ndhradni rodinné péci, ptrizpusobovat nabidku sluzeb potiebdm cilovych
skupin, podporovat svépomocné aktivity, doprovazet rodiny v ndhradni rodinné péci
v obtiznych a krizovych situacich. Jako dalsi cile si tento odborny program vytycuje
propagaci a osvétou zvySovat zajem o ndhradni rodinnou péci, zejména pestounstvi.
Dale podporovat spolupraci subjektl sité sluzeb v oblasti ndhradni rodinné péce
a péce o ohrozené dité€ a prispivat k vSestrannému rozvoji déti v ndhradni rodinné

péci (Svoboda, 2012).

Podpora pro rodinu a dité

Poslanim programu Podpora pro rodinu a dité je poskytovat odbornou pomoc
a podporu rodictm z Pardubického kraje pifi vytvafeni bezpecného
rodinného prostfedi, které umoZznuje setrvani ditéte v jeho rodin€é nebo névrat
z ndhradni vychovy.

Hlavnim cilem programu Podpora pro rodinu a dité je poskytovat odborné
sluzby ohroZenym rodinam tak, aby byly naplilovany zivotni potieby ditéte nutné pro
jeho zdravy vyvoj a maximalné se zmirnila psychicka deprivace ditéte v dusledku
nedostatecné péce v roding. Ozdravénim rodinného systému se pfedchazi odebrani
ditéte z rodiny, ¢i se umoziuje navrat ditéte do ptivodni rodiny z Gstavni vychovy
nebo ndhradni rodinné péce (Svoboda, 2011).

Pti feSeni situace v rodin€ o.s. Amalthea spolupracuje s pfisluSnym organem
socidlné-pravni ochrany déti (OSPOD). Sluzba je rodiné poskytovana po vzajemné
dohod€ mezi rodinou, pracovnikem OSPOD a pracovnikem sluzby Podpora pro
rodinu a dité. Pracuje se pomoci metody casemanagementu, jiz béZznym nastrojem

praxe jsou piipadové konference a koordinovana setkani spolupracujicich instituci ve
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prospéch ditéte a rodiny. Nejcastéjsi spolupracujeme je s OSPOD,
Skolami, pedagogicko-psychologickymi poradnami, lékafi a Ustavnimi zafizenimi
(Svoboda, 2012, s. 9).

Dlouhodobé cile

Tento program mezi své dlouhodobé cile tadi zajistit vhodné podminky pro
naplnovani zékladnich zivotnich potteb ohrozeného ditéte (predejit odebrani ditéte
z jeho rodiny z diivodu nedostatecné péce rodicli, umoznit navrat ditéte z ustavniho
zafizeni dosvé vlastni rodiny, pomoci rodiné¢ upravit podminky tak, aby
mohla napliovat Zivotni potieby ditéte nutné pro jeho vyvoj). Dalsi cile jsou rozvijet
a oveéfovat metodiku programu Sanace rodiny a rozvijet spolupraci se subjekty

v socidlni siti, které se zamétuji na problematiku péce o ohrozené dit¢ (Svoboda,

2011).
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5 Fundraising v 0.s. Amalthea

V této kapitole piedstavime historicky vyvoj fundraisingu v 0.s. Amalthea od
roku 2009 do roku 2011. Kapitola se bude zabyvat fundraisingovymi nastroji, které
byly v tomto obdobi na zaklad¢ fundraisingového planu implementovany do praxe, a

jejich vyhodnoceni ve vztahu k cilim fundraisingového planu.

5.1 Historie fundraisingu v 0.s. Amalthea

Pro fundraising v o.s. Amalthea bylo zlomovych nékolik udalosti, na které se
budeme déle v praci odvolavat a to jak v pozitivnim tak v méné pozitivnim slova
smyslu.

Dtlezitd pro rozvoj fundraisingu v organizaci byla série workshopt
zamétenych pravé na toto téma, vedena externi konzultantkou Mgr. Palas¢akovou (7.
5.2010, 11. 6. 2010 a 30. 1. 2012), dale tvorba strategického planu na obdobi 2012 —

2015 a v neposledni fadé personalni zména v managementu organizace.

Fundraising v o.s. Amalthea se zacal objevovat v organiza¢ni struktuie az
v roce 2009, kdy v ramci rozvojového projektu Déti potiebuji rodinu — rozvoj sluzeb
do regiontl, byla mala ¢ast rozpoctu vé€novana i na pozici fundraisera (tento projekt
byl podpoifen grantem z Islandu, LichtenStejnska a Norska v rdmci Financ¢niho
mechanismu EHP a Norského finan¢niho mechanismu prostfednictvim Nadace
rozvoje obcanské spolecnosti). Tedy aZ Sest let od zaloZeni organizace.
Do té doby se jednalo o fundraising, ktery byl zalozen pouze na osobni znamosti
zaméstnancl. Po roce 2009 se organizace snazi fundraising uchopit a hledd optimalni
feSeni, které je omezeno n€kolika limity.
Na pocatku byl postoj managementu vici fundraisingu skepticky. Tato skepse se
postupné ménila az v takovy postoj, ze fundraising je pro organizaci potiebny.
Také zde hrala velkou roli mala kapacita a to jak personall, tak prostiedkii pro to,

aby fundraising mohl dobte fungovat.

V roce 2010 probéhly dva ze tfi zminénych workshopl. Tyto mély za
nasledek to, ze fundraising zacal byt v organizaci vniman jinak, pozitivnéji. Byl
vytvofen plan, ve kterém byly popsany jednotlivé aktivity public relations a

fundraisingu. Za plnéni tohoto planu byla zodpovédna tehdy jesté vykonna feditelka.
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Fundraisingové¢ aktivity a jejich hodnoceni popisu pozdéji. V roce 2011 mél vznikat
strategicky plan téchto dvou oblasti, ktery by byl v souladu se strategickym planem
organizace. S odchodem vykonné teditelky se tak nestalo. S timto odchodem také
souvisi fakt, Ze fundraising byl v organizaci na kratkou dobu opét v Gtlumu.

V soucasné dob¢ je na pul tivazku piijat fundraisier.

Pokud se podivame do historie na dary od donorii individualnich i firemnich
od pocatku existence organizace, pak muzeme sledovat, Ze nejvice finan¢nich
prostiedkii méla organizace v roce 2009 a v roce svého vzniku. Tedy na pocatku
svého pusobeni a v dobé, kdy byl do organizace zavadén systemati¢téjsi piistup

k fundraisingu. V roce 2006 se na poli fundraisingu dafilo nejméné ve svych

déjinéch.
Dary v souctu od individualnich a firemnich donort
250 000,00
200 000,00 T A <
\\ / 2
150 000,00 /
100 000,00 \ /
50 000,00 /
0,00
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Graf ¢. 6: Dary v souctu od individualnich a firemnich donort,

(interni dokument, o.s.Amalthea, 2011)

5.2 Vymezeni fundraisingu v 0.5s. Amalthea

Tato kapitola predstavi jak je funraising chapan v ob¢anské sdruzeni Amalthea,
jak se o ném mluvi v novém strategickém planu organizace. DalSimi tématy budou:

SWOT analyza funraisingu v organizaci, co je pro fundraising de¢lano, co
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V organizaci naopak chybi, co Amalthea o.s. mize nabidnout donorim a koho

vlastné hleda ke spolupraci v oblasti fundraisingu.

