AKADEMIE MUZICKYCH UMENI V PRAZE

DIVADELNI FAKULTA

Dramaticka uméni

Produkce

DIPLOMOVA PRACE

Strategie rozvoje spoluprace se silnymi individualnimi
mecenasi

Martin Hudecek

Vedouci prace: MgA. Petr Prokop
Oponent prace: MgA. Eva Kejkrtova Mérickova
Datum obhajoby:

Pridélovany akademicky titul: MgA.

Praha, 2016




ACADEMY OF PERFORMING ARTS IN PRAGUE

THEATRE FACULTY

Dramatic Arts

Arts Management

MASTER'’S THESIS

Strategy for developing collaboration with strong
individual donors

Martin Hudecek
Thesis advisor: MgA. Petr Prokop
Examiner: MgA. Eva Kejkrtova Mérickova

Date of thesis defense:

Academic title granted: MgA.

Praha, 2016




Prohlaseni

Prohlasuji, ze jsem magisterskou praci na téma

Strategie rozvoje spoluprace se silnymi individualnimi mecenasi

vypracoval(a) samostatné pod odbornym vedenim vedouciho prace a s pouzitim

uvedené literatury a pramend.

Praha, dne oo e
podpis diplomanta

Upozornéni

Vyuziti a spoledenské uplatnéni vysledkl diplomové prace, nebo jakékoliv
nakladani s nimi je mozné pouze na zakladé licen¢ni smlouvy tj. souhlasu autora
a AMU v Praze.




Evidenéni list

UZivatel stvrzuje svym podpisem, Ze tuto praci pouzil pouze ke studijnim G&eldm

a prohlasuje, ze ji vzdy radné uvede mezi pouzitymi prameny.

Jméno Instituce Datum Podpis




Abstrakt

Diplomova prace Strategie rozvoje spoluprace se silnymi individudlnimi
mecenasi zkouma moznosti Uspésné spoluprace mezi uméleckymi projekty a
silnymi individualnimi mecenasi. Individudlni mecenas je clovék, ktery ma své
potfeby a motivy, na zakladé kterych se rozhoduje a jedna. Motivace je tedy
zakladni ramec této prace. V prvni Casti se autor zaméruje na poznani teorie
motivace, ktera tvofi nutny zaklad k aktivizaci jednani a rozhodovani. Vyusténim
je typologie, kterou je mozné aplikovat na pfi zkoumani potfeb a motivd

mecenasy.

Aktivni praci s motivaci umoZfiuje sada ndastroju strategického Fizeni a
proces strategického planovani. Dalsi ¢ast prace tedy zkoumad, jak nastroje
strategického Fizeni a planovani umoznuji poznavat potreby a reagovat na né
G¢innym zplUsobem. Svou pozornost autor soustfedi predevéim na poslani a vizi

organizace, strategické cile a plany k jejich naplnéni.

VyUsténim studia teoretickych i praktickych zdroji je potom stanoveni
hypotéz, které autor ovéfuje v praxi. Zde autor zkouma motivace mecenasl ke
spolupraci s umé&leckymi projekty, pfipravenost t&chto projektd na tato jednani a
schopnost vyuzit nastroje strategického fizeni k uspésnému jednani a rozvoji
spoluprace. Vyusténim prace je sada pripadovych studii. Ty maji za cil popsat

vychozi stav a ovéfit, jaky vliv na proces pfipravy a jednani s mecendsi ma

zprostifedkovatel, ktery kombinuje znalost umé&leckych projektl a mecendsa.



Abstract

The thesis “Strategy for developing collaboration with strong individual
donors” examines possibilities of successful collaboration of art projects and
strong individual donors. An individual donor is a person with own needs and
motives which drive his or her decisions and actions. Motivation is therefore the
principal framework of this paper. In the first part, the author focuses on
obtaining insight into the theory of motivation, which forms an essential basis for
the activation of actions and decisions. The result is a typology which can be

applied in the analysis of needs and motives of donors.

A strategic management toolbox and strategic planning process enable
active management of motivation. Another part of the thesis examines how
strategic management and planning tools allow for studying the needs and
addressing them in an effective manner. The author directs his attention mainly
at the mission and vision of the organisation, strategic goals and the way of their

achievement.

The study of sources of theory and practice culminates with the postulation
of hypotheses which the author proceeds to test in practice. The author analyses
the motivation of donors for collaborating with art projects; readiness of these
projects to negotiate with donors; and their capacity to deploy strategic
management tools to successfully negotiate and develop the relationship. The
work presents a set of case studies whose purpose is to describe the status quo
and test how an agent, who combines knowledge of art projects and donors,

influences the process of preparation and negotiation with donors.
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1 Uvod

Je neuvéritelné, kolik lidi na otazku: ,Pro¢ nepodporujete umélecké
projekty", odpovida: ,Protoze jsem nikdy nebyl osloven." (KAISER, 2013 str. str.
5).

Divadlo ma vsechny predpoklady k tomu, aby rozvijelo Uspésnou spolupraci
se silnymi individualnimi darci a ziskalo nové zdroje pro sv{j rozvoj. V pribé&hu
studia jsem ovSem nenasel ani jeden vzorovy priklad funkéni a oboustranné
uzitec¢né spoluprace. Proto jsem se zaméfril na zakladni pficiny souc¢asného stavu
a moznosti k jeho zméné. Ve své praci predstavuji vystupy studia teoretickych
pramend a ovéFeni ziskanych podnétl v praxi. Hleddm takové FeSeni, které
umozni vychozi stav co nejrychleji zménit a vyuzit potencial, ktery spoluprace

mezi mecenasi a uméleckymi projekty prinasi.

Svou pozornost zaméfuji na mecenase, ktefi svym vkladem mohou

vyznamné ovlivnit chod uméleckého projektu, tzv. ,major donors" (Institute of

fundraising, 2015). ' Jednotlivce, partnersky par ¢&i rodinu s potencidlem darovat
takovou vysi podpory, kterd ma znatelny vliv na praci podporeného projektu
(Institute of fundraising, 2015). V prostifedi divadelnich projektd tedy jde o
podporu v hodnoté stovek tisic tisici az jednotek miliond korun za kalendatni

rok.

