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Uvod
., Podminky pro dustojny a kvalitni Zivot vytvari spolecnost i kazdy
Z nas. Vsichni ale potrebujeme radu c¢i podporu ve chvili, kdy stari nase
nebo nékoho z nasich blizkych zacina prindsSet starosti. Stari se nds totiz

tka driv, nez sami zestarneme.

Matéej Lejsal, reditel Sue Ryder

Zijeme déle. Rozvoj spole¢nosti, Zivotnich a pracovnich podminek i pokroky mediciny
vedou k tomu, ze dnes méné lidi umira pred¢asné v détstvi nebo béhem produktivniho véku.
Jisté, ziskané roky zivota jsou samy o sob& hodnotou, zarovei se ale rodi mén¢ déti a dochazi
k vyznamnym demografickym zménam. V soudasné dobé jsou v CR 2 miliony seniorii nad
65 let véku, z toho 877 tisic muzu a 1,2 milionu Zen. Cesky statisticky urad dle stfedni
varianty progn6zy odhaduje, ze v roce 2030 to bude jiz 2,4 milionu obyvatel, tedy pfiblizné

cey

&tvrtina, a v roce 2050 dokonce 3 miliony, coz bude tfetina ze viech osob Zijicich v CR.
(MPSV, © 2019 [online])

Starneme a stafi se stava piimou zku$enosti stale vétsiho poétu lidi. Zijeme déle, ale
krom¢ délky zivota roste také délka zivota s chronickym onemocnénim a potiebou pomoci.
Stari se tak kromé& seniori dotyka 1 osob, na jejichZ péci jsou seniofi zavisli a spolu s tim
vzajemné rostou obavy o budoucnost. Nema smysl strasit stafim, ale ani neni dobr¢ se tvafit,
7e se skladba spolenosti neméni. Za par let mize Cesko patiit seniorim. (Sue Ryder,
Neztratit se ve stati, ©2018 [online])

Stat si ve strategii pfipravy na starnuti spole¢nosti pro obdobi let 2019 — 2025 klade za
cil podporovat kvalitni, v€asné, mistn€ i financn¢ dostupné socialni sluzby ve skladbé
pozadované klienty s tim, Ze diraz bude kladen na rozvoj socialnich sluzeb, které umozni
klientim co nejdéle zit nezavisle a sobéstacné v domacim prostiedi. (MPSV, © 2019
[online]) Pravidla systému socialni a zdravotni péce ma urcovat stat a ten také dohlizi na
jejich dodrzovani. Roli nestatnich neziskovych organizaci, poskytujicich socidlni sluzby, je
pfichazet s novymi ideami a feSenim a ukazovat, Ze zména je mozna nejen v koncepci na
papife, ale i ve skuteCnosti, ze cesty kni jsou schidné a jak a co je ktomu poticba.
(Sue Ryder, ©2017 [online])

Ve shod¢ se statnimi cili a se zamérem podpory efektivniho vyuZzivani stavajicich
socialnich sluzeb pro seniory ma vzniknout Centrum pro distojné starnuti Sue Ryder, jehoz
smyslem je propojeni vSech nespojitych ¢asti systému socidlni a zdravotni péce v osobé
pravodce - case managera. Provazat potiebné sluzby, multidisciplindrni tym kvalitnich

odbornikil a rodinu v jeden funkéni celek tak, aby kazdému seniorovi a jeho blizkym nabidl
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tu nejvhodnéjsi variantu feSeni. Tato zamysSlend zmeéna je pfitom hlubsi zménou systému a
zpusobu feSeni zivotnich situaci, které s sebou stari, kiehkost, omezena sobé&stacnost
mnohdy se syndromem demence, chronické onemocnéni nebo umirani mize ptinaset. (Sue
Ryder, ©2017 [online])

Nestatni neziskové organizaci Domov Sue Ryder, z. 1., poskytujici socialni sluzby
senioriim, se podafilo na zdkladé¢ fundraisingové kampané s velkymi darci ziskat piislib
podpory pro prvni kroky na cesté ke zmén¢ v poskytovani socialnich sluzeb pro seniory, pro
kterou ma byt Centrum pro distojné starnuti vychozim bodem. Uspéch fundraisingové
kampané je nad¢ji i pro dalsi nestatni neziskové organizace poskytujici socialni sluzby,
v usilovné snaze ziskat finan¢ni podporu nejen z drobnych dard, sbirkovych kasi¢ek a
darcovskych zprav. Jde to i jinak a se sdilenymi zkuSenostmi, podporou, inspiraci a
nadSenim z uspéchu druhého to jde 1épe.

Cilem této bakalatské prace je prostfednictvim popisné ptipadové studie analyzovat,
zreflektovat a vyhodnotit svého druhu ojedinélou kapitalovou fundraisingovou kampan,
realizovanou nestatni neziskovou organizaci Sue Ryder, poskytujici socialni sluzby.

Bakalatské prace se skladd z uvodu, reSerSe odborné literatury, metodiky, praktické
¢asti a zavéru. Aby bylo mozné danou popisnou piipadovou studii realizovat, je tfeba
V teoretické ¢asti prace vymezit pojmy, které¢ budou nasledné v casti praktické aplikovany.
Prvni cast prace je vénovana teoretickému seznameni se s problematikou darcovstvi,
profesiondlniho fundraisingu a zplsobu prace s velkymi déarci v rdmci fundraisingovych
kampani s velkymi darci. Kapitola vyzkumna metoda se zabyva metodikou prace a vybérem
relevantnich metod. V praktické Casti je predstavena organizace, jeji poslani a ¢innost a
formou popisné piipadové studie je predstaven zamér a cil, analyzovan postup a predstaveny
vysledky realizované ,,Ukaznéné fundraisingové kampané“. V bakaldiské praci je
pamatovano i na zhodnoceni kampané a ponauceni pro pfisti fundraisingové projekty.

Prace svym rozsahem piekracuje pocet stran stanovenych pro tvorbu bakalatskeé prace.
Vychazi z teoretického popisu profesionalniho fundraisingu, konkrétni metody prace
s velkymi individualnimi darci a propojuje fundraisingovou teorii a praxi na tkor stru¢nosti.
Polehcujici okolnosti budiz skutecnost, Ze v ¢eském jazyce neni k dispozici mnoho dostupné
literatury, ktera by se fundraisingovym kampanim s velkymi darci podrobngji vénovala.

Ptipadova studie ukdznéné fundraisingové kampané na podporu Centra pro distojné
starnuti Sue Ryder je pifikladem dobré praxe Vv nestatni neziskové organizaci poskytujici
socialni sluzby, a zaroven ucelenym popisem fundraisingové kampan¢, hodné pozornosti,
sdilenim cennych zkuSenosti a zdrojem informaci pro podporu rozvoje profesionalniho

fundraisingu v neziskovych organizacich.



1 Dobrocinnost a filantropie

Z4dna nestatni neziskova organizace poskytujici socialni sluzby se neobejde bez
dostateénych zdroji, jejichz prostfednictvim by mohla napliiovat své vefejné prospesné
poslani. ProtoZe je vicezdrojovost, tzn. ziskavani prostiedkli na financovani z vice zdroju,
jednim ze zékladnich principt nestatni neziskové organizace poskytujici socialni sluzby,
patii mezi zdroje financovani i projevy dobroCinnosti a altruismu ve formé finan¢nich
a nefinanéich dart od darct individualnich i institucionalnich. (Boukal, 2013; Sedivy a
Medlikova, 2017). V této kapitole bude proto étenaé seznamen s pojmy dobroc¢innost
a filantropie, které lze povazovat za piedvoj fundraisingu.

Pojem filantropie je spjat s pojmy piibuznymi: dobrocinnost, mecenasstvi, charita,
smyslu slova chapan tak, jak byl pouzivan v kiestanstvi, tedy jako nejvyssi forma lasky,
projevujici se v milosrdenstvi k bliznimu. KdeZzto vyraz filantropie pochazi z feckého
filanthropos, cozZ je slozenina dvou slov: fill(0s) milujici a anthropos ¢lovek, ,,lidumil®.
Filantropii 1ze tedy vykladat jako lasku k ¢lovéku zhmotnénou ve skutcich, souhrn ¢innosti
a chovani, které vedou k védomé podpoie druhych osob (jednotlivct, skupin, organizaci)
akterymi Ize Sifit dobro a Vv SirSich souvislostech, koncepéné a organizované
prostfednictvim systému péce zlepSovat celkovou kvalitu zivota znevyhodnénych a celé
spole¢nosti. (Maentiva, Definice filantropie, ©2020 [online]) Hovotime-li o filantropii,
hovotime 0 dobrocinnosti, o $tédrosti, dobré viili a ochoté pomoci s nécim, co dava darci
smysl. Filantropie, pomoc druhému, solidarita a soucit jsou dilezitymi souc¢astmi lidstvi.
Takové chovani je normélni a lidské souziti bez ného neni pfedstavitelné. Velkorysost a
solidaritu je moZné nalézt vSude kolem sebe — v rodinach, mezi ptateli, mezi sousedy,
Vv obci... (Kroupa, Kreuterova, 2019)

Filantrop je nositelem a reprezentantem mravnich hodnot, v jejichz ramci kultivuje
celou spolecnost: poskytuje péci a dava nadé¢ji, vede ke spolupraci a lidské pospolitosti,
inspiruje k aktivnim zivotnim postojum. Ve filantropii se projevuje vzajemné propojeni mezi
mezi jednotlivou osobou a spole¢nosti. Vyrazem téchto vztaha je jednak princip solidarity,
podle néhoz je jednotlivec jako spolecenska bytost viazen do celku spolecenstvi
a spolecnosti a je jim zavazan, jednak princip subsidiarity, podle néhoz je kazda forma
spoleCenstvi vazana na blaho jednotlivct. Filantropie se rodi s védomim faktické nerovnosti
lidi ve spoleCnosti — nerovnost majetku, schopnosti, moznosti, Zivotni situace, situaci
zakonitych 1 ndhodnych. Ve své organizované podob¢ je vyjadienim snahy jednotlivcl

I spolec¢nosti tyto rozdily korigovat. (Maentiva, Definice filantropie, ©2020 [online])



Vedle filantropa se Ize Castéji setkat s terminem donator, pochazejicim z latinského
donare, darovat. Jde o darce, osobu, ktera vlastnim pfi¢inénim vytvofila hodnoty a
vlastnickd prava k nim bezplatné pievadi na zékladé darovaci smlouvy do vlastnictvi

obdarovaného. (Zakon 89/2012 Sb. ob¢ansky zakonik, §2055)

Darcovstvi v Ceské republice

Soucasna podoba filantropie v Ceské republice se utvatela az po roce 1989, kdy vznikl
novy zakon o ob¢anskych sdruzenich a nadacich, ktery umoznil vznik neziskového sektoru.
(Forum darcu, ©2020 [online]) 1 piesto, Ze dne$ni darcovstvi zdaleka nedosahuje
historickych novoveékych hodnot, snaha pomdhat ¢i jinak pfispivat potfebnym stale
pretrvava. Dobrocinnost vSak neni motivovdna nabozensky, ale vztahuje se spis
k humanistickému pojeti svéta. (Becvaiova, 2019 [online])

Darcovstvi v CR je v souasnosti realizovano zejména prostfednictvim neziskového
sektoru, zprostfedkovavajiciho ptesun darti od darce k pottebné cilové skupin€. Nestatni
neziskové organizace svou ¢innosti zasahuji zejména v oblastech, kde stat a trh selhava a
jejich snahou je prostfednictvim vetejné prospéSného poslani kompenzovat nedostatky, které
Vv téchto oblastech stat nedokaze saturovat. (Be¢varova, 2019 [online])

Vétsina lidi v Cechach daruje anonymné, hazi hotovost do pouliénich kasi¢ek a zasila
darcovské SMS. Na vyznamu nabyva rovnéz firemni filantropie, kterd je soucasti
spolecenské odpovédnosti firem (CSR), jez se mohou podilet na feSeni spolecenskych
problémi, a navic jsou motivovany zlepSenim firemni image a daflovymi ulevami.
Filantropové, ktefi daruji dlouhodobé a s rozmyslem, vSak pomysiné stoupaji vzhiiru
po pyramidé darce. Cim vyse, tim osobngjsi, promyslengjsi a efektivnéjsi miize darcovstvi
a jeho dopad byt. (Forum darci, ©2020 [online])

Cesky mecenas jednadvacatého stoleti je podle Splichalové (2011) zhruba
pétatticatnik az Ctyficatnik, GspéSny podnikatel, historickymi kontexty bouflivého vyvoje
darcovstvi a dobroginnosti v Cechach v priibéhu totalitnich reziméi minulého stoleti spise
nepoznamenan. Jiz vybudoval tspésnou a udrzitelnou firmu a v momenté, kdy zjistil, Ze
vlastni o mnoho vice penéz, nez potiebuje, zajima ho, jak by mohl pomoci spole¢nosti,
ve které zije a podnika. Chce vylepsit podminky pro rist a rozvoj v ni, a zejména klade dtraz
na uroven vzdelanosti Ceskych lidi. Je pozitivnim trendem, Ze pocet angazovanych lidi roste
a jejich cilem je néjaka konkrétni zména k tomu, co bude obecné prospésné, hezké, uzitené,

dobré ... v dané spole¢enské oblasti. (Splichalova, 2020 [online])



Dle Hlouska a Hlouskové (2011, s. 14-23) plati, Zze je dodnes otazkou prestize,
uplatiiuji-li majetni lidé filantropii poskytovanim almuzen ¢i pfispivanim na ruzné
organizace, napiiklad détské domovy nebo vzdélavaci instituce.

Expertni odhad Foéra darct, ktery vychazi z vlastnich analyz a dostupnych dat MF
a krajskych ufadt, kvantifikuje celkové mnozstvi prosttedkll ziskanych v ramci ceského
darcovstvi vroce 2019 sumou 8,45 mld K¢ na veiejné prospé$né ucely, z cehoz
individualni darci prispéli 2 mld K¢, podniky a podnikatelé 4 mld K¢, nadace
afondy 1,8 mld K¢ a formou vetejnych sbirek bylo ziskano 650 mil. K¢. (Forum darct,
©2020 [online])

Obr. 1: Diverzifikace prostiedkii ziskanych v CR v rameci darcovstvi v roce 2019

Odhad objemu prostiedkii ziskanych v ramci ¢eského darcovstvi
v roce 2019 v tisicich K¢ dle Fora darca

Veftejné sbirky;
650
Individualni darci;
2.000
Nadace a fondy;
1.800
Podniky a
podnikatelé ;
4.000

Zpracovano dle Férum darcii, ©2020 [online]

Data tykajici se pouze nestatnich neziskovych organizaci poskytujicich socialni sluzby

by méla byt ptistupna po dokoncéeni Mapy neziskovek, projektu realizované¢ho Centrem pro
vyzkum neziskového sektoru (CVNS), vystupy zoblasti darcovstvi v dobé tvorby
bakalarské prace vsak nebyly k dispozici. Do budoucna by ale mohly byt na webovych

strankach www.mapaneziskovek.cz zajimavym zdrojem poznani 0 stavu ceského

neziskového sektoru.
V Cechach ma darcovstvi a filantropie kazdopadné svou tradici a fundraising lze
Vv dnesni dobg jisté povazovat za dalsi trend, proto bude pravé na profesionalni fundraising

zameiena dalsi kapitola prace.
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2 Profesionalni fundraising

,,No, to by bylo hezky ... “

Jak zafidit, aby se programovy dokument ,,Case for support* definujici to, ,, co by bylo
hezky ... “ mohl proménit v realitu? Lidé, vénujici se uméni promény ,,Snu‘ ve skutecnost,
nazyvaji ¢innost, vedouci K realizaci zaméru po anglosaském vzoru ,,fundraising. Jde
0 systematické ziskdvani a vyuzivani zdroju (lidi, penéz, vybaveni, pomoci, znalosti, vlivu
atd.), které umozni opravdu udélat to, co by bylo hezké, potfebné, uzite¢né, dobré, obecné
prospésné a o ¢em ostatni jen hovoii. (Kroupa, Kreuterova, 2019)

Pojem fundraising, ktery se do Cestiny obvykle nepieklada, vznikl spojenim dvou
anglickych slov: fund = zasoba, rezerva, kapital, zdroj a raise = pozvednout, zfidit, opatfit,
shanét, vyrist, péstovat. Poprvé se objevil v USA koncem 40. let 20. stoleti, v souvislosti se
systematizaci aktivit souvisejicich se ziskavanim zdroji charitativnich organizaci na
federalni urovni, kdy byla kategorie ,fundraising* vyslovena. Do té doby nebylo
shromazd’'ovani prostfedkil k realizaci poslani riznych nestatnich neziskovych organizaci
nijak systemizovano, nikdo je nekontroloval a NNO vyuzivani téchto prostredkl
nevykazovaly. (Boukal, 2013, s. 32)

V Cesku je idea fundraisingu vyuzivana relativné kréatce a jeji subjekty i obsah jsou
pojimany riznorod€. Silny centralizovany stat, ilohy mést a obci pii financovani vetfejné
prospésnych projekti a vyznamny podil vefejnych zdroji i u aktivit, které realizuji
soukromopravni subjekty, ulohu fundraisingu v porovnani s USA vyznamné posunuji.
Fundraising je rozvijen i vefejnopravnimi subjekty a mezi fundraisingové aktivity se
neziidka zahrnuje i oslovovani vefejnych rozpoctt. (Boukal, 2013, s. 33)

Mimo vefejné rozpoéty je viak fundraising nosnym souborem &innosti NNO. Zadna
neziskova organizace si totiZz nevystaci jen S vefejnymi zdroji z grantd a dotaci. Ty jsou ptilis
nestabilni a jak ik Jan Kroupa z Ceského centra pro fundraising, ,,chvili jsou a pak nejsou,
nékdy to vyjde, jindy ne.* JenZe klienti potfebuji socialni sluzby kazdy den a stejné tak
zameéstnanci vyplatu. (Kroupa, 2018 [online])

Dle Rektotika (2010, s. 93) slovo fundraising v doslovném piekladu znamena
zvySovani nebo budovani zdroje urc¢eného ke konkrétnimu cili a je mozné jej definovat jako
., hledani zdrojii, které ma pomoci predevsim neziskovym organizacim zbavit se nedostatku
prostiedkii, dosahnout stanovenych cilii a naplnit poslani organizace.* Pro to, aby byla
organizace Vv ziskavani zdroji tspé$na dlouhodobé, je vhodné uvazovat o fundraisingu jako
o managementu zdrojl ktery v sobé zahrnuje planovani, administrativu a komunikaci, tedy

ruzné ¢innosti, metody a postupy jak ziskat finan¢ni a jiné prostredky.
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Dvoji pohled na fundraising, jak jej Ize chapat, prezentuje i Kéhler (2014, s. 153), ktera
rozliSuje fundraising bud’ jako ,,soubor schopnosti a dovednosti darce spravné oslovit,
vhodné prezentovat cile organizace tak, aby byly ziskany dary pro NNO* v souvislosti
s kontaktem a oslovovanim darci nebo jako ,,souhrn aktivit souvisejicich se ziskavanim
financnich prostredku, ktery kromé prace s darci zahrnuje také planovani fundraisingovych
aktivit, psani projektil, zddosti o dotace, granty, ptispévky, organizaci benefi¢nich akci apod.

Nazor, ze fundraising nent jen 0 tom, jak z nékoho vytahnout par korun nebo jak napsat
ucinnou zadost o podporu, zastava Ledvinova (2013, s. 7) chapanim fundraisingu, coby
ptistupu k darcim, k lidem s dobrym srdcem, pochopenim a pottebami, kteti jsou pro NNO
zdrojem podpory. Fundraising se zabyva tim, jak takové darce spravné vytipovat, vyhledat
a navazat s nimi pozitivni vztah motivujici darcovstvi. Cilem fundraisingu je probouzet,
kultivovat a rozvijet humanisticky motivovanou ¢innost, vysledkem fundraisingu je kyZzena
dlouhodoba podpora, stabilita a radost z uzite€nosti a dobfe vykonané préce.

Fundraising je velmi uzce spjat s cCinnosti nestatnich neziskovych organizaci
poskytujicich socialni sluzby. Boukal fundraising, coby frekventovanou kategorii spojenou
s neziskovym sektorem, definuje jako soubor cinnosti zamérenych na zdrojové zajisteni

neziskové organizace zalozené za ucelem konkrétniho poslani. (Boukal, 2013, s. 15)

2.1 Fundraisingova strategie

Fundraising je proces tvofeny provazanymi aktivitami, jeZ organizace musi v bézném
provozu realizovat tak, aby si zajistila dostatecné zdroje. Budovani fundraisingové strategie
je tfeba vnimat jako investici do budoucna a planovité a disledné sméfovat k tomu, aby se
organizace, ktera se rozhodne fundraising zaélenit do své struktury, po ukonceni rozvojové
faze dokazala obejit bez kliCovych vnégjSich zdroji financovani a nebyla zavisla jen na
jednom typu zdroj1, ale vykazovala i jejich vhodné pomérné zastoupeni — v takovém piipadé
se stava udrzitelnou (Norton, 2003; gediV}’/ a Medlikova, 2017, s. 73).

Efektivni fundraising musi prostupovat celou organizaci a jak uvadi autoii Kohler
(2014, s. 152) i Norton (2003), fundraisingové aktivity by mély byt soucasti strategického
planu organizace. Strategicky plan zahrnuje i finan¢ni plan a mize byt vypracovan pro
organizaci bud’ jako celek, anebo jej 1ze rozdélit na jednotlivé plany, napt. PR marketingovy
plan, plan prace s vetejnosti, plan prace s konkurenci, fundraisingovy plan a podobné. Na
zaklad¢ strategického planu organizace stanovuje své strategické cile a voli vhodné zplisoby
jejich napliovani. (Norton, 2003)

Autofi Sedivy a Medlikova (2017, s. 71) maji za to, Ze vie zaleZi na managementu

a zpusobu jak tidi a vede lidi v NNO a je schopen presveédcit je, aby mysleli fundraisingove.
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Lze snad¢ji predpokladat, ze NNO poskytujici socidlni sluzby ma odpovidajici
strategicky plan vytvofen a v souladu s poslanim organizace zvolila napiiklad jednu ze
¢ty moznych strategii: strategii rozvoje produktu, strategii diverzifikace, strategii pronikani
na trh nebo strategii rozvoje trhu. (Sedivy a Medlikova, 2017, s. 118)

Vychazeje z nich, organizace definuje své fundraisingové potieby. Norton (2003)
rozliSuje tfi irovné potieb organizace:

1. Pokracovat v soucasné cinnosti — a pokryvat stavajici finanéni naroky, mini-li
organizace udrzovat poskytované programy sluzeb ve stdvajicim rozsahu; tyto potieby
jsou zpravidla planovany formou ro¢nich a prubéznych rozpoéti v kratkodobém
a sttednédobém horizontu.

2. Rozsirovat se v souladu s rostouci potrebou — vyzaduje vyjasnéni budoucich plani
aroli organizace ve vztahu k potfebam, které nejsou saturovany, ve Vvztahu
k pfedpokladanym nasledkim a implikacim, o¢ekavanym zménam a efektivnim
zpusobum feseni moznych situaci s tim, Ze pokud potieby nejsou vyznamné a role
organizace neni jasna, bude velmi t¢zké vytvorit silné fundraisingové argumenty.

3. Rozvijet budouci praci organizace — Casto se objevi impuls k rozsiteni a rozvoji
ginnosti. Uspéch jednoho podniti dal§i napad, pomaha budovat dobré jméno
a duvéryhodnost. Pokud NNO planuje rozvoj, jaké sluzby ¢i projekty chce nabidnout
asjakym rozsahem pusobnosti? Fundraisingova strategie by méla odpovédét na
otazky jak budovat vztahy se stavajicimi partnery a hledat nové, aby bylo mozno
zajistit pocate¢ni kapital a udrZitelné financovani do budoucna.

ProtoZe je tifeba financovat i organizaci jako takovou, je nutné zvazit i dalsi otazky
tykajici se naptiklad rozvoje kapitalu, omezeni zavislosti a rozvijeni nezéavislych zdroji
financovani, budovani zakladny pfiznivci a ¢lenl a tim vytvaret piilezitosti pro nasledny

fundraising, a zejména dlouhodobou udrzitelnost. (Norton, 2003).

2.2 Zaclenéni fundraisingu v NNO

K tspéchu fundraisingu je nezbytna podpora statutarnich organd, feditele a nejvyssiho
managementu. Fundraiser by mél mit od vedeni stoprocentni podporu a idealné by mél byt
soudasti vedeni NNO. (Sedivy, Medlikova, 2017, s. 80) Fundraising jde de facto ruku v ruce
s marketingem a PR, protoze je shodné zalozen na principu navazovani a udrzovani
kontaktl, podniceni z&jmu o ¢innost organizace a motivaci k darcovstvi a dal$i spolupraci.

Zasady hospodareni, ze kterych fundraising NNO poskytujici socidlni sluzby vychazi,
jsou formulovany v zakladdacich dokumentech. Kli¢ovym kompetentnim organem, jemuz se

zodpovida feditel, je v pfipad¢ zapsaného ustavu spravni rada, ktera z hlediska fundraisingu
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mimo jiné schvaluje nabyti a pozbyti vlastnického prava k nemovitostem, movitostem
a autorskym pravim, zaklada jinou pravnickou osobu a vklada do ni penézity ¢i nepenézity
majetek, schvaluje rozpocet, schvaluje fadnou a mimotadnou ucetni zavérku a vyro¢ni
zpravu, schvaluje pfedméty obecné prospésnych sluzeb a doplitkovych ¢innosti aj. (Boukal,
2013, s. 20)

Dle Ledvinové (2013, s. 20) se fidici organy NNO na fundraisingu ne vzdy aktivné
podileji, ale kultivace zdrojii je nedilnou soucasti jejich Cinnosti a nelze ocekavat, ze se
fundraising rozvine bez jejich aktivni pomoci. Vedeni organizace by se dle autorky mélo na
fundraisingu aktivné podilet pfinejmensim oslovovanim potencialnich darcu, praci se
stavajicimi, vyhleddvdnim novych moZznosti financovani a planovanim fundraisingové
kampané. Boukal (2013, s. 20) dale dopliuje, ze vedle uvedenych moznosti mohou byt
Clenové spravni rady napiiklad ¢leny ve fundraisingovych kabinetech ¢i vyborech
zalozenych pro specialni akce a projekty, vytvaret a kontrolovat seznamy darcti a sponzord,
podilet se na prodeji vstupenek na benefi¢ni akce, zadat pratele a rodinu o prispévek pro
organizaci namisto obvyklych zptsobi darti, vyjednavat s podniky a podporovat sponzorstvi

a prispévky a v neposledni fadé sami darovat.