Fundraising je Vv o.s. Amalthea chapan obdobn¢ jako je vymezen v této praci.
Takto jej vydefinovali pracovnici Amalthey o0.s. 7. 5. 2010 na workshopu pod
vedenim Mgr. Dity Palascakové:

e Projekty a nadace jsou mimo fundraising. Jsou to tedy individudlni a firemni

darci

e Jsou to volné zdroje, které nemusime hned utratit na né¢jakou konkrétni véc.

e Muze to byt zéklad pro urcitou nezavislost.

Fundraising v dokumentu Strategie rozvoje 0.s. Amalthea do roku 2015
Naésledujici tabulka je soucasti jedné ze tfi klicovych oblasti, kterymi se
Strategie rozvoje o.s. Amalthea do roku 2015 zabyva. Tato klicova oblast se nazyva
Rizeni organizace. Strategickym cilem této oblasti je: VSestranné zajistit stavajici
1 rozvojové programy, ¢innost Amalthey a kvalitu sluZzeb. Ukazatelé¢ strategického
cile jsou: Procento zajisténych programt (100%) a Pocet sluzeb (programi), které
naplnuji standardy kvality (100%).
Dalsi klicové oblasti a jejich strategické cile jsou:
e (Odborné programy
o Zajistit kontinudlni fungovani odbornych programii a vzijemnou
koordinaci ¢innosti 1 vystupll. Zaméfit programy na zdravé fungovani
rodiny, sanaci rodiny - pfedchazeni ustavni pé¢i a navraceni ditéte
do rodiny a doprovéazeni ndhradnich rodin tak, aby byla ndhradni
rodinna péce (NRP) Gspésna.
e Informovanost, osvéta, vzdélani, odborny rozvoj, spoluprace
o Zvysit informovanost, zajem a znalosti laické a odborné vetejnosti
0 oblast péce o rodinu a dit¢ vregionu, aktivné spolupracovat

S ostatnimi subjekty v této oblasti, zvysit prestiz péstound.
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PR + Fundraising

3.2.1 Zavést PR management 1.3.2.1 Organizace ma PR plan.
3.2.2 Zkvalitnit firemni a individualni 1.3.2.2 Fundraisingovy plan je vytvoren.
fundraising

Procento financi z rozpoctu
organizace ziskané od firemnich a
individudalnich darcu (min. 4%) od
r. 2013.
3.2.3 Vytvorit koncepci ziskdvani 1.3.2.3 Koncepce vytvorena.
finan¢nich zdroja z vlastni
¢innosti a zajistit finan¢ni zdroje
Z vlastni ¢innosti
Procento financi z rozpoctu
organizace, které vyplyvaji z vlastni
¢innosti (dopliikové sluzby
nespadajici do oblasti socialnich

sluzeb). (min. 1%)

Tab. ¢. 7.: Cast strategického planu o.s. Amalthea tykajici se fundraisingu a public relations

(interni dokumenty, o.s. Amalthea, 2011)

Z dané¢ho vyplyvd, ze od roku 2013 by organizace me¢la ziskavat od
individudlnich a firemnich darci minimalné 4% z celkového rozpoctu organizace.
Rozpocet organizace se pohybuje kolem 10 000 000 K¢ za rok. Je tedy potieba ziskat
touto cestou okolo 400 000 K¢&. Doplitkovou ¢innosti, resp. vlastni ¢innosti pak asi
100 000KZ¢. Ostatni prostfedky organizace Cerpa s dotaci statni spravy, samosprav,

nadaci, nadacnich fondu a;.
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SWOT analyza fudraisingu v 0.5. Amalthea
Tato SWOT analyza vznikla vroce 2010. Na jejim vzniku se podileli

vykonna feditelka, vedouci provozni slozky, fundraiser a vedouci workshopu.

Silné stranky Slabé stranky
Jednotny vizudlni styl Mal4 persondlni kapacita
Rodiny sdétmi — atraktivni téma | Urcita skepse k fundraisingu
(Tetika!) Neznalost nastroju
Pozice na trhu — jedine¢nost sluzeb Nesystemati¢nost

O.s. Amalthea nabizi uceleny systém
sluzeb, ktery je komplexni a fesi
problémy v SirSich souvislostech

Web

Veftejna sbirka

ZkuSeny tym, profesionalni prace
Tradice

Kontakty na média

Piilezitosti Hrozby
Lidi — medialné znama osobnost | Nasyceny trh darca
(vymezit si, co by mél spliovat) Odborny tym, nechut k fundraisingu i
Veftejna sbirka public relations
Socialni sité Zmeéna legislativy

Chut’ hledat nové zdroje

Socialni automobil

Evropské zdroje k nastaveni
fundraisingu

Vlastni ¢innost — (napad osvétového
centra)

Socialni marketing

Rozvoj vnasem poli — transformace

systému péce o ohrozené déti

Tabulka ¢. 8.: SWOT analyza fudraisingu v 0.S. Amalthea

(interni dokument, o.s. Amalthea, 2011)

48




Tato SWOT analyza byla vyuzita pii tvorb¢ konkrétniho fundraisingového
planu. Byla snaha plan pfizpUsobit tak, aby byl v souladu s cily strategického planu
s védomim, Ze se jedna o prvni takovy plan v organizaci. To znamena, Ze se na tento
plan nahlizelo jako na zkuSebni.

Nejdiive byly v tymu identifikovany oblasti, které fundraising limituji. Mezi
n¢ patfila v prvni fad¢ jiz zmilovana mald personalni kapacita. Po té bylo pracovano
se silnymi strankami, kdy bylo pojmenovano jak a kde je mozné je tyto prednosti
vyuzivat.

S ohledem na limity v organizaci bylo pojmenovano, které piileZitosti je
mozné vyuzit a stanoveno v ramci fundraisingového planu, jak toho bude konkrétné
dosazeno.

V neposledni fad¢ se tym zabyval hrozbami. Bylo vyhodnocovano, jak moc
jsou dané hrozby pro fundraising nebezpeéné a zda je v silach organizace na n¢
adekvatné reagovat, nebo si vytvofit do budoucna n¢jaké strategie. Tym pracovnik,
ktery tvofil fundraisingovy pladn dospé€l k nazoru, Ze jediné s ¢im je mozné pracovat,

je motivace odbornych tymu.

5.3 Revize fundraisingového planu z roku 2011

Pro rok 2011 wvznikl plan fundraisingu. Tento plan byl revidovan na
pravidelnych poradach. Vznikal s ohledem na rizné limity, jimiz byla mala kapacita
persondlu se t€émito tématy zabyvat a také mala motivace.

V nasledujicim textu predstavime c¢innosti, které byly naplanované.
Vyhodnotime, kolik z nich opravdu probéhlo. Dale popiSeme postup u konkrétnich
nastroji a vyhodnotime, zda se organizaci tento nastroj vyplati dale vyuZzivat. Také
predstavime cile fundraisingového planu. Na zakladé toho se pokusime vydefinovat

hlavni pfednosti a slabiny fundraisingu v organizaci.