Mecenasstvi je disciplina, které se dnesni bohati lidé uc¢i. Uméni darovat je
minimalné stejné narocné, jako uméni dary ziskat. A tak se ¢asto u jednoho stolu
setkaji dva lidé, ktefi nemaji s mecenasstvim jakoukoliv zkuSenost. Neméli se
kde naucit, jak byt mecendsem, jak s mecenasem spolupracovat, jak rozvijet

nadéjny vztah, ktery na pocatku vznikl na zakladé tézko urcitelnych pricin.

' "A major donor is an individual or family with the potential to make or procure a gift
which would have a significant impact on the work of a fundraising organisation. A major
donor is approached and/or cultivated using personal relationship development
fundraising techniques for the mutual benefit of the organisation and the donor. The gift
may be of capital, revenue, time or influence. While it is understood that what is required
to make a significant impact will be different for different organisations, this guidance is
particularly relevant to large financial gifts.”

11



LeosS Vélkaz, zkuseny mecenas rika: ,Spravny mecenas by mél védét, proc
déla to, co déla — mél by mit jasno, co je jeho skutecnym motivem. Nemusi tomu
ani UpIn& rozumét, ani vlastnim motiviim, ale mé& by mit jasno, Ze tam neni v
pozadi scénar, ktery mu ma pfinést néjaké dalsi vyhody. Mecends by mél byt
srdcaF (VALKA, 2012).

Dalibor D&dek, jeden z Ucastnikd mého prizkumu ve svém rozhovoru pro
nadaci VIA uvadi: ,Darcovstvi je vrozena zalezitost, kdyz zacnete premyslet o
smyslu nasi existence, uvédomite si, ze lidsky zivot je smysluplny, jen pokud je

uzite¢ny druhym. A nemusite pfitom rozdavat miliony" (DEDEK, 2015).

Mecendsi nejsou chodici penéZenky. Maji zajem o budovani vztahl, podporu
kvalitnich uméleckych projektd, rozvoj spole¢nosti. Casto cht&ji byt v centru
déni, soucasti procesu tvorby. Umoznit vznik néceho jedine¢ného. Jsou narocni.
Jejich zazité standardy nuti lidry umé&leckych projektd ke zmé&nam svého pfistupu
a aplikaci ndstroji, které jsou ve svét& mecendsd standardem. Divadlo ma
v neziskové oblasti silnou konkurenci v oblasti socidlnich projektd a, jak vyplyva
z mého prdzkumu, pouze Uzkd skupina potencidlnich mecendsd divadlo nyni
vnima jako dlleZitou souddst spole¢nosti a ndstroj pro formovdani budouci

spolecnosti.

Claire Costello3, poradkyné téch nejbohatSich lidi na svété pro oblast
filantropie, v jednom ze svych rozhovord odpovidad na otdzku témat, kterd jsou
predmétem jejich rozhovorl s bohatymi lidmi. ,Mluvim s nimi o bohatstvi, o
jejich osobni identité. Jak vychovavaji své déti, co si preji, aby si déti
pamatovaly. ProC se zabyvaji vydélavani penéz. Pokladédm otdzky na to, co by
zmeénil, kdyby mohl? Jaky svét chcete zanechat svym détem?" (COSTELLO,
2014) Ptd se tedy, jaké jsou jejich potfeby, pomaha jim si je ujasnit.

* Leod Valka, feditel DOX odeSel v roce 1981 do Australie, kde se vénoval podnikani ve
stavebnictvi. Do Ceské republiky se vratil az v roce 1995. Podnika v oblasti realit,
stavebnictvi a interiérového designu. Zalozil a vybudoval nové Centrum soucasného
umeéni DOX v Praze HoleSovicich, otevielo se na podzim roku 2008.

3Ms. Costello is a recognized expert in philanthropy. Her reputation results from her
involvement with a variety of non-profit ventures and her extensive work assisting high-
net-worth individuals and families in identifying and fulfilling their philanthropic
ambitions. She supports clients in making a broad range of philanthropic decisions
concerning the implementation and execution of their giving strategies and is responsible
for providing thought leadership and identifying best practices for both philanthropic
families and nonprofit institutions. Previously, Ms. Costello founded and managed the
Citigroup Private Bank global Philanthropic Advisory Service.(COSTELLO, 2015) .
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V podminkach Ceské republiky lidé jako Claire & organizace, které by takto
s potencidlnimi mecenasi pracovali, chybi, s mecenasi musi vyjedndvat pfimo
manaZefi uméleckych projektd. ,Bohati lidé jsou na jedné strané extrémné
Uspésni a pracoviti, na strané druhé jen vzacné rozumi sami sobé" (COSTELLO,
2014). Musi se ucit, jak darovat, musi poznavat své motivy a rozhodovat se na

zakladé tohoto poznani.

Nejrychlejsi cestu k akceleraci spoluprace mezi mecenasi a divadelnimi
projekty nabizi zprostredkovatel, ktery svou pozornost zaméri na propojeni
téchto svétd a podporu funkéni spoluprace. Takovy zprostfedkovatel zde
znatelné chybi a moje prace prinasi podnét k zaloZeni organizace, ktera si tuto

ulohu vezme za svou.
1.1 Smysl jednotlivych kapitol

Pro¢ se darce rozhodne darovat a jaké jej k tomu vedou motivy? Motivace
jako teoreticky koncept a jeho provazani s mecendsstvim je predmétem prvni
kapitoly. Mecenas neni vyznamny jen tim, ze je potencidlnim zdrojem
prostfedk(, které umozni realizovat vize predstavitell uméleckych projektd.
Vyznamny, a to nikoliv jen pozitivné, je také tim, e mlze vyznamné ovlivnit
chod daného projektu. Stava se soucasti systému. Pro oboustranné Uspésnou
spolupraci je nutné vychazet ze znalosti motivace. Jak pfi jednom z osobnich
setkani uved| Jifi Barta, reditel Nadace VIA, je velmi podstatné zjistit, v jaké
hodnoty potencialni mecenads véri a zachovat individudlni pristup. Je nutné najit
takové fresSeni, které vyhovuje individudlnim potfebam a je v souladu s jeho

hodnotami.