Lidé ve fundraisingu

Pro NNO poskytujici socidlni sluzby je zasadni pochopit, ze fundraising je snadny a ze
jej muze délat témei kdokoli. Otazka kdo by se mél fundraisingem v nestatni neziskové
organizaci poskytujici socidlni sluzby zabyvat, skytd né€kolik mozZnosti ke zvazeni.
U menSich nestatnich neziskovych organizaci ponechdva Boukal (2017, s. 37)
fundraisingové aktivity v pasobnosti vedeni NNO a jejich kompetentnich organti a u vétsich
voli specialisty, Norton (2003, kap. 2.3) jmenuje nasledujici moznosti:

Spravni rada ¢i predstavenstvo — jak je popsano vyse, jsou lidmi, kteti nesou pravni
zodpovédnost za zajiSténi dostatecnych zdrojii a ru¢i tim, Ze fundraising je provadeén
efektivné a v€as. To ovS§em neznamend, ze musi praci fundraiserti délat sami.

Predseda spravni rady nebo predstavenstva — obvykle md na starosti jednani
s hlavnimi darci a ucastni se jednani s nadacemi ¢€i jinde, je-1i jeho ti€ast prospé&sna.

Vykonny reditel — osoba, ktera mize byt takzvanou tvaii projektu a ktera se nejlépe
vyzna v chodu organizace a mtiZze zaplsobit statusové (napiiklad dodé-li vahu zadosti o dar).

Profesionalni fundraiser —jehoz Boukal (2017, s. 37) nazyva interni fundraiser, coby
hlavni koordinator ¢innosti, jehoZz praci je také pomahat ostatnim v organizaci pochopit sviij

podil odpovédnosti za fundraisingové aktivity.
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Dobrovolnik — fundraiser — tato varianta se voli, pokud jsou finan¢ni moznosti
organizace omezené a je nutné dosadit na tuto funkci ¢loveéka z organizace. Musi byt pro
tuto ¢innost dostatecné kompetentni a motivovany a mit jasné pravomoci a zodpovédnosti.

Konzultant fundraisingu — tzv. najemny fundraiser, dle Boukala (2017, s. 37) externi
fundraiser, ktery se specializuje na uréitou metodu prace anebo cilovou skupinu darct.

Ucetni — Hlouskova a Hlousek (2011) dopliiuji vydet zamdstnancem, ktery se podili
na fundraisingu pouze ¢aste¢né, a to jednak na ptipravé podkladi, sestavovanim rozpoctd,
ale 1 moznym poradenstvim v oblasti finan¢nich zalezitosti projektu.

Vyvoj poslednich let poukazuje na fundraising jako ,,disciplinu® a stale vice lidi se
V této oblasti stava skuteénymi profesiondly, coz jist¢ blahodarné plisobi na prosperitu
nestatniho neziskového sektoru. A¢ je kontinudlni vzdélavani fundraiserti Zadouci, Klein
délaji dobrého fundraisera skute¢né GspéSnym profesiondlem: zdravy rozum, angazovanost

v dané zalezitosti a jisty druh sympatii k lidem.

2.3 Profesionalni fundraiser

Protoze profesionalni fundraisingové aktivity je nutné adekvatné persondlné
zabezpetit, Sedivy a Medlikova (2017, s. 78) maji za to, ze nékoho, kdo se bude
fundraisingem zabyvat a mit tuto ¢innost V naplni prace, potiebuje kazda uspésna NNO.

Boukal (2017, s. 37) vidi profesionalniho fundraisera jako interniho nebo externiho
specialistu - konzultanta. Autofi Sedivy a Medlikova (2017, s. 78) viak upozoriiuji na mozna
eticka dilemata pfi najimani profesionalniho fundraisera, at’ uz zjiné organizace nebo
externé — fundraiser, ktery by ,,ptetdhl* darce k nové NNO by poskodil predeslou organizaci
a potazmo i tu stavajici; fundraiser najimany externé se zase snadno dostane do stietu zajma.

Individualni fundraising, na ktery je bakalatska prace zamétena, je zaloZen predevS§im
na osobnich kontaktech a vztazich. Pro fundraisera — profesionala — jsou dulezité jakékoli
informace, diky kterym muze 1épe odhadnout potieby piipadného darce (Ledvinova, 2013),
a proto zamérné pracuje na tom, aby znal své darce co nejlépe, nebot’ dar ziska ten, jehoz
nabidka pfesné odpovida darcovym potfebam. (Sedivy, Medlikova, 2017, s. 74)

Prace fundraisera je naro¢na jak casove, tak psychicky. Kazdy fundraiser musi pocitat
s nepravidelnou pracovni dobou a vyzvami ve sladéni pracovniho Zivota s osobnim. Dle
autort Sedivého a Medlikové (2017) uvadi riizné zdroje, ze dobry fundraiser ma uspé&snost

5 — 10 %, proto je tfeba zvazit a zohlednit fundraiserovu ochotu a zpisobilost ¢elit zklamani.
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2.3.1 Typy a osobnost fundraisera

Fundraiser pracuje s riznymi typy zdroji a vyuziva pfitom riznych metod, jak z nich
ziskat podporu. Sedivy a Medlikova (2017, s. 76) rozlisuji tii typy fundraiserti podle jejich
zameéfeni:

- Fundraiser — projektovy manazer

- Fundraiser — specialista na individualni a firemni darce

- Fundraiser — marketér

Kompetence projektového fundraisera se 1i$i od pozadavki, kladenych na specialistu
na firemni fundraising, proto je klicové si v praxi uvédomit, koho organizace skute¢né
potiebuje a jaka ma od fundraisera oCekavani. Mezi klicové zpisobilosti fadi autofi
U jednotlivych typd fundraiseri kompetence uvedené v nasledujicim ptehledu v tabulce
,Klicové zpusobilosti fundraisera®.

Tab. 1: Kli¢ové zpiusobilosti fundraisera

Fundraiser — projektovy | Fundraiser - specialista na Fundraiser —

manazer darcovstvi

marketingovy specialista

Mysleni v souvislostech

Mysleni v souvislostech

Mysleni v souvislostech

Prace v tymu

Préace v tymu

Préace v tymu

Analytické mysleni Schopnost prezentace Prodejni dovednosti
Strukturovany piistup Jednani a vyjednévani Jednani a vyjednavani
Vhodné vyjadiovani Argumentacni dovednosti Orientace na plnéni cilt
Peclivost Komunikac¢ni zdatnost Komunikaéni zdatnost
Schopnost prace v zatézi Empatie Schopnost prace v zatézi
Dodrzovani termint Kreativita Kreativita

Nadseni, ztotoznéni se

S poslanim organizace

Schopnost vyrovnat se

S odmitnutim

Prezentace produktu a

organizace

Zpracovano dle Sedivy, Medlikova (2017)

Podobné Norton (2003, kap. 2.2) ptipisuje uspech ve fundraisingu celé fad¢ dilezitych
dovednosti. Jen maloktery profesionalni fundraiser je vybaven nadptirozenymi schopnostmi
oplyvat vSemi zaroven, ale kazdy by mél byt s to vyhodnotit své silné stranky, ze kterych
muze tézit a zjistit, které dovednosti potfebuje rozvijet dalsim vzdélavanim. Autor

vyzdvihuje zejména zapal pro véc, vlastni viru v poslani a ¢innost organizace a schopnost
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svym nadSenim a zaujetim povzbudit i ostatni, ktefi pak daji sviij entuziasmus najevo
prostfednictvim daru. At uz se jedna o osobni, pisemny nebo telefonicky projev,
fundraiserovi nemuze byt cizi schopnost pozadat o dar, presvédcivost, vytrvalost,
pravdomluvnost, kreativita, pohotovost, komunika¢ni a organiza¢ni dovednosti,
kontakty a schopnost je navazovat a v neposledni fadé Sedivym a Medlikovou (2017)
zminovana schopnost unést zklamani, kterou Norton (2003) ptipisuje dobrému sebevédomi

a schopnosti vyporadat se S odmitnutim.

2.3.2 Ukoly fundraisera

Lze piedpokladat, ze vedeni a spravni rada NNO poskytujici socialni sluzby by
v organizaci rady videly loajalni a motivované zaméstnance a dobrovolniky, ktefi mysli
fundraisingové bez ohledu na zastavanou pozici. To znamena, ze se chovaji tak, aby darce
prave této organizaci chtél darovat penize a klient zaplatit za sluzbu nebo vyrobek. Taci, co
umeéji vysvétlit, co NNO nabizi, s jakym cilem, jaky prospéch plyne klientovi, s poslanim
organizace se ztotoziuji a skute¢né ¢innosti organizace vefi. (Ledvinova, 2013)

Souhrnny vycet tikolt profesionalniho fundraisera zahrnuje kombinaci manaZerskych
a vykonnych roli: vedeni spolupracovniki k fundraisingovému mysSleni, pfiprava
fundraisingového planu a tvorba zdrojového rozpoctu, pfiprava rozpoctu ndkladi na
samotny fundraising a planované aktivity; tipovani jednotlivych zdroji a planovani metod
jejich osloveni; kreativni vymysleni novych piistupi oslovovani darcl; ucast na setkani
statutarnich orgéani; koordinace fundraisingovych aktivit; planovani, pfiprava a realizace
fundraisingovych kampani a akci; vedeni databaze darct; vyhledavani, oslovovani novych
darcti; komunikace s darci a prace na rozvoji vztahti s nimi; reprezentace NNO na vybranych
akcich; zodpovédnost za vystavovani fadnych danovych dokladi dércim; schvalovani
darovacich smluv a smluv o reklam¢; vyhodnocovani efektivity fundraisingu; pravidelna
vyuctovani dari; podil na tvorbé projektl, ptiprava zadosti o dotace a granty; pfiprava
fundraisingovych textt, dopisti, e-maildi, poStovnich rozesilek; zodpovédnost za legislativni
zajisténi planovanych akci; spolupodileni se na zajisténi vyrobku a sluzeb a jejich prodeji;

spolupodileni se na cenotvorbg; zajistovani propagace aj. (Sedivy a Medlikové, 2017)

2.4 Etické otazky fundraisingu

S déarcovstvim a profesionalizaci fundraisingu jsou neodmyslitelné spjaty i cenné
etické kodexy, které napomahaji k jejich rozvoji. Nenapovidaji vsak, jak ma prispivat
ke kultivaci profese sam fundraiser. Proto je v zajmu profesnich sdruzeni formulovat kodexy
chovani fundraisera, z jejichz poruSeni Ize vyvozovat piipadné disledky. (Sargeant, Jay,
2014, s. 403)
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Vzor etickych kodexti pro NNO i pro fundraisery zpracovalo v Ceské republice
Ceské centrum fundraisingu (dale té2 CCF) na zakladé vysledku diskuze Klubu
profesiondlnich fundraiseri a ¢lenii Koalice za snadné darcovstvi. Ptihlaseni se k této

deklaraci je povaZzovéano za kontrolovatelny veiejny zavazek. (CCF, Eticky kodex [online])

2.4.1 Eticky kodex nestatni neziskové organizace pro jednani s darci

Vedeni spoleénym zijmem orozvoj svébytné asvobodné obcanské spolecnosti

prohlasujeme, Ze:

1. Ziskané dary vyuzijeme v souladu s nasim poslanim a s viili darce, at' je vyjadrena pisemné nebo
ustné. Pokud vime, Ze bychom dar takto nedokdzali vyuzit, odmitneme ho.

2. O vsech prijatych darech informujeme oteviene, pravdive a uplné.

3. Odpovidiame za to, od koho prijimame prostiedky a Fidime se pritom zdsadami, které
zverejnujeme.

4. Prijaté dary vyuzivame ucelné, hospodarné a v souladu s platnou legislativou.

5. Vyuzivame nastroje transparentnosti, predevsim zverejriujeme stanovy (statut, zrizovaci listinu)
vyrocni zpravu, financni zaverku, pripadné audit hospodareni atp.

6. Za dar vidy podékujeme a rucime za to, zZe se ziskanymi udaji o darcich bude nakladano
diskrétne a bezpecné v souladu se zakonem o ochrané osobnich udajui.

7. Rucime za to, Ze osoby povérené, aby nasim jménem jednaly s darci a ziskavaly jejich zdajem

a podporu, budou dodrzovat eticky kodex fundraisera.

2.4.2 Eticky kodex fundraisera

1. VesSkera komunikace fundraisera s darcem je oteviend, pravdiva a uplna.

2. Fundraiser respektuje darce ijeho odmitnuti, nezneuzije slabosti darce, citové nevydira
a nevyviji natlak.

3. Fundraiser oslovuje vylucne takové darce, kteri jsou pro organizaci prijatelni.

4. Fundraiser prijme pouze takovy dar, jehoz zamyslené vyuziti je v souladu s poslanim organizace
a s etickymi pravidly organizace.

5.  Fundraiser jednd tak, aby neohrozil organizaci, jeji dobré jméno a aby neposkodil jiné
organizace.

6. Fundraiser podékuje vzdy, véas a adekvatni formou.

7. Fundraiser chrani distojnost, bezpeci a prava lidi, pro které organizace vykonava svou cinnost.

8.  Fundraiser se vzdélava v oboru a usiluje o kultivaci profese.

2.5 Metody fundraisingu
Fundraisingové aktivity nabyvaji mnoha podob a stejné tak zdroje NNO poskytujicich
socialni sluzby muizeme délit podle riznych kritérii a klasifikaci. Rektotik (2010, s. 95)

zminuje déleni podle charakteru zdroje na finanéni a nefinancni prostfedky, podle
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geografického piivodu na domaci a zahranicni, podle zptsobu nabyti rozliSuje mezi piijmem
a podporou jako zdroje pfimé a nepfimé a také déleni na interni zdroje organizace a externi
zdroje od podporujicich subjekti.

Clenéni podle ptivodu finanéniho zdroje vyuziva i Ledvinova (2013, s. 84), kdyz
definuje tfi zékladni kategorie darcti — individualni, firemni a institucionalni, ze kterych dale
vyvozuje ¢tvrtou skupinu — nadace; nepocita vsak se samofinancovanim. Krechovska (2018,
s. 63-64) spolu s Boukalem (2013), Sedivym a Medlikovou (2012) vymezuji shodné pét
skupin subjektl, od kterych mohou nestatni neziskové organizace finance ziskat. Autofi se
shoduji v tom, Ze pro kazdou kategorii jsou vhodné jiné metody fundraisingu, ale mnohé
zpiisoby ziskavani podpory jsou dobfe vyuZitelné ve vice skupinach. Usilim organizace je
dle Rektotika (2010, 95) byt se vSemi skupinami zadobie, komunikovat a jednat dostate¢né
ucinng, aby potiebné prostiedky na svou ¢innost ziskala.

Ptehled moznych metod fundraisingu v jednotlivych skupinach subjektt poskytujicich

podporu je shrnut v nasledujici tabulce.

Tab. 2: Metody fundraisingu dle subjektu poskytujiciho podporu

Subjekt Mozné metody fundraisingu

Zadost o dotaci; zadost o grant; zadost 0 dotaci ze zahrani¢nich zdroja;
Stat - veiejné

) nepiima podpora — danové ulevy a osvobozeni; dlouhodobé partnerstvi;
zdroje, EU

prace ve spravni radé

Osobni kontakty — dopis, nav§téva; obchodni vztahy; dlouhodoba partnerstvi

) nabidka prezentace a reklamy; sponzoring; sdileny marketing; prace ve
Firmy — ziskovy o o 5 . ) .
spravni radé, dobrovolnictvi; prispévek zaméstnanci, darované zbozi nebo

sektor
sluzby; velké dary, granty, malé fin. pfispévky, sbirky; benefice, budovani
klubti; medialni kampan, DMS, on-line fundraising; telefonicka kampan
Nadace a Zadost o nada¢ni piispévek; Zadost o velky dar; medialni kampaf,

nadaéni fondy | sponzorovani; dlouhodobé partnerstvi, prace ve spravni radé

Osobni navstéva; osobni dopis; pfimé oslovovani; medialni kampan;

merchandising; crow-funding; DMS, on-line fundraising; direct mailing;,

Individualni . _
vefejné sbirky; benefi¢ni akce; telefonicka kampar; budovani klubti; vécné
darce
dary nebo dary sluzeb; malé finan¢ni pfispévky; dobrovolnictvi; prace ve
spravni rad€; dlouhodobé partnerstvi; odkazy a zavéti; zadosti o vétsi dary
Prodej vyrobkl a sluzeb; pronajem; podndjem; potradani benefi¢nich akei,
Samofinancovani

burz, plesi, aukci; investovani; ¢lenské piispévky

Zpracovano dle Ledvinova (2013), Krechovska (2018), Kohler (2014)
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Bezesporu nejucinnéjsi metodou fundraisingu je osobni setkdni ,,tvari v tvai“. Lze pii
ném zarocit vsechny vyhody osobni komunikace, vyzaduje v§ak dikladnou znalost principiti
uspésného vyjednavani a také predpoklada precizni pripravu a dostatek zkusenosti. (Kroupa,
Vv ptehledu.

Jak bylo uvedeno vyse, autofi se shoduji ve c¢lenéni fundraisingu dle subjekti
firemnich, nada¢nich a individualnich (Krechovska, 2018; Boukal, 2013; §ediv3’1 a
Medlikova, 2012; Kdhler, 2014).

Tato prace se bude dale vénovat jiz pouze problematice individualniho darcovstvi,
V jehoz ramci je fazena prace s velkymi darci, nebo téz ,,Major Donors*. (Ledvinova, 2013,
S. 94) Samoziejmé, velké darce je mozné nalézt mezi firmami i nadacemi, ale vzdy jsou to
jednotlivé osoby, které nakonec o ptidéleni daru rozhoduji a prace s velkymi darci vSechny

tyto jednotlivce zahrnuje.

2.5.1 Individualni darcovstvi

Ve svété individualniho darovani na dobroc¢inné ucely se daji rozlisit dva zdkladni
ptistupy. Jedna se bud’ o oslovovani Siroké skupiny lidi, kterd by mohla byt zamérem zaujata,
protoze se jich n¢jak ptimo dotyka (napft. zdravotni postizeni) nebo vystihuje jejich hodnoty
(napf. lidska diistojnost a ticta ke stafi) s zadosti o drobnou podporu —tedy ,, mdlo od hodné .
Nebo jde o osloveni n€kolika pe€livé vybranych potencidlnich partneru ¢i darci, ktefi by
mohli pfispét vyraznéji (napf. motivovani spolecenskou odpovédnosti nebo filantropii) — €ili
,hodné od mdlo*“. Nékteré zaméry jsou vhodné€jsi pro drobnou podporu SirSiho okruhu
vefejnosti, jiné je 1épe realizovat za podpory né€kolika vétSich donort, a pak jsou projekty,
pro které se oba pfistupy rizn€ kombinuji, protoZze jen s jednim z nich nelze vystacit.
(Kroupa a Kreuterova, 2019)

Logicky s mnozstvim oslovovanych potencialnich darci a ocekavanou vysi podpory
se lisi 1 zplsob prace s darci a volené metody fundraisingu. Na rozdil od drobnych
ptispévatelti oslovovanych prostiednictvim socidlnich siti, letackt, dobrocinnych sbirek
apod. (Boukal, 2013), v piipad¢ velkych dard na vyznamné a dlouhodobé projekty se jedna
bezvyhradné o osobni jednani s dobfe vytipovanymi dérci, doprovazené dal§imi formami
komunikace s cilem navazat a kultivovat s darci dlouhodoby udrZitelny vztah. Klicem
k aspéchu u vétsich darct jsou spravné vazby ve spravnych spoleCenskych kruzich
a zpusobilost potkat se na osobni schiizce. Proto miize byt profesionalni fundraiser pro NNO

takika nedocenitelnym. (Sedivy a Medlikova, 2017)
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Podstatu individualniho fundraisingu lze shrnout do 3 jednoduchych zasad:

- budovani ditvéry prostiednictvim efektivni pravidelné komunikace,

- pozadani o podporu S vysvétlenim nac je tieba,

- podeékovani a dalii péée a informovanost o dal§i ¢innosti. (Sedivy, Medlikova, 2017)

V ramci individudlniho déarcovstvi je vhodné ptihlédnout k tzv. pyramidé darca.

(Rektorik, 2010, s. 97; Boukal, 2013, s. 86). Pyramida je uzitecnym nastrojem k pochopeni
rozvoje individudlniho dércovstvi, rozdéleni darct do skupin v zavislosti na Cetnosti a
velikosti darti poméha volit metody komunikace s danym darcem, jeho motivaci a péci o ngj.
Kazdému patru pyramidy odpovidaji jiné techniky ziskédvani a péce o darce. Ze sympatizujici
vetejnosti se rekrutuji prvodarci, ktefi jsou €asto osloveni v radmeci sbirky €1 plosné kampang.
Pokud darce poukdze prvni dar, Pelikanova (2018, s. 42) nabada, ze je V nejvysSim zajmu
organizace jej motivovat a piesvédéit k opakovanému, nejlépe pravidelnému darcovstvi. Jak
fikd Ledvinova (2013), maly ptispévek, ktery darce miize dat, se stava velkym tim, Ze se
stane pravidelnym a Ze s nim Ize do budoucna pocitat. Od pravidelnych darct je pak
péci a opravdovém zajmu o darce, na vybudovani pevného vztahu, zalozeného na divéte a
sounalezitosti s poslanim organizace. V neposledni fad€ spociva i na osobé, ktera dar zada.
Jak uvadi Boukal (2013), Ledvinova (2013) i Norton (2003), lidé daruji lidem, nikoli
institucim a nikoli na abstraktni projekty.

Obr. 2: Pyramida darci

Péce o darce Velikost dart

Sympatizujici veFejnost

Zpracovadno dle Ledvinova (2013)
Pyramida od zdkladny ke Spici pfedstavuje rizné zpiisoby ziskavani podpory, darci mohou
stoupat vzhiru a jejich kontakt s NNO se stdva osobn&j$im. Souhrn dart, které je mozné
ziskat, je graficky nastinén na pyramid¢ vpravo. Tento model je zjednoduSenym, darce miize

poprvé darovat i vyznamny dar anebo se stat rovnou pravidelnym darcem. Podle Sedivého
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a Medlikové (2012, s. 50) plati pro pyramidu Paretovo pravidlo: ,,80 % ddrcii v dolni casti
prinese organizaci 20 % z celkové castky a zbylych 20 % darcii v horni ¢asti prinese 80 %
celkoveé castky“, ptesto je dulezita i zdkladna pyramidy, jist€éna metodami, které oslovuji

vetsi mnozstvi lidi (Ledvinova, 2013).

2.5.2 Motivace darci

Otazkami motivace velkych darci K vyznamnym darim se zabyva napiiklad
Walkerova (2006, s. 10), ktera je definuje nasledovné:

- pocit zavazku piispét k poslani a ciliim neziskové organizace;
- touha vnést pozitivni zménu do spolecnosti nebo komunity;

- Vira, ndbozenské a osobni hodnoty;

- zajem byt dobry piikladem,;

- tlak anebo ocekévani ze strany okoli;

- touha sdilet své bohatstvi s ostatnimi, ktefi neméli tolik Stésti;
- Vefejné uznani pro sebe nebo Cleny své rodiny;

- touha mit rozhodujici vliv na feSeni problému;

- danové souvislosti a ulevy;

- vychova a rodinna tradice.

Wagnerova (2015, s. 23) ma za to, ze filantrop 21. stoleti je angaZovany, chce se
zapojit do rozhodovéni a hleda neziskové organizace, které uspokoji jeho smysl pro osobni
hodnoty. Zajima se o to, Ze jeho penize fesi néjaky problém a neni to preference jen mladsich
filantropt, ale spiSe obecny trend, zejména mezi velkymi darci. U velkych darci je prvoradé
zaméfeni na vysledky, touhu je vidét, GiCastnit se a Cerpat praktické zkuSenosti.

Wagnerova (2015) na zakladé riznych vyzkumi ve své stati dosla k vystupim, Ze:
1. Altruismus pat¥i mezi zakladni lidské motivace; 2. Stddrost podporuje Zivotni §tdsti;
3. Velkorysost vede k lepsimu zdravi a 4. Davat ¢as ma vyhody podobné darovani penéz.
ZjednoduSen¢ feceno, koncepty, jez motivuji dnesni velké darce, nemusi nutné¢ znamenat
pfevratné zmény vrozenych piedpokladi chovani. Pro velké darce je ale charakteristicky
diraz na duvéryhodnost, odpovédnost, transparentnost a informace, vedouci K uspokojeni
a napInéni hodnot NNO, které koresponduji s hodnotami darce. (Wagner, 2015, s. 26)

Postoje altruistl jako by napliiovaly biblickd slova ApoStola Pavla: ,, Ve vsem jsem
vam ukdzal, Ze takto mame pracovat, ujimat se slabych a pamatovat na slova Pana JeZise,
nebot on rekl: ,Blazenéjsi je davat nez brat".** (Bible, 2009, s. 1334).

V Ceské republice provedla v roce 2015 na téma filantropie priizkum Nadace Via ve

spolupraci s agenturou STEM. Respondenti z fad elity, kam byli zafazeni Clenové statni
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spravy, politici, akademici, ekonomové, zastupci médii, kultury a ob¢anské spolecnosti, jako
motivaci zminovali nej¢astéji ,, dobrocinnost jako moralni povinnost*“, ,,usili 0 odpovédné
chovani vuci druhym*, ,radost, Ze mohu pomdhat*, , spolecenskou prestiz* anebo
,,zarazeni do referencni skupiny “. Z priaizkumu vyplyva, Ze 90 % ceskych elit oznacuje sama
sebe za filantropy, nejCastéji ptispivaji (formou financ¢nich darti nebo praci) na socidlni
sluzby a obéti zivelnich pohrom. (Nadace Via, ©2015 [online])

Hladka a Sinkyiikova (2009, s. 5) v zavérech vyzkumu Dércovstvi v o¢ich vefejnosti
vymezuji Ctyfi kategorie zakladnich faktorti ovliviiujicich motivy déarcovstvi, kterymi jsou
o¢ekavani reciprocity, osobni zkuSenosti darce, moralni pohnutky a negativni motivace.

Znat motivy darcii je pro nestatni neziskovou organizaci poskytujici socidlni sluzby
zasadni, protoze prave na jejich zékladé se mlze soustiedit na zlepSeni aktivit, které darci
povazuji za dulezité a ptizpusobit tomu fundraisingovy argument a strategii, které k ziskani
velkych dart povedou. Lze proto opakované vyzdvihnout dilezitost mnozstvi adekvatnich
informaci 0 potencialnich darcich a jejich vyuziti v ramci fundraisingovych metod.