Cile fundraisingového planu na rok 2011

Cile tohoto planu vychézeli ze strategického pldnovéani organizace a také
z vyse uvedené SWOT analyzy.

Prvnim z cilti byla péce o stavajici donory. A to jak individualni, tak firemni.
Organizace si kladla za cil, aby s nimi bylo komunikovano jako doposud (poslani PF,

vyro¢ni zpravy aj.) dale, aby byla béhem roku 2011 realizovana aspon jedna akce,
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kde by se zastupce organizace mohli s donory oficidlné potkat a pod€kovat jim.
Dal8im z cilt bylo oslovovat donory nové a to jak firemni, tak individudlni. K tomu
se vazaly podcile s nazvy: do prvni poloviny roku 2011 zajistit vétsi informovanost
pro donory. Nabidnout alesponi jednu dal§i moznost podpory (novy fundraisingovy
nastroj) a vytvorfit komunikacni platformu na jedné ze socidlnich internetovych siti.
Realizovat za rok 2011 alesponi jednu akci, kterd by pfinesla zisk a kterd bude
informovat o ¢innosti 0.s. Amalthea.

Cile, které vychazely ze strategického planu, urCovaly, Ze organizace ma
pomoci fundraisingovych nastroju ptinést v roce 2011 navratnosti investic 40% toho,
co planovala ziskat i pomoci dopliikové ¢innosti v roce 2012. To znamenalo zisk asi
200 000 K¢.

Dal$im cilem bylo najit prostfedky proto, aby mohla byt vétsi pracovni
kapacita pro fundraisera, a to minimaln¢ na 0,25 pracovniho tvazku.

Poslednim cilem bylo pilotné vyzkouset vydélecnou dopliikovou c¢innost. A to
nejpozdéji ve tietim Ctvrtleti realizovat odborny vzdélavaci kurz.

Ne vSechny cile se podafilo spravné vydefinovat podle SMART pravidla, proto jsou i
obtizn&ji méftitelné. Tato tézkost se nutné projevi i ve vyhodnocovani jednotlivych

fundraisingovych nastroja.

mésic fundra¥s1_ngova probéhlo
aktivita
bfezen benefi¢ni ples ano
texty pro donory na
duben web organizace ano
registrace na
www.darujspravne.cz,
www.facebook.com ano
DMS ano
kvéten sbirka v kostelech ano
aukro — spoluprace ne
cerven burza obleceni ano
oslovit firmy -
skladové zasoby ne
prosinec filmovy festival ne
rozeslani ptani PF,
vyro¢ni zpravy a
dékovného dopisu
individualnim a
firemnim darctim ano

Tabulka ¢. 9.: Piehled prubéhu fundraisingovych aktivit za rok 2011

(interni dokument, o.s.Amalthea, 2011)
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http://www.darujspravne.cz/

Pi'ehled fundraisingovych aktivit za rok 2011

Z tabulky miizeme pozorovat, ze z planovanych deseti fundraisingovych
aktivit jich osm probéhlo a dvé neprobéhly. Na druhou stranu probéhly jesté akce,
které nebyly planované. Burza obleCeni probéhla opét v zafi, a dale se uskutecnily
vzdélavaci kurzy.

Déle si mizeme vSimnout, jak jsou jednotlivé fundraisingové aktivity
V meésicich rozvrstveny nepravidelné, nékteré mésice v kalendafi chybi uplné€. DalSim
nedostatkem je, Ze si plan vibec nevsimal péce o individualni a firemni darce, které
organizace ma, netesi, jakym zpasobem jich ziskat vic. Tato fakta mohou

upozoriiovat na malou kapacitu personélu, jez je zmifiovana vyse.

Beneficni ples

Pribéh organizace beneficniho plesu se stal jakymsi modelem poradani
beneficnich akci, které chce Amalthea o.s. délat. V roce 2011 jest¢ mélo sdruzeni
svou pobocku v Litomysli. Litomyslskd Farnost kazdoro¢n€ organizuje benefic¢ni
ples. Penize, které se vyberou, pak vénuje né¢jaké neziskové organizaci nebo jedinci,
ktery potfebuje pomoc. Podminkou farnikii, ktefi celou akci pfipravuji dobrovolné,
je, aby organizace, pro kterou je dar plynouci s benefice urcen, se aktivné podilela na
pfiprave plesu.

Amalthea o.s. tyto podminky mohla splnit. Jednalo se o spolupraci pfii
ziskavani dari do tomboly, o vyzdobu salu, organizaci doprovodného programu ad.
Pii ptipravach bylo vyhodou, Ze Amalthea o.s. ma jednotny vizudlni styl. VSechny
tisténé materialy byly pfipravené grafikem organizace. K propagaci akce byly
vyuzity kontakty na média, kterd organizace ma k dispozici, web organizace a
pribéhy rodin, se kterymi organizace spolupracuje.

Pti hodnoceni této akce pracovnici o.s. Amalthea dospéli k zavéru, ze
organizace samotna by podobnou akci z kapacitnich divodi nemohla zajistit. Model
spoluprace na podobnych akcich ale vyhodnotili jako vyhovujici, jelikoz zde
organizace meéla moznost vyuzit svych silnych stranek a slabé stranky byly
nahrazeny jinym subjektem.

Obtizi bylo na samém pocatku presvédcit organizatory plesu, aby vytézek
vénovali o.s. Amalthea. Nazev organizace jim byl naprosto neznamy. To, co bylo

rozhodujici, bylo to, Ze osobné znali ¢loveéka, ktery organizaci ptedstavoval a zarucil
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se za ni, Ze se na piipravach bude podilet. Realizaci této akce mél byt i naplnén cil,
kdy by se zastupci organizace mohli sejit s donory a osobné jim podékovat. Bohuzel
se ani jeden znich nedostavil. Akce tedy byla realizovana, nicméné cil zustal

nenaplnén.

Amalthea by vSak méla aktivné podobné akce vyhledavat. Dale pak by méla
byt schopnd nabidnout néco, co muize byt pro ostatni subjekty zajimavé, aby na
podobnych akcich chtéli s Amaltheou spolupracovat. Dale by na podobnych akcich
mohla spolupracovat se spratelenymi neziskovymi organizacemi. Cil benefi¢ni akce
nemusi byt vzdy vydélat, ale mize to byt i dobrym nastrojem public relations, kde
chceme zviditelnit bud’ organizaci, nebo téma/problém, kterym se organizace zabyva.
Amalthea o.s. by méla pracovat na tom, aby byla znama v regionu, kde poskytuje
sluzby. Mohlo by to velice usnadnit cestu k presvédceni spolupracujiciho subjektu
o tom, Ze ma smysl vénovat vytézek akce pravé této organizaci. Jako uzitecné
povazuji, Zze organizace ma vydefinovano, co konkrétné¢ miize poskytnout proto, aby

se mohla spolupodilet na organizaci n¢jaké beneficni akce

Texty pro donory na web organizace

Texty ,,podpoite nas“ jsou vytvofeny a umistény na internetovych strankach
organizace.

Amalthea by méla nastavovat pro darce komunikacni kanaly, co nejvice
jednoduché a zarovenn by mélo byt jasné, ze mé zajem o podporu. Myslime, Ze
webové stranky jsou jednim ztakovych komunika¢nich kanalt, kde by kazdy
navstévnik, tedy do jisté miry kazdy potencionalni donor, m¢l mit moznost snadno
Amaltheu podpotfit.