Motivace a jeji znalost je dlleZitd i na stran& uméleckych projektl. Znalost
sebe sama, svych motivl, sni a zpUsobUl, jak tyto sny realizovat, to je jeden
z podstatnych smysld nastrojd strategického fFizeni. Proto v dal$i kapitole
zkoumam jednotlivé ndstroje strategického Fizeni v kontextu motivace a
spoluprace s mecenadsi. Vybirdm ty nastroje strategického fizeni, které jsou dle

dostupné literatury uzite¢né pri budovani spoluprace s mecenasi.

Vystupem je propojeni tématu motivace a strategie, kterd vede k budovani
vztahu s mecend$i, naplnéni jejich motivQ. Uréuje, co musi management
uméleckého projektu zvladat, pokud chce Uspésné spolupracovat se silnymi

individualnimi mecenasi.
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4

V praktické Casti této prace ovéruji stanovené hypotézy. Vyuzivam pritom
napriklad realizované osobnich rozhovory, dotaznikové Setfeni a pfripadové

studie. Ty jsou vysledkem spoluprace s konkrétnimi uméleckymi projekty.

V zavérecné Ccasti shrnuji ziskané poznatky. V priloze potom nabizim
metodiku, kterda popisuje klicové faze vyjednavani s mecenasi a nabizi konkrétni
navod, jak byt v tomto procesu Uspésny. Jde o moji vlastni metodiku, kterd
vyplynula z mé osobni manazerské a podnikatelské zkusenosti, kterou jsem mél

moznost, diky studiu, aplikovat na téma mecendasstvi.

v 4

Bohati lidé se roli mecenase uci. Uméni darovat je stejné narocné, jako
uméni ziskat dar pro svou cinnost. Marta Slénské4, jedna z nejuspésnéjsich
podnikatelek nasi zemé fika: ,Uméni darovat spociva ve vybéru obdarovaného.
Je dllezité, aby dar poslouzil dobré véci a pro dobry zamér. Vybé&r je ptitom

narocny proces, ktery vyzaduje plnou angazovanost obou stran®.

z

4 7 7 Vo ’ v v - r ’ v - - . v v -

Marta Slanska zalozila uspésnou realitni kancelar Maxima Reality, nejvétsi realitni
spolecnosti na Uzemi Prahy a StfedocCeského kraje. Spolecnost v roce 2014 Uspésné
prodala. V roce 2009 ziskala ocenéni ,Podnikatelka roku™.

14



2 Hypotézy

2.1 Zakladni hypotéza

~Dlvéryhodny zprostiedkovatel zvysuje pravdépodobnost Uspésné

spoluprace mezi uméleckym projektem a mecenasem “.

Ovéfuji vliv dlvéryhodného zprostfedkovatele na UspéSnost procesu
budovani spoluprace uméleckého projektu a mecendase. Zjistuji, v ¢em je takovy
zprostfedkovatel uzite¢ny jak pro predstavitele uméleckych projektl, tak pro

potencidlni mecenase a jak jej efektivné vyuzit.

V teoretické casti se zaméruji na ty kompetence, které povazuji pro
budovani divéryhodné spoluprace za kli¢ové. V praktické &asti experimentuji a
své experimenty zpracovavam formou pripadovych studii, které mapuji proces
budovani ddvéry a spoluprdce mezi uméleckymi projekty a mecendsi za

pritomnosti zprostfedkovatele.
2.2 Vedlejsi hypotézy

2.2.1 Prvni vedlejsi hypotéza
Divadelni prostFedi je pro mecenase neobjevené a atraktivni.

Realizuji sadu rozhovort s potencialnimi mecenasi. Jde o jednotlivce, ktefi
disponuji vlastnim kapitdlem ve vysi minimalné desitky milionu korun, schopné
poskytovat dary ve stovkach tisic a jednotkadch milionu. V rdmci rozhovord
zjistuji jejich postoj a motivaci k mecenasstvi, vztah k divadlu. Ovéreni probéhne
souhrnem vystupl z rozhovord, které z audio zdznamu prevddim do textové

podoby.
2.2.2 Druha vedlejsi hypotéza
Umélecké projekty vizi komunikuji neefektivné a nesrozumitelné.

Realizuji dotaznikovy prizkum. Oslovuji potenciadlni mecendse a manaZery
divadelnich projektd. OvéFeni prob&hne analyzou vystupd realizovaného

prizkumu.
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2.2.3 Treti vedlejsi hypotéza

Predstavitelé uméleckych projektd nejsou na jednani

s potencialnimi mecenasi pripraveni.

Ovéfeni hypotézy probihd formou piipadové studie Vila Stvanice a sadou
rozhovorl, které jsou prepisem audio zdznamu do textové podoby, vystupy

z t&chto rozhovorl slouzi k ovéFeni hypotézy.
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3 Typologie silnych darci

V Ceské republice je az 18 tisic lidi schopno investovat minimalné 1 mil.
dolard, tedy asi 25 milionu korun (Umé&ni darovat, 2013). 420 lidi pfitom vlastni
majetek, jehoZ hodnota presahuje 750 miliond korun. Prostor pro filantropické
aktivity se proto kazdym rokem zvét$uje (Motejlek, 2016). Celkova vyse darl od
individualnich darcl v roce 2012 vzrostla na ¢astku 1,626 miliardy korun a
dostala se na hodnotu o 160 mil. vy&8i, neZ v roce 2007. S ohledem na rist
hrubého doméciho produktu je mozné predpokladat, Ze trend rlstu pokracoval
az do roku 2015 (Uméni darovat, 2012).