At uz se jednéd o jakkoli vlivné a movité darce, autoii fundraisingové literatury se

vesmés shodnou, ze lidé davaji, kdyz jsou pozadani. (Klein, 2007, s. 22)

2.6 Prace s vyznamnymi darci

Prace s vyznamnymi darci (t€z ,,Major Donors‘) je metodou, zaméfujici se na
jednotlivce, kteti mohou organizaci poskytnout velké finan¢ni dary. Podstata této metody
spo¢iva Vv dlouhodobém budovani hlubsiho vztahu s darcem a posilovani védomi jeho
vyznamu pro rozvoj organizace, coz se bez osobniho jednani a dlouhodobé komunikace
neobejde. Vyznamny darce je ope¢ovavan individualng, s respektem k jeho osobni motivaci
a hodnotam, takZe bez piedchoziho detailniho obeznameni se s darcem a peclivého nastaveni
planu komunikace povazuje Ledvinova (2013, s. 94) snahu uchazet se o darcovstvi za téméf

zbytecnou.

2.6.1 Definice velkého daru

Jak velky by mél byt velky dar? V teorii univerzéalni definice velkého daru neexistuje.
Kazda NNO poskytujici socidlni sluzby si musi definovat a rozlisit velikost velkého daru
sama. Nabizi se kategorizace, naptiklad na darce a dary vid¢i — vyznamné - velké.

Podle Wortha (2015, s. 203) muze byt velky dar pétkrat az dvacetkrat vyssi nez
obvykly ro¢ni pfispévek darce a je poskytovan na zaklad€ zvlastni potifeby NNO, pficemz
dar vyznamné hodnoty mutze byt také pouze pfisliben a pak vyplacen v dohodnutych
splatkach v prubéhu ¢asu. Kodex prace s velkymi darci (Institute of Fundraising, ©2020

[online]) uvadi, ze velkym darcem je ten, kdo ma potencial darovat anebo pfislibit dar
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vyznamné hodnoty a zvlastniho dopadu na ¢innost NNO, ktera socialni sluzby poskytuje.
Vyznamny darce je darce individualni (a nékdy i instituce, nadace ¢i korporace), ktery byl
osloven a/nebo je jiz né¢jakou dobu opecovavan pomoci technik fundraisingu formou rozvoje
osobnich vztahti, vzajemné prospé$nych darci i organizaci. Jeho darem mize byt kapital

nabyvajici riznych podob, hmotny dar, finan¢ni prostiedky, ¢as ¢i i vliv. (Hart, 2006, s 9)

2.6.2 Cyklus prace s darcem

Praci s vyznamnymi déarci neni zatim v ramci Ceské literatury vénovano mnoho
prostoru, zminky lze nalézt u Ledvinové (2013, s. 94) a Boukala (2013, s. 90), kteii tuto
oblast fundraisingu nazyvaji ,,mecenas$stvim™ a financovani spatiuji pfedevsim v oblasti
podpory kultury ¢i jinych vefejnych aktivit. Pfitom jde o metodu, jejiz faze cyklu prace
s darci definoval dle Wortha (2015, s. 178) jiz v 70. letech minulého stoleti Smith (1977)
a poté je upravil Dunlop (1993) a dalsi autofi.

Smith a Dunlop (dle Worth, 2015, s. 178) nabizi dvé podobné verze modelu
popisujiciho vyvoj vztahu darce k organizaci v prubéhu ¢asu. Smithiv (1977) model je
pravdépodobné znaméjsi kvuli nezapomenutelné piezdivce Pét I — Identifikace (darce),
vzbuzeni jeho Interestu, s tim ze ¢im vic Informaci darce ziska, tim vétsi Involvement (Gcast,
angazovanost) projevuje a zacne byt pfipraven na Investici, jinymi slovy — ochoten darovat.

Dunlopovo (1993) wupraveni Smithova modelu zahrnuje ponékud odlisnou
terminologii a n¢které dalsi kroky — identifikace, informace, povédomi, porozumeéni, péce,
zapojeni a angaZovanost — ale oba modely sdili podobné piedpoklady a implikuji analogické
akce, které by m¢l fundraiser podniknout. (Worth, 2015, s. 178)

Pro ucely této prace bude vyuZito fundraisingového cyklu prace s darcem, ktery
popisuje Worth (2015, s. 176) Identification/ldentifikace — Qualification/Kvalifikace —
Cultivation/Kultivace — Solicitation/Zddost-Solicitace — Stewardship/Podékovdni-Péce.

Obr. 3: Cyklus prace s darcem

Zadost o
dar

Kultivace

Zpracovano dle Worth, 2015
Pod jednotlivymi kroky fizeni vztahu s vyznamnymi darci se skryva jasn¢ definovany

obsah ¢innosti, které se mohou vzajemné prolinat.
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Identifikace - vytipovani a prizkum potencialnich darcu

Jak uvadi Ledvinova (2013, s. 54) pro uspéSnou realizaci jakychkoliv
fundraisingovych kampani a aktivit je nezbytné vytipovani, prizkum a navazani kontaktu se
spravnou cilovou skupinou nebo konkrétnim dércem a u€inné pozadani o podporu. Klic¢em
k Gspéchu je najit darce, ktefi maji svtj divod, aby organizaci podpofili, jejich divody
analyzovat, a najit vhodny argument. Potencidlni darci se vyskytuji vSude, jde o jejich
spravné vytipovani, osloveni a dalsi komunikaci. Tempel a kol. (2011, s. 42) odkazuje pfi
budovani vztahii na vSechny néjak zucastnéné osoby, coz jsou v prvé fadé Clenové vedeni
organizace — spravni rada a management a také vyznamni darci a ,,mecenasi“, dale pak
vSichni darci, zaméstnanci soucasni i byvali, klienti, dobrovolnici, byvali ¢lenové vedent,
klienti a darci, lidé se stejnym ¢i podobnym zajmem — viz pievzaté schéma ,, The
Constituency model .

Obr. 4: Okruh potencialnich darci

zalion's
_ organi s Up,
e Oy .'p(w(.

with Similar
0\‘\2 v f?!pr(]

ot Participay,,

Sig uoq Jnm)o‘v\

Prevzato z Hank Rosso’s Achieving Excellence in Fund Raising, s. 42

Stejné jako Hart a kol. (2006, s. 10) maji za to, Ze potencialnim darcem mize byt
kdokoli, o kom se NNO domniva, Ze by mohl jeji ¢innost podpofit nejen proto, Ze by mohl
mit penize, ale proto, Ze jeho zajmy odpovidaji z4jmim organizace. V Sirokém okruhu se
mohou takovi darci nachézet i mezi ptateli, rodinou, pfibuznymi, znamymi, anebo na
socidlnich sitich. I Norton (2003, kap. 3) ma za to, ze nejdulezitéjsi je vyjit ze stavajici
zakladny pfispévatellt a vyuzit vSech kontaktd, i potencidlnich. Za usili stoji sejit se
s vedenim, zamé&stnanci a dobrovolniky a zjistit, koho kdo znd, na koho se miiZe organizace
obratit a kdo by mohl byt napomocny a uziteény. Tento zpusob hledani mezi lidmi
podobného spolecenského postaveni doporucuje i Sargeant a Jay (2014, s. 176). Proto jsou
¢lenové spravni rady, feditel NNO a spolecensky vyznamné postaveni dobrovolnici pfi

hledéani a oslovovani vysoce potencidlnich darcti nepostradatelni.
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Kvalifikace

V ramci tohoto kroku je tieba urcit, jaka troven vySe daru bude n€koho kvalifikovat
na velkého darce a také jak bude o nové identifikovanych potencidlnich darcich informovan
tym spolupracovnikli. Prizkumem, hodnocenim a tfidénim jsou vybirani ti, kteti maji
nejvetsi potencial vénovat velké dary a sklony tak uéinit. Tyto ukazatele NNO vyhodnocuje
dle svych stanovenych kritérii riznymi zpusoby, za ucelem efektivni alokace casu
a pozornosti skutecné potencialnim darciim, S cilem maximalizovat vynosy z dart v Case,
tzn. stanovit priority. Bez systematického pfistupu se fundraising muze odklonit ke
kratkodobym ciliim anebo snaze dostupnym darim na ukor déledobych darct, kteii jesté
nemuseji byt pfipraveni darovat, ale mohou mit podstatn¢ dlouhodobégjsi potencial

spoluprace. (Worth, 2016, s. 184)

Kultivace

Podporovanim rozvoje vztaht s darci 1ze ucinit hotové zazraky. K vlastni skodé NNO
jde o ¢ast Casto prehlizenou jednoduse proto, ze fundraising cili explicitné na ziskani zdroji,
ptitom 95 % casu, Usili a prace profesiondlniho fundraisera je o ,,pied a po*, nikoli o zddani
o0 dar. Kaplan Polivy (2014, s. 6) zminuje, ze mnoho organizaci nema o budovani vztaht
s darci ani povédomi a nechape jeho dualezitost, natoz aby méla vytvofen plan kultivace.
Vztah s darcem by mél vznikat individualné v osobni roviné (Ledvinova, 2013, s. 94)
a v idealnim ptipad¢ by veskeré budovani vztahu bylo mozné povaZzovat za realizované jesté
ptred spusténim jakékoli fundraisingové kampané, skutecnost je ale podle Kihltstedt (2017,
s. 171) takova, Ze vétsina organizaci tento proces dost odbude a néktefi se do téibeni vztahu
a vzdélavani potencialnich déarci viibec nepusti.

Sargeant a Shang (2017, s. 278) rozlisuji mezi dvéma odlisnymi formami komunikace
s darci — jednak jde o snahu ziskat nové ¢leny, darce nebo piedplatitele a zadruhé, a to pii
praci s velkymi dérci pfedevSim, udrzovat kontakt s darci ,,zavedenymi®“. Odbornik Mal
Warwick (cit. Dle Sargeant a Shang, 2017) glosuje: ,,je to rozdil mezi ziskavanim
naklonnosti pratel a nahodnou laskavosti cizincii.“ Tyto dvé formy komunikace 1ze oznacit
jako ziskavani darcu a rozvoj vztaht s darci. Dle Boukala (2013, s. 87) je mozné a dle
Ledvinové (2013) vyslovené zadouci vybudovat s vyznamnymi dérci 1 trvalé partnerstvi.

Darci a ptiznivci obvykle projevuji ochotu piispét tim velkoryseji, ¢im vice rozumi
a jsou ztotoznéni s tématy, kterymi se NNO poskytujici socialni sluzby zabyva. Znaji-li
pozadi poskytovanych socidlnich sluzeb a uvédomuji-li si jejich zdvaznost, tim odhodlanéji

budou organizaci podporovat. (Norton, 2003)
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Kultivaci Ize pfitom realizovat i uspofadanim malych akci — obédu, prezentaci,
prohlidek zatizeni nebo jinych kontaktii s potencidlnimi dérci, pficemz na zadosti o podporu
Cas zdaleka teprve ptijde. Nejdiive je tifeba vytvofit plan vyuzivajici a kombinujici rizné
kultivacni nastroje jako zpravodaje, socialni media, spoleCenské udalosti aj., aby byl udrzen
z4jem darce o organizaci. Ziskavani zdroji pro organizaci neni aktivita zaméiena pouze na
dnesek, ale i na budoucnost. Dle Kaplan Polivy (2014, s. 7) je dokonce vytouzenym cilem

dlouhodobé podpory ziskat od darce nakonec velky dar v podob¢ odkazu nebo dédictvi.

Solicitace

Solicitace, neboli zadost o velky dar je ¢ast cyklu prace s vyznamnym déarcem, kvili
které cely proces existuje. V ramci individudlniho darcovstvi se jedna o metodu osobni,
Casové naro¢nou, ktera ale pfinasi nejlepsi vysledky. (Boukal, 2013, s. 88) Nepanuje
jednoznacéna shoda o tom, kdo by mél zadat, ale protoze nejvic Uspésné zadosti obvykle
vzejdou mezi podobné smyslejicimi lidmi srovnatelného bohatstvi a spolecenského
postaveni, osvédcuje se, kdyz o dar zada ¢loveék statusoveé na stejné ¢i vyssi urovni, nez je
potencionalni darce. Podnikatel ¢asto uspéje u jiného podnikatele, 1ékat u druhého odbornika
a obyvatelé konkrétni lokality mohou oslovit s zadosti sousedy. (Kihlstedt, 2017, s. 171)

Zadost o dar je vznaSena zpusobem hodnym daného darce, pii vhodné piileZitosti,
vzdy osobné a na zékladé peclivé pripravy. Dobry fundraiser umi jednoznaéné pozadat
pfesné o to, co potfebuje. Rozhoduje-li se 0o co pozad4, musi umét zohlednit moznosti
a ochotu darce. MiliZe se stat, Ze své sdéleni bude muset pozdéji zopakovat a musi darci
usnadnit, aby mohl na zadost zareagovat kladn¢. Darce nemusi byt ochoten, pfipraven anebo
ztotoznén s cilem kampané, piesto potencial darovat zustava. (Norton, 2003)

Autofi Sargeant a Jay (2014, s. 183) maji za to, ze kazdd zddost by méla byt
fundraiserem chapéna jako separatni kampan, se zietelnym cilem, stanovenou strategii
a casovym ramcem, pfi¢emz programovy dokument ,,Case for support* a fundraisingové

argumenty jsou nezbytnymi podklady.

Fundraisingovy argument

Fundraiser se pfi osobnim jednédni s ddrcem neobejde bez kratkych a srozumitelnych
sd€leni ve formé fundraisingovych argumenti. HlouSek a kol. (2013, s. 36) stejn¢ jako
Ledvinova (2013, s 73) apeluji na diikkladnou ptipravu a promyslenost, nebot argument je
branou k darci a ke zdrojim, které by mohl poskytnout. Na rizné darce plati rizné
argumenty a na uvodni prezentaci, kdy je potencidlni darce ochoten naslouchat, byva ziidka
vice nez 5 minut. Cilem je darce zaujmout, ubezpecit a presveédcit k podpote prezentovaného

projektu. Je-li argument vhodné formulovany, mél by darce ziskat, nikoli odradit; nabidnout
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feSeni, ne vytvorit problémy nové; dat darci najevo, ze mize pomoci a ne, ze tomu vlastné
nerozumi. Pfi pfedkladani poslani a cilti organizace darci by mé¢lo byt naprosto jasné:

v" PROC dana nestatni neziskové organizace existuje;

v" CO jsou jeji cile, ¢eho cheete dosahnout;

v" JAK té&chto cilid hodl4 dosdhnout;

v" KOMU bude ¢innost dané organizace slouzit;

v" PROC by mél n&kdo ke splnéni téchto cili piispét.

Otazky darci pii rozhovoru se opakuji, proto lze argument zaclenit jiz do odpovédi,
apritom se vyhnout pfili§ odbornym vyraziim nebo citaci védeckych teorii. Pohotovy
fundraiser reaguje rychle, nenecha se zaskodit, ptichazi pripraven (Hlousek a kol. 2013,
S. 36) a snazi se své poslani vyjadrit struéné, lakave, srozumitelné a pozitivne. (Ledvinova,

2013, s 74)

Podékovani a péce o darce

Pod¢kovani nasleduje bezprosttedné vcas a je nejen zakladni slusnosti, ale 1 dilezitym
prvkem pro dal$i rozvoj vztahu s darcem. Stavajici darci a piiznivci predstavuji vyznamnou
soucast budoucnosti fundraisingu NNO. Svou loajalitou a podporou dokazali svlij kladny
vztah a ten by se méla NNO snazit udrzet, opeCovavat a rozvijet jak podékovanim, tak
prohlubovéanim jejich zapojeni. Je jednodussi a levnéjsi udrzet stavajiciho darce nez ziskat
nového. Pii komunikaci by mély byt empaticky zohlednény potieby darce a preferované
zpusoby komunikace i snaha zGstat v kontaktu ddavérny, nevyuzivat hromadnou
korespondenci a volit vhodny zptsob komunikace a obsahu sd¢leni, sohledem na
definovany plan kultivace. Jako mozné techniky nabizi Norton (2003) napiiklad pozvani na
navstévu nebo na organizovanou akci, prednasky a prezentace, kluby pfatel, zapojeni darct
do fundraisingu i pravidelné darcovstvi. (Norton, 2003, kap. 7.4)

Pfi péci o darce poslouzi k uchovani vSech potfebnych zaznamt i o potencialnich,
soucasnych 1 minulych darcich kvalitni databaze. U kaZzdého darce je potiebné znat aktualni
kontakty a idaje o darech, a také to, s ¢im byl kdy NNO osloven (mail, vyro¢ni zprava,
potvrzeni o daru apod.). (Machélek, Nesrstova, 2011, s. 92)

Machalek a Nesrstova (2011, s. 93) doporucuji, aby se clenové organizace, ve snaze
vzit se do pozice darce sami stali donory neziskové organizace, aby poté mohli posoudit
vlastni pocit z komunikace. Podobny recept na Gspésny fundraising sdili Ledvinova (2010,
s. 6) citatem jednoho ze svych ucitell, Richarda Cooka: ,, Kdyz chces umeét dobre Zadat o
penize, miizes pro to udélat jednu véc. Vypada snadno, ale neni snadna. Vezmi ze svého tolik

penéz, aby té to uz bolelo, a dej je, bez vyhrad, své organizaci. A uvidis, co se bude dit. *
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2.7 Hodnoceni uspéSnosti fundraisingu

Fundraising v NNO poskytujici socialni sluzby je nutné nejen planovat a zabezpedit,
ale také meéfit jeho uspesnost. K vyhodnocovani strategii individualniho fundraisingu
existuje nékolik zakladnich metod a NNO si sama voli takovou, kterd vyhovuje jeji
specifické situaci. Mezi zékladni metody a ukazatele ispé$nosti patii (Boukal, 2013, s. 108;
Rektoiik, 2010, s. 101):

Cisty prijem, vyjadiujici celkovou ¢&astku, kterd byla po odeéteni nakladi na
fundraising ziskana.

Navratnost investic (ROI), jako ukazatel méfici podil ziskanych pfijmi v poméru
k vynalozenym nakladtim na realizaci fundraisingu.

Procento odpovedi, nebo také navratnost jako podil poctu lidi, ktefi zareagovali viici
tém, kteti byli osloveni, zejména pti on-line kampanich ¢i sbirkach.

Prameérny prispevek, kterym prispéje kazdy darce s tim, ze je vhodné o€istit tuto ¢astku
o vynaloZené néklady.

Ndklady na ziskani darce, jako ukazatel nakladi vynaloZenych na ziskéni darce versus
priamérna celkova hodnota ve smyslu LTV, tedy odhadovana ¢astka, kterou by mohl vénovat
za celou dobu, kdy bude organizaci podporovat (viz nize).

Rektotik (2010, s. 101) ma za to, ze cilem sledovani a méfeni uspé$nosti fundraisingu
meéteni uspéSnosti fundraisingu je kontrola plnéni fundraisingového pldnu nékladii i vynosi,
porovnani cash flow v porovnani s rozpoctem.
pfi praci sindividualnimi darci jejich ,,celozivotni hodnota® (LTV - life time value)
tj. hodnota, kterou mtze darce NNO piinést za celou dobu darcovstvi, stane-li se jeho
podpora pravidelnou. Bude-li totiz s darcem zachazeno S uctou, bude chtit podpofit
organizaci znovu. Profesionélni fundraiser se proto zaméfi na sestaveni nabidky na miru dle
individualnich darcovych potieb a spokoji se zpocatku s mensi ndvratnosti investice. Je si
totiz védom, Ze ndklad na ziskani takového déarce bude v budoucnu bohaté vyvazen jeho

loajalitou a dlouhodobou podporou. (Sargeant a Shang, 2017, s. 415)
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3 Fundraisingova kampan zamérena na ziskavani velkych

daru

Fundraisingové kampan¢ zaméfené na ziskdvani velkych darii jsou vysoce
strukturovanym, peclivé organizovanym a velmi intenzivnim usilim ziskat velké mnozstvi
penéz v omezeném Casovém obdobi. Na pomoc jsou ¢asto najimani profesionalni externi
konzultanti a neodmyslitelné je zapojeni dobrovolniku. (Sargeant, Jay, 2014, s. 178)

Cilem takovéto fundraisingové kampangé je ziskat v relativné kratkém ¢asovém obdobi
velké mnozstvi penéz a Casto se pritom velmi spoléhat na velké dary, priblizné 40 az 60 %
z celkového cilové castky by mélo pochédzet zhruba od deseti az patnacti viudcich
a vyznamnych darca. (Woronkowicz a Nicholson, 2017, s. 372)

Uspéch v ziskavani finanénich prostiedki pro NNO poskytujici socialni sluzby zavisi
podle Tempela a kol. (2011, s. 22) na pripravenosti a rozhodnuti dané NNO. Prameni
z piipravy fundraisingového planu, postaveného na auditu a strategickém planu, poslani
NNO a fundraisingovych argumentech, na vztazich NNO s okolim, se stavajicimi
| potencialnimi podporovateli a na interakci s vnéj$im prostfedim. Na zakladé téchto
strategickych dokumentt sestavuje organizace plan fundraisingové kampané a pokud se
v danych oblastech neptipravi dobfe, v ziskavani podpory neuspéje. Je nezbytn¢ nutné mit
jasnou piedstavu, jaké jsou realistické cile kampané a jak jich chce NNO dosahnout.

Fundraisingové kampané anglosaského vzoru, zamétené na ziskdvani velkych
finan¢nich prostfedkt, ptredstavuji pro NNO poskytujici socidlni sluzby vynalozeni
nemalého UGsili a jsou naro¢né na zdroje a organizaci. Hart (2006, s. 9) zmifuje, Ze nékteré
fundraisingové metody, mezi néz kampan s velkymi darci bezesporu patti, vyzaduji tak
znaéné investice zdroju, Ze je Ize odlivodnit leda srovnatelnou navratnosti investic. Tyto
kampané mohou byt realizovany za ucelem ziskdni penéz na kapitadlové ndklady
(pt. rekonstrukce nemovitosti), ale lze jimi financovat napt. i poskytovani dalsich socialnich
sluzeb, jdoucich s dobou, v ramci zcela nového projektu.

Fundraising zaméfeny na velké dary je dle Nortona (2003, kap. 5.7) v mnoha ohledech
podobny jakémukoli jinému ziskavani zdrojii — predevsim je tfeba darce pozadat efektivné.
Protoze jde ale o shanéni velkych darQ, pro dosazeni Gspéchu je zasadni kampan precizné
naplénovat a dostatecné z ,,vlastnich zdroji* podpofit.

Prameny ceské odborné literatury jsou na poli individudlniho fundraisingu s velkymi
darci pomérné skoupé, voditka Ize ale dohledat v literatufe anglosaské. Neni se ¢emu divit,
nestatni neziskové organizace v USA usiluji o profesionalitu fundraisingu programové. Nuti

je k tomu dle Boukala (2013, s. 199) skute¢nost, ze jejich podporovatelé jsou v drtivé vétsing

-30 -



subjekty soukromopravni a podil fundraisingu na celkovych zdrojich NNO obvykle
prevysSuje 90 %, z ¢ehoz zhruba ¥4 pokryvaji individualni darci. Vetejné rozpocty ve vztahu
k podpofe NNO v USA je mozné oznalit spiSe za okrajovy zdroj financovani (10 %).
Ohledné ,,Major Donor Campaign “ Ize z literatury USA dovodit, Ze:
- jde o aktivitu skute¢né duikladné planovanou a koordinovanou;
- se nejednd o pravidelné darcovstvi na riiznych trovnich darcovské pyramidy;
- vyzaduje odliSny pfistup, angazovanost a zménu v mysleni;
- Je vysoce zacilenym usilim na ziskani zdroj;
- generuje vyznamné piijmy v darech v relativné kratkém ¢asovém useku;
- se neobejde bez aktivniho zapojeni vedeni organizace v roli dobrovolnikt a Zadateld
0 podporu a muze byt jen tak Gspésna, jak zapaleny pro véc bude vudci tym;
- finanéni podpora je obvykle zaddna pro specifické vyznamné projekty nebo
programy a muze byt realizovana prostfednictvim pfislibti podpory na n¢kolik let a
- vyznamny podil celkového objemu prostiedkl je dosazen prostiednictvim viid¢ich
dard.

Pozoruhodny je ovsem jev, ktery kampané zaméfené na ziskavani velkych dart
doprovazi. Woronkowicz a Nicholson (2017) zkoumali dopad kapitdlovych kampani
v letech 1999 - 2007 v USA a dosli k zavéru, ze kampané zaméfené na velké dary pozitivné
ovliviiuji vykonnost fundraisingu dalsich NNO a zvySuji povédomi o potiebé sluzeb
v ramci dané oblasti. Dle autort 1ze konstatovat, ze maji diky medialni publicité i vzdélavaci
efekt prostfednictvim informovanosti vefejnosti a motivuji potencialni i stavajici donory
k dalsimu darcovstvi. Zaroven pfispivaji K narustu darcovstvi i u dalsich NNO a potazmo
tak iniciuji pozitivni socialni zmény. Pfestoze je Usili v ramci kampané zaméfeno na
konkrétni projekt, je pravdépodobné, ze vyvola i obecngjsi diskuzi o dané problematice.
(Woronkowicz a Nicholson, 2017, s. 375)

Fundraisingové kampané (zndmé v zahranicni literatute a pod pojmem ,, Major Donor
Campaigns “ nebo, Major Gift Campaigns ) zatim nepatti v Ceské republice k obvyklym
a jak upozoriuje Norton (2003. kap. 5.7), je nutné vytvofit v pfipadé podniknuti takové akce
zvlastni procesni plan kampané. Realizace kampané s sebou piinasi ale i potencial — ziskani
novych darcti, tvorbu systému prace s nimi, masivni propagaci, vefejnou image, pozornost
vyznamnych osobnosti, know-how a sebevédomi a v neposledni fadé, kyzené zvyseni
poveédomi o potiebé socialnich sluzeb v dané oblasti.

Dale budou piedstaveny jednotlivé casti kampané tak, jak jsou popsany ve
fundraisingové literatute. Norton (2003, kap 5.7) je ¢leni do Ctyf fazi: 1. planovani kampané,

2. vedeni, 3. nevetejna faze a 4. vetejnd faze; podobné Kiehlstedt (2017) rozdéluje faze
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nevetejnou, do které zahrnuje pfipravu, planovani, interni a vad¢i dary a po oficidlnim
zahéjeni vetejné ¢asti kampané pokracuje Zadostmi o velké dary a posledni ¢asti dokonceni.

Obr. 5: Faze fundraisingové kampané s velkymi darci

Vefejnd fize

\ Nevefejnd fize

- e
/4

Zpracovano dle Kiehlstedt (2017)

Cilem této prace je popis konkrétni ptipadové studie s praktickymi poznatky v ramci
NNO poskytujici socialni sluzby, ktera realizovala kampai pomérné ojedinélého rozsahu
a velkého vyznamu a omezeny rozsah bakalafské prace bohuzel neumozituje rozveést

problematiku do detailu, proto se dal$i ¢ast prace zamé&fi jen na stru¢ny popis.