Témito texty byl naplnén cil vétSi informovanost pro donory. Tento cil byl
vyhodnocen jako splnény. Doporucenim je vytvofit tzv. banner, ktery by byl umistén
na strankdch spolupracujicich organizaci a jeho ,,proklikem* by se navstévnici

dostali na webové stranky o.s. Amalthea.
Registrace na www.darujspravne.cz, profil 0.s. Amalthea na Facebooku

O.s. Amalthea se registrovala na obou téchto portalech a ma zde vytvoreny

svlj profil. Darujspravné.cz je portal, ktery poméha darcim snadno podporovat
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neziskové organizace. Pomoci Facebooku jsou s vefejnosti komunikovany mimo jiné
1 fundraisingové aktivity organizace.

Tyto kroky mély nabidnout donoriim jak vyuziti vice cest k poskytnuti dart,
tak zaroven organizaci prezentovat se na dalSich internetovych strankach.
Oba vyuzité portdly predstavuji komunikacni platformy, které o.s. Amalthea ma
k dispozici, avsak jejich potencial by bylo mozné vyuzivat vice, napiiklad jednotlivé
profily vzajemné propojit. Jako nutné vniméame, aby dochazelo k pravidelné
aktualizaci.

Tyto aktivity byly vyhodnoceny jako naplnéni tohoto cile fundraisingového planu.

DMS — darcovska SMS

Organizace si zfidila DMS jako jeden z nastrojii podpory organizace. Tento
nastroj spravuje v Ceské republice organizace s nazvem Forum darcii. Forim déarct
provozuje i vySe zminény webovy portal www.darujspravne.cz. Mezi organizaci
a Forem darct je podepsdna smlouva, na jejimz zaklad¢ bylo schvaleno a aktivovano
heslo a zajiStén zajisténo zprosttedkovani penéznich dart zaslanych prostfednictvim
DMS ze viech mobilnich operatorti v Ceské republice. DMS heslo o.s. Amalthey je
AMALKA. Diéle pak byl zfizen na internetovych strankdch www.darcovskasms.cz
profil Amalthea o.s., kde je popsan profil organizace, kontaktni idaje a DMS heslo.
Tento profil je tematicky zafazen. Amalthea méla za povinnost vytvofit kampan na
podporu DMS, kde je nutné zachovavat loga Fora darc. Je optimalni, kdyz
organizace béhem prvnich tii mésict ziska 300 DMS.

V ramci kampané na podporu DMS byly na stavajici materialy, web a profil
organizace na Facebooku pfidany informace o DMS. Potencionalnim donorim byly
rozeslany e-maily vSemi pracovniky o.s. Amalthea. Koncepce propagacniho e-mailu
DMS byla jednotna a cely obsah i forma (ilustraéni foto, ,,hluboky lidsky piib&h®,
zadost o podporu) méla napomoci k tomu, aby pfijemce této zpravy poslal svou
DMS pravé o.s. Amalthea. Organizace se zde snazila vyuzit potencidl dobrych
vztahll svych pracovnikt. Dale pak byly vytvofeny letdky o rozméru A6. Jejich
naklad byl 5 000 ks. Letaky predstavovaly ve zkratce obCanské sdruzeni Amalthea a
zaroven propagovaly DMS. Tyto letaky mély byt distribuovany na mista, o kterych
se predpokladalo, ze je navstévuji rodiny s détmi, tedy potencionalni darci (détsti
1€kati, gynekologie, kostely, skolky a druziny, mateiska centra, porodnice, domy déti

a mladeze, kavarny s détskymi koutky, kina, divadla, informacni centra, obchody
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s détskym zbozim, knihovny + specialné¢ détskd oddé€leni, ¢ajovny, koupalisté).

O DMS se cilend mluvilo v pofadu Cesky rozhlas Pardubice — Mame hosty.

I zde bylo vyuzito silnych stranek jednotného vizualniho stylu, potencidlu

[ 4

wrwe

organizaci podporit.

Ztizeni DMS podle ndzoru autora této prace nebyl vhodny krok. Z prazkumi
vyplyva, ze lidé nejcastéji posilaji DMS, kdyz se déje néjaka katastrofa. Muize to byt
brano jako okamzitd pomoc, kterd daného ¢lovéka nestoji moc usili. Dalsi ptileZitost,
kdy jsou DMS hojné posilany, je probihdni kampané, kterd je uz divérné znama a
ma celorepublikovy rozmér, tteba Pomozte détem. Amalthea je mélo znama laické
vefejnosti dokonce i v regionu, kde poskytuje své sluzby. Usili, které do akce bylo
vlozené se =z financniho hlediska nevratilo, viz nize. Co se tyce hlediska
informovanosti vefejnosti, tak v organizaci nebyly stanoveny kritéria, podle kterych
by se mohla urcit uspésnost. Doporucujeme proto preciznéji stanovovat cile a ukoly,
jez se k cilim vazou. Jako uspéch mtizeme brat v Givahu, Ze byl zaveden v organizaci

novy fundraisingovy néstroj.

Sbirka v kostelech

Sbirka v kostelech prob&hla na zakladé hodnotového ramce, kde vedeni
organizace vnima jistou paralelu mezi organizaci a kfestany v dirazu na rodinu.
Dal$im pfedpokladem bylo, Ze kiestané jsou na msSich svatych nauceni davat dary.
Probéhly tzv. ,,dveini sbirky*. Tyto sbirky probihaly v rozmezi od 8. 5. do 20. 6.,
tedy symbolicky mezi dnem otcii a dnem matek. Jedna probé&hla v Pardubicich a tii
v Litomysli. Na kazdém misté, kde sbirky mély byt uskutecnény, probéhla schiizka
s faratem, ktery danou sbirku dovolil. Nasledovné byl vytistén ¢lanek v Casopise
nebo novinach, které farnost pro své farniky vydava a souCasné zvefejnén text
na internetovych strankdch dané farnosti. Tyden pied sbirkou zaméstnanec o.s.
Amalthea vystoupil v ramci mse, aby pfedstavil organizaci a ucel, na které dané
penize budou urceny. V kostele byly dany letaky k dispozici. V den konani sbirky
na m$i knéz jesté pfipomnél, Ze se kond sbirka. Zaméstnanec o.s. Amalthea byl

zodpovédny za pokladnicku.

54



Po sbirce bylo vyucétovani kolik se v dané farnosti vybralo penéz a byly zaslany
oficidlni d¢kovné dopisy do farnosti, které byly ur¢ené vSem farnikim, ktefi ptispéli

0.S. Amalthea.

,Dverni sbirka® neprobéhla v Chrudimi, kde o.s. Amalthea ma své sidlo,
protoze knéz danou organizaci dostatecné neznal. V Litomysli jedndni o pribéhu
sbirky bylo snadnéjsi (Amalthea o.s. zde méla jesté pobocku). Knéz organizaci znal
z beneficniho plesu, ktery organizovala jeho farnost. Sbirce byl naklonén natolik, ze
dovolil, aby probehla po vSechny tii mse, které se konaji v ned€li. V Pardubicich
jednani probéhla také dobte. M¢li jsme doporuceni od jdhna z litomyslské farnosti.
Jméno organizace vSak pro pardubického knéze bylo také nezndmé a bylo potieba
mu velice podrobné vysvétlovat, ¢emu Amalthea o.s. vénuje. Nakonec v Pardubicich
probéhla jedna dveini sbirka a to pti msi svaté, ktera je uréena pro rodiny s détmi.
Doporudili bychom v této formé sbirky pokracovat a rozsifit ji i do dalSich farnosti
v Pardubickém kraji.