3.1 Témata, ktera bohati lidé podporuji

Jakd témata nejcasti podporuji bohati lidé

Ochrana zvifat

Sport

Cirkev

Lidé v tizivé situaci
Vyzkum |é¢by nemoci
Pfirodni katastrofy
Skolstvi, véda, kultura

Lidé s handikepem

Ohrozené déti

0

X

5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Obrazek 1 Preferované oblasti, do kterych sméfuji zdroje soukromych dércd (zdroj: Uméni
darovat, ¢ 2 / Podzim 2012)

Cesky dolarovym milionafim je v prdméru 47 let. Jsou hrdymi patrioty,
trdpi je korupce a nedostatek politickych lidrd a vizi. Do prizkumu, jehoZ cilem
bylo zmapovat jejich investi¢ni chovani a Zivotni styl se zapojila vice nez stovka
respondentl, na charitu pfispivd vice nez 90% z nich, pravideln& tak &ini asi

polovina (Uméni darovat, 2012, str. 3).
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3.2 Typologie darct

3.2.1 Individualni darce/mecenas

Mecenasi si své penize vydélali svou praci, ochotou riskovat a schopnosti
generovat pridanou hodnotu pro své zakazniky. Velmi cdasto po urcitou cast
svého zivota neznali nic jiného, neZ svou firmu, svij podnikatelsky projekt.
V pripadé Uspéchu jsou jim odménou za tuto praci penize, kapital, ktery vilastni a

se kterym mohou svobodné nakladat.

Svoboda nakladat se svym kapitdlem s sebou nese zodpovédnost s nim
zachdzet tak, aby to pro jejich vlastnika bylo pfinosné. Na rozdil od
managementu, ktery Fidi urditou instituci a ktery spravuje cizi kapital, je
mecenas panem svého kapitalu. S tim souvisi nejen pojem vlastnictvi, ale také
pojem zodpovédnosti. Uspé$né spravovat svidj kapitdl je ndro¢nd a zodpovédna
prace. Uméni darovat je potom disciplina, kterou se mecenas uci vlastni
zkusSenosti, kterd zacinad rozhodovanim o daru a konci uspokojenim ¢&i zklamanim

jeho individudlnich oCekavani, ktera vzdy s darem spojuje.

MecendsSem se Clovék nestava tim, ze vlastni kapital, ale tim, Ze vyznava
uréité hodnoty, ma urcity typ snl a potfeb. Je to ¢&lovék, ktery vnimd svét
takovym zplUsobem, jaky mu ukldda byt angaZovany, hledat moZnosti, jak byt
uziteCny, poznavat nova prostredi, ziskdvat nové zkusenosti. Pracuje se svym

ZebFi¢kem Zivotnich hodnot a v prib&hu svého Zivota tyto hodnoty rozviji a méni.

Termin mecenas pochazi z latiny a znamend ,podporovani uméni a védy".
Za zakladatele je povazovan Gaius Cilnius Maecenas, bohaty rimsky obcan, ktery
podporoval nadané basniky ve svém okoli a poskytoval jim financni prostfedky
pro jejich tvorbu. Jeho jméno se stalo synonymem bohatého ochrance umeéni -

mecenase.

Podle nauénych slovnikl je mecend$ ten, kdo podporuje zejména kulturni a
spoleCenska témata. Logika mecenasstvi je podle zakladatele a prezidenta
nada¢niho fondu ,BOHEMIAN HERITAGE FUND" JUDr. Pavla Smutného
jednoducha: ,Zatimco sponzor povazuje podporu kultury za investici, ktera se
mu musi vratit, mecenas netusi, kdy se mu jeho vklad zurodi. Investuje do
kulturni Urovné spolecnosti a tim do budoucnosti svych déti, které pak maji
nad&ji, Ze budou it v kultivovan&jsim prostfedi." (SMUTNY, 2014).
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Mecenasstvi tedy predstavuje zejména osobni vztah mezi podporovatelem a
podporovanym subjektem, jehoZ hlavnim dlvodem neni jakakoli protisluzba typu
reklamy ¢i jiné propagace. JUDr. Pavel Smutny k tomu dodava: ,Vznikne-li vztah
zalozeny jen na vzajemném respektu a uznani, tak je to v dobé tvrdého byznysu
oslava lidského charakteru. Nechdpejme proto mecenasstvi jen jako stav

penézenky, ale predevéim jako velikost ducha!™ (SMUTNY, 2014).

Do stejné kategorie je vedle individudlnich mecena$d mozné zahrnout také
partnerské pary a rodiny. Podle celosvétovych prizkumd, které vedla Claire
Costello, stoji zeny za devadesati procenty rozhodnuti, kterda doma padnou. Jsou
¢ast&jdimi rodi¢ovskymi modely a vice uréuji rodinné hodnoty. Neni ddvod se
domnivat, ze by se zménil trend, ktery zde plati posledni desitky let, kdy zeny
v bohatych rodinach definuji dobrovolnickou a charitativni ¢innost. Zajimavym
vysledkem tohoto prlzkumu je také prokazani vy&&iho dopadu finanéni,
vzdélanostni i lidskopravni podpory Zzenam, které tuto podporu vyuziji ve své
rodiné ve vétsi mire, nez muz (COSTELLO, 2014).

Idedlni mecenads tedy pfinasi financni zdroje a kontakty. Chce byt v daném
uméleckém projektu pfimo angazovan. Chce byt v kontaktu s lidry projektu a
soucasti jeho déni. Podporovany projekt je soucasti jeho kazdodenniho Zivota.
Neocekava materidlni navratnost, to ovSem neznamenda, Ze nema ocekavani,
spojend se svou angazovanosti. V literature a na strankach vyznamnych
mecena&skych klubl se ¢asto uvadi tvrzeni, ze mecend$ za svou podporu, na
rozdil od sponzora, nic neoekava. Jde o velmi nebezpecné zjednoduseni. Kazdy
Clovék za svou aktivitu néco ocekava, jde o formu plnéni, které ziska svou
aktivitou. Mecend$ tedy neocekava hmotné plnéni, to ovéem klade vy$si diraz na
schopnost identifikovat skutec¢na ocekavani resp. potfeby a adekvatné na né

reagovat.
3.2.2 Organizace sdruzujici mecenase

Nadace a fondy jsou k financovani socidlnich neziskovych projektld b&zné
vyuzivany. V oblasti kulturnich a uméleckych projektd jde o formu, kterd témé&¥
neexistuje. Za dobu svého studia jsem mél moznost poznat pouze jeden projekt,

BHF, ktery svou pozornost primarné soustredi na oblast hudby a opery, ma
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ovdem pFesahy také do divadla. Férum darct ve svych fadach nema ani jednu

nadaci, kterad by se plné soustredila na oblast kulturys.