3.1 Planovani kampané
Uspé&sné fizeni fundraisingové kampané ma nékolik dillezitych aspektii a peclivé
planovani, administrace a vedeni zdznamii k nim neodmyslitelné patii. Pfi prvni kampani
za¢ind NNO ,,od nuly*, pfisti kampain mize byt mnohem snazsi, bude-li vychézet z nabytého
know-how. Proto NNO prozietelné vede odpovidajici zaznamy, v zavéru kampané jeji
prub¢h a organizaci zhodnoti a vytéZi zkusenosti pro sebe i pro ostatni NNO. (Norton, 2003)
Fazi planovani fundraisingové kampané¢ s velkymi darci lze roz¢lenit dle Nortona

(2003) na né¢kolik samostatnych ¢innosti:

Planovani cile

Planovani cile kampané definuje Norton (2003) jako cil, jehoz ma NNO v kampani
dosahnout, véetné presného stanoveni Castky, terminu a zdroji a metod jeho dosazeni,
obstarani potfebné dokumentace, harmonogramu, kalkulace rozpoctl, tzn. sestaveni
podnikatelského planu za uc¢elem schopnosti vysvétlit divéryhodné zamér, na ktery maji byt
prostiedky ziskany. Zivotné dilezité je pfitom pamatovat i na nutnost po¢ateéni investice.

NNO musi byt schopna piesvédcive vysvétlit ucel, jeho dilezitost, soulad s poslanim
a vefejnou prospeSnosti. Musi se také Ujistit o dostateném mnozstvi prostiedkii na
dlouhodobé vyuzivani vysledk kampané (pf. budova) nebo udrzitelnost (pt. projekt) a také
zvazit jednotlivé varianty mozného vyvoje, protoze hodla-li pokracovat dlouhodobé, bude

potiebovat penize i na nasledujici obdobi. (Norton, 2003)
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Studie proveditelnosti

Ovéteni realizovatelnosti kampané, které probihd cCasto za pomoci externiho
konzultanta, je testovanim konceptu kampan¢ a realnosti stanovenych cilt. Slouzi k odladéni
programového dokumentu, schémat vySe dari a pomaha rozvijet vztahy se zapojenymi darci.
Navic Setfi penize a zvySuje pravdépodobnost ispéchu kampané odhalenim moznych potizi,
kterym bude tfeba predejit. Znamena udélat si prototyp, zvazit varianty a vyzkouset kampan
na malém vzorku. Bavit se s lidmi a zjistit, zda by ptispéli a pro¢. Kroupa (2017) vysvétluje:
,, Testovani kampani v neziskovkach dlouhodobé chybélo. Organizace vétsinou pripravily

kamparné od stolu, spustily je naostro a pak se divily.“ (CCF, FRIN, ©2017[online])

Planovani postupu kampané
Tento krok znamena obvykle sestaveni tymu, ktery bude kampan fidit a dohlizet na ni
a sestaveni kabinetu, ktery bude zejména ziskavat velké dary. Lze také urcit dalsi

zodpovédnosti, napiiklad PR, média, interni komunikace, pravidla dobrovolnictvi. (Norton,

2003)

Revize pravdépodobnych finan¢nich zdroji
Stézejnim néstrojem planovani a monitorovani je rozpis stanoveného poctu a vysSe
potiebnych dard na konkrétnich Grovnich (Gift range chart), jako pomoc pro tipovani darct
a voditko pfi rozhodovani o velikosti miry podpory. (Sargeant a Jay, 2014, s. 182).
Tab. 3: Tabulka potiebnych dari

Pocet dari Hodnota v K¢ Hodnota celkem v K¢
1 300 000 300 000
3 100 000 300 000
5 50 000 150 000
10 30 000 300 000
25 10 000 250 000
Celkem 1300 000

Zpracovano dle Norton (2003)

Plan darti naznac¢i zadouci pocet darcti, objem potiebného fundraisingu a prizkumu.
Obvykla 10 % uspésnost (viz. kapitola Osobnost fundraisera) by ptedpokladala zdar
v jednom z 10 pfipadd, tzn. osloveni 250 lidi, ktefi by mohli pfispét 10 000 K¢&. Zaroven,
vrchni dary maji davat dohromady typicky majoritni objem piijmt kampané 30 — 50 % dle
Nortona (2003), 40 — 60 % dle Woronkowicz a Nicholson (2017), zbytek se stanovuje na
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zakladé minulych zkuSenosti z obdobnych kampani, coz poukazuje na vyznam dikladné

pfipravy a planovani hlavnich dari, které je pak v odpovidajici vysi skutecné potieba ziskat.

Dokumentace a priizkum
Kampani by méla predchazet také ptiprava prizkumem vSech moznosti ziskani
podpory, stoji za to prozkoumat i potencialni vefejné zdroje (napf. statni a rozvojové granty).

Peclivé vedeni relevantni dokumentace je pro uspéch kampané zasadni. (Norton, 2003)

Programovy dokument ,,Case for support*,

Programovy dokument je dle Nortona (2003) stézejnim materidlem a strategickym
planem kampang¢, ktery reprezentuje NNO a je dokonale vizualné a stylisticky vybrousen.
Jeho jednotlivé ¢asti by mély piehledné informovat o:

a, zazemi neziskové organizace a jeji historii;
b, popisu a oditvodnéni kampane;
C, hakladech ;
d, slozkach kampane;
€, potirebnych darech k dosazeni cilové castky;,
f, pldanu, jak NNO mini cile dosahnout a celkovou sumu ziskat;
g, predpokladanych zdrojich prijmii.
Dokument reprezentuje NNO, ¢ili ma byt dokonaly vizualné i stylisticky.

Vytipovani ¢lenii kabinetu

Jde o vybér lidi, ktefi by kampan vedli a jejich osloveni s zadosti o pomoc; zpravidla
se jedna o znamé ¢i vlivné osobnosti, které by mohly byt napomocny svou duvéryhodnosti
a kontakty pii zadostech o podporu. Piedseda kabinetu se navic stava ,,vefejnou tvari
kampang, a je to praveé on, jehoz tvai miize rozhodnout o kone¢ném tspéchu ¢i netispéchu.

(Norton, 2003)

3.2 Vedeni kampané

Kampan s velkymi darci je tymova iniciativa, ktera nemize spocivat na jediném
fundraiserovi. Formaci kabinetu sestavajiciho z klicovych ¢lent, zejména z fad zastupctu
spravni rady, vedeni a zaméstnanci NNO, vyznamnych déarcli, mecendsii ¢i zndmych
osobnosti ochotnych dobrovolné¢ kampan vést, povazuje Norton (2003) za dulezité stejné
jako Ledvinova (2013) a Boukal (2013), i proto, Ze tak, jak se k darcovstvi stavi spravni
rada, jejiz ¢lenové by méli byt idedlné cleny vedouciho vyboru, budou se stavét i potencialni
darci. Na poc¢atku kampané jsou vytipovani ti, kteti by mohli byt ochotni pomoci s vedenim

a sestavit kabinet. Vzhledem k tomu, Ze je jim zadosti o pomoc projevena i divéra v jejich
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schopnosti, podafi-li se je nadchnout pro véc, byva pak i1 jednodussi pozadat je o penize.
Autofti se shoduji, ze lepsi odezva od darct ptijde, kdyz:

- o ptispévek budou zadat lid¢ statusove na stejné anebo vyssi spoleCenské urovni nez
osloveny darce,

- o prispevek pozadaji lidé, ktefi sami Stédie ptispéli. Je nasnad¢, ze osloveny se muze
otazat: ,,A vy jste daroval/a?* Zni-li odpovéd’ ,,Ano*, je o poznani t&z8i zadost o dar
odmitnout.

Vedeni kampané tedy skyta dle Ledvinové (2013) potencial zapojit ¢leny vedeni
a spravni rady NNO poskytujici socialni sluzby jako ambasadory, a zaroven jim dopfava
ptilezitost NNO finan¢né podpofit. Proto jsou pozadovanou kvalifikaci predsedy a Clenti
kabinetu kampan¢, krom¢ zapalu pro véc a identifikace s poslanim NNO, i dostate¢né zdroje
K poskytnuti darGi v potfebném rozsahu, dileZité kontakty na dal$i potencialni darce
a schopnost a ochota zadat dalsi lidi o podporu. Je dobré do fundraisingové kampané zapojit
divéryhodné a prominentni osobnosti, které¢ se v nedavné minulosti vyznamnéjsi medidlni
akce neucastnili, maji styk s dalsimi potencialnimi aktéry, a které jsou motivovany ke
spolupréaci. (Norton, 2003)

At uz se darcovské moznosti zastupcli vedeni jakkoli 1i§i v moZnostech zamér
kampang¢ finan¢né podpofit, dle Kiehlstedt (2017, s. 110) se jednoduse musi vyznamné — ¢i
dokonce mimofadné — v kampani zavazat a dar piislibit. Autorka to povazuje pro uspéch
kampané za zivotn¢ dulezité.

Zavery pruzkumi uvetejnéné v kapitole motivace darcii naznacuji, ze co clovek, to
popud. Vsichni ¢lenové kabinetu ale ur¢ité oceni efektivni administrativu a zazemi
organizace, aby se o ni nemuseli starat sami, ¢imz bude ucelnéji vyuzit jejich cenny cas.
Mnozi lidé nemaji potfebné dovednosti a Gc¢inné zadat, takze je uziteCné je do prace

organizace dukladnéji zasvétit a poskytnout jim potifebné know-how. (Norton, 2003)

3.3 Neverejna faze

V momenté, kdy pifipravna faze nabyde redlnych rozmeéri, nastava ¢as pustit se do
veledulezitého ukolu ziskavani velkych dart. (Norton, 2003)

Prvnim krokem je oslovit a ziskat pfispévky od ¢lent kabinetu kampané. Je dulezité,
aby pocatecni dary byly dostatecné vysoké a staly se pomyslnou latkou pro dary nésledujici.
Kihlstedt (2017, s. 111) zduraznuje, ze od ¢lend spravni rady/kabinetu kampané by méla
pochéazet pomérné vyznamna ¢ast dard. Existuje mnoho vyjimek z nepsaného pravidla, ale
norma 20 — 40 % celkového objemu mize byt dobrym zacatkem do diskuze. Pokud bude

¢lentim zatézko ptispét doporucenou ¢astkou, mohou dle Nortona (2003) pfispivat nizSimi
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sumami pravideln¢ po dobu nékolika let, ale bez ohledu na vysi jednotlivych piispévkii,
kazdy ¢len by mé¢l pro naplnéni spole¢ného cile vyvinout maximalni usili.

Jakmile ¢lenové kabinetu ptispé&ji, mohou se pustit do oslovovani ostatnich, k ¢emuz
maji k dispozici seznam potencialnich darct, ktery sami doplnili dals$imi jmény a rozhodnou
se o tom, jak doty¢né co nejvhodnéji oslovit a oteviit fundraiserovi dvetfe k dalsim
kontaktim. V této fazi je ukolem fundraisera poskytovat maximalni podporu zajistovanim
plynulé administrativy. (Norton, 2003)

Zpusoby osloveni voli v tomto okamziku Zadatel a solicitace rozhodné neptichazi
VvV pribé¢hu prvniho jednéni. Naopak, schizek pfed vznesenim zadosti o podporu casto
probéhne nékolik — jde pieci o navazani a kultivaci vztahu a obeznameni s ¢innosti NNO
poskytujici socialni sluzby. Snaha nakonec vyusti v zddost o podporu kampané, pficemz je
darci nabidnuta Skala moznosti jak ptispét — celkovou sumou, pravidelnymi piispévky,
materialnim darem anebo doporucenim dalSich dérct s velkym potencidlem darovat. Cilem
neveiejné faze kampang je ziskat dle Nortona (2003) ptislib 25 — 50 % cilové ¢astky. Verejna
¢ast kampané by neméla byt vyhlasena, dokud si NNO neni jista ispéchem. MiZe se ovSem
také stat, Ze se cile kampané¢ podafi naplnit jiz béhem nevetejné faze, v takovém piipadée se

faze vetejna jiz zpravidla nerealizuje.

3.4 Verejna faze

Vefejna faze fundraisingové kampané, zalozené na podpote velkymi darci, zacina
oficialnim zahajenim kampané a mize probéhnout riznymi zpusoby, idedlné za ucasti
médii (tiskova konference, recepce) a potencidlnich darct, kteti jesté zavazné neptispéli. Pro
uspéch kampané jsou média dilezitym pomocnikem, stejné jako adekvatni PR celé akce
aurcena kontaktni osoba pro vztahy s médii a vefejnosti, kterd v této fazi sehraje roli
sty¢ného dustojnika. Je mozné zorganizovat i fundraisingovou akci, ktera ptilaka zajem
oslovi Sirokou vefejnost, za predpokladu, ze je organizovéana skupinou dobrovolniki
a neplytva se drahocennymi zdroji a kapacitou ¢lent kabinetu a fundraisert.

V priibéhu vetejné faze je vétSina prostiedkil ziskavana prostfednictvim mensSich dart
od velkého poctu darct a na fadu tak ptichazi i dalsi fundraisingové metody. Nicméné, je
nutné volit je obezietné, aby na zaklad€ ploSné rozeslané pobidky neposkytl darce drobny
dar a tim se organizace nepfipravila o moznost dar vétSich, které by osloveny daroval
Vv piipad¢ osobnéjsi formy zadosti. Jakmile se kampan blizi k cilové Castce, pfichazi okamzik
konsolidace, kdy jsou znova osloveni lidé, kteti odmitli pfispét a i lidé, ktefi jiz drobnymi

dary pfispéli s tim, Ze dals§i drobné podpora na zavér ucini akci vyjimecné uspesnou.
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4 Vyzkumna metoda

Fundraisingova kampan s velkymi darci, tak, jak je popsana v teoretické ¢asti této
bakalaiské prace, kterou by realizovala NNO poskytujici socialni sluzby, je v ceskych
podminkach ojedinéla. Sue Ryder je jednou z mala nestatnich neziskovych organizaci
(dle Ceského centra fundraisingu druhou organizaci v CR po Nadaci Via, jez realizovala
Major Donor Campaign v roce 2014), ktera se rozhodla a troufla si pustit se do ,,velké
kampané® anglosaského vzoru a mezi poskytovateli socialnich sluzeb je v tomto ohledu
prikopnikem. Protoze cilem prace je podrobny popis a charakteristika kampané v ramci
konkrétni organizace, logicky byl pro empirickou cast bakalaiské prace vybran kvalitativni
pristup zkoumani.

Hendl (2005) obecné vymezuje nekolik fazi vyzkumu, a to urceni oblasti vyzkumu
a vyzkumné otazky, navrh planu, provedeni sbéru dat a jejich analyzu a syntézu do kontextu.
Badatelskou ¢innost zavrSuje sestaveni zpravy o vysledcich, pfi¢emz popisny vyzkum
popisuje jevy a situace a soustfedi se na otazky: kdo, jak a kolik. (Hendl, 2005, s. 38-43).

Za ucelem analyzy ,,Ukéznéné fundraisingové kampané* pro podporu vzniku ,,Centra
pro dustojné starnuti NNO Sue Ryder, poskytujici socidlni sluzby, byla jako metoda
popisného vyzkumu zvolena popisna (deskriptivni) pripadova studie. Hendl (2005)
oznacuje ptipadovou studii, neboli kazuistiku, za jeden ze zakladnich ptistupti kvalitativniho
vyzkumu a charakterizuje ji jako detailni studium pfipadu za ucelem aplikace ziskanych
poznatktl pii porozuméni ptipadiim obdobnym. V piipadové studii je sbirdno velké mnozstvi
dat od jednoho nebo nékolika malo piipadi, jde o zachyceni slozitosti ptipadu a popis vztahti
v jejich celistvosti (Hendl, 2005, s. 103). Kazuistiku Ize tak také definovat jako ,,mnoho
tfikajici vyzkum provadény v malém méftitku.” (Tight, 2017)

Vyhodou piipadové studie je moznost pracovat s rozmanitymi zdroji dat a jako
strategie je piipadova studie nejvhodnéjsi pravé v situaci, klade-li si vyzkumnik otazky
»proc a ,,jak®, pficemz na béh udalosti nemé vliv a zamétuje se na pfitomny jev v rdmci
redlnych kontextl. (Hendl, 2005, s. 107)

Cilem piipadové studie je objasnit, jakym zptsobem byly v ramci realizace Ukaznéné
fundraisingové kampané vyuZzity metody a prvky prace s velkymi dérci a zhodnotit pribeh,
vysledky, vystupy, rizika a pfinosy fundraisingové kampané.

Bakalatskéa prace ma slouzit jako mozny ndvod pro dalsi NNO poskytujici socidlni

sluzby, jak vytézit potencial prace s velkymi darci v praxi fundraisingu.
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Metody ziskavani dat

Pro vyzkumné Seteni byly na zaklad€ reSerSe odborné literatury zvoleny techniky
sbéru dat formou analyzy dokumentii a rozhovoru pomoci navodu. Analyza ,,spociva
V rozdéleni celku na jeho komponenty a zkoumani, jak tyto komponenty funguji jako relativné
samostatné prvky a jaké jsou mezi nimi vztahy. “ (Hendl, 2005, s. 35). Analyza dokumenta
skytd vyhodu v rozmanitosti zdroji a informaci a eliminuje zkresleni, vznikajici pfi
pozorovani, méfeni, testovani nebo uskuteciovani rozhovorti, které mohou ovliviiovat
zkoumané jedince. AC subjektivita vyzkumnika hraje roli pfi vybéru dokumentd,
neovliviiuje informace, které jsou v nich obsazeny a takto ziskana data mohou pomoci
I rekonstruovat nebo verifikovat poznatky ziskané jinou cestou. (Hendl, 2005, s. 132)

Rozhovor pomoci navodu spociva v sestaveni seznam otdzek nebo témat, které
vyzkumnik v rdmci interview klade. Tento ndvod poméha zajistit, Ze na vSechny otazky
dojde tada a soucasné poskytuje moznost provést rozhovory s vice lidmi strukturovangji a
usnadnuje tak saturaci dat a srovnavani. Je na tazateli — vyzkumnikovi, jakym zptisobem a
Vv jakém potadi informace ziska, ziistava mu i volnost piizpisobovat formulace otazek podle
situace a moznost vyuzit ¢as k interview co nejvyhodnéji. (Hendl, 2005, s. 174)

Jako prameny analyzy byly v ptipadové studii vyuzity interni dokumenty Domova Sue
Ryder (dale téz DSR), vypracované Vv prib&éhu ukaznéné kampané s velkymi darci, které
zahrnuji interni materialy, vizudly programovych dokumentd, studii proveditelnosti,
metodiku prace s velkymi darci, prezentaci z CEE konference fundraisingu v Bratislavé
Vv fijnu 2019, reakce a ohlasy darct kampané, ziskané ze soukromého archivu DSR. Data
senzitivni povahy byla autorce zprostiedkovana pod podminkou jejich neuverejnéni.

Cenné informace pro uceleni obrazu a dodate¢nou validizaci ukaznéné fundraisingové
kampané byly ziskany prostfednictvim rozhovorli s pomoci navodnych otazek, které
poskytly vedouci fundraisingu, PR a komunikace DSR (v roli vedouci kampang, dale téz
VK) a vedouci individualniho darcovstvi (Vv roli koordinatorky kampang, dale téz KK). Ob¢
respondentky byly osloveny zamérné, protoze jsou profesionalnimi fundraiserkami Domova
Sue Ryder a v ukaznéné kampani byla jejich role klicova.

Z rozhovorid byl v obou ptipadech s informovanym souhlasem potizen audiozaznam
pomoci hlasového zdznamniku Android Ultimate Recorder, ktery umoznil kompletni
transkripci nahravek. Seznam otazek je uveden v piiloze této bakalaiské prace. Konkrétni
délky jednotlivych rozhovori byly 1 hodina 15 minut s vedouci fundraisingové kampané
a 1 hodina 22 minut v piipadé koordinatorky kampané, pficemz ¢ast obou rozhovoru, ktera
bud’ nikterak blizce nesouvisela se zkoumanou problematikou anebo obsahovala citlivé

udaje, byla z transkripce pii dodate¢né verifikaci vyfazena.

-38-



S Pripadova studie

V této Casti bakalarské prace bude stru¢né predstavena nestatni neziskova organizace
Domov Sue Ryder, z. u., poskytovatel socialnich sluzeb pro seniory a zaroven realizator

,Ukdznéné fundraisingové kampané* s velkymi déarci.

5.1 Identifikace organizace

Domov Sue Ryder, je vefejné prospésna nestatni neziskova organizace, poskytujici
socialni sluzby, ktera muaze své sluzby v nadstandartni kvalité a rozsahu poskytovat klientim
diky podpofe darctu. Od roku 1998 pomaha Sue Ryder seniortim a jejich blizkym ve chvilich,
kdy staii zacina prindSet starosti. Provazi v otazkach stati, pomaha seniorim v domacnosti,
kazdému se v péci individualné ptizptisobuje a provazi v zaveru zivota. (Sue Ryder, ©2020
[online]) Sue Ryder ma bezmala 20 let zkuSenosti s rozvojem socialnich sluzeb pro seniory,
ktefi se neobejdou bez intenzivni, specializované podpory, vcetné rodin klientd.

Organizace Sue Ryder byla primarnim subjektem transformace socialnich sluzeb v CR
v roce 1989 a v soucasné dob¢ podnika dalsi kroky, kterymi chce podnitit systémové zmény
v ramci poskytovani socialnich sluzeb. (Studie proveditelnosti, Kroupa, 2017)

Poslani organizace

,,Jsme tu pro seniory a jejich rodiny. Dokazeme poradit a pomoci ve chvilich, kdy stari
zacind prindset starosti. Usilujeme o to, aby v Ceské republice mohl kazdy distojné
zestdrnout.

Shrnuti zakladnich udaji

Sue Ryder sidli v historickém aredlu Michelského dvora. Jedna se o zrekonstruovany
objekt, ktery slouzi v soucasné dobé& jako zazemi pro pobytové zatizeni pro seniory. Kromé
domova pro seniory Sue Ryder nabizi také prostory oteviené Siroké vefejnosti.

Identifika¢ni udaje organizace

Sue
Ryder
Logo:
Nazev organizace: Domov Sue Ryder, z. .
Sidlo: Michelska 1/7, Praha 4 — Michle, 140 00
ICO: 262 04 673
Prévni forma: zapsany ustav
Web: https://www.sue-ryder.cz; https://www.neztratitsevestari.cz
E-mail: info@sue-ryder.cz

-39-


https://www.sue-ryder.cz/
https://www.neztratitsevestari.cz/

5.1.1 Registrace poskytovatele socialnich sluzeb

Na zédklad¢ zadosti o zménu registrace z divodu zmény pravni formy o.p.s. na zapsany Ustav
a zmény nazvu poskytovatele na Domov Sue Ryder, z.0., rozhodl Magistrat hl.m. Prahy

Vv Cervenci 2015 o registraci nize uvedenych socidlnich sluzeb:

Druh sluzby: domovy pro seniory
Forma poskytovani: pobytové
Kapacita 52 lazek
Okruh osob: Cilova skupina:
0soby s chronickym onemocnénim, osoby s jinym zdravotnim
postiZzenim, osoby s télesnym postizenim, osoby se zdravotnim
postiZzenim, seniofi
Vékova struktura cilové skupiny:
mladsi senioii (65-80), starsi seniofi (nad 80 let)
Misto poskytovani: ~Domov Sue Ryder, z. u.
Michelska 1/7, Praha 4 — Michle
Poskytovana od 1.1.1999

Druh sluzby: osobni asistence
Forma poskytovani: terénni
Kapacita: 20 klientd
Okruh osob: Cilova skupina:
0soby s chronickym onemocnénim, seniofi
Vékova struktura cilové skupiny:
dospéli (27-64 let), mladsi seniofi (65-80 let),
star$i seniofi (nad 80 let)
Misto poskytovani: ~Domov Sue Ryder, z. u.
Michelska 1/7, Praha 4 — Michle
Poskytovana od 1. 1. 2000

Areal Michelského dvora v Praze 4 — Michli, ve kterém Domov Sue Ryder, z. 1. sidli,

byl v roce 1964 zapsan na seznam kulturnich nemovitych pamatek s ozna¢enim zemédélska
usedlost — Univerzitni dvur. Hlavni prace na rekonstrukci objektu probéhly v letech 1995 —
2000. (Registr poskytovatell socialnich sluzeb, ©2020 [online])

5.1.2 Organizacni struktura

Statutarnim organem Sue Ryder je 3esti¢lenna spravni rada. (elustice.cz, MS CR
©2012-2015 [online]) Jak vyplyva z organizaéni struktury Domova Sue Ryder, spravni radé
se zodpovida teditel organizace, kterému jsou zaroven piimo podfizeni: vedouci oddéleni

fundraisingu, PR a komunikace, vedouci ekonomického odd€leni a vykonna feditelka
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Domova Sue Ryder, kteréd je povéfena fizenim chodu Domova pro seniory, sluzeb osobni
asistence, provozu a udrzby Michelského dvora a gastroprovozu. (Registr poskytovatelii
socialnich sluzeb, ©2020 [online])

Obr. 6: Organizaéni struktura vedeni Domova Sue Ryder, z. . ke dni 1. 1. 2020

O

Zpracovano dle internich zdrojit Domova Sue Ryder, ©2020

5.1.3 Poskytované sluzby

Domov Sue Ryder, z. 4. neni jen domovem pro seniory, nabizi také feSeni v riznych
etapach stafi - od doprovodu osamélého seniora na kazdodenni prochdzce se psem v misté
jeho bydlisté az po distojnou paliativni péci trvale lezicim klientim v poslednich fazich
zivota. (Sue Ryder, ©2020 [online])

Domov Sue Ryder, z. 0. poskytuje socidlni sluzby registrované dle zdkona ¢. 108/2006
Sb., o socialnich sluzbach, a to:

- Osobni asistence — terénni socidlni sluzba s kapacitou 20 klienti, poskytovana
vV domacnosti nebo formou doprovodu, realizovana 7 dni v tydnu na celém uzemi
mésta Prahy. Uhrada je mozna z piispévku na pééi, o ktery je tieba pozadat na
pfislusném socidlnim odboru. Napln a rozsah osobni asistence u konkrétniho klienta
se domlouvé na zékladé jeho potieb a ptani, v souladu s moznostmi sluzby.

- Domov pro seniory — je pobytova socialni sluzba s kapacitou 52 lazek, ktera je
poskytovana klientlim, kteti nemohou zit sami doma z diivodu sniZzené sobéstac¢nosti
nebo zmén zdravotniho stavu.