Nebyl naplnén cil: V roce 2011 bude realizovana alespon jedna akce, ktera ptinese

zisk a zaroven donortim ptedstavi ¢innost sdruzeni. Tato akce nebyla ziskova.

,Burza obleceni*

,Burzy obleceni” prob&hly dvé, jedna vétsi a druhd mensi. Podle toho se
délala i propagace. Tyto akce mohli probéhnout na zakladé toho, Ze Kenvelo
vénovalo o.s. Amalthea prebytkové skladové zasoby a vedeni organizace se povedlo
vyjednat smlouvu, Ze je mozné toto obleceni prodat a dané penize vénovat na hlavni
¢innost organizace. Burza byla propagovdna na internetovych strankdch a
facebookovém profilu organizace. Dale v novinach, které vychazeji v mésté

Chrudim. ,,Burza* probihala v prostorach o.s. Amalhea.

Tato akce byla velice GspeSna. Pfislo mnoho navstévnikl piimo do prostor
organizace. To hodnotime za velmi pozitivni, protoZe laickd vetejnost mohla vidét
prostory, kde organizace plsobi, ptestoZze pfiSli za jinym ucelem. Na druhou stranu
tento potencial by bylo dobré vice vyuzit a ptedstavit vice organizaci a to, co d¢la.
Tato akce byla UspéSna i tim kolik penéz pfinesla organizaci, viz nize. Kazdy
Z navstévnikl dostal na letdku informace o obcanském sdruzeni a o tom, jak mohou

organizaci podpofrit.
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Firmé Kenvelo byl napsan dékovny dopis a nabidka dalsi spoluprace. Kenvelo se
zpét neozvalo. Bylo by dobré, aby Amalthea nasla né&jakou jinou firmu, ktera by
organizaci darovala své zbozi k podobnému ucelu.

Byl naplnén cil: V roce 2011 bude realizovéana alespon jedna akce, ktera pfinese zisk

a zaroven donoriim predstavi ¢innost sdruzeni.

Vzdélavaci kurzy

Vzdélavaci kurzy se tykaly témat programu Podpora pro rodinu a dité. Kurzy
byly organizovéany s ohledem na to, Ze mnoho subjektii v Pardubickém kraji zacalo
poskytovat také tyto sluzby. O.s. Amalthea s touto sluzbou ma dlouholeté zkuSenosti,
které chtéla ptedat svym kolegim. Dvoudenni kurzy prob¢hly dva. Celkem se jich
zucastnilo 24 osob. Akce byla propagovana pomoci e-mailii na vSechny oddé¢leni
socialné-pravni ochrany déti obci s rozsifenou puisobnosti v Ceské republice, dale
organizacim, které se zabyvaji danym tématem a sidli bud’ v Pardubickém nebo
Kralovéhradeckém kraji. Castou kritikou kurzu bylo, Ze kurz neni akreditovan
Ministerstvem prace a socialnich véci.
Byl naplnén cil: Pilotné vyzkousSet vydéle¢nou doplitkovou ¢innost. A to nejpozdéji

ve tretim Ctvrtleti realizovat odborny vzdélavaci kurz.

Rozeslani novoroc¢nich prani PF, vyrocni zpravy a dékovného dopisu
individualnim a firemnim darcim

Tato akce probéhla stejné jako kazdy rok. Domnivame se, Ze je to naprosté
minimum péce o individualni a firemni darce. Organizace by se méla zabyvat nejen
tim, jak okruh podporovateli kontinudlné rozsifovat, ale také tim, jak chce o své
stavajici darce konkrétné pecovat.

Cil: Komunikovat se stavajicimi darci jako doposud, byl splnén.

Srovnani SWOT analyzy po realizaci fundraisingového planu
Jednou z moznosti, jak hodnotit tspéSnost fundrausingového planu, resp.
ucinnost v ném aplikovanych fundraisingovych nastrojli, je srovnani SWOT analyzy

pted a po realizaci fundraisingového planu.
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Po realizaci planu by jednotlivé kvadranty SWOT analyzy obsahovaly jina data. Do
silnych stranek by bylo nové mozné zaradit fakt, ze organizace ma sviij profil na
Facebooku, ktery je pouzivan jako jedna z dalSich komunikacnich platforem mimo
jiné 1 pro propagaci fundraisingovych nastroju jako byla DMS nebo vefejnost byla
skrze tuto socidlni sit’ zvana na rizné benefi¢ni akce, napt.: Benefi¢ni ples.
Ve slabych strankach je zminéna mald personalni kapacita. Od roku 2011 je
V organizaci na poloviéni uvazek zaméstnan fundraiser. Kdy se podafilo najit
V rozpoctu organizace rezervy na toto misto. Hraje zde roli odchod vykonné reditelky
z organizace, kdy finan¢ni prostiedky na jeji plat mohly byt uvolnény napf. i na toto
misto. Déle se ve slabych strankach mluvi o skepsi vii¢i fundraisingu. Tato skepse je
zcela rozptylena. Dokonce organizace na fundraising zacala klast diraz. Jeden
z indikatoru je jiz zminény fakt, Ze ve svém rozpoctu vyhradila prostfedky na to, aby
mohl pfimo v organizaci ptisobit fundraiser.
Jedna z prilezitosti je popsana jako tvorba osvétového centra. V roce 2011 probéhly
dva odborné vzdélavaci kurzy.

Jako hrozba je mimo jiné uvedena nechut’ odbornych tymil na participaci
K tomuto tématu. V soucasné dob¢ je situace spiSe opa¢na. Pracovnici odbornych
tymi si ¢im dal vice uvédomuji, ze vétsi diversifikace zdrojii je pro organizaci a tedy
1 potazmo pro né¢ dilezitd. Jsou si také védomi toho, Ze finance ziskané od
individudlnich nebo firemnich dérct nejsou Casto vazany na zddny konkrétni projekt
a organizace je muze vyuzivat podle svych potteb. Toto vnimame jako motivy toho,
ze fundraising mé v odbornych tymech oporu, nicméné jejich kapacita je naplnéna a
pracovnici z odbornych tymii nemaji moznost se vénovat dalSim c¢innostem, nez

pfimé praci s klientem.