Co tedy nabizi mecend$dm moderni nada¢ni fond? Zazemi, moZnost
setkavani s podobné smyslejicimi lidmi, prehled o déni na kulturni scéné,
jedine¢né zazitky a kontakty s uméleckym svétem. Fond soustredi kapital od vice

mecenasl a garantuje jim jeho uZite¢né vyuziti.

Zodpovédnost za svUj viastni kapitdl je prace, pti které je nutné shromazdit
mnoho informaci, na zakladé kterych se mecenas rozhoduje. Pokud ma takovy
mecendd k dispozici instituci, které d{vé&fuje, je ochoten spradvu svého
mecenasského vkladu delegovat na tuto instituci. Tim se otevird moznost zapojit
do podpory uméleckych projektd ty jedince, ktefi nemaji dostatek zku$enosti

nebo jesté hledaji oblast, kterd bude uspokojovat jejich potreby.

Fond a lidé, ktefi jej Fidi, musi mit schopnost rozumét potfebam a jazyku
mecenddl na strand jedné, potfebdm a jazyku predstaviteld uméleckych
projektd na strané druhé. Smérem k mecend$dm vlastné reprezentuji zajmy
uméleckych projektl a jsou jejimi vyslanci. Pokud samotny umélecky projekt
nema management, ktery je zkuseny v jednani s mecenasi, potom je pro néj
pravé spoluprace s fondem vybornou prilezitosti. Pro predstavitele uméleckych
projektl je tedy fond partnerem, ktery rozumi jejich potfebdm a dokaze se

v prostiedi umé&leckych projektl orientovat.

V prostredi soucasného divadla takovy fond ¢i jind forma instituce bohuzel
znateln& chybi. Jak vyplyva z realizovanych rozhovord, pro potencidlni mecenase
zde chybi ddvéryhodna instituce, kterd dokaZe reprezentovat jejich zajmy, ma
prehled o déni v divadelnim prostfedi a dokaze identifikovat projekty, které
odpovidaji preferencim daného mecenade. Lidfi divadelnich projektd nemaji
partnera, ktery by je na cesté k Usp&$nému zisku mecendsl provéazel, ktery by
jim poskytoval patficné vzdélani, zprostifedkoval potfebné zkuSenosti. Stejné,
jako takovy fond uci své Cleny roli mecenase, uci také predstavitele uméleckych
projektl spolupraci s mecenddi. Dava jim pfrileZitost poznat mecenase osobng,

ziskat si mezi nimi pfatele, poznat jejich motivace.

> Clenské NF. Férum darcd. [online]. © 2010 [cit. 2016-03-10]. Dostupné z:
http://www.donorsforum.cz/o-nas/nasi-clenove/Clenske-nf.htm/
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Moderni forma takového fondu neni pouhou skupinou lidi, ktefi sectou své
vklady a témito podpofi vybrané projekty. Takovy fond ma zdjem na rozvoji dané
umélecké oblasti ¢i regionu a poskytuje takové sluzby, které tento rozvoj
umozni. Od piimé podpory projektd, které se mohou stat referenénimi, aZ po
vzdéladvaci programy, stdze, konference. Ukolem fondu je slouZit jak
mecenasim, tak divadelnikim. Pro zku$enosti je moZné jit do socialni oblasti,
kde pdsobi autority typu nadace ,Clovék v tisni*, ,Dobry andél* & ,Nadace VIA®.
Tyto autority jsou zarukou nejen pro ty, ktefi daruji finanéni prostredky, ale také

pro pFijemce téchto prostfedkd.
3.2.3 Sponzor

Na rozdil od mecenase je u sponzora motiv jasné definovany. Musi zde vzdy
figurovat jasny a konkrétni prinos pro sponzora. U sponzoringu jde typicky o
soudast strategie marketingové komunikace firem a, i kdyZ ve svém dUsledkd
prindsi neziskovym organizacim potfebné financni prostfedky, musi tyto? se
sponzory pracovat vyrazné jinak, nez s mecendsi. Sponzorstvi v soucasnosti
klade velky dliraz na marketingovy pfinos pro sponzora, predevsim pokud jde o

jeho zviditelnéni a posilovani znacky.

Sponzoring je pro komercni organizace velmi silny nastroj, jak tvrdi Tomas
Hajicek, jeden z nejlepich konzultantl pro oblasti marketingu, sponzorstvi
ziskava v komunikacnich strategiich silné postaveni ve stale vice spole¢nostech
(HAJICEK, 2014).

Mecends nakladad se svym vlastnim kapitalem. Samostatné a svébytné se
rozhoduje investovat do podpory uméleckého projektu. V pripadé sponzora
jedndme vzdy se zastupcem firmy, ktery spravuje firemni kapital, se kterym
musi zachdzet v principu péce Faddného hospodare. Vzdy tedy musi vlastnikdm
firmy dolozit Ucelnost sponzoringu. Tento fakt vytvari tlak na méreni pfinosu

sponzoringu v objektivnich, ¢asto ekonomickych parametrech.

Sponzoring je perspektivni odvétvi, které vyzaduje specifickou pFipravu na
strané umeéleckych organizaci, porozumeéni potieb sponzora a vlastni hodnoty pro

v 7 . 7 O
naplneni jeho cilu.
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4 Motivace

Znalost motivace umoznuje volbu Gcinné strategie a rozhodnuti, jaky typ
mecenase je pro dany projekt vhodny. ,Je zcela zdsadni pochopit, pro¢ darci
podporuji dané instituce a jaka je mira jejich angazovanosti. Posouzeny musi byt
kli¢ové priority darcG™ (KAISER, 2009 str. 33).