V souladu se zdkonem ¢. 108/2006 Sb. o socidlnich sluzbach jsou dale v ramci sluzby

poskytovany:

-4] -



- Odborné socialni poradenstvi — v otazkach péce o seniory ¢i v tématech tykajici se
stafi 1 v pfipad€ zajmu o vyuziti socidlnich sluzeb, je mozné vyuzit pomoci socialni
pracovnice prostfednictvim poradenské telefonni linky.

- Pujcovna kompenzacnich pomiicek — pomahd usnadnit jak klientim, tak lidem
z vetejnosti vybér vhodné kompenzacni pomucky v pfipadé zmény zdravotniho
stavu, pomoci s vybérem vhodné pomucky a pieklenout dobu, nez si klient zajisti
pomticku vlastni ptes odborného lékare. Pod odbornym vedenim fyzioterapeuti je

mozné obeznamit se s nabizenymi druhy pomucek a vyzkouset jejich pouzivani.

5.1.4 Financovani

Diky vicezdrojovému systému financovani mtize DSR poskytovat socialni sluzby pro

seniory v takové kvalité, ktera je v CR ojediné€la. Tento systém financovani ma i v budoucnu

umoznit dal$i rozvoj péce o seniory.

Sue Ryder se aktivné snaZzi ziskat finan¢ni zdroje na kvalitni pé¢i ti€asti v grantovych

fizenich (MPSV, Magistrat hl. mésta Prahy, Nada¢ni fond Avast, MC Praha 4 a dalsi),

hledanim individualnich i1 firemnich darct, konanim benefi¢nich akci a také vlastnimi

obchodnimi aktivitami - dobro¢inné obchody Sue Ryder, pronajmy, restaurace atd. Pomér

vicezdrojového financovani odkryva nasledujici graf. (Sue Ryder, ©2020 [online])

Obr. 7: Pomér zdroji financovani Sue Ryder

Pomér vicezdrojového financovani Sue Ryder v roce 2018

Platby od zdravotnich
pojistoven; 2%

Platby od klient; 18%
Vetejny sektor; 38%

| Vlastni obchodni ¢innost;
14%

Dary do obchodi; 7%
Nadace a Nadac¢ni fondy;
3%

Firemni dary,
sponzoring a reklama;
11%

Individualni dary; 7%

Zpracovadno dle udajii poskytnutych z internich zdrojii Sue Ryder, 2020
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5.2 Eticky kodex fundraisingu Sue Ryder

Nestatni neziskova organizace poskytujici socidlni sluzby seniorim, Domov Sue
Ryder, z. 1., se hlasi k dokumentim Eticky kodex nestatnich neziskovych organizaci a Eticky
kodex fundraisera, vytvorenym na zéklad¢ diskuze ¢lenti Klubu profesionalnich fundraisert
a ¢lenti Koalice za snadné darcovstvi, ktery predstavuje vetejny zavazek. Na internetovych
strankach Ceského centra fundraisingu lze dohledat, e patfi k vefejnym signataitim
Etického kodexu jak NNO, tak i fundraisera. (CCF, Signatafi etického kodexu [online])

DSR jejich znéni prevzal do svého Etického kodexu darcovstvi a fundraisingu rozhodl
se veskera jeho ustanoveni ctit a ptispivat tak ke kultivaci prostfedi profesiondlni filantropie
v CR. Piihlaseni se ktéto deklaraci chape Domov Sue Ryder jako vefejny zavazek,
kontrolovatelny jak vSemi, kdo jej ptijali, tak i1 darci a celou Sirokou vetejnosti.

Interni dokument ,,Smérnice pro piijimani dart a jednani s darci“, ve kterém je tento
eticky kodex ukotven, zaroven presné definuje relevantni terminologii, procesni postupy pro
jednéni a komunikaci s dérci a podpisy smluvnich dokumenti, evidenci, manipulaci a postup
nakladani s hmotnymi i finan¢nimi dary i feSeni nestandartnich situaci v souvislosti s dary
(naptiklad dary obdrzené béhem dnii pracovniho volna) a pfesné vymezuje dary, které jsou

pro DSR nepftipustné. (Smérnice DSR_02 20 03)

5.3 Problematika GDPR

Domov Sue Ryder dba i na opatieni v otazkach ochrany osobnich udaju, které jsou od
25. kvétna 2018 osetieny ucelenym souborem pravidel na ochranu dat pod nazvem ,, Obecné
narizeni na ochranu osobnich udaju* (General Data Protection Regulation), pfijatym
scilem chranit digitdlni prdva obcanit EU. GDPR se dotyk4 kazdého kdo vyhledava,
shromaZd’uje ¢i zpracovava osobni udaje Evropanti. Obecné nafizeni posiluje spolecensky
vyznam ochrany dat, nebot’ osobni data tvoii dilezitou a nedilnou soucast osobni identity
obcantl, a proto Casto pfedstavuji cennou a strategicky vyznamnou komoditu. Osobni udaje
jsou definovany jako veSkeré informace vztahujici se k identifikované / identifikovatelné FO
i FOP, pficemz obecné nafizeni vénuje specialni pozornost zpracovani tzv. zvlastnich
kategorii osobnich a zejména citlivych 0daja, kterd podléhaji jesté mnohem piisnéjSimu
rezimu, neZ je tomu u udaju obecnych. Data v databazi DSR jsou pseudonymizovana, tzn.
zpracovana tak, ze nemohou byt pfifazena konkrétnimu cloveéku bez pouziti dodate¢nych
informaci, uchovavanych oddélené¢ a chranénych proti opétovnému piifazeni k udajim
puvodnim. V piipad¢ nedodrzeni natfizeni by mohla hrozit vedle reputacniho rizika DSR az

likvidaéni sankce. (GDPR.cz, [online])
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6 Ukaznéna fundraisingova kampan

Kapitola ukaznéna fundraisingova kampan objasniuje, jakym zptsobem byly v ramci
realizace ,, Ukdznéné fundraisingové kampané* vyuzity metody a prvky prace s velkymi
darci popsané v teoretické ¢asti této prace a sleduje a hodnoti pribéh, vysledky, vystupy,

rizika a pfinosy fundraisingové kampang.

6.1 Zakladnich adaje 0 zaméru projektu

Tématem fundraisingové kampané bylo od pocatku vybudovani ,,Centra pro
diistojné starnuti®, které se stane ,, funkcnim a nasledovanihodnym vzorem a modelem toho,
Jjak by mély socidlni a zdravotni sluzby a péce o seniory v Ceské republice v budoucnu
vypadat tak, aby bylo mozné ho uplatnit v ostatnich krajich Ceské republiky . Centrum pro
distojné starnuti (dale té¢Z CDS), jehoz smyslem je propojeni vSech nespojitych ¢asti systému
socialni a zdravotni péce v osob& case managera, ma byt odpovédi Sue Ryder, jak mlzZe
&lovek diistojné zestarnout i v Ceské republice. Centrum pro diistojné starnuti Sue Ryder je
budovano s cilem byt inovatorem smétovani a podoby socialnich sluzeb spojenych se
starnutim. Sue Ryder je ukazat, ze zména v systému je mozna. (Sue Ryder, ©2017 [online])

Case manager je clovek, ktery zjiStuje skutecné potieby clovéka a jeho okoli,
navrhuje plan feSeni, protoze zna systémy pomoci a sluzeb, dokaze k nim zjednat piistup,
monitoruje vyvoj piipadu a je schopen zajistit naslednou péci a podporu. Takového
koordinatora by bylo mit tieba co nejblize ¢loveéku, mistu a spolecenstvi, ve kterém zije
a v podminkach CR se jako vhodna jevi iroveii obci s rozsifenou piisobnosti & komunitnich
center.

Obr. 8: Vizualizace FeSeni case managementu

+

L p A AAS

Soucasna situace Klicem je koordinace

Prevzato ze Sue Ryder, ©2017[online]
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Reseni v podobé Centra pro diistojné starnuti Sue Ryder predpoklada zab&hnuty tym
case managerd, kteti jsou schopni byt skute¢nymi priivodci ve staii a dokazi své praktické
znalosti predavat dalsim kolegiim, odbornikiim a Sifit osvétu tématu napfi¢ sektory. Diky
jejich sluzbam by se lidé v naro¢nych zivotnich situacich dokazali rozhodovat informované
a své starnuti nebo podporu blizkého ¢loveka, ktery je na jejich pomoc odkazany, planovat
odpovédné a prozivat bez zbytecného stresu. Centrum pro diistojné starnuti ma byt vzorem
a diikazem, Ze zasadni pozitivni zména k pé¢i o seniory je i v CR mozna a dosaZitelna.

Sue Ryder mé ptes 20 let zkuSenosti s rozvojem socidlnich sluzeb pro seniory, ktefi se
neobejdou bez intenzivni, specializované podpory, vcetné jejich rodin, disponuje bohatymi
znalostmi a zkuSenostmi s péci o seniory a tézici ze situaci, se kterymi se setkava na denni
bazi, ,, ...obraci se na nas lidé, kteri potrebuji poradit, provést, pomoci, nasmérovat, néjak
individualné resit svoji Zivotni situaci. (VK) Pti hledani zptisobu, jak dosavadni zkuSenosti
zurocit, se Sue Ryder rozhodl k vyznamnému strategickému kroku rozvoje poskytovanych
sluzeb a k formovani koncepce CDS. (Sue Ryder, Centrum pro dastojné starnuti, ©2020

[online])

Centrum pro distojné starnuti Sue Ryder

V souladu s dlouhodobou vizi Sue Ryder, aby ,.zddny c¢lovék v Cesku nebyl na stari
sam a mohl starnuti diistojné prozit“, se zaala myslenka Centra pro distojné starnuti Sue
Ryder rodit v srpnu 2015, pii tvorb¢ strategického planu DSR na dalsi obdobi.

Cilem CDS je zménit v Cesku piistup k péci o starnouci lidi. Jak jiz bylo zminéno,
smyslem CDS je propojit v osobé privodce — ,,case managera™ - vSechny nespojité ¢asti
systému socialni a zdravotni péCe a provazat zastupce kvalitni odbornosti s rodinnymi
ptislusniky tak, aby se kazdému seniorovi dostalo nejvhodnéjsi varianty feSeni.

Strategie financovani projektu Centra diistojného starnuti pracuje se tfemi zasadnimi
kapitolami ,,Lidé*, ,,Odbornost*, ,,Informace*. (Sue Ryder, ©2017 [online])

Obr.9 Kapitoly projektu Centra distojného starnuti

Lidé Odbornost Informace

Prevzato ze Sue Ryder, ©2017 [online]
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Do konce roku 2022 jsou planovany tyto vystupy:

Lidé: Vyskoleny tym 4 priivodcil ,,case manazert* fizeny socialnim pracovnikem —
vedoucim projektu. Vycvik priivodcii probéhne ve Velké Britanii, kde case management
dlouhodob¢ funguje a Sue Ryder tam ma diky své zakladatelce stéale silné vazby.

Odbornost: Vzd¢lavaci modul pro magisterské studium, ktery zhmotfiuje nabyté
know-how a odborné postupy se zohlednénim specifik ¢eského prostiedi poskytovani
socialni a zdravotni péce a stane se soucasti systému profesniho vzdélavani socidlnich
pracovnikii. Absolventi zahrani¢ni stdze vytvofi ve spolupraci s dalSimi odborniky ucebnice
a vyukovy program, ktery bude reflektovat podminky Ceské republiky, véetné specifik
legislativniho prostfedi a stavajiciho systému profesniho ¢i celozivotniho vzdélavani.

Informace: Navazané partnerstvi s dal§$imi organizacemi a institucemi a spole¢né
smétovani k systémové zméné, s vyuzitim nastroje informacnich kampani, kterymi budou
osloveni partnefi a institucionalni dérci s cilem zajistit Cerpani financi z vefejného rozpoctu,
nadaci a nadacnich fond; zainteresovani Gfednici a voleni zastupci samosprav a rozsifeni
postupné vytvoreného modelu prace do regionti a oslovenim cilové skupiny této socialni
prace zajistené zvySené povédomi senior a jejich blizkych o0 case managementu.
(Sue Ryder, ©2017 [online])

Domov Sue Ryder, z. 0. zacal pracovat na kampani na podporu Centra pro distojné
starnuti v kvétnu 2016, kdy spravni rada schvdlila, na zakladé strategického planu, interniho
auditu a provéfeni pfipravenosti na kampan, celkovy zamér kampané a rozhodla se jeho
otestovani investovat. Zfizeni takového centra s sebou neslo ptileZitost vyznamné stavebné
upravit stavajici prostory DSR pro potieby nové koncipovaného centra, realizace stavebnich
uprav se ale nesetkala S potfebnou mirou podpory darci v ramci studie proveditelnosti, a tak
bylo od zaméru dle doporuceni v zavéru studie proveditelnosti upusténo. (Kroupa, 2017)

Koncept feSeni CDS byl zapracovanim zpétné vazby od respondentii pfipadové studie
ptehodnocen a cil kampané upraven na 8,5 milionti K¢, ziskanych pro obdobi nasledujicich
3 kalendatnich let s vzestupnym trendem, protoze v dalSich letech se pocitd s nartistem
aktivit, na jejichZ realizaci bude tedy zapotiebi vétsi objem finanénich prostredk.

Pro rozvoj sluzeb Centra pro distojné starnuti bylo nutné zajistit udrzitelné zdroje,
pti¢emz bylo pocitano s tim, ze v prvnim roce byly kalkulovany naklady v polovi¢ni vysi
(jde pouze o druhou polovinu roku 2019). Postupem ¢asu ma v Sue Ryder vzniknout tym
4 socialnich pracovnikll — privodci — v rozsahu 3 tivazkli. Centrum bude po dobu projektu

vyuzivat zdzemi Sue Ryder, ale v budoucnu si bude muset najit vlastni zdzemi.
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Tab. 4: Financovani projektu v tisicich K¢

Kapitola Rok 3 Celkem

Vedouct projektu — socialni pracovnik 324 648 648 1620
Privodci — case manazeri Sue Ryder 282 846 1692 2 820
Lidé — privodci 606 1494 2 340 4440
Praktickd vyuka studenti; VS/staze 144 288 480 912
Ucebnice a vyukovy program (Mgr.) 250 250 300 800
Odbornost 394 538 780 1712
Informace — informac¢ni kampané 250 550 750 1550
Provozni zazemi 100 300 400 800
Celkem 1350 2 882 4270 8 502

Zpracovano dle Sue Ryder, ©2017 [online]

Spravni rada a vedeni organizace Sue Ryder iniciovaly pocate¢ni vklad do kampané
darem ve hodnoté 1,5 mil. K¢, ziskani dal$ich prostiedkll od vyznamnych darci bylo
realizovano formou Kapitalové fundraisingové kampané od jednotlivel, firem i instituct,
eskych i zahraniénich, s diirazem piedevsim na jednotlivé soukromé darce v CR.

Sestaveni seznamu potencidlnich darct a shrnuti zakladni argumentace kampané pro
darce ,, Case for Support “ probihalo od zati 2016 do ledna 2017. Vlastni testovani kampané
—tzn. rozhovory s vytipovanymi darci v ramci studie proveditelnosti probéhly od tnora do
kvétna 2017. Sue Ryder se tak stal historicky druhou ¢eskou organizaci (po Nadaci Via),
ktera se rozhodla a troufla si pustit se do ,,velké kampané* anglosaského vzoru.

Proces ukéznéné fundraisingové kampané nazorn€ ilustruje schéma opisujici
posloupnost jednotlivych krokt, z nichz nékteré se vzajemne prolinaji.

Obr. 10: Proces ukaznéné fundraisingové kampané

12. Prechod k udrzitelnému darcovstvi

11. Dosazeni cile,
v ’ ’ o
upevnovani vztahu

2. Pripravenost

10. Z&dosti o velké dary . & -
na kampafi a audi

3. Vyhodnoceni potreb

9. Zadosti 0 vyznamné dary 9

4. Prvni verze
.case for support®

8. Zadosti o vidci dary

7. Sestaveni kabinetu 5. Studie proveditelnosti

6. Rozhodnuti a nastaveni cill

Prevzato ze Sue Ryder, 2018
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Cil kampané:

6.2 Zakladni udaje o realizované kampani

8 500 000 K¢

Planované materialové naklady: 1 950 000 K¢ (bez persondlnich ndkladii)

Skute¢né materidlové naklady:

Cisty vynos kampang:

Studie proveditelnosti:

Ostra verze kampang:

Pocet solicitaci:

Pocet dart:

Pocate¢ni dar organizace:
Vuddi dar:

Podet lidi/avazku vénovanych:

Fundraisingu:

Koordinaci:
PR a komunikaci:
Pocet ¢lenu kabinetu:

Pocet dobrovolniku:

750 000 K¢ (bez persondalnich ndkladii)

10 166 893 K¢

40 schuzek s respondenty

90 schiizek (1 schiizka = % dne prdce 2 lidi na
pripravu, setkani s darcem a navazujici Kroky)

26

20

1 500 000 K¢

4 500 000 K¢ (Havlenova a Kroupa, 2019)

0,5 vedouci kampané (po celou dobu kampane)

0,3 - 0,4 CEO (po dobu 1 roku)

0,625 (koordinator kampané po dobu 2 let)

0,1 (PR podpora, po dobu 1 roku)

5 ambasadort (max. do cca 2 h mésicne)

2 (po dobu 1 roku cca 10 h tydne) (Sue Ryder, 2019)

6.2.1 Cile fundraisingové kampané

Na zahajeni ¢innosti Centra pro distojné starnuti, jehoz cilem je proménit podobu péce

o seniory v CR, je potieba ziskat prostiedky.

Primarni cil: Ziskat 8,5 milionii K¢ na rozvoj CDS pro obdobi nasledujicich 3 let.

Dodrzet stanoveny harmonogram a kone¢ny termin kampané.

Rozsitit zakladnu darcd, posilit udrzitelnost Sue Ryder.

Zameér:

Do roku 2022 otevfit Centrum pro distojné starnuti, které na jednom

misté nabidne kazdému feSeni usité na miru.

Vytvotit fungujici model a vzor, ktery bude pouzitelny v ostatnich

krajich Ceské republiky.

Posilit spolupraci se Skolami, které ptipravuji odborniky v poméhajicich

profesich a pfipravit zdzemi pro $ifeni tohoto modelu péce do regiont.

Navazat sluzbami CDS na dosavadni fungovani multidisciplinarniho

tymu, ve kterém pracuji odbornici v§ech potiebnych profesi. (Sue Ryder,

©2017 [online])
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Kromé primarnich cili 1ze zaznamenat i cile druhotné, které¢ sice nebyly vysloveny
a prijaty formalng, presto se zrcadlily v ptistupu vSech zicastnénych, napiiklad vést kampai
etickym a ohleduplnym zptsobem, naucit se a zaclenit do fundraisingové strategie ptistup
prace s velkymi darci, zdokonalit dovednosti a schopnosti pfi ziskdvani finan¢nich
prostiedkli, ktery do té¢ doby ve fundraisingu DSR nebyl vyuzivan, nastavit podminky
projektu CDS pro udrzitelné darcovstvi, rozvijet ducha tymovosti DSR.

6.2.2 Ramcovy harmonogram kampané

Ramcovy harmonogram kampané¢ stanovuje milniky kampané, které Ize povazovat za
klicové. Vychazi z podkladi dikladn¢ zpracovanych v letech 2015 - 2016,
tzn. strategického planu, auditu pfipravenosti na fundraisingovou kampan s velkymi darci
a vyhodnoceni fundraisingovych potieb, na jejichz zaklad¢ ucinila Spravni rada Sue Ryder
strategické rozhodnuti kapitalovou kampan realizovat.

Obr. 11: Ramcovy harmonogram kampané

2016 ’

kvéten - prosinec

1 Strategické rozhodnuti

Cinime strategické rozhodnuti
realizovat kampan na podporu

| Kabinet kampané

Zacindme tvofit kabinet,
ziskdvame nové cleny

Ziskavani dard

Zatindme oslovovat darce
a priznivce Centra

vzniku Centra 2 ziskavame prvni

vidéi dar ve vysi 4,5 milionu.

a ambasadory sdilejici
stejnou vizi.

Tvorba kabinetu

| centrum pro
dlistojné starnuti
Sue Ryder

1 Pripravna faze 1 Dary a prisliby

kampané

Studie
proveditelnost
Méme potvrzeny vechny
prisliby a zajistény viechny

Uspé&né realizujeme Moo7h
e 2 dary na samostatném Uétu

Studii proveditelnosti
Vystupy dotazovani
zapracovavame do Uprav
byznys planu Centra.

Pfiprava tymu a vech
podkladu pro Uspésné

< Oslavujeme a zacind
Jjednani s dardi.

vznikat Centrum
pro diistojné stamuti
Sue Ryder, které bude
realizovano do 3 let.

Prevzato z prezentace CEE konference fundraisingu, Havlenova a Kroupa, 2019
Je vhodné stru¢né uvést, co konkrétné strategickému rozhodnuti spravni rady SR,
realizovat kapitalovou kampati s velkymi darci, pfedchazelo v uvedenych obdobich:
1/2010 — 12/2015
1/2015 — 12/2016
9/2015 — 6/2016

Priubézné, zhruba ro¢ni sbirani zkuSenosti s metodou MDC

Préace na tvorbé¢ strategického planu

Ptiprava na kampan a audit, odpovidajici na otazky ,, Kde jsme? Kde
chceme byt? Jak se tam dostaneme? “

9/2015 - 6/2016
5/2016 — 12/2016

Vyhodnocovéni fundraisingovych potieb

Strategické rozhodnuti realizovat kampan na podporu vzniku CDS
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6/2016 - 12/2016 Prvni verze programového dokumentu ,,Case for support —
,,.Skladame novy obraz péée o seniory v Ceské republice®

9/2016 - 1/2017 Sestaveni seznamu potencidlnich darci — respondentti kampané
a shrnuti zédkladni argumentace kampan¢ pro darce

2/2017 - 5/2017 Studie proveditelnosti

5/2017 — 8/2017 Zapracovani vystupt studie proveditelnosti do byznys planu CDS
anové verze programového dokumentu ,,Case for Support* —
,Centrum pro distojné starnuti Sue Ryder*

S dualezitosti, cilem a vystupy studie proveditelnosti se Ctenaf muze obezndmit

Vv nasledujici subkapitole.

6.3 Studie proveditelnosti

Studie proveditelnosti je de facto kvalitativnim vyzkumem, realizovanym z nékolika
dalezitych divodi: poméha ovétit proveditelnost a redlnost kampang, testuje a ovéiuje
koncept kampang a jeho zamér, pomaha doladit programovy dokument ,,Case for Support®,
upiesnit piedpokladanou Skalu darti a objem podpory a zaroven kultivuje vztah s oslovenymi
potencidlnimi darci v roli respondentil, kterym dava najevo ,,Sue Ryder je tu a bude s Vami
chtit v budoucnu pocitat a dat Vam pfilezitosti se angazovat v roli filantropt.” (Kroupa,
2017) Je vhodné, pokud je realizovana nékym nezavislym ,,zvenci®, naptiklad externim
konzultantem nebo dobrovolnikem; prosttednictvim osobnich setkani s potencidlnimi darci
s tim, Ze vSechna posbirana data jsou vramci tohoto kvalitativniho vyzkumu peclivé
analyzovana a zpracovana formou ucelené zpravy se shrnutim zavera a doporuceni.

Jde de facto o neformalni a tiché zahéjeni kampané, protoze od potencidlnich darct se
neshromazd’uje finan¢ni podpora, ale nazory a protiargumenty. Tazatelovou roli je v§echny
nazory a zajimavé a provokativni myslenky okamzité evidovat a upozornit organizaci na to,
ze na podobné dotazy mlze dojit 1 pfi ptimém setkani s darci. Zjisténé informace je vhodné
vyuzit také K predchézeni rizikiim jiz v ptipravné fazi kampané. (Kroupa, 2017)

Cilem vyzkumnych rozhovort se 40 vytipovanymi potencialnimi darci — respondenty
studie proveditelnosti, bylo ovéteni celé fady predpokladd, se kterymi DSR do kampané,
respektive do faze testovani, vstupoval:

1. Povést Sue Ryder v ocich potencialnich darcii.

2. Vnimani kvality prace Sue Ryder v ocich potencialnich darcii.

3. Reakce a porozuméni predloZené verze informacni broZury ,,Case for support*

kampaneé, ktera se pokusila zachytit zakladni koncept kampané a argumenty pro

darce.
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4. Miru zajmu potencialnich darcii projekt podporit.

5. Uroveii podpory, kterou jsou ddrci ochotni nabidnout.

6. Potencial dobrovolné podpory a vedeni kampané ze strany potencialnich darcu.

Vystupy studie proveditelnosti mély pomoci Sue Ryder ujasnit pomoci zpétné vazby
od respondentti vnimani potieby zamysleného zaméru i celkovy koncept projektu CDS
a vyznamnym zpusobem napomoci nastaveni redlnych cilt: ,,...kdyz v ramci te studie
proveditelnosti vy dostanete zpétnou vazbu, Ze je to skutecné potreba, Ze jste si to jako
nevymysleli, ale Ze ti ostatni to vnimaji taky. A tFeba pro mé tohle byl velmi silny okamZik...
byla to pro me informace ‘Jo, tohle dava smysl. "* (VK)

Pro zpracovani studie byl sestaven seznam vice nez 380 potencidlnich darcti Sue
Ryder, na kterém byla jména ve dvou zékladnich kategoriich — lidé s potencidlem vyznamné
darovat, at’ uz kdy DSR podpofili ¢i nikoli, a lidé, ktefi maji kontakty a vazby na jiné
potencialni darce, coz l1ze v kampanich s velkymi dérci vysledovat pod pojmem peer-to-peer
darcovstvi. Ve vyhledavani potencialnich darct byl diiraz kladen na osobni informace, lidské
i profesni hodnoty, majetek a spolecniky, kteti by mohli byt téz zajimavymi partnery ve fazi
darovani a bylo disledné dbano na eliminaci moznych rizik kontroverze s etikou DSR.

Seznam byl sestavovan z nejruznéjsich zdroju, okruht a kategorii, v souladu s platnou
legislativou (takovymi zdroji mohou byt naptiklad nejriznéjsi média, internet, roCenky,
spoleCenské akce za ucasti spoleCensky vyznamnych zajimavych osobnosti aj.) Prvni
seznam byl sestaven zaméstnanci, vedenim a spravni radou DSR a nésledné byl dopliiovan
Vv osobnich rozhovorech s vytipovanymi osobnostmi z nejbliz§iho okruhu DSR. Tak bylo
vybrano n¢kolik darct, kteti byli vyhodnoceni jako darci s nejvétsim potencidlem darovat
vyznamny dar a nejvys$i mirou pravdépodobnosti, ze dar poskytnou. Tito lidé byli poté
postupné oslovovani s zadosti o rozhovor. (Studie proveditelnosti Sue Ryder, Kroupa, 2017)

Studii proveditelnosti realizoval Sue Ryder ve spolupraci se dvéma nezavislymi
externimi konzultanty, ktefi zastiesili roli tazateld a poradct, Janem Kroupou z Ceské
republiky a Tony Myersem z Kanady. Klicové vystupy studie proveditelnosti jsou

pfedstaveny niZe.