Navratnost investic

Nasledujici tabulka se zabyva navratnosti investic. Je zde vZdy uveden nazev
akce, dale pak naklady, které jsou vice vydefinovany: tisk materiald, tim je mySleno
tisku letdkd, metodik aj., kolonka zaméstnanci je oznaeni kolik penéz musela
organizace investovat do svych zaméstnancli, aby se dana akce mohla stat. Pod

kolonkou s nazvem jiné jsou ukryty polozky jako obcerstveni, ucty za telefon atd.
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Po odecteni vSech nakladi vyuzité fundraisingové ndstroje ptinesly do

organizace finanéni zisk 139 611K¢, coz je ptiblizné¢ 70% z ptedem definovaného

cile. Tento cil byl tedy naplnén na 70 procent.

navratnost investic

nazev akce naklady pFijmy celkem
tisk materiali | zaméstnanci | jiné
beneficni ples 384 K¢ 12 100 K¢ | 1200 K¢ | 30640 Kc¢| 16956 K&
DMS 6 120 K¢ 16 000 K¢ |2 500 K¢ 837 K¢ | -23 783 K¢
sbirka v kostelech 300 K¢ 7000 K¢| 400 K¢ 4910K¢| -2 790 K¢
burzy obleceni 800 K¢ 13500 K¢ | 1300KE| 95214 Ke| 79 614 KE
vzdélavaci kurzy 1 862 K¢ 12 700 K¢| 424 K¢| 50000 K¢| 35014 K¢
firemni darci 1 000 K¢ 6100 K¢| 500 Kc¢| 42900 K| 35300 K¢
individualni darci 200 K¢ 6 100 K¢| 300 K¢ 5900 K¢ -700 K¢
celkem 10 666 K¢ 73 500 K¢ |6 624 K¢ | 230401 K¢ | 139 611 K¢
Tabulka ¢. 10.: Navratnost investic (interni dokument, o.s. Amalthea, 2012)
Navratnost investic
100 000 K¢&
80 000 K¢
O benefi¢ni ples
60 000 K& B DMS
40 000 K& O sbirka v kostelech
O burzy oble€eni
20 000 K B \zd&lavaci kurzy
0 K& O firemni darci
B individualni darci
-20 000 K¢
-40 000 K¢

Graf. ¢. 11.: Navratnost investic — jednotlivé fundraisingové nastroje

(interni dokument, o.s.Amalthea, 2012)

Na tomto grafu je znazornéno, jakou navratnost investic nebo manko

jednotlivé fundraisingové nastroje organizaci pfinesly. Nejvice vydélecné byly burzy

obleceni, kdy dvé tyto akce vydélaly 79 614 K¢, firemni dérci a vzdélavaci kurzy
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pfinesly organizaci pies 35000 K¢. Na druhou stranu darcovskd SMS byla pro
organizaci pomérné nakladna. Stala 23 783 K&. V zapornych hodnotach v ziskovosti
se také objevili individualni darci, ktefi predstavovali ztratu 700K¢ a sbirky

V kostelech se ztratou 2 790K¢.

Shrnuti a vyhodnoceni

V obc¢anském sdruzeni Amalthea ma fundraising (i pfes urCitou pocatecni
skepsi) svou tradici, nicméné vice systematicky se mu zacal vénovat az do roku
2009. To je podle naseho nazoru také diivod, pro¢ je zde tato oblast jesté na pocatku.
V této kapitole se vénujeme prevazné roku 2011, kdy byl v organizaci sestaven prvni
fundraisingovy plan, ktery byl tvofen s ohledem na strategicky plan organizace,
SWOT analyzu fundraisingu a limity, které bylo nutné v organizaci respektovat. Déle
tento plan zohlediioval vyznam slova fundraising tak, jak byl chapan v organizaci
(viz vyse).

Tato kapitola popisuje cile fundraisingového planu a dale reviduje jednotlivé
fundraisingové néstroje, které byly aplikovany v roce 2011. A to za pomoci srovnani
SWOT analyzy fundraisingu pfed a po aplikaci jednotlivych nastrojii, dale je to
porovnani cilti fundraisingového planu a vysledkii realizovanych fundraisingovych
nastroji. V neposledni fad€ je to navratnost investic, kdy sledujeme, jaky finan¢ni
zisk jednotlivé nastroje pfinesly do organizace a jaky je tento zisk celkové, také to
zda je v souladu se strategickymi cily organizace. Z deseti planovanych ¢innosti jich
probéhlo osm a dvé se neuskutecnily.

V nasledujici tabulce je vyhodnoceni, které bere ptedev§im potaz, zda byl pfedem

stanovany cil naplnén a jaka je navratnost investic.

nazev
fundraisingového navratnost
nastroje vztahujici se cil naplnén investic

béhem roku 2011 realizovat
aspon jednu akci, kde by se
zastupce organizace mohli
s donory oficialné potkat a

Benefi¢ni ples podékovat jim. ne 16 956 K¢
Texty pro donory na|vétsi informovanost pro
web organizace donory. ano 0 K¢
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Registrace na
www.darujspravne.cz,
profil o.s. Amalthea
na Facebooku.

Zajistit vétsi informovanost
pro donory. Nabidnout alespon
jednu dalsi moznost podpory
(novy fundraisingovy nastroj).
Vytvorit komunikaéni
platformu na jedné ze
socialnich internetovych siti

ano, ne, ano

0 K¢

DMS -
SMS

darcovska

Zajistit vétsi informovanost
pro donory. Nabidnout alespon
jednu dal§i moznost podpory
(novy fundraisingovy nastroj).

ano, ano

-23 783 K¢

Shirka v kostelech

V roce 2011 bude realizovana
alespon jedna akce, ktera
pfinese zisk a zaroven
donoriim predstavi ¢innost
sdruzeni.

ne

-2 790 K¢

,Burza oblec¢eni*

V roce 2011 bude realizovéana
alespon jedna akce, ktera
prinese zisk a zaroven
donortim predstavi ¢innost
sdruzeni.

ano

79 614 K¢

Vzdélavaci kurzy

Pilotné vyzkouset vydéle¢nou
doplitkkovou Cinnost. A to
nejpozdéji ve tretim Ctvrtleti
realizovat odborny vzdélavaci
kurz.

ano

35014 K¢

Rozeslani prani PF,
vyroni  zpravy a
dékovného dopisu
individualnim a
firemnim darcim

Komunikovat se stavajicimi
darci jako doposud

ano

0 K¢

firemni darci

35300 K¢

individualni darci

-700 K¢

organizace ziskd pomoci
fundraisingovych nastrojt
v roce 2011 v navratnosti
investic 40% toho, co
planovala ziskat i pomoci
doplnkové Cinnosti v roce
2012. To znamena zisk asi
200 000K¢.

ano (70%)

139 611 K¢

ano

Tabulka ¢. 12.: Shrnuti a vyhodnoceni (interni dokument, 0.s.Amalthea, 2012)
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Prestoze u beneficniho plesu nebyl naplnény cil, tak navratnost investic pro
organizaci byla 16 956 K¢. SdruZeni navic doslo k zavéru, jakym zpisobem chtéji do
budoucna podobné akce potadat.