4.1 Pojem motivace

Motivace je hypoteticky proces, jehoz podstatnym znakem je zamérovani a
energetizace chovani. Motivované jednani ma tedy orientaci, cil, tzn. je
zameéreno na néco, co prinasi uspokojeni. Motivace dava chovani jednotu a
vyznam a strukturuje spolu s kognitivnimi procesy pohyby tak, ze vykazuji
smysluplné aktivity (NAKONECNY, 1996 str. 12). Pojem motivace vysvétluje,
pro¢ se nékdo chova uréitym zplsobem a pro¢ se rizni lidé orientuji na rozdilné
cile. Pro téma mecenasstvi je tedy tento pojem dlleZity, nebot motivace je
zakladem pro nastaveni a rozvoj spoluprace mezi uméleckym projektem a

mecenasem.

Zakladni otazkou lidské psychologie je tedy proc. Toto ,pro¢" ma ovSem dva
aspekty, jeden se vztahuje ke zplsobu chovani, tj. naptiklad pro¢ se nékdo
v urcité situaci chova vstficné a se zdjmem a jiny je ve stejné situaci zdrzenlivy a
odtazity. Druhy aspekt potom mifi na cil tohoto chovani, k jeho feknéme
psychologickym ddvodtm. Casto se toto druhé pro¢ oznacduje za smysl
(NAKONECNY, 1993).

4.2 Zakladni pojmy - motivy, postoje, hodnoceni

Klasicka psychologie rozliSuje motivy a postoje a hleda odpovéd na otazku,
jak Clovék ziskava své postoje k sobé i svému okoli a pro¢ jsou u néj nékteré
motivy vice ¢i méné Gcinné. ,Motivem je pritom chapano to, co ma silu
aktivizovat nase chovani, postoj se projevuje v jeho obsahu, tedy jak se projeuvi.
Postoje jsou vysledkem hodnoceni a hodnoceni je vzdy ve svém vysledku
subjektivni. Jakoukoliv objektivni realitu tedy prenasime do svého subjektivniho
vnimani a na zakladé naseho subjektivniho hodnoceni k této realité ziskdavame
vztah resp. postoj. Hodnoceni je tedy vice méné védomé prozivani hodnoty
objektl. Hodnotou je to, co ma pro daného ¢lovéka osobni vyznam a ten mize
byt pozitivni ¢ negativni, popf. ambivalentni® (NAKONECNY, 1996 str. 33).
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4.3 Motivy - nastroje aktivace chovani

Motivace vyjadfuje napéti mezi tim, co clovék prozivd a tim, co chce
prozivat, po ¢em touzi. Vyjadfuje urcity nedostatek, ktery reSime urcitym
projevem chovani. Toto chovani potom muZeme chépat jako nastroj, ktery tento
nedostatek odstranuje. Kdyz ma clovék hlad (nedostatek), chce byt najezeny
(zadouci stav), a k tomu slouzi urcité chovani (proces, ktery je vyvolan rozdilem
mezi vychozim a zadoucim stavem, motivaci). Nas postoj je pritom vzdy urcen
subjektivnim vnimanim reality. Cim je pro nas hodnota Zz&douciho stavu vétsi,
tim je atraktivnéjsi a vede k vysSsi aktivizaci chovani. Pokud tedy ma byt
aktivovano potrebné chovani, musi tomu predchdzet potfeba a to bud
vymezenim soucasného stavu jako nevyhovujiciho, nebo vymezenim budouciho

zadouciho stavu, stavu, ktery vyvolava touhu, aktivuje energii.

V psychologickém slova smyslu jsou motivy velmi intimni a skryté. Potfeba
byt soulasti projektu mdze stejné vychdzet z individudiniho pocitu osaméni, jako
z potfeby byt soucdsti mimoradného Uspéchu, tedy z potfeby zviditelnit se a
podpofit védomi vlastni hodnoty. Pokud tedy danému mecenasi polozime otazku:
,Pro¢ chces byt nasim mecenasem" a on odpovida ,Chci byt soucasti tohoto
projektu"“, musime v dialogu pokracovat a zjistit, pro¢ chce byt soucasti tohoto
projektu. Byt soudasti je projev chovani, které vede k zakladnim motivim. Jejich
rozpoznani ndm umozni predchazet nedorozuméni a vyjednat oboustranné

prospésnou spolupraci.
4.4 Uspokojeni

Mezi motivy a motivacemi dochazi k neustdlé interakci, jejimz smyslem je
dosahnout uspokojeni. Vnéjsi objekty pritom nikdy nejsou motivy, jsou to
nastroje, které umozniuji interakci, jejimz vysledkem je dosazeni uspokojeni.
Motivovany subjekt tedy v interakci s okolim i sebou samym mifi ke stavu
uspokojeni a toto uspokojeni se zasadné odehrava subjektivné, nema objektivni

formu.

Motivy se tedy neodvozuji z vné&jsich objektd, jak je ndm b&Zné& nabizeno,
ale z vnitfniho stavu. Nejlépe si toto miZeme demonstrovat na pftikladech.
Motivem jezeni neni jidlo, je jim dosazeni nasyceni, pozitek z jidla samotného.
Motivem neni sezeni s lidmi v jedné mistnosti, ale pocit sounalezitosti. Motivem

konverzace neni vytvareni slov a vét, ale interakce s dalSimi lidmi.
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Toto rozlideni je velmi ddleZité, nebot ndm umoZfiuje novy pohled na
motivaci mecenddd pro spolupraci s divadelnim projektem. Je nutné prejit od
Cisté behavioralniho pristupu, ktery se pohybuje v roviné chovani.? Pokud tento
rozsifeny pohled prijmeme, umozni nam to nové definovat vlastni motivy ke
spolupraci a tvorbé vlastnich strategii. Ty dasto popisuji zadouci chovani,
odpovidaji na otazku ,CO" a pfipadné nabizi odpovédi na otazku ,JAK". Popisuji
co je ucelem naseho jednani a jak toho dosahujeme. Tim se ovSem odsuzuji do
statickych popisG chovani, kdy zcela chybi odpovéd na otdzku ,PROC". PFitom
pravé tato odpovéd ma jako jedina, dle teorie motivace, schopnost aktivizovat

chovani.
4.4.1 Motivace a otazka ,,proc"