Vystupy studie proveditelnosti

Potencial darovat

Vystupy ukazaly, ze Sue Ryder mlize s pfiméfenou mirou jistoty, kterd byla ve studii
proveditelnosti zkoumana oc¢ekavat, ze od darcti na svém seznamu dokaze na podporu Centra
pro diistojné starnuti ziskat v nasledujicich 3 letech podporu ve vysi 6,3 — 10,5 milionil

korun. Uroveii podpory se stanovuje na zakladé praxi ovéfeného postupu, kdy se darcovsky
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potencial indikovany v pribéhu rozhovort vynasobi 2,5x pro sttizlivou projekci spodni
hranice odhadu a 3,5x pro optimistickou variantu.

Ochota darct projekt podpofit byla nebyvale vysoka, u internich respondentti dokonce
100 %. Pouze 11 % externich respondentti z fad potencidlnich darci by kampan nepodpofilo.

Vedeni kampané

Fundraisingovéa kampan tohoto typu je postavena na principu zapojeni ambasadortl,
kteti jsou ochotni s ni spojit své jméno a povest a doporucit zapojeni dal§im osobnostem ze
svych spolecenskych kruhii. Ochota respondenti aktivng se do kampané zapojit jako ¢lenové
kabinetu byla u Sue Ryder neobycejné vysokd — 83 % u internich respondenti a 90 %
U externich respondentli S tim, Ze vétSina odmitnuti byla vysvétlovana nedostatkem casu.
Z oslovenych externich respondentii bylo 38 % ochotno zvazit dokonce i zapojeni do
kampané v roli patrona kampang.

Povest a kvalita prace

Mira davéry v to, Ze Sue Ryder je solidni, dobfe vedend a diivéryhodna znacka byla
velmi vysokd. Pozitivné byla hodnocena i kvalita prace Sue Ryder, i kdyz v této oblasti
né¢ktefi respondenti vnimali, Ze nejsou dostateéné kompetentni toto posuzovat pro nizs$i miru
informaci a osobnich zkuSenosti. Zadné negativni konotace ovSem zaznamenany
u respondentt nebyly.

Programovy dokument ,, Case for Support“ — 1. verze informacni broZury

Ptipadova studie pracovala s prvni verzi informacéni brozury, nazvanou ,,Skladame
novy obraz péée o seniory v Ceské Republice.“ Takto postavena brozura méla za tukol
poslouzit zejména pro utfibeni nosné ideje, ovétit vnimani potfebnosti projektu a pomoci
presné definovat zamér projektu, jez se DSR zavaze realizovat, tak, aby jej donofi vnimali
jako uzitecny a diivéryhodny a byli ochotni jej podpofit.

., Pro nas jako pro SR Case for support poslouzil pro trideni mysleneK... To Ze my si
muzeme nakrdasné néco myslet, se nemusi jevit jako pro verejnost zdadouci. Samotny
management nemél jasnou predstavu, jestli budovat baradk, ve kterym bude sidlit nova sluzba
nebo pracovat na pomezi vysokych skol a praxe, ktera dokaze dat dohromady néco, co pak
treba ve findle miize zménit i systéem. Takze, Case for support pro nds byl velmi diilezity pro
to se rozhodnout, jakym smérem se vydat. “ (KK)

Nazor, Ze téma dlistojného starnuti je tieba fesit, byl velice rozsifen a zamér kampané
byl respondenty hodnocen jako ,,skvély napad®. OvSem na vystavéni Centra distojného
starnuti jako nejlepsim mozném feseni jednozna¢na shoda nepanovala a respondenti studie
proveditelnosti tak poskytli vyznamné a dilezité podnéty K uceleni obrazu konceptu CDS

tak, aby byl projekt realizovatelny a zaroven ziskal potfebnou finan¢ni podporu.
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Ukézalo se, ze je potieba Iépe vysvétlit roli vefejné spravy jako poskytovatele
socialnich a zdravotnich sluzeb, roli statu v Sifeni a pfebirani vzorového modelu a zietelnou
vazbu na koncepci vefejné politiky, kterou v této oblasti bude garantovat stat. Jako podstatné
se ukazalo také presveédCivejsi rozpracovani detaili projektu z hlediska financovani vlastni
realizace, pfi¢emz nejcastéjSim motivem k podpote kampan¢ byla podle respondenti osobni
zkuSenost potencialnich darct — jejich vlastni nebo zkuSenost jejich blizkych.

V odpovédich na otdzku po tom, co by je osobné pfim¢lo darovat, se v prvé fadé
objevovala motivace efektivniho vyuziti jejich daru. Pro darce bylo skute¢né diilezité piesné
pojmenovat, jak bude jejich dar vyuzit a v ¢em se to projevi: ,, Velky darce chce videt velky
dopad. Chce vidét systémovou spolecenskou zménu. To drobné darce tolik netizi a ti velci to
nebudou mélnit do néjaké drobné pomoci.* (VK)

Dalsi kroky

Studie proveditelnosti shrnula v posledni ¢asti zavéry a doporuéeni, z nichz to zasadni
znélo prepracovat koncept Centra diistojného starnuti tak, aby reagoval na vystupy studie —
jednak vysi cilové ¢astky a potazmo cili vlastnitho zaméru, a pak také zohlednénim
nejdulezitéjsich zpétnych vazeb, které respondenti v rozhovorech opakované uvedli, jako
upfesnéni role statu a vazba na koncepci vetejné politiky.

Vedeni Sue Ryder bylo doporueno ptedlozit upraveny koncept kampané
a argumentaci pro darce Spravni radé DSR do zafi 2019 a zaroven upravit realizacni
harmonogram a rozpracovat plan kampané a strategii komunikace s darci. V neposledni fadé¢
je tfeba zminit alokovani dostate¢ného objemu tvazkl na personalni zajisténi pro zdarny
prabéh celé akce, a to v doporu¢eném rozsahu 1,5 pracovniho uvazku po celou dobu
realizace kampané pro tym v sestavé feditel Sue Ryder, vedouci kampané, koordinator

kampané a asistent kampan¢ pro propagaci a PR.

6.4 Pripravna faze ostré verze kampané

Bezprosttedné po prezentaci zavért studie proveditelnosti spravni radé a vedeni Sue
Ryder byly zapocaty prace na ptipravné fazi ostré verze kapitalové kampané. Tyto prace
spocivaly v piipravé nového rozhodnuti, nastaveni SMART cili a piepracovani
programového dokumentu ,,Case for support (dale CFS), ktery zohlednoval vystupy
realizované studie proveditelnosti. Pfipravné prace probihaly v obdobi od 9/2017 — 12/2017
a znamenaly aktivizovat ¢leny tymu kampang, pfipravit finalni plan kampané a zhotovit

podklady potiebné pro jednani s potencialnimi darci. (Sue Ryder, 2019)
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6.4.1 Plan kampané

Plan kampané je dokumentem, ktery velmi podrobné stanovuje jednotlivé kroky ¢i

aktivity a praci, které jsou potfeba podniknout, aby byla kampan Gspésna, a to od samého

pocatku do uplného konce. Plan odkryva naro¢nost prace co do oblasti procesti, rozpoctu,

komunikace a PR. Je z n¢j jasné patrno, ze odlisné aktivity kampan¢ se rizné prolinaji

a prekryvaji (probihaji v rizném/stejném case), a proto je nanejvys vhodné zpracovat jej

bezprostiedné po dokonceni studie proveditelnosti. (Sue Ryder, 2018)

Tento plan slouzil 1 k vnéjsi prezentaci pro ¢leny kabinetu a Sue Ryder jim mohl

demonstrovat:

profesionalitu (fundraising je profesionalni proces, ktery ma sva pravidla);
organizovanost (Sue Ryder je si védom, co déla a kam sméruje);
cilevédomost (Sue Ryder vi, co k uspéchu potiebuje);

sehranost (vyznam spoluodpovédnosti, rozdéleni roli a vymezeni vztahi).

Plan, ktery je tfeba disledné dodrzovat, ptesné specifikoval jednotlivé kroky, vystupy,

terminy a zodpovédnosti v nasledujicich specifikovanych oblastech (Sue Ryder, 2018):

finalizace priprav, ve smyslu tvorby a revize podkladi, planu kampang, nového
programového dokumentu Case for Support, Gift range chart pyramidy
ptedpokladanych dard, proSkoleni zaméstnancii, budovani databaze darcii apod.;
kabinet, tzn. postup ziskavani ¢lent pro sestaveni kabinetu a nasledna prace s nimi;
komunikace, marketing a PR, coby specifikace komunikaéni a PR podpory kampané,
tvorby vizudll a infografik, webovych stranek, drafti e-mailt apod.;

interni kampan v Domové Sue Ryder, jako pfilezitost pro darcovstvi i uvnitt DSR
Z fad zaméstnanct domova;

postupy a metodiky, tzn. nastaveni piesnych pravidel a principt prace s darci i ve
vztahu k etickym kodextim fundraisingu;

Zadosti o vudci a vyznamné dary — tato Cast planu zahrnovala pfiprava plant
kultivace, definice procesu prace s darci a piiprava adekvatni dokumentace typu
darovacich smluv, certifikatd, a nasledného prechodu k dlouhodobé podpofte;
Zadosti o velké dary — tj. stanoveni procesu kategorizace darci a prace s nimi
podobné jako v ptipad¢€ vid¢ich a vyznamnych dart;

Verejna kamparn - zékladni kroky pro ptipad, ze by se SR rozhodl tuto ¢ést realizovat;
Zakonceni a péce o darce, pricemz vystupem této faze mély byt plany dalsi péce
0 dérce a slavnosti ukon¢eni kampané formou spolecenské udalosti pro darce;
Zuroceni kampané pro dalsi fundraising jako finélni, jiz jen interni faze, sestavajici

z aktualizace strategie fundraisingu Sue Ryder, revize postupl prace a komunikace
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s darci a celkového hodnoceni kampané, v¢etné tvorby metodiky MDC realizované
v budoucnu a korekce vychazejici z praktickych zkuSenosti v kampani.

Pravé diky vyuzivani precizniho planu kampané se podafilo Sue Ryder dotdhnout
kampan k uspéSnému konci. ,, Diky neustalému postuchovani a ovérovani, jestli se drzime
planu a jestli jsme disciplinovani, se kampan darilo udrzet. Ta kampan musi byt
disciplinovand, takze bylo tireba neustale kontrolovat co se stalo, co probiha a zda to probiha

tak, jak to probihat ma, jestli jsme se nékde neodchylili od néceho. (KK)

6.4.2 Komunikace / marketing / PR
Nedilnou soucasti fundraisingové kampané je podpora marketingu, PR a komunikace.
(Sue Ryder, 2018) Ta spocivala piedevs§im V:
- aktualizaci webovych stranek Sue Ryder vytvofenim samostatné webové podstranky
o kampani Centra pro distojné starnuti, véetné odkazu na elektronickou verzi
podpora divéryhodnosti a transparentnosti;
- pFipravé pravidelného newsletteru pro darce kampané a dalsi zainteresované osoby,
publikovaného na webovych strankach a rozesilaného e-mailem;
- PR podpore, vytvoteni prezentacniho balicku kampané v deskach s vizudlem SR,
obsahujiciho ,,Case for support™, Vyro¢ni zpravu, drobné darky;
- internim PR kampané, kdy v ramci vizualizace kampané jako motivacni slozky
a posileni pozitivniho tymového ducha nap#i¢ DSR byl na viditelném misté vystaven
»teplomér kampané, znazoritujici nartstajici teplotou vysi realizovanych dart, tato

metoda se ukazala jako velmi vhodny motivacni prvek i do budoucna.

6.4.3 Programovy dokument

Ze Studie proveditelnosti vyplynulo, ze puvodni programovy dokument CFS
,.Skladame novy obraz péce o seniory v Ceské republice” byl respondenty vniman jako
piehledny, srozumitelny, inspirujici a profesiondlné zpracovany, ale ukéazalo se, Ze
respondenti/potencialni darci by ocenili jesté¢ vétsi piesnost, naléhavost, osobni ptibéh,
presvédcivost, rozliSeni jednotlivych zdmérG (nebot kombinace projektu rekonstrukce
budovy a projektu tvorby metodiky se ukazala jako poné€kud matouci) a také upiesnéni role
statu a konkrétniho piinosu a udrzitelnosti projektu. (Sue Ryder, 2017)

Piiprava nové verze projektového dokumentu zabrala téméi 5 mésicd, béhem kterych
byla brozura ptepracovéna za ptispéni i dalSich ¢lenti tymul — projektové manaZzerky, socialni
pracovnice, metodicky a ekonoma, jejichz zapojeni se ukazalo jako stéZejni pro dostatek

relevantnich podnéti a uceleni zakladni mySlenky. Vysledkem prace tymu byla brozura CFS
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Y vvr

tykajici se projektu a navrhovaného feSeni, a zohlednujici emoc¢ni (ptibeh) i ekonomické
(data) faktory. Brozura, jejiz soucasti je i srozumitelna infografika, jednoznacné,
pochopitelné a dirazn€ odpovida na otazku ,,Proc to vSechno SR déla?* a zaroven, za pomoci
kombinace fakt a emoci v jednom, v souladu s celkovou vizi Sue Ryder, apeluje na
urgentnost a podnécuje darce k zamysleni a k jednéni.

Brozura neopomiji ¢ast vénovanou vizi organizace Sue Ryder, zkuSenostem,
znalostem a schopnostem posouvat sluzbu case managementu vpied. Sue Ryder se vymezuje
VvUci roli statu, pojmenovava omezeni systému a ptichdzi s fesenim. Cilem je presvédcCit
Ctenafe o vzajemném partnerském piistupu. Organizace Sue Ryder je odbornik v péci
0 seniory, dost silny na to, aby se mohl angazovat Vv usili o systémovou zménu v sektoru
socialni a zdravotni péce a potencialni darce je partnerem, ktery je silny v jinych rovinach,
at’ uz jde o zdroje anebo socialni vazby. Pokud se partnefi spoji, dokazi, Ze zména je mozna
nejen na papife, ale i ve skutecnosti, Ze cesty k ni jsou schiidné a ,, Ze to jde, jak na to a co je
k tomu potreba. *

Case for support podléhal schvaleni spravni radou Sue Ryder a byl posléze vyuzivan

pro dalsi kultivaci potencidlnich ¢lenil kabinetu kampané a dalSich vyznamnych darct.

6.4.4 Gift Range Chart

Dalsi velky tkol, kterému tym SR ¢elil, byl odhad miry podpory darcti a struktura darti
tak, aby byla kampan v daném Casovém obdobi a persondlnim obsazeni realizovatelna.
S blizici se finalizaci ptipravnych praci kampané byla, na zakladé vstupti od respondentt ve
studii proveditelnosti, ptepracovana a odsouhlasena i nova - kone¢na verze Gift Range Chart
tabulky (GRCH) s ptedpokladanou strukturou dard, pro dosazeni 8,5 mil K¢.

Kolik by mél déarce ptispét na néco, co zatim neexistuje? MliZe darovat tolik, jako jeho
kolega ¢i jiny ¢len kabinetu, protoze bude zohlediiovat prestiz daru mezi vrstevniky anebo
spoleCenskou vrstvou, do které nalezi. Miize poméfovat a zvaZovat vysi svého daru
v souvislosti s ocekavanymi dopady projektu anebo bézn¢ dar uvoliiuje na dobro¢inné ucely
a zde ma moZnost podpory konkrétniho zdméru.

V priibéhu kampané se ukazalo, ze je dobré o potencialu daru uvazovat i v rozlozeni
na del$i obdobi, coz bylo u vyssich ¢astek pro darce 1épe predstavitelné. Dary byly rozdéleny
do kategorii urcujicich exkluzivitu (nikoliv soutézivost). (Sue Ryder, 2018)

Praktické zkusSenosti externich konzultanti upozornovaly zhruba na 25% uspésnost

solicitaci, bylo tedy nutné pocitat se ¢tyfnasobnym mnozstvim schtizek a podle toho stanovit
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Vv tabulce pfedpokladané struktury darti nejnizsi hranici daru, pro ktery je fundraiser ochoten
absolvovat minimaln¢ 3 setkani.

., Nekomu si chcete Fict o hodné penez, a tem kterym si o to rict nemuzete, tak si o to
radeji nerikat.... ale takové nastaveni, Ze budeme mit asi padesat darcii, co nam daji po sto
tisicich, no tak to je nesmysl. A ono to ani neni realné, protoze to pak nemluvite o velkych
darcich, pak jsou to néjaci stiedni darci, ktery se na tom uplné vysosaj a nemiizou vas pak
podporovat dlouhodobe. “ (VK)

Gift range chart piedstavuje nésledujici tabulka.

Tab. 5: Piedpokladana vyse dart v kampani na podporu CDS

Typ daru (exkluzivita) Rozmezi vySe daru v K¢
Vadéi 2 000 000 +
Vyznamny 900 000 +
Velky 250 000 +

Zpracovdno dle prezentace CEE konference fundraisingu, Havlenova a Kroupa, 2019

Pti tvorbé GRCH se jako kli¢ova ukézala potteba jistého ,,prerodu mysleni®, nastaveni,
ze skute¢n¢ existuji individudlni filantropové, ktefi jsou ochotni darovat objemy finan¢nich
prostiedk, jez si fundraiseti nedovedou zprvu pfipustit. Tento okamzik Ize oznadit za ur€ity
milnik v ,,mind-setu®, nastaveni mysli. S podobnou zkuSenosti se setkala i Nadace Via, ktera
v Ceské republice realizovala kampaii s velkymi darci tohoto ,,anglosaského typu“ v roce
2014: ,, ...vlastné si neumime predstavit, Ze vam da nekdo prosté milion, nebo dva, i ti, zZe
nekdo da takovéhle penize, protoze i spousta téch lidi, kteri viastné potom v té kampani
délaji, tak v zivote ani nevideli tolik penéz pohromade. TakzZe vy si ani neumite predstavit,
kolik je to bankovek nebo co to je, treba jako auto néjaky drahy, nebo byt malinkej... (smich)
Takze si samozrejmé Feknete: ,No to nam nikdo nedad, vic, nez téch sto tisic... * (VK) Opak je
vSak pravdou, velkym prekvapenim pro Sue Ryder byli dérci, ktefi pfiSli s ndpadem, Ze
daruji vic, nez o€ byli pozadani.

Tabulka struktury dard pomaha odhadnout miru podpory a vytvofit pfedstavu o ¢asu a
usili, které¢ bude tieba vynalozit na jeji ziskani. Je zadouci vytvofit n¢kolik verzi téchto
tabulek, diikladné a opakované je prodiskutovat s ¢leny tymu kampané a jednu z nich vybrat
a otestovat. ProtoZe potencial dart zacal byt vyhodnocovan z pohledu rozloZeni daru do

., Ty prvni pyramidy, které jsme stavéli, tak to bylo hrozné komicky, protoze jsme museli
absolvovat asi tisice schiizek, takze kdyz jsme si pak sedli, tak jsme si vikali: ,Aha, hmmm,

no to jaksi nevychazi ten propocet. * A kdyz se dostanete k tomu, Ze si vlastné reknete: ,Za min
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nez za stopadesat tisic rano nevstanu z postele! “ (smich), tak v tu chvili vam dojde, Ze stejnou
energii vénujete tomu, abyste ziskala ,Sto padesat tisic * nebo ,tisic pét set.* A umérné tomu
je to i s témi miliony potom. ** (VK)

Tato finalni forma piedpokladané struktury dard v kampani byla prezentovana
kabinetu a oslovenym potencialnim darciim kampang.

Tab. 6: Pfredpokladana struktura dari v kampani na podporu CDS

Pocet . 5 Pomér %
Uroven daru
Typ daru potencialnich Pocet dara Celkem vuci cili

r o V Ké W
darcu kampané

4 1 3000000 | 3000000
Vide
0 0 2 000 000 0
0 0 1500 000
Vyznamny 8 2 1200000 | 2400000
0 0 900 000 129 %
0 0 750 000
8 2 600 000 1200 000
Velky
8 2 300 000 600 000
60 15 250000 | 3750000

Zpracovano dle prezentace CEE konference fundraisingu, Havlenova a Kroupa, 2019

6.4.5 Personalni zajiSténi kampané

Kampain muze byt uspésna pouze za piredpokladu, kdyz bude personalni tym
motivovany a disciplinované bude dodrzovat jednotlivé kroky kampané. Organizace Sue
Ryder zformovala tym nékolika internich zaméstnanct ve vykonnych a podpurnych rolich a
dvou externich nezavislych konzultanti, ktefi byli kontraktovini dle potreby, aby
napomohli s metodickym postupem a koordinaci ve smyslu procesniho vedeni kampané.

Jejich role a kli¢ové zodpovédnosti byly ukotveny v matici pozic, odpovédnosti a vztahii.

Tym kampané

Tym sestaval z feditele Domova Sue Ryder (v rozsahu 0,3-0,4 uvazku), vedouci
kampané na pozici vedouci fundraisingu, PR a marketingu (0,5 uvazku), koordinatorky
kampané na pozici vedouci individualniho darcovstvi (0,6 ivazku) a asistentky kampané pro
komunikaci z utvaru PR a marketingu (0,1 uvazku). Matice pozic, odpovédnosti a vztahi

MDC kampang jasné definovala pozice jednotlivych ¢leni nasledovné (Sue Ryder, 2017):
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CEO - Reditel organizace Domov Sue Ryder — zejména zodpovidal za dodrzovani
vnitinich pfedpist a postupti DSR v ramci kampané, dohliZel na napliiovani cilti kampané
a ridil vedouci kampané¢, tcastnil se schiizek s darci a solicitaci a byl zapojen do ptipravy
zadosti o dary a implementace planu kultivace vztahti s darci. Zaroven se podilel
na formovani Kabinetu a ucastnil se jeho jednani.

Vedouci fundraisingové kampané nesla odpovédnost zejména za dodrzovani
harmonogramu, plnéni cili a funkéni spolupraci vsech zicastnénych; navrhovani procesnich
postupt, dosazeni cile ve stanoveném case, prioritizaci aktivit a alokaci zdrojit podpory;
organizaci a ucast na schizkach s darci a solicitace; vytvaieni seznami darcii; planovani,
koordinaci a pripravu zadosti o dary, vedeni a koordinaci procesu ptipravy a implementace
plant kultivace vztaht s darci; koordinaci dalSich fundraisingovych aktivit DSR mimo
kampan s ohledem na probihajici kapitdlovou kampan. Déle se podilela na formovani
Kabinetu, ucastnila se jeho jednani a tizce spolupracovala se spravni radou a tymem DSR.
Ridila vyvoj a piipravu materidli kampané, schvalovala jejich podobu a koordinovala
a vedla PR a komunikaci v kampani, zodpovidala i za samotné rozvijeni vztaha s darci, akce
pro darce, vcetné akci dékovnych, kontrolovala zpracovani a udrZzovani dat a zdznami
z kampané v souladu s platnou legislativou a kontrolovala rozpocet kampané a jeji
ucetnictvi. V neposledni fadé byla vedouci kampang klicovou osobou, ktera kontraktovala
externiho nezavislého konzultanta a spolupracovala s nim dle potieby.

Koordinatorka kampané odpovidala za veSkeré administrativni a logistické fizeni
kampané a vSech souvisejicich aktivit, poc¢inaje nastavenim procesli a postupi, Ucasti na
schlizkéch s darci a solicitaci; dale fidila praci se seznamy a evidenci kontaktii a prace s darci
v souladu s platnou legislativou a splany kultivace, koordinovala procesy zadosti,
zastfeSovala pomoc a podporu CEO a Vedouci kampané pii ziskdvani a praci s Cleny
Kabinetu, podporovala komunikaéni aktivity na podporu kampané, fidila a koordinovala
hlavni akce a udélosti pro darce, vcetné deékovnych, fidila vykaznictvi kampané
a ptipravovala podklady pro jednani a spolupraci s kabinetem a externim konzultantem.

Asistentka kampané pro komunikaci odpovidala za komunikaci, PR a kvalitu
materiald v ramci kampané, podporovala tym kampané vcetné c¢lent Kabinetu, byla
povéiena produkci prezencnich a jinych komunikacnich materiall, fidila graficky design

a vizual a realizovala komunika¢ni aktivity na podporu kampané. (Sue Ryder, 2017)

Kabinet
Fundraisingovd kampan s velkymi darci vychdzi z principu zapojeni dobrovolnych

ambasadorti — nikoli vSak ,,dobrovolniki“— coby ¢lenti kabinetu, ktefi jsou ochotni spojit
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s kampani své jméno a povést a oteviit dvete k dalsim osobnostem ze svych spolecenskych
kruhti. V ukaznéné kampani pro rozvoj CDS byl proto péticlenny kabinet nepostradatelnou
soudasti celého projektového tymu. Clenové kabinetu byli zaroven mezi prvnimi darci
kampang. Jejich definovanou roli byla spoluprace na budovani seznamu potencialnich darcu,
na tvorbé postupil a procesti kampané, ucast na schiizkadch a udalostech s dalSimi darci
arealizace plant kultivace vztahl. Prvotfadd a zasadni vSak byla aktivni spoluucast na
vysledku kampané v podobé ,,otevirani spravnych dveti* k dal§im donorim. ,, Oni si dali
zavazek, Ze v ramci své profese, svého postaveni svého zapojeni darem se budou podilet jeste
tak, ze vlastne pomiizou otevrit dvere, abychom se dostali K dalsim darciim. Coz miize byt
vnimano z urcitého pohledu jako dobrovolnik, ale dobrovolnik to nebyl. “ (KK)

Ziskavani cClenii kabinetu je vlastné stejny proces jako ziskavani velkého darce
a jednotlivé kroky jsou identické s fazemi prace s nim. Dle metodiky MDC je primarné
dualezité dostat do kabinetu osobnosti s nejvét§im potencidlem daru nebo moznosti dalSich
kontaktd (jak jiz bylo zminéno v teoretické Casti prace, jde o osoby, dosahujici vysokych
piijmt a/nebo majici ve svém blizkém okoli mnoho zajimavych osobnosti s vy$$im
ptijmem). V praxi se ukazalo, ze nabidka na ¢lenstvi, tim spiSe predsednictvi v kabinetu,
musi pfijit az v dob¢, kdy je mezi NNO a donorem vybudovany vztah, v opa¢ném piipadé
je riziko netspéchu vysoké, nebot’ osloveny se ,,vyleka“ a nebude ochoten se zapojit. Protoze
nabidka ptedsednictvi potencialni darce spise ,,désila®, nez aby vyvolavala projev divéry
a ocenéni, rozhodl se Sue Ryder piedsednictvi prestat aktivné nabizet. Kultura v CR na to
neni navykla a osloveni lidé spolupracovali kviili sdilené predstavé a smyslu celé véci, nikoli
pro funkci. ,, Metodika rikd, Ze prvni, koho musite najit je predseda kabinetu. A tak se
metodicky oslovuji lidi s nabidkou ,,Stante se predsedou kabinetu*, ale stat se predsedou
kabinetu je strasné velka zodpovednost a nikdo vlastné nevédel, co to bude znamenat, zadali
Jjsme lidi, se kterymi jsme neméli jeste uplné navazanou duveru, takze vlastné zpétné kdyz
Jjsme se na to podivali, tak jsme méli Fict ,, Stainte se cleny kabinetu* a pak z téch clenu by se
mohli ,,vypracovat*, jako kdyby byl ochoten a schopen stat se predsedou. “ (KK)

Pro Sue Ryder byl hlavni faktor vybéru ¢lent kabinetu vztah, ne jen penize, protoze
¢lenové kabinetu méli predevsim sdilet jednotnou vizi, védomé pfijmout spoluodpoveédnost

za vysledek (a to nejen financni) a k tomu je tfeba mit vzajemnou diivéru a zapaleni pro véc.