Texty pro donory na web organizace. Cil, ktery mé¢l byt naplnén skrze tento
nastroj, byl vyhodnocen jako vyhovujici. Tento cil je pomérné tézko meéfitelny, a tak
kriteriem byl vznik textd, které budou schvaleny vedenim organizace a povéSeny na
web o0.s. Amalthea. V kolonce navratnost investic je uvedena nula, protoze tato
aktivita pfimo nic nepfinesla a ndaklady byly rozd€leny do rezie na starost
individudlni a firemni darce. Stejny model uctovani nastal i pfi registraci na web
www.darujspravne.cz a www.facebook.com. K tomuto nastroji se vztahovaly tfi cile
s tim, Ze dva cile - zajistit vét$i informovanost pro donory; vytvofit komunikacni
platformu na jedné ze socidlnich internetovych siti — byly naplnény. Piestoze o
vyhovéni prvniho cile se da pouze spekulovat, protoze o.s. Amalthea nema relevantni
k dokazani, zda byl cil naplnén nebo ne. Profily zaloZzeny byly, a pfesto samotné
zalozeni nestacilo k tomu, aby zde vznikl néjaky novy fundraisingovy néstroj, ktery
by donorovi napomohl snadnéji poskytnout dar.

To se podafilo az se zavedenim DMS, ktera byla sdruzenim i pomérné hodné
propagovana a bylo vynalozeno dost prostfedkt na jeji kampan. Tyto cile - zajistit
vétsi informovanost pro donory a nabidnout alespoil jednu dal$i moZnost podpory
(novy fundraisingovy nastroj) — byly splnény. Nicméné néklady na tento nastroj byly
vysoké s malou névratnosti. V roce 2011 DMS stéla organizaci 23 783 K¢.

Sbirka v kostelech nedopadla z hlediska cile a zisku pfili§ dobte. Cil — v roce 2011
bude realizovéana alespoii jedna akce, ktera pfinese zisk a zaroven donorim piedstavi
¢innost sdruzeni - nebyl zcela uskute¢nén, protoze se nejednalo o vydéle¢nou sbirku.
Po odecteni nakladi muselo sdruZeni rozpocet sbirky dorovnavat o 2 790 K¢. Na
druhou stranu organizace byla predstavena ve dvou méstech, ve dvou kostelech
v ramci tfi msi, kdy u kazdé z nich byla nedé€lni navstévnost v priméru kolem tii set
lidi.

Naopak oba behy ,,Burzy obleceni“ byly velice tspésné. Jednak byl naplnén
cil (vroce 2011 bude realizovdna alespon jedna akce, ktera pfinese zisk a zaroven
donoriim ptedstavi ¢innost sdruzeni) 1 navratnost investic byla vysoka (79 614 K¢).
Prace s donory jak s firemnimi, tak individualnimi v sobé nese naklady na vyro¢ni

zpravy, psani dékovnych dopist atd. Se stavajicimi donory bylo komunikovéano
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tradiéné v podobném duchu jako ptredeslé roky. Za tyto dvé cilové skupiny
organizaci pfibylo 34 600 K¢.

Dobte dopadl i pilotni projekt vydélecné doplikové Cinnosti, kdy se misto
jednoho konaly dva odborné vzdélavaci kurzy. Cil byl splnén a névratnost investic
byla 35 014K¢&. Protoze se uvolnily prostiedky po odchodu vykonné feditelky, byl na
polovi¢ni uvazek zaméstnan fundraiser. Coz je dobry vysledek oproti planovanému
ctvrt-ivazku.

Celkova navratnost investic zZ aplikovanych fundraisingovych nastroji méla
byt okolo 200 000 K¢ s ohledem na rozpocet o.s. Amalthea, kde strategicky plan
urcuje, ze od roku 2012 by tyto nastroje mély pokryvat 5% (4% od donord, 1%
z doplitkkové c¢innosti) celkového rozpoctu organizace. V roce 2011 bylo cilem
z téchto péti procent ziskat v navratnosti investic 40%. Z této pozadované Céstky se
podatilo pomoci vySe zminénych néstroju ziskat celkem 139 611 K&, coz je asi 70%

Z ptvodniho planu.
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Zavér

Tato diplomova prace je rozdélena na dvé Casti. Na teoretickou a praktickou.
V teoretické Casti jsme se seznamili s Cilem a metodologii. Nasledovaly teoretické
kapitoly vénované neziskovému sektoru a fundraisingu. Prakticka cast pfedstavila
obcanské sdruzeni Amalthea a fungovani fundraisingu v této organizaci.

Cilem této prace bylo zjistit uc¢innost aplikovanych fundraisingovych nastrojii v 0.s.
Amalthea vroce 2011 a caste¢né formulovat doporuceni pro efektivnéjsi vyuziti
danych nastrojt.

K dosazeni daného cile jsme pouzili nékolik metod. Patfilo mezi né¢ studium
odborné literatury a ptislusné legislativy, analyza a srovnavani dokumentt, dale pak
rozhovory s odborniky této organizace.

Ve druhé kapitole praktické casti jsme provedli revizi fundraisingového
planu, ktery byl napliovan b&hem roku 2011. Jednalo se o prvni celistvéjsi
fundraisingovy plan organizace. V ramci tohoto planu bylo pracovéano s jednotlivymi
fundraisingovymi néstroji. U téchto nastrojii jsme provadéli hodnocené ucinnosti. A
to ve vztahu K cilim, které byly deklarovany se vznikem daného planu. A také ve
vztahu K navratnosti investic, kdy jsme po odecteni vSech nakladt zjistovali, zda
dany nastroj je efektivni 1 z hlediska ekonomického. Dale jsme srovnavali interni
SWOT analyzu fundraisingu pted tvorbou fundraisingového planu na rok 2011, a po
realizaci fundraisingovych néstrojii popsanych v tomto dokumentu. Caste¢né jsme
také formulovali doporuceni pro vétsi efektivitu téchto nastrojl.

Obcanskym sdruzenim Amalthea bylo realizovano osm z deseti planovanych
fundraisingovych néstrojii. Navratnost investic se pohybovala okolo 70%, coz
znamenalo redlny piijem 139 611 K¢.

Organizace sledovala tyto cile: vétsi informovanost pro donory; vytvofit
komunikac¢ni platformu na jedné ze socidlnich internetovych siti; nabidnout alesponl
jednu dal$i moznost podpory (novy fundraisingovy nastroj); v roce 2011 bude
realizovana alesponl jedna akce, ktera pfinese zisk a zarovenl donortiim ptedstavi
¢innost sdruzeni; pilotné vyzkouset vydélecnou doplitkovou ¢innost — probéhne
jeden odborny vzdélavaci kurz; komunikovat se stdvajicimi darci jako doposud;
organizace najde prostiedky pro to, aby mohla byt vétSi pracovni kapacita pro

fundraisera, a to minimaln€ na 0,25 pracovniho uvazku. Tyto cile byly cele nebo
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castecné naplnény, a to prostiednictvim jednordzové nastroje nebo jeho vicerym
pouzitim.

Organizaci se nepodaiilo viibec naplnit tyto cile: béhem roku 2011 realizovat
alespon jednu akci, kde by se zastupce organizace mohli s donory oficialné potkat a
podékovat jim.

Tedy osm z deviti stanovenych cilu se podafilo alesponi z vétsi Casti splnit.
Znacny pokrok vidime v tom, Ze v organizaci pisobi fundraiser na pil tvazku. U
nékterych fundraisingovych akci byl ¢isty piijem v souladu scily a zde bychom
doporucili s danymi néstroji dale pracovat. Jednd se ptredevSim o beneficni akce

ree
1.

V popsaném modelu, ,burza oblecen Doporucujeme dal oslovovat nové
individudlni a firemni donory a mit nastaveny systém, jak komunikovat se
stavajicimi.