Simon Sinek, jeden z nejuznavanéjdich odborniki na téma motivace, ve
své knize ,Start with WHY" na mnoha ptikladech doklada, jak dilezité je hledani
odpovédi na otazku ,proc¢". Mimo jiné se opird o biologické studie funkci naseho
mozku. ,Sila ,pro&" neni moznost, je to biologie. Mozek je pfi pohledu shora dolt
rozdélen do tfi hlavnich ¢asti (SINEK, 2011 str. 33)." Kazda z téchto casti pritom
zodpovida za jinou cinnost ¢lovéka. Ta prvni, nejmladsi, neocortex, koresponduje
s otazkou ,CO". Jde tedy o ¢ast mozku, kterd umozniuje nase analytické mysleni,
raciondlni pfistup, vnimani okoli prostfednictvim smysld a schopnost dorozuméni
prostiednictvim jazyka. Zde prijimame informace, tfidime je a analyzujeme. Zde
ovSem nerozhodujeme, v této nejmladsi ¢asti mozku neprobiha fizeni naseho
chovani. Tato ¢ast mozku nase rozhodnuti a chovani racionalizuje, formuluje do

slov, jazyka.

Za chovani, emoce, pocity zodpovida druha cast, ta ovSsem nema kapacitu
na jazyk. DUsledkem tohoto rozpojeni je stav, kdy své emoce a rozhodnuti t&Zko
dostdvame do slov. Pro¢ je tak narocné vysvétlit, pro¢ jsme se rozhodli
odstéhovat se do Australie, investovat své penize do ztratového podniku, koupit
si knihu, kterou nemame cas Cist. Pokud by rozhodovani ridil neocortex, nemohli
bychom se rozhodnout proti logice. Presto tak ¢asto Cinime. Tato rozhodnuti ndm
potom neocortex pomaha racionalizovat, ukotvit do jazyka (SINEK, 2011 str.
57). Rozhodovani tedy probihd v té ¢asti mozku, kterd hledd odpovéd na PROC a
JAK, ten nazyvame ,limbicky mozek". Ten je od neocortexu odpojen, vzajemné

se ovliviiuji, nejsou na sobé mechanicky vazani. ?
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Pokud tedy lidé chtd&ji rozhodovat na zaklad& raciondlnich argumentd,
muUZeme jim nabidnout cestu k racionalizaci svého rozhodnuti. Rozhodnuti
samotné ovSem argumentaci predchazi a déje se na zakladé odpovédi na otazku
pro¢ a jak. Zde se v pomysiném kruhu vracime na pocatek této kapitoly, kdy
jsme mluvili o motivu, jako pocatku a vysledku interakce, tedy jednani a chovani
subjektu ve vztahu se svym okolim. Zjednodusené lze tedy konstatovat, Ze motiv
je vysledkem procesu hledani odpovédi na otdzku Pro¢. Neni tedy dileZité, jak

zni odpovéd*, dlleZity je proces hleddni odpovédi v interakci.

Zakladnim strategickym nastrojem, ktery umoznuje spolupraci a vede
k rozhodnuti, je poslani spole¢nosti. To je zpracovano limbickou ¢asti mozku a
mifi tedy na emoce, pocity, intuici. Vyvolava zadjem, otevira interakci, umoznuje
rozhodnuti. Podle jedné teorie odpovidd motivim daného &lovéka, podle dalsi
mifi na limbickou &ast mozku. Spoleény je dlraz na otazku ,pro¢". Zajimavé je,
ze se vSechny prozkoumané pristupy shoduji na tom, zZe tato cast rozhodovani
neni ukotvena jazykem. Nejde tedy o konkrétni slova, ktera jsou v poslani
projektu uvedena, jde o jejich vyznam, emoce, které u pfijemce vyvolavaiji.
Slovo ¢&i véta v tomto pripadé neni mechanicky souhrn pismen. Jde o komplexni

vyjadreni vyznamu, sdéleni, které prijemce prostfednictvim slova pfijima.

Rozhodnuti a akce je vzdy nasledné potvrzeno racionalizaci. Dostava se do
jazyku, argumentl, ddvodd. Tomuto procesu racionalizace pomahaji dalsi
nastroje strategického Fizeni, které reprezentuji lidry uméleckych projektd. Vize,
strategické planovani a dalsi nastroje, které definuji Zadouci jednani a chovani,
davaji tedy moznost interakce mezi subjektem a jeho okolim. Samotna vize je
pfitom na pomezi. Jako soulast mise zajistuje aktivizaci, zdjem, motivaci
k interakci. Jako souc¢dst strategickych pldnd umozfiuje racionalizaci,

argumentaci, logiku. Podporuje rozhodovani.
4.5 Shrnuti kapitoly

Klicové pro dalsi kapitoly je védomi, Ze motiv je Zadouci vnitfni stav
¢lovéka, ktery je pro jeho dosazeni motivovan se néjak chovat a rozhodovat. Ten
vzdy vychazi z potfeby redukce nezadouciho stavu (nechci byt sam) nebo
z potfeby rozsSifovani zadouciho stavu ¢i vytvareni nového. Sila reakce, tedy
motivovaného chovani, nezdvisi jen na sile popudu, ale i na sile ocekavani
budouciho uspokojeni. To je dQvod, pro¢ jsou v oblasti motivaci kli¢ovym

nastrojem vize a cile.
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Cil je vlastné konkretizace Zadouciho stavu, ktery, jak jsme konstatovali
vySe, je zakladnim principem motivace. Co je tedy cilem spoluprace se silnym
individualnim mecenasem? Jaky obraz tento cil uréuje a umozniuje mecenasi se

aktivovat a svym chovanim zajistit jeho dosazeni?

Pfi svém vlastnim prlizkumu jsem nenadel ani jeden umélecky projekt,
ktery by se silnymi individudlnimi mecendsi Uspésné spolupracoval. Proc
mecends spolupracuje s uméleckym projektem, jakou k tomu ma motivaci?
Odpovéd typu: ,Protoze na to ma zdroje“ neni psychologickd, neni podavana
v terminech psychologickych pFic¢in, tj. motivd. Motivy pfitom vyjadfuji vniténi
stav interakce subjekt - situace, nikoliv materidlni, tedy vnéjsi podminku.
Motivem pfitom mdze byt, 7e dany subjekt potfebuje svétu ukazat, e ma
penize. To je ale zcela jiny Uhel pohledu, a odpovéd na otazku ,proc" je v tomto
pripadé spiSe ,protoze chce, aby lidé védéli, ze ma penize"“, nez ,protoze ma
penize". Motiv je vzdy stav interakce mezi subjektem, tedy danym clovékem a
situaci. Pokud jej tedy chceme motivovat, musime nas projekt definovat jako
cestu k dosazeni stavu, ktery je vysledkem dané interakce. ,Diky nasemu
projektu bude kazdy v&dét, Ze jste tak bohaty, e mizZete ¢ast svého bohatstvi

vénovat resp. investovat do kultury...".
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5 Motivace k mecenasstvi

Pro Uspésnou spolupraci je nutné rozumét a kategorizovat motivaci
mecenadl. To uméleckému projektu umozni soustfedit svou pozornost a zdroje
na tu cilovou skupinu, kterd nejvice odpovida tomu, co dany umeélecky projekt

reprezentuje.

Silni individudlni darci maji ke své &innosti mnoho rliznych motivl a potieb.
Aby s nimi bylo mozné v ramci strategii pracovat, je nutné je spojit do mnozin.
Pro tvorbu Ucinné strategie je nutné identifikovat, co maji silni individualni darci
jako jednotlivci spole¢ného, na jaky druh motivu se ma dany umélecky projekt

zaméfit. Pfiklad zékladniho &lenéni mecendsd dle jejich primarnich motivi:

* Philanthropy - véri v princip davani, filantropii povazuji za svoji
povinnost. Casto jde o dUsledek kulturniho a rodinného prostfedi.

« Affinity - jsou néjak osobné spojeni s tim, co dava smysl jimi
preferovanému neziskového projektu. Jako priklad se uvadi podpora vyzkumu
rakoviny, ktera je spojena s osobni zkuSenosti s touto nemoci. Divadelni
ochotnik podporuje divadlo, regionalni patriot podporuje rozvoj regionu.

» Social recognition - své jméno chtéji spojit s nécim viditelnym, chté&ji
byt rozpoznani. Napriklad podpora rekonstrukce vystavniho prostoru, ktery se
nasledné jmenuje po tom, kdo rekonstrukci zaplatil.

e Mutual benefit - vzajemny prospéch, na zakladé podpory daného
projektu ziskava napfiklad jinak nedosazitelné socidlni vazby (ABOUT MAJOR
DONORS, 2011).

I zde je zdlrazné&na nutnost zkoumat motivaci a pracovat s ni nejen ve fazi
ziskdvani mecends$l, ale také pfi jejich udrzeni a rozvijeni vztahl a

angazovanosti s danym neziskovym projektem.
5.1 Metodika typologie mecenasu dle potieb

Na zakladé souhrnu dostupnych dat a s vyuzitim standardni psychologické
metodiky je mozné stanovit metodiku, kterd je koncipovana dle hierarchie

potreb.

Maslowova pyramida je béznym a v mnohém prekonanym symbolem

usporadani lidskych potieb (NAKONECNY, 1996 stranky 164-168). Rozdéluje
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prirozené potreby cClovéka a usporadava je do pyramidové hierarchie. Pro nase
Ucely je uzite¢nd jako pomucka, kterd srozumitelné rozliuje rizné druhy potieb
a doplfiuje tim téma motivace a motiv{, kterému jsem se v této praci vénoval
v predchozich kapitolach. Tato teorie tvrdi, Ze nékteré potfeby nebo atributy

sV Vs

lidského zivota lidé naplnuji az po naplnéni hierarchicky "nizsich" potreb. O tomto
tvrzeni bychom na zakladé dnesniho poznani psychologie mohli Uspésné
polemizovat, nicméné pro Ucely této prace by tato polemika byla bezpfedmétna.
Pro rozlieni potfeb a motivi mecendsl je dllezité rozlieni, které je uvedeno na

, 6
schematu.

Maslowova pyramida potfeb a hodnot

potfeba
formovat sebe,
rozvijet a vyuzivat
co nejplnéji schopnosti

5. Potfeby seberealizace

potieby

vyssiho
fadu

4. Potfeby uznania ocen&ni respekt, sebelcta, naklonnost,
uznani, spokojenost s vlastni

profesionalitou a pravomoci

3. Spoleéenské potFeby laska, naklonnost, pratelstvi, pocit prisluSnosti
k néjaké skupiné
2. Potfeby jistoty a bezpedi %hrana a stabilita materidlniho prostfedi a mezilidskych vztahl \ potreby
nizsiho

. . AV fadu
1. Fyziologické potieby / potrava, odév bydleni, sexualni potreby \ v

Obrézek 2 Maslowova pyramida potfeb (zdroj: (FRANEK, 2011)

Tento systém je povazovan za vhodny zejména pro lidi zdravé, relativné
uspokojené v oblasti nizSich potfeb. Typicky jde tedy o spoleCensky dobre
postavené jednotlivce, dobfe placené a existencné zajisténé. Cilova skupina, na
kterou se tato hierarchie aplikuje, je tedy totozna s cilovou skupinou, ze které se
rekrutuji mecendasi. Pyramida jako takova ma spoustu omezeni a je nutné s ni
zachdazet nikoliv dogmaticky, ale jako s nastrojem, ktery napomahda chapat

rozdilnost potfeb a systematizovat je do urcité struktury.

° LA, Libor. Maslowova pyramida. PSYCHOANALYZA. [online]. 31.3.2015 [cit. 2016-03-
17]. Dostupné z: http://psychoanalyza.com/maslowova-pyramida/
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Maslow pouziva hierarchii, tedy jakési poradi v prozivané naléhavosti
potieb, nikoliv projevl chovani. Rozeznava potfeby vyvojové niziho a vyssiho
radu. Zakladni droven pritom definuje potreby