Dobrovolnici
Role dvou proskolenych dobrovolnikil v rdmei kampané spocivala v tvorbé profili
darcti z volné€ dostupnych informaci (ze seznamil potencidlnich darct, interni databaze DSR

a volné dostupnych tdaji na internetu, které byly pted pfijetim smérnice GDPR k dispozici).
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Role dobrovolnikii v kampani byla ¢asové omezena, a i pro tvorbu profilit darcti méli presné
stanoveny Cas 2 tydnli. Zpusob zjisStovani informaci byl pak v jejich rezii. ,, Meéli jsme
dobrovolniky na tvorbu profilu darci. ... Takovi ti co hledali skrz internet informace ve
verejné dostupnych zdrojich. Rok prubézné pracovali na tvorbé podkladii, zaroven miize byt

zajimave, Ze na jeden profil meli 14 dni. “ (KK)

6.5 Identifikace - budovani databaze darci

Na zakladé sbéru vhodnych informaci z nejriznéjsich dostupnych zdrojii a rozmanité
kreativnimi zptisoby byly vytvareny seznamy potencialnich darcti, rozpisy jmen a ocekavané
vyse mozné podpory. Za timto ucelem pracovali pro Sue Ryder i dva dobrovolnici, ktefi se
na prabézném vyhledavani zdrojl a aktualizaci databaze potencidlnich darcu podileli. ,, Na
internetu toho dneska uz diky GDPR moc nezjistite, kdyz jsme zacinali s kampani, tak
spoustu véci na internetu jsme nasli. Ale kdyz opravdu vite jak hledat, tak ona vam pak ta
fotka vyskoci a vy zjistite, Ze na ty fotce je nékdo s nékym, a pak vam to teprve dojde. ... ale
je to hodné detektivni prace. “ (VK)

Je nepfipustné, aby databaze darcii obsahovala jakékoli osobni Udaje zvlaStni
kategorie, proto je tfeba veskeré informace uvadét do zaznamu sice komplexné, ale naprosto
anonymizované a citove neutralné. NNO si nemtze dovolit riskovat ohrozeni dobré povésti
¢i vysokou pokutu, které by plynuly z rozporu vedeni udaji s platnou legislativou nebo
s etickym kodexem, jehoz ustanoveni se zavédzala dodrzovat.

,, Nikdy nesmite do databaze psat zadné osobni véci... vse, co zapisujete do databdze
musi byt uplné neutrdlni. ... TakZe tomu, co prijde po Vas to muze byt celkem k nicemu, ale
musite se to naucit psdt tak, aby to bylo citové neutralni a anonymni, dodrzovat etiku, a tak
to podle toho musi vypadat. Samoziejme, pak kdyz vam fundraiseri odejdou, tak véci, které
si pamatuji odejdou s nimi. Ja si tu databdzi pamatuju, ale ... je to nepredatelny. (VK)

Organizace Sue Ryder pracovala vostré kampani se seznamem 449 jmen
potencidlnich darci, vytvofenym struénym vyétem z databaze darcii. Nad timto seznamem
se Clenové dale setkavali a dopliiovali informace k referencim, potencialu 1 ptipadné

rizikovosti. Na zakladé zjiSténych informaci byla jména dale kategorizovana a tfidéna.

6.6 Kvalifikace

Princip prace se seznamem darcti spociva spiSe v intuici fundraiserdi a ¢lend tymu
a ambasadori kampang, cilem prvniho tiidéni byl vybér zhruba 150 jmen z hlediska
zdjmu/nezajmu spolupracovat, na kterd se fundraiseti zaméfili pro blizsi peclivé zvaZovani.

Metrikami hodnoceni pro vybér mtze byt naptiklad historie darce ve vztahu k organizaci,
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zkuSenost s organizaci, zajmy, uspéchy, zkuSenosti se spolecenskou odpovédnosti, hodnoty,
vliv, majetek aj.

Druhé tfidéni spociva ve stanoveni priorit a vybéru zhruba tfetiny darcii, ktefi se pro
kampaii jevi nejslibnéji — tzn. porovnavani jiz redukovaného seznamu potencialnich déarct
de facto mezi sebou. Druha prioritizace je cilena na tfi kategorie: potencial darovat
(majetek), dualezitost osobnosti (status, vazby, vetejnd proslulost) a angazovanost —
zainteresovanost (ve smyslu vztahu k DSR, souladu s hodnotami a poslanim neziskové
organizace a divérou v Cinnost Sue Ryder). Druhé tiidéni je spolupraci ¢lentt vedeni
kampané s ambasadory i Cleny spravni rady, ktefi se na hodnoceni podili. Individualni
hodnoceni je mozné zpracovat jednotlivym bodovanim danych kategorii anebo primérnou
metrikou. Clenové tymu poté porovnavaji sva individudlni hodnoceni, aby se po vzajemné
diskuzi shodli na jednom bodovém hodnoceni pro kazdé jméno na seznamu. ,,Je treba si i
Fict, na kterou véc jakého darce viastne pouzit. “ (VK)

Po druhém tfidéni slouzi seznam potencidlnich darct jako podklad pro domlouvani
schiizek ve fazi Studie proveditelnosti, a je doplnén o dalsi informace (termin schiizky,
komentafe z rozhovoru s konzultantem, zajem o participaci v kampani aj.).

Smyslem tietiho tiidéni je vychazet z vysledku studie proveditelnosti, ptidélit dalsi
body a zohlednit profilaci, zajem, pfislib daru, zaujeti problematikou, potencial daru a dalsi
spoluprace aj. Jména na seznamu se poté sefadi podle bodové hodnoty sestupné€, na vrch
seznamu by se mély dostat osobnosti s nejvétsim potencidlem daru i ptipadnym cElenstvim
Vv kabinetu. Mezi €leny kabinetu se mohou dostat i osobnosti, ktefi nemusi mit potencial
darovat velky dar, ale i tak mohou byt dtlezitymi z pohledu informaci, vztahti ¢i zkusenosti.
., ...vybirate ty prospekty, pak s tim seznamem pracujete, tridite, bodujete, ty obchodni
prilezZitosti opravdu tridite, neskdacete po vsem, jdete cilene, strategicky. “ (VK)

Pti praci se seznamem darct je dilezitd komplexnost a peclivost, pfehlednost miize
byt docilena barevnym odliSenim kategorii anebo vyuzivanim filtrti. Seznam potencialnich
darcii je za kazdych okolnosti velmi divérnym materidlem, ktery je tfeba vést a oSetfit ve
vztahu k GDPR relevantnim zptsobem.

. -.my jsme pracovali s listem, kde jsme méli 449 jmen. Z toho tridenim 105 jsme
vybrali jako pocet, ktery jsme chtéli, se kterym jsme chteli v kampani pracovat, to jenom jak
Jsou ty cisla, 26 jsme teda oslovili primo jako Zadosti o dar a 20 jsme méli darcu. *“ (KK)

Vystupem z faze kvalifikace byl seznam potencidlnich darcd, ze kterého jasné
vyplyvalo, kam napiimit Gsili a v jakém potadi S nimi domlouvat schiizky. (Sue Ryder,
2017)
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6.7 Kultivace

Na probihajici proces zpracovavani a finalizaci tfidéni seznamu potencidlnich darc,
spolu se stanovenou strukturou piedpokladané a rozplanované struktury dart, navazuje faze
oslovovani vytipovanych dérct, kteti se v ramci tfidéni umistili nejvyse, navazani vztahii
s nimi a jejich kultivace. Jak jiz bylo uvedeno, studii proveditelnosti Ize vnimat i jako signal
pro potencialni darce, ze Sue Ryder planuje realizovat fundraisingovou kampan a Ze se i na
né obrati v dohledné dob¢ s Zadosti 0 podporu. Proto logicky byli mezi darci v ostré fazi
kampané osloveni ti zrespondentli, ktefi se se zdmérem kampané dokazali ztotoznit
a projevili zjem na jeho realizaci pfispét.

., Darci, to mohou byt lidé anebo i mistni firmy, co maji zdroje, ... treba mistni bohati
lide, a ze jich je hodné. To neni, Ze by nebyli. A myslim, Ze pro nas jako pro lidi pracujici
S filantropama je nejvetsi vyzva tyhlety lidi umeét najit. ** (VK)

Pfi kultivaci vztahi jde skutecné o velmi dulezitou oblast prace profesionalnich
fundraisert. Tato faze kampané je o hledani filantropt, ktefi sdili podobné hodnoty jako
NNO a ktefi by byli ochotni spojit své jméno s organizaci. MnoZstvi takovych lidi
v nejriznéjSich funkcich, které zastavaji — at’ jako osoby fyzické ¢i jako podnikatelé nebo
majitelé firem - stale jesté ¢eka na svou Sanci, protoZze jim dosud nikdo ¢innost, poslani,
zamér a cile organizace poskytujici socidlni sluzby neptedstavil, a tedy je ani neoslovil
s otazkou, zda by se chtéli sami zapojit a mit moznost piispét k systémovym zmeénam, na
kterych, jak vyplynulo ze studii motivaci darcii v teoretické ¢asti prace, ma vétSina donoril
zajem. ,,Velky darce chce videt velky dopad. Chce videét systémovou spolecenskou zménu. To
drobnyho darce tolik netlaci, a ti velci to nebudou mélnit do néjaké drobné pomoci. Pak jsou
(dalsi) darci emocné zalozeny, ale ti si udélaji svoji nadaci a budou podporovat svoje véci
ve spolecnosti. *“ (VK)

Na tadu se dostavaji otazky odpovidajici na vztah darce ke Sue Ryder, na mozné
oblasti z4jmu darce, na vzajemné ,,naladéni*“ a na zajem o spolupraci — bude vzajemna
spoluprace skutecné oboustrannym potésenim? ,, Umét dobre s nimi komunikovat, zjistit co
by chtéli, ona vetsina ani nikoho nepodporuje, anebo velmi nahodile a cekaji na to, jakou
dostanou prilezitost. A i vytvorFit to prostredi pro to, aby vam viastné mohli dat. ** (VK)

Kazdé jedné schiizce s darcem piedchazela daslednd piiprava vcetné stanovenych
pisemnych cilt schiizky, darce byl informovan o divodu schiizky a o ptedpokladané casové
dotaci, po kazdém setkdni s darcem nasledovalo zhodnoceni schizky a zidznam do
dokumentace, aby bylo dohledatelné kdo, co a kdy s potencialnim darcem diskutoval

a s jakymi vystupy. Do kultiva¢niho planu byly doplnény dalsi kroky a darci bylo zaslano
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podékovani a shrnuti obsahu schlizky a dalsi postup, ktery byl na setkani vzajemné
dohodnut.

Kultivace vztaht s darcem v pojeti Sue Ryder znamenala proces navazani vztahu,
seznameni s ¢innosti organizace, budovani vzajemné davéry, komunikaci, hledani spole¢né
vize a hodnot, hledani toho, co by organizace mohla poskytnout, respektive ,,prodat™ darci.
Je to vtazeni clovéka — darce — do déni, edukace a vzbuzeni zdjmu o podporu organizace
takovym zptisobem, aby bylo pro darce uptfimnou radosti vyhovét a prispét k dobru véci.
., Pro fundraising je klient = darce. ... samoziejmé je to vidycky pro dobro klienta, ale
duleZity je darce, tam my musime udélat vSechno pro to, aby mohl byt spokojeny. A napliovat
jeho potieby, protoze jinak nebude darovat. “ (VK)

Podstatnou roli v aspésném budovani vztahu s potencialnim darcem hraje osobnost
fundraisera, jeho opravdovost a skutecny zdjem o lidi. Ackoli navazuje fundraiser kontakt
S darcem za ucelem oboustranné vyhodného vztahu, penize by pti budovani vztahu mély stat
Vv pozadi. ,, Co urcité se osvedcuje, je osobni zdajem o ty darce. Treba mé nezajima kolik ty
lidi miiZou darovat, ale mné zajimaji ty lidi jako lidi. A kdyz vidim, Ze to téma pro né neni
jako to pravy, tak jim rada doporucim jinou organizaci, a nemam s tim vitbec Zadny
problém... Je 10 o tom zZe vas musi opravdu zajimat ten clovek, dokud nepochopite jeho
motivaci proc to déla tak vlastné ani nemiizete prizpusobit vasi nabidku. “ (VK)

Kultivace vztaht, respektive budovani individuélnich vztahti s darci na osobni tirovni
mize probihat nejriznéj$imi metodami, at’ se jedna o navstévy u darce anebo Vv zafizeni
poskytovatele, individualni nebo spolecenské akce formalniho i neformélniho charakteru,
setkani u obéda a podobné. Pii budovani bezpecného vztahu, zaloZen¢ho na vzajemné
davéte, prichazi ke slovu konverzacni téma darcovstvi napiiklad v téchto ¢i obdobnych
otazkach: Jaké mate zkuSenosti s dobrovolnictvim? Jaké dary, které jste kdy nékomu
vénoval/a, pro Vas nejvic znamenaly? Vybavite si, kdy jste Vy sam/sama obdrzZel/a néjaky
dar? Co na VaSich zkuSenostech s darcovstvim a dobrovolnictvim shledavate radostn¢ho
a smysluplného? Jaky je V4§ motiv k dobrocinnosti v soucasnosti? A co myslite, ze by
mohlo byt divodem, abyste se zapojil v nasi darcovské kampani?

V prubéhu kultivace vztahu mize ov§em dojit i k méné zadoucim situacim, naptiklad
k etické kolizi, oCekava-li darce od poskytovatele anebo tieti osoby, ktera kontakt
zprostiedkovala jakoukoli protisluzbu. Sue Ryder byl i na tuto alternativu pfipraven. Selze-
1i lidsky faktor, je na fundraiserovi drZet se ujednani etickych kodexii a spolupraci s darcem
usmérnit, prerusit ¢i Uplné ukoncit. ,, Méli jsme tam i etickou kolizi behem tech jednani, kdy
doslo na eticky stret, kdy jsme se rozhodli Ze nechceme s tim darcem spolupracovat. Takze

my jsme museli potom napsat, Ze dekujeme, ale zZe v tuto chvili nemuzeme dal jednat, Ze to
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bude mozné az konkrétni clen kabinetu nebude ve své funkci ... zajimavd zkuSenost. Ze
viastné se setkate i s riiznym pristupem u lidi. “ (VK)

Jak jiz bylo uvedeno, kultivace je proces a k zddostem o podporu od darcti dochazi az
po navazani vztahu a vybudovani divéry. Duvéra je ziejmé tim nejpodstatnéjSim motivem,
proc¢ se darci rozhodli projekt Centra pro distojné starnuti velkymi dary podpofit. ,, ...divera

V ramci procesu kampang, a zejména v pribéhu kultivace vztahti, se ukazalo jako
nezbytné stale aktivné udrzovat kampan v chodu, tedy pokra¢ovat seznamem potencialnich
darcii shora dold, mit pribézné nasmlouvané schizky, dopliovat informace o darcich,
pokracovat disledné v naplanovanych krocich a vztahy s darci tidit tak, aby nedochéazelo ke
zbyteCnym prostojim nebo zdrzeni, které by mohly negativnim zptisobem ovlivnit pribéh
kampan¢ — dojde-li ke zpomaleni kampang, dojde i k poklesu tymového elanu a rizikem je
i ,,vychladnuti“ darct. Kultivaci vztahu s darcem je pak tieba opakovat téméf od zacatku,
nelze na ni po dlouhé ¢asové prodlevé jednoduse navazat. ,, ...musi se pracovat systémové
I Z pohledu, ze toho ddrce néjakym zpiisobem ,,zahiivate “, zapojujete ho do toho a ve chvili

kdy tam vznikne velka casova propast, tak mizete zacit znovu od zacatku... * (KK)

6.8 Solicitace

Nahlizime-li na fundraising jako na ,,uméni pozadat o podporu®, jsou pravé zadosti
odary do zna¢né miry vrcholnymi okamziky kapitalové kampané, které nasleduji po
popsanych krocich identifikace, kultivace a rozhodnuti o ocekavané mife podpory.
Solicitace jsou soucasti individudlnich jednani, motivujicich potencialni darce k ucasti
formou vlastniho zapojeni. Darci piispéji, kdyZ se ztotozni s filozofii Sue Ryder, proto
k zadostem o podporu nikdy nedochazi zahy po osloveni darce, pravé naopak. Vlastni
zadosti o dar pfedchazi dikladna piiprava a nékolik schiizek s darcem Vv ramci pfedchozi
kultivace vztahu, vzajemné duvéry a zjistovani, zda klientovy potieby ladi s potiebami
organizace. V tomto ohledu se jedna ryze 0 obchodni vztah dvou partnerd v byznyse. ,, ...
vlastné prodavame ten dobry pocit a ten ,,lepsi svet... A on to pak je jenom cistej tvrdej
marketing, o nicem jiném se nebavime, my delame jenom marketing tak, jak ho délaji vsichni
ostatni. “ (VK)

Z4dosti o dary zaéinaji u téch darct, ktefi maji nejvétsi potencial darovat, postupuje se
od nejvyssich darii k nizSim c¢astkdm — v ptipadé Sue Ryder od kategorie viidéi pres
vyznamné k velkym darcim. Na vudci dar je tieba nahlizet z pohledu kolik chce neziskova
organizace ziskat. Je-li na seznamu potencialnich darct nékdo, kdo je schopen celkovou

sumu darovat, je zaroven i vyzvou zKusit jej 0 tento obnos pozadat. Ze zkusenosti Sue Ryder
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vyplyva, ze najit odvahu ke zméné mysleni a predstavit si zddost o velky dar hned v samém
zacatku, ma zasadni vliv na nastaveni tymové energie, proto je dilezité tento krok
nepodcenit, nebot’ v disledku ovlivni pribéh a vysledek celé kampané.

Vidci, tedy nejvyssi, dary nutné nemusi vzejit od ¢lenii kabinetu, ale mize to byt jeden
Z parametru, podle kterého jsou lidé do kabinetu voleni. Sue Ryder ovSem preferoval jako
ajsou pripraveni na dlouhodobé partnerstvi i po skonceni kampané jako ,,schopni
ambasadofi“. (Sue Ryder, 2017)

Pted solicitaci, které se za Sue Ryder ucastnili vzdy feditel Domova Sue Ryder
a vedouci kampang, probéhly nejméné 2 predchozi schiizky, nékdy i vice, nez bylo pozadano
o0 dar. Prvni schtizka je pfedevsim seznamovaci, fundraisefi predstavuji organizaci a projekt,
hodné se ptaji, ale jesté vice poslouchaji darcovy nédzory na téma stafi, filantropie, zkusenosti
s darovanim, zajmy a priority a nechavaji protistran¢ ¢as na rozmyslenou, zda se jim projekt
libi a odpovidaji na piipadné dotazy. Tato schizka slouzi k doplnéni profilu dérce
a k moznosti 1épe odhadnout potencialni vysi mozného daru. Druha schiizka je schiizkou
ovetujici zdjem/nezdjem (a diivody) stran projektu CDS a mapuje moznosti spoluprace
I mimo ramec kampanég, coz je dilezité pro dedukci svoleni 0 dar pozadat. Teprve na tieti
schiizce miize dojit ke konkrétnimu vymezeni z4jmu a diskuzi nad vysi zapojeni se, které je
podkladem pro darovaci smlouvu. Je na misté znova zopakovat, ze nejdulezitéjsi pied
kazdou schlizkou je precizni piiprava, vcetné poskytnuti odpovidajicich podkladi dérci
s dostate¢nym ptedstihem a kompletaci dokumentace ke schiizce do slozky Kk jednani.

Pti solicitaci se vznasi nejdiive zadost o cely dar, pak je mozné doptavat se, jak by
darci vyhovovalo jej poskytnout. Ukazalo se, ze psychologie rozloZeni daru do jednotlivych
let mize do zna¢né miry ovlivnit rozhodovani 0 poskytnuti daru a jeho vysi (naptiklad
uvazuje-li darce o urcitém stropu ve vysi 1 milion korun, v rozlozeni do tfi let pfi Castce
400 tis. K¢ se nad tuto hranici dostane relativné snadno).

Pozéada-1i fundraiser o zvaZeni podpory, specifikuje jeji vysi a obdobi, ve kterém by
mela byt poskytovana, s konkrétnim zdiivodnénim a vyuzitim daru. Darci se v této fazi
predklada pisemny navrh, tzv. ,,proposal®, ktery je shrnutim vyse uvedeného. Vezme-li si
darce Cas na rozmyslenou, nesmi chybét termin nasledného kontaktu za ucelem dohodnuti
schlizky, kde by byly probirany dalsi podrobnosti.

V piipadé odmitnuti podpory projektu je vzdy potiebné zjistit dlivod zamitnuti, nebot’
LNE“ nemusi nutn€ znamenat ,,NIKDY*.

O daru je potieba vZdy uzavrit pisemnou smlouvu. Pokud darce dar pouze pfislibi,

neni k nému zavazan, smluvni proces je nutné dotahnout do konce. | darce mize totiz zménit
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po vysloveném ptislibu nazor, coz je dalsi riziko, se kterym je tieba pocitat a pokud se tak
stane, mit pfipraveny zalozni plan dalsi komunikace.

., ...musite mit ty papiry osetiené opravdu disciplinované az do konce, ne Ze mu to
dame néekde: ,Tady to mdte, abyste si to prohlidl “ ale: ,Do tehdy a do tehdy potiebujeme
abyste se k tomu vyjadril a podepsal to.* A i kdyz pak byly dalsi schiizky a neméli jsme to,
tak i tam jit, na tu schiizku a vzit s sebou smlouvu a vict: ,Nemame to ale podepsané, prosim
vas, mohl byste to vzit a podepsat? * Takze viastné ... dotlaceni toho detailu. “(VK)

Fundraiser se pii své praci samoziejmé setka s lidmi, ktefi jsou projektem nadSeni
avnavalu euforie pfislibi dar, ke kterému ale nejsou ochotni se zavazat. Pokusy o
pokracovani vztahu s darcem, ktery by bez smluvni dokumentace poslal ¢ast daru a poté se
nechal zatajovat, nepatii mezi nejsvétlej$i okamziky prace fundraisera.

Sue Ryder absolvoval zkuSenost nekorektniho jednani ze strany majitele firmy, ktery
ptislibil t¥iletou podporu, pfitom ale opomnél zminit zamér budouciho prodeje spole¢nosti.
Firma zménila prodejem jednatele a novy majitel je k plnéni dvou tfetin ujednaného zavazku
liknavy. ,,V jednom pripade vime, Ze ani nebudou, protoze tam se zménil jednatel té firmy,
ten puvodni nam to slibil a ten novy tam ma ted’ néjakou darovaci smlouvu nNa dvé tretiny
prosté ... tak uvidime. ** (VK) Jedna-li se 0 sumu mensiho rozsahu, Ize pfislibené zdroje ozelet
pifipadnou redukci nékteré z planovanych doprovodnych aktivit projektu: ,, nejsou to takové
castky, ze by nas to polozilo. Ale vy si pak reknete, no tak kdyz budeme mit o X tisic min, tak
se prosté néjaka aktivita neudéla nebo se to bude planovat bez tady toho. TakzZe to asi neni
problém. “ (VK) Pokud by ov§em §lo o vyznamny dar a nékdo by se zachoval tak, Zze penize
neposlal nebo by mél velkou prodlevu s tihradou pfislibu, pfichazi na fadu krizova varianta
nevzdavat jednani s darcem, zjistovat proc se tak stalo a snaZzit se najit fesSeni: ,,jak budeme
S tim darcem mluvit, zjistovat proc se tak stalo, nehodit flintu do Zita ale snaZit se vyjednat
co nejlepsi ,deal “ a nehroutit se z toho proste. * (VK) V ptipadé neuspéchu tohoto piistupu
by musel Sue Ryder zahajit nova jednani a hledat darce, kteti by chybéjici prostiedky
nahradili. ,, Kdyby to byly néjaké mega velké castky, tak by to znamenalo otevrit znovu to
Jednani a hledat nové darce, kteri to doplni. To by davalo smysl. *“ (VK)

Sue Ryder v pribéhu kampané pozadal o dar 26 darch, dostal 20 pfislibu a ze
6 odmitnuti zaznélo 3x ,,Ted’ ne“. (Havlenova a Kroupa, 2019) Ptipomeneme-li si poznatky
z planovani Gift range chart, kde je zminéna prakticka zkuSenost zapojenych externich
konzultanti odhadujici Gispésnost faze solicitaci MDC v poméru 4 Zadosti 0 dar na 1 prislib
darce, u kterého je zadost tispésna, pak je vysledek faze zadosti o dary v kampani na podporu
Centra pro dustojné starnuti znamenity. Tomuto, nebyvale uspéSnému vysledku vdeci Sue

24

Ryder za precizni piipravu, uvazlivou a peclivou realizaci a disciplinované fizenou kampan.
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., No, vite... je to tim Ze jsme opravdu dobre vybirali koho oslovime. A téch 6 bylo zZe
Jjsme méli bud’ meli Spatny odhad anebo se pozadali a rekli prave ,, Ted ne*, v situaci, kdy

to proste nebylo casové vhodné.* (KK)

6.9 Podékovani a péce

Komunikace a prace s darcem, kterd navazuje na uspéSnou zadost o dar, probiha
v n¢kolika rovinach. Jednd se o zprocesovani daru, osobni podékovani a o dalsi spravu
vzajemného vztahu.