Fundraisingové nastroje, které¢ se podle kritérii zdaji byt neefektivni, jsou
sbirka v kostelech a DMS. Vzhledem ke vzijemnému poméru investovanych a
ziskanych prosttedkli doporu¢ujeme do budoucna takovéto akce vyrazné promeénit
nebo zcela vytadit z fundraisigového planu.

Nepodatilo se naplnit cil osobniho setkani s donory. Tento vyvoj samoziejmée
muze mit pfiiny na stran¢ donoril, nicméné o.s. Almathea by m¢la svym darcim
vychdzet maximalné vstfic; to znamena pravidelné¢ je informovat o konkrétnim
vyuziti jimi poskytnutych prostiedkd, umoznéni jim sledovat vysledky nakladani
s darovanymi prostiedky a také je motivovat k dal$i aktivni participaci v organizaci.
Toho Ize dostdhnout prostiednictvim vyuzivani nastroji PR, které vyrazné ptispivaji
K udrzovani vzajemného vztahu mezi donory a organizaci.

Zavérem shrnujeme, Ze cil této prace, ktery byl vyty€en v tivodu préce, byl
naplnén. Zjistili jsme efektivitu riznych fundraisingovych néstrojii pouzivanych o.s.
Almathea, identifikovali u¢inné a net¢inné metody fundraisingu a doporucujeme se
v prvni tfadé soustfedit na takové zpusoby, které se organizaci osvédcCily. Dale
doporucujeme podplrné stale hledat nové zpiisoby ziskavani finan¢nich prosttedkl a

pecovat o vztah mezi organizaci a jejimi donory.
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Piilohy
Priloha ¢&. 1:
Text ¢lanku, ktery byl po probéhnuti beneficniho plesu pro o.s.

Amalthea otis§tén v  litomySlském zpravodaji Lilie a v mési¢niku

litomyslské rimskokatolické farnosti Farnik

Benefi¢ni ples pro kozu? A v Litomysli?

Jak je wvidét, tak v dneSnim svét€é je mozné ledasco. Ano, je to tak.V
Litomysli prob¢hl beneficni ples, ktery byl vénovan koze. Popravdé feceno, celé je to
nejednalo ani o kozu... Abych to vysvétlil... Koza Amalthea je dle fecké mytologie
bajna koza, kterd pry kojila a odchovala nejvyssiho boha Dia. A tim jej zachranila
pted jeho otcem Kronem, ktery ostatni své déti spolykal, protoze se bal, Ze ptijde o
moc nad svétem. Koza Amalthea byla vlastn¢ takovou prvni péstounkou.

V  Litomysli mad pobocku obcanské sdruzeni Amalthea, které
poskytuje socialni a jiné sluzby péstounim. Dale poskytuji sluzby tzv. ohrozenym
rodinam. Tedy rodindm, kde hrozi odebrani ditéte do Ustavni péce. Prosté lidé z
Amalthey si mysli, ze déti potifebuji rodinu a nemaji vyristat v ustavnich zatizenich
jako jsou tfeba détské domovy. Ceska republika méa z tohoto hlediska jedno z
nejhorSich postaveni v Evropé&. Dle statistik za zdmi nejriiznéjSich ustavii vyrista
kolem 20.000 déti.

Jak  takovd  konkrétni pomoc  obcCanského sdruzeni  Amalthea
vypada? Predstavim jeden z mnoha zivotnich piibéht déti, se kterymi Amalthea
pracuje. Je to piibéh Martina. Martinovi je 12let, ma diagnostikovanou lehkou
mozkovou dysfunkci. Do péstounské rodiny se dostal v 8 mésicich. Byl apaticky,
fyzicky i mentalné opozdény, s projevy syndromu ustavniho ditéte.

S Martinem dlouhodobé pracuje odborny pracovnik Centra nahradni
rodinné pé€e Amalthea o.s. Pravidelné dojizdi do rodiny a podle planu, ktery
vytvari spolecné s rodic¢i 1 Martinem, zlepsuji jednotlivé oblasti vyvoje. Soustfedime
se na posileni schopnosti navazovat hlubsi vztahy s okolim a posileni sebevédomi. V
nové rodin€ Martin dobfe prospiva.

Farnost LitomySl tomuto sdruzeni vénovala benefici z plesu, jez

kazdoro¢né€ porada. Pristi rok bude pro tuto akci rokem jubilejnim — desatym. Rad

70



bych na tomto mist¢ podekoval vSem, jez si 5. biezna pfisli do Lidového domu
zatancovat, vSem organizatordm za hladky pribéh vecera, kapele Combo 2 za
vyborny hudebni doprovod k tanci a Farnosti Litomysl.

Pokud Vas c¢innost Amalthey vice zajima, jsou vam k dispozici webové stranky

www.amalthea.pardubice.cz.

Ptiloha €. 2:
Ukazka textu navrhu na letak, ktery byl distribuovan do kostela v Pardubicich
a v Litomysli, kde probéhla tzv. dverni sbirka.

Charitativni sbirka pro nahradni a ohrozené rodiny Amalthea o. s. podporuje
a doprovazi ve VaSem meésté ndhradni (zejm. péstounské) rodiny, které pecuji o déti
umistované do Ustavu a poméaha rodinam, kterym hrozi odebrani ditéte. Tyto déti se
Casto ocitaji v ustavu jen proto, Ze jejich rodice aktualné nemaji zaméstnani, dostatek
financi nebo ziji v nevyhovujicich podminkach. Pfitom tyto problémy lze Casto feSit
diky v¢€asné a odborné pomoci.
I dnesni sbirka bude v€novana na pomoc a podporu déti, ktefi by jinak vyrastali

mimo rodinu, v Gstavu nebo détském domovu. Za Vas ptispévek dékujeme!

Mezi Dnem matek a Dnem otcti

Vétsina z nas poznala svého otce a matku. Starali se o nés, vychovavali nas,
hréli si s ndmi... Vyrustali jsme ve vlastnich rodinach a naucili se tak vychovavat i
svoje vlastni déti. V Ceské republice Zije vSak vice nez 11.000 déti v kojeneckych
ustavech nebo détskych domovech a pecuje n€kdo jiny, neZ blizka osoba. Diky této
skutecnosti jsme zemi s nejvyS$im poctem déti v Gstavni vychové v Evropé.
Obcanské sdruzeni Amalthea pfipomina v obdobi mezi Dnem matek (8. 5.) a
Dnem otci (20. 6.) skute¢nost, ze DETI POTREBUJI RODINU! V této dobé probiha
ve meéstech a obcich, kde Amalthea pomaha, sbirka mezi vétficimi. Jedna se o mista,

kde pracovnici Amalthea o.s. pomahaji nahradnim nebo ohrozenym rodinam.

71



Priloha é. 3:

Logo DMS
DMS AMALKA &
§ oMy,
187 777 &5 B
: . = '-‘O'o‘. “mn dSee™
= —— = Pog, iy
Podpofte nas zastanim darcovské SMS ve tvaru DMS AMALKA
na tefefonni Cislo 87 777. Cena DMS je 30 K¢, Amalthea, os. obdr2i 27 KC.
’ Vice informacl najdete na www.darcovskasms.cz
Priloha ¢. 4:
PF 2012
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