Darci na miru je pfipraven a zaslan navrh darovaci smlouvy a po vzajemném
odsouhlaseni pak miize na dal$i schiizce dojit k podpisu smlouvy. Schiizka za Géelem
podpisu darovaci smlouvy je zéaroven prilezitosti pro pode€kovani darci, které byva
doprovazeno i neokazalym, ale ryze osobnim darkem, na kterém darce mutize ocenit, Ze je
jen pro n¢j, Ze vyjadiuje néjakou symboliku a Ze si obdarovany dal praci jej vymyslet. Nez
predjimat, co by se darci mohlo libit, je mnohem profesionalnéjsi metodou darci naslouchat
a formu pod&kovani vymyslet ,Sitou na miru“. Sue Ryder své darce odmeénil 1 osobnim
certifikdtem a dékovnym osobnim dopisem.

Dalsi vztah s darcem je rozvijen dle individualné stanovenych kultivacnich pland,
které specifikuji zptisob darcem preferované komunikace, aby byla zajisténa nasledna
informovanost darce o tom, jak projekt pokracuje a o planovanych dalSich akcich, aby m¢l
darce pftilezitost se také aktivné zapojit, vyjadfit a z(castnit. Miize se jednat napiiklad
0 osobni jednani, navstévy, pozvanky na organizované akce, piipadné neformalni setkavani
vramci akci jinych realizatorti. Tak dochazi k postupnému pifechodu k udrzitelnému

darcovstvi a dlouhodobé podporie. (Sue Ryder, 2018)

6.10 Verejna ¢ast kampané

Realizaci/nerealizaci vefejné €asti kampané, kterd by byla zaméfena na drobné&jsi
darce, se Sue Ryder rozhodl peclivé zvazit a pfijmout stanovisko aZ v ndvaznosti na prib¢h
nevefejné casti kampané. Ackoli plivodni plan vefejnou ¢ast kampané nezavrhoval, Sue
Ryder k realizaci neptikrocil zejména ze dvou duvoda:

Cile MDC na podporu Centra pro dustojné starnuti Sue Ryder bylo dosazeno mnohem
diive a s vétsi mirou podpory, nez bylo stanoveno v planu kampané a to, aniz by byl vyuzit
potencial vSech darcti na seznamu téch, kteti se kvalifikovali jako vhodni donofi: ,, My jsme
vilastné na listu méli takové lidi, kteri nam ty penize dali, jesté vic nez jsme zamysleli. “ (KK);
a projekt Centra pro distojné starnuti, jehoz vystupem ma byt metodickad ptirucka case
managementu pro seniory, Sue Ryder nepovazoval za vhodny k osloveni §ir§i vefejnosti:

,,nemiizeme nékomu slibovat, Ze dostane case management, kdyz neexistuje system
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vzdelavani case managerii pro seniory “ (VK), nebot’ hotovy produkt, tj. sluzba jako takova,

zatim neexistuje. ,, Neméli jsme hotovy produkt, my jsme zZadali o néco, co je vlastné trosku

vzdusny zamek.* (KK)

6.11 Oslava uspéchu kampané a prechod k udrzZitelnému darcovstvi

Slavnostni zakonéeni kampané, a zarovenn spolecné zahajeni projektu Centra pro
distojné starnuti, prob&hlo 25. dubna 2019 ve Winternitzové vile Na Cihlaice v Praze.
Setkani bylo pojato jako neokazala oslava uspéchu kampané, kultivovany a stiizlivy projev
podékovani, vzkaz pro darce, ze jsou duleziti a ze si Sue Ryder velmi ceni jejich pfizné
a duvéry. Akce skytala také pfilezitost k utuzeni vztahu a moznost seznamit se navzajem
I S ostatnimi, ktefi projektu uvéfili a podpofili jej svymi penézi. Sue Ryder pfistoupil ke
spoleenské uddalosti kreativnim zplsobem, zorganizoval ji v prvorepublikové vile
S pohnutou historii, v origindlnim misté nabizejicim zazitek, ktery by si darci sami o sob¢
koupit nemohli. Na mist¢ bylo mozné absolvovat mimo jiné komentovanou prohlidku
avystavu modelt staveb Adolfa Loose a zuCastnénymi byla celd akce piijata velmi
pozitivne.

Vnimani kampané zachytil Sue Ryder v pribéhu akce prostfednictvim rozhovort
a zaznamu, samoziejm¢ s vyzadanym a akceptOovanym souhlasem zucastnénych. Mezi
zpétnymi vazbami od darct zazné€ly jako motivy samotnych darct podpofit smysluplny,
dlouhodoby projekt a vlastni radost z moznosti darovat: ,,...myslim si, Ze prdavé nejlepsi
investice jaka je, je pravé investice do filantropie, protoze to prinasi obrovskou radost tomu
cloveku, ktery to déld a myslim si, Ze je to to nejkrdasnéjsi, co se s penézi da udélat,* (Ddrce)
tak 1 velka divéra v to, ze Sue Ryder je spolehlivym partnerem, ktery dodrzi slovo a projekt
dotahne do cile: ,, Vedeli jsme, ze vidycky kdyz jsme néco podporili, tak vzdycky se ten projekt
dotahl do konce... Ze to nebyla jenom plana slova, nebo néjaké sliby, proto pro me nebylo

I3

tezké rozhodovat se o tom, jestli osobné podporime néjaky dalsi projekt v Sue Ryder.*
(Ddrce) (Sue Ryder, 2019)

Je zfejmé, Ze uspéch fundraisingu tkvi nejen ve schopnosti presvédCit darce
0 vyhodach vzijemného partnerstvi a o potiebé jejich pomoci. Spociva piedevsim
ve spolehlivosti, daveéryhodnosti, transparentnosti nestatni neziskové organizace,
poskytujici socidlni sluzby, jeji dobré povésti a rozhodné také na piesné definovaném cili
kampané, ktery se ukazal jako zasadni.

V ramci udrzitelného darcovstvi byla na zavér kampané zpracovana interni reflexe
ziskanych zkuSenosti, aby se v prubéhu ¢asu nevytratily a aby i dalsi planované projekty na

n¢ mohly navazat a vztahy, vybudované s darci, dale rozvijet.
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6.12 Ukonc¢eni kampané a dalsi kroky

Sue Ryder byl v procesu kampané ,,ucici se organizaci“ a jako takovy se rozhodl
vytézit z projektu maximum i tim, Zze zpracoval interni hodnoceni, reflexi ponauceni
a zkuSenosti, které v kampani ziskal, a které muize zurocit v budoucnu povysenim
profesiondlniho fundraisingu na je$t€¢ vyS$i uroven. Nekteré z metod, vyuzivanych
v kampani, se staly organickou soucasti fundraisingové praxe tymu Sue Ryder i v normalnim
bézném rezimu, napiiklad vizualizace anebo dasledné planovani, projektovy zptisob fizeni
a predevsim kultivace tymového ducha i v dalSich fundraisingovych aktivitach. Vystupy
kampané byly zohlednény v planovani dalsi strategie navaznych kroki a ziskané zkusenosti

byly integrovany do fundraisingové praxe Sue Ryder a metodiky MDC.

6.13 Hodnoceni kampané

V pribéhu kampané se DSR podatilo posilit mezi respondenty studie proveditelnosti
a darci kampané povédomi o dulezitosti komplexnosti poskytovani socialnich sluzeb, pfispct
K pozitivnimu vnimani neziskového sektoru profesionalnim a ohleduplnym chovanim
a podpotit filantropii aplikaci nové metody fundraisingu za stanoveni ambiciozniho cile.

Finan¢ni cil kampané ve vysi 8,5 miliontt K¢ byl splnén a piekrocen, v disciplinované
fundraisingové kampani na podporu Centra pro dustojné starnuti Sue Ryder se jej podatilo
ptesahnout 0 19,6 % oproti stanovenému planu. Vynos kampané doséhl 10 166 893 K¢.

Pro vypocet pomérovych ukazateli cisteho prijmu, ROl a priumérnych ndakladii na
ziskani darce Je tfeba krom¢ materidlovych naklada i udaj o nakladech personalnich, ktery
neni pro ucel prace k dispozici. Personalni i materialové naklady kampané byly alokovany
Vv rozpoc€tu na fundraising mimo rozpocet kapitdlové kampané, vynos kampané bude vyuzit
na podporu Centra pro dustojné starnuti Sue Ryder v plné vysi. (Sue Ryder, 2020)

Mira ochoty bezprostredné darovat vuc¢i poctu darci oslovenych se zadosti o dar
dosahla 77 %, z toho polovina odmitnuti podilet se darem byla formou ,,ted’ ne*.

Vidci dar dosahl vyse 4.5 miliont K¢, pfi¢emz modus lze nalézt v ramci GRC
v kategorii velkych darti (ve vysi zhruba 300 tis. K¢).

Novou dovednosti fundraisingového tymu NNO Sue Ryder je porozumeéni discipling
fundraisingu z pohledu ,, umeéni kiast ty spravné otazky tem spravnym lidem." (VK)

Velkym ptinosem kampané je vybudovani znacné déarcovské zakladny v databazi
darca. Z té bylo mezi 449 tipy, v pribéhu trojiho tfidéni, za ucelem osloveni 0 spolupraci
vybrano 105 jmen — a osloveno bylo pouze 26 potencialnich donort. Cil kKampan¢ byl splnén
diive, nez byla zahdjena kultivace vztahu s dalSimi z nich, ¢imz ale Sue Ryder neztratil

moznost oslovit je v budoucnu pfi realizaci dalSich projekti. (Havlenova a Kroupa, 2019)
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Poznatky z kampané

Poznatky z kampané odpovidaji rozsahu a povaze nabytych zkusenosti. Jsou-li tyto
intenzivni, poutavé a smysluplné, byva uceni také dobré. To se tykalo 1 téch, ktefi se ucastnili
ukaznéné fundraisingové kampané na ziskani 8,5 milionii K¢.

Kampan lze hodnotit jako velmi uspéSnou s tim, ze naplnila podstatu kampané
s velkymi darci, nebot’ mez individualniho velkého darce je v ramci organizace Sue Ryder
min. 50 tis. K¢/roéné. Praimérna vySe daru individualnich darci v organizaci ¢inila ptitom
v roce 2018, dle udaju ve Vyro¢ni zpravé Domova Sue Ryder, praimérné 4 256 K¢. Primérny
pravidelny darce prispiva zhruba 25 tis. K¢, a zdkladna velkych darcti v rdmei individualniho
darcovstvi nebyla - az do realizace kampané - vybudovana. (Sue Ryder, 2018)

Jako licha se ukdzala pochybnost ohledn¢ naddimenzované velikosti dart, o jejichz
dosazitelnosti v uvedené vysi tym kampané zprvu pochyboval. Domnénku ,, to ndm nikdo
neda* (KK) zahy vysttidalo nadseni ze skutecnosti, ktera o¢ekavani dalece pred¢ila, kdyz
Vv ptipad¢ viid¢iho daru ve vysi 3.5 mil. K¢ sam darce, na zakladé vlastniho uvazeni, objem
prostfedkd navysil na 4.5 mil. K¢&. Piijemnym piekvapenim tedy bylo, ze darce mize dar
dat, a dokonce vic, nez co bylo zamysleno. ,, ... my jsme Zddali o 3.5 a oni to navyslili. Prvni
rok dali 1 mil., dalsi rok dali 1.5 a pak chteji dat 2. (KK)

Sue Ryder se navic podafilo ziskat divéru darci a podporu v mnohem vys$sim objemu,
nez bylo puvodné planovano. Fundraising se stal soucasti celé organizace a nastartoval
fundraisingové mysleni, které se projevuje v tymovém duchu kolektivu PR, komunikace
a fundraisingu, ve kterém ma kazdy ¢len svou nezastupitelnou roli. Jak fika vedouci tymu,
bylo nutné lidi namotivovat, aby si vSichni uvédomili fakt, Ze uspét mohou jen diky
vzajemné spolupraci. Je velmi obtizné pro typické fundraisery, lopotici se skazdou
Htisicovkou® sledovat uspéch ,,hvézdného tymu* v kampani MDC, ktery nosi ze schiizek
piisliby statisici. Tehdy ptichazi opét ke slovu lidr, ktery je schopen je namotivovat
a vysvétlit ze ,, ... ale bez té vasi tisicovky my to neudélame, protoze vy nam uvoliujete ruce
a to, Ze je tady tymovy duch a ze jsme v tom vsichni spolecné a kazdy délame to svoje. Vasim
ukolem je mit pravidelné darce po stovkach a po tisicovkach a nasim ukolem je donést
Sest set tisic. “ (VK)

Mezi cenné ponauceni kampané patii védomi moznych uskali, kterym se lze vyhnout:

- pfesné stanovenym cilem, ktery by mél byt v ramci case study jiz dobie definovéan,
- precizné naplanovanym harmonogramem, a to jesté pted ostrym startem kampang,
- vyhrazenim pfiméfené Casti pracovnich uvazki tak, aby byla zajiSténa dostatecna

kapacita lidskych zdrojt pro realizaci kampané,
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- disciplinovanosti a neustalou kontrolou priabéhu kampané viéi stanovenému
harmonogramu,

- duslednou ptipravou na vSechny schiizky a peclivym vedenim zédznamii z procesu
prace s darci v souladu s platnou legislativou (GDPR),

- dikladnym oSetfenim smluvni dokumentace ke kazdému ptipadu darce,

- zvazenim rizik etickych dilemat a jejich peClivym oSetfenim v etickém kodexu
fundraisingu organizace a v metodickém pokynu kampang,

-V pfipadé stfetu z4jml okamzitym prerusenim komunikace s potencialnim darcem,
ktery ma postranni umysly, S cilem eliminovat reputa¢ni riziko organizace,

- péci o motivaci a koordinaci fundraisingového tymu, nebot’ vSichni se musi citit
soucasti kampang, jinak by mohl prabeh kampané kolektiv ,,rozklizit,

- podporovanim vzdé¢lanosti celého tymu a zaroven vyuzivanim adekvatni rétoriky,
které rozumi i ti, ktefi se v MDC nepohybuji (odborné terminy, velké vize
pfizpusobit mife vnimani téch, ktefi nejsou ptimymi aktéry a zbytek jim vysvétlit),

- vizualizaci pribéhu a uspéchi, adekvatni komunikaci v ramci kampané uvnitf
organizace i navenek s darci a

- prubéznou praci s darci, pricemz prostoje jsou vzdy ke skodé véci fundraisingové
kampang.

Je dulezité neustale udrzovat kampan v chodu. Kultivace vztahi s darci, dojednavani
ptislibi dari a zahajovani spoluprace s dal§imi potencidlnimi dérci je déledoby proces
a v okamziku, kdy v kalendafich nejsou nasmlouvané schiizky, kampan za¢ne stagnovat,
motivace a nalada tymu klesa a rozb&éhnout kampan stoji dalsi energii navic.

Obohacenim pro ¢leny tymu kampané byla zkuSenost prace v novych rolich — lidra,
partnera, koordinatora procesu; diky kampani vyrostl cely fundraisingovy tym a techniky
vyuzivané v ramci kampané ,,Major Donor Campaign® rozsifily fundraisingovou praxi
0 novy styl prace ve smyslu cilené, strategické, a maximalné efektivni Cinnosti. Jako
naprosto nezbytnd se ukazala podpora nejvysSiho vedeni Sue Ryder, pokud nema
fundraising podporu vedeni spolecnosti, uspésnost radikalné klesa. ,, Pokud nefundraisuje
reditel organizace, tak fundraising nemd uplné nadéji na uspéch. Pokud reditel tomu nehovi,
nebavi ho to, aspon troSicku, tak je to Spatné.* (VK)

Obéma fundraiserkam byla na zavér rozhovorti poloZena otazka: ,,Pokud byste védéli,
co Vas ceka, 8li byste do toho znovu?*“ Odpovédi bylo v obou piipadech jasné ,,Anol*,
kampaii byla hodnocena jako velmi obohacujici, inspirativni zkuSenost, pokud je pfesné

aprecizné vedena a vSechny kroky jsou dodrzovany, je Uspéch nadosah. ,, Urcite, ta
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zkuSenost je jednoznacné pozitivni, posunulo nas to na roviné osobni, profesni i organizacni,
takze jednoznacné ano.* (KK)

Prostor pro zlepSeni lze nalézt vzdy. I kdyz je proces hodnocen jako dokonaly,
s kazdou absolvovanou zkuSenosti roste mira poznani, tiibi a krystalizuje se osvédceny
zpusob prace a odhaluji se nepiesnosti, které Ize v budoucnu aplikovat v pribéhu kampané
Vv praxi. ,, Mné to prislo jako dokonala prdce. A ja jsem presné ten clovek, CO potrebuje ty
mantinely a pravidla, takze ja bych asi nic nemenila. Pracovala bych na téch zkusenostech,
které ukdzaly néjaky nuance. Metodicky a prakticky. Nic jiného bych nemeénila. “ (KK)

Vedeni fundraisingové kampané disciplinovanym zpusobem se v praxi Sue Ryder
osvé&dc¢ilo a organizace planuje brzy dalsi obdobnou aktivitu. Jediné, co bude chtit organizace
do budoucna uchopit precizngji, bude od prvopocatku zcela jasné definovany zamér a cil
kampang, ktery byl v pribéhu MDC na podporu Centra pro distojné starnuti v jistém ohledu
nejasny, takze byl na zakladé zavéru Studie proveditelnosti upraven. ,, Projektovy zameér, by
meél mit troSku lepsi kontury, protoZze my jsme to viastné tvorili za pochodu. *“ (VK)

V ramci kultivace fundraisingové profese je stale prostor pro dalsi vzdélavani a sdileni
informaci. Kli¢e k uspéchu Major Donor Campaign — Ukaznéné fundraisingové kampané
se nachazi ve vyzvach:

- Byt odvaznil

- Byt zapaleni a trpélivi — a disciplinovan;!

- Sdilet uspéch se svym tymem.

- Vizualizovat své uspéechy.

- Jadrem uspéchu je pecliva priprava — vétsina prdce spociva v ni a v provadeni
kampané presné podle predem stanoveného planu.

- Zména mysleni od zZadani o dary po strategickou spolupraci, ze které profituji
vSechny zucastnéné strany jako rovnocenni partneri.

- Vyznamné dary vyzaduji vyznamné vize!

Z popsaného je patrné, ze 1 do organizaci nestatniho neziskového sektoru, poskytujici
socialni sluzby, je moZzné vnést profesionalitu, inspiraci, zapal a ,,tah na branku‘ podnicené
sektorem ziskovym a podporovat tak kultivaci fundraisingové profese propojenim dobrého
umyslu a hledani spole¢né vize s darci, ve prospéch vytvareni spolecenskych hodnot.

Kampaii zaméfena na distojné starnuti v Ceské republice trvala tii roky. Ackoli
vysledky studie proveditelnosti pfimély Sue Ryder pozménit koncept byznys planu Centra
pro diistojné starnuti a upravit cile fundraisingu, na konci mohl Sue Ryder oslavit velky

uspéch i jako mnohem sebevédomé;jsi a vyspélejsi fundraisingovy tym.
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Zavér

Predkladana bakalaiska prace ptredstavuje proces ukdznéné fundraisingové kampané
s velkymi darci, coby zpusob ziskavani zdroju dle anglosaského konceptu, ktery pronikl
do oblasti fundraisingovych aktivit realizovanych v Cesku po¢atkem 21. stoleti, v dob& pied
ekonomickou nejistotou, kterou piinesla restriktivni opatieni pfijata Vladou CR v bfeznu
2020 v souvislosti s pandemii Covid-19. Jaky bude mit dopad na vicezdrojové financovani
nestatnich neziskovych organizaci poskytujicich socialni sluzby, lze stézi predjimat.

Ptesto, ze fundraisingové kampané s velkymi darci nejsou zdaleka novym nastrojem
fundraisingu, v Cesku nejsou vyuzivany tak ¢asto, a mozna i z toho diivodu k tématu Major
Donors Campaign neni dostupna témét zadna odborna ¢eska literatura, kterd by cely proces
podrobnéji dokumentovala. Problém proto nespociva v nedostate¢ném poctu prilezitosti,
spi§ v malém povédomi, jak Kk takovéto formé darcovstvi pfistupovat, jak a kde hledat
zpusoby ziskdvani zdrojii v malé, ¢i dokonce neexistujici zakladng darcti a pravdépodobné
také v tom, Ze nastaveni pfemysleni ¢eského darce automaticky ptfedjimé podporu firemniho
darcovstvi ¢i mnoha drobnych dérci, ale o darech mecenasti — vyznamnych soukromych
darcti, uvazuje malokdo. Je pravdépodobné, ze to neni primarné zpisobeno nediveérou
V ochotu a potencidl bohatych lidi darovat na ,,milionové rovni®, ale spiSe nastavenym
zpusobem premysleni.

Nestatni neziskové organizace poskytujici socidlni sluzby byvaji profesionalni v tom,
co délaji pro klienty, ale realizace ukaznéné fundraisingové kampané s velkymi darci
vyzaduje navic specifické cile (nevi-li organizace, ¢eho pfesn¢ dosdhnout, stézi v tom
uspéje). Kromé nadSeni pro budovani darcovskych vztahli je potieba vytvofit projektovy
zamger, stanovit presny cil a vyvinout znacné Tusili, disciplinovanost, tymovou praci
a angazovanost. Jak ale dokazuje prob¢hla Ukaznéna fundraisingova kampan na podporu
Centra pro diistojné starnuti, ispéch rozhodné neni nemozny.

Ukaznéna fundraisingova kampan byla dokonalou kompozici, vychazejici ze
strategického rozhodnuti podporovaného spravni radou 1 vedenim organizace a zahrnovala
V sob¢ prvky nadSeni, ztotoznéni se s cilem, pfesvédceni o jeho spravnosti a potiebnosti
a systematického vyhledavani téch spravnych filantropd, ktefi se zamérem souznéli
a zaroven mohli jeho realizaci podpofit. V disciplinované kampani neni prostor rozptylovat
se a odklanét od stanoveného planu a cile. Zapotiebi je 1 uréita dravost, preciznost, struktura
a dochvilnost, s tim, Ze je nutné neopomijet lidskou stranku, eticka métitka a viru v prostou
lidskou dobrotu — lidé davaji lidem a pro lidi. Nejlepsi je miftit vysoko a udélat to dobie hned

napoprvé, ale jak tika k fundraisingu Norton (2009, s. 12), nejdilezitéjsi je S nim zacit.
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V pribéhu tvorby a kompletace zdrojii bakalaiské prace do uceleného obrazu
realizované ,,Major Donor Campaign* se nabizela uvaha, jak dalece jsou velci darci pouhymi
podporovateli organizace anebo by byli radé€ji spolutviirci vystupt vlastni dobro¢innosti?
Organizace Sue Ryder vlastn¢ dala svym darcim moznost spolupodilet se na vytvaieni
projektu Centra dustojného starnuti a jeho vize s dlouhodobou perspektivou. Vétsina donori
se totiz zucastnila i studie proveditelnosti fundraisingové kampané Vv roli respondentti, a na
zaklad¢ jejich zpétné vazby byl koncept byznys planu Centra pro diistojné starnuti vyznamné
pozménén. Zapojeni darci tak mohli nabyt dojmu, Ze se mohou nejen podilet na systémové
zméné, ale i svymi nazory a pondéty piispét k formulaci feSeni problému, ktery se ve
spolecnosti jevi jako naléhavy a v budoucnu vidét dopad, jaky jejich dar bude mit. Je
samoziejme na zvazeni kazdé neziskové organizace, poskytujici socialni sluzby, jak dalece
chce svelkymi darci budovat vztahy zalozené na vzajemné duavéfe a dlouhodobém
partnerstvi a zapojit je do spoluvytvareni fundraisingovych projekt.

Za tuvahu by také jisté stalo, jak ucinit V nestatnich neziskovych organizacich,
poskytujicich socialni sluzby, z fundraisingu celoorganizac¢ni praci, jez neni zavisla jen na
profesiondlnich fundraiserech, ktefi se staraji o kultivaci vztahli s potencidlnimi dérci
a nasledné pecuji o darce zavedené. Jak vzdélavat vetejnost zvySovanim povédomi o smyslu
a ucelu socialnich sluzeb, poskytovanych nestatnimi neziskovymi organizacemi
a o dulezitosti postaveni téchto organizaci v obCanské spole¢nosti. Jak konstatovali autofi
Woronkowicz a Nicholson (2017, s. 375), ptestoZe usili v ramci kampané se sousttedi na
jeden konkrétni projekt, miize podnitit 1 obecnéjsi diskuzi, pfipadné vést k iniciaci
pozitivnich socialnich zmén.

ZamysSlenym cilem bakaléaiské prace je rozbor, reflexe a hodnoceni fundraisingoveé
kampang s velkymi darci, ktera byla realizovana organizaci Sue Ryder v letech 2016 — 2019,
se zamérem ziskat zdroje financovani aktivit Centra distojného stdrnuti Sue Ryder.
Ptipadova studie podrobné objasiiuje zptisob vyuziti prvki prace s velkymi darci a provadi
Ctenafe celym procesem, a to od strategického rozhodnuti realizovat ukdznénou
fundraisingovou kampan az po jeji zavér a prechod k udrzitelnému darcovstvi.

Autorka se domniva, Ze ackoli popsany proces prace konkrétni nestatni neziskové
organizace nelze zobecnit, cil bakalarské prace lze povazovat za naplnény a prace mize
poslouzit jako zdroj sdilenych zkuSenosti dal$im nestdtni neziskovym organizacim,
poskytujicim socialni sluzby, jak té€zit z potencialu prace s velkymi darci v praxi. V tom také

spatfuje pfinos své prace.
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Seznam otazek pro rozhovor

V pribéhu rozhovort realizovanych s profesionalnimi fundraiserkami Sue Ryder,

vedouci a koordinatorkou Ukaznéné fundraisingové kampané, byly za tcelem validizace

procesu poskytujici uceleny obraz o fundraisingové kampani pro Centrum pro dustojné

starnuti Sue Ryder vyuzity tyto otazky:

Na zakladé ¢eho jste se rozhodli pro Major Donor Campaign?

Co Vias motivovalo? Kdo ucinil toto rozhodnuti?

Kdy do kampan¢ vstoupili externi konzultanti? Jaka byla jejich role a kdy skoncila?
Co vedlo k rozhodnuti nerealizovat vetejnou ¢ast kampané?

Jak hodnotite kampan jako takovou?

Podafrilo se Vam naplnit cile?

Jak dalece vnimate dlileZitost nastavovanych cili, které jste zvolili?
Jaké byly podle Vas nejsiln€jsi okamziky v rdmci kampané?

Jaké byly podle vas klicové okamziky v prubéhu kampang?

Proc¢ davaji donatofi penize na néco, co jesté neexistuje?

Jaka byla nejvétsi uskali, na ktera jste v prubéhu kampané narazili?
Co Vas v pritbé¢hu kampané piekvapilo?

V ¢em vnimate rizika kampang?

Pokud byste védeli, co Vas ¢eka, sli byste do toho znovu?

Ponaucenti, ktera jste ziskali pro ptisté? Co ud¢€late ptiste jinak?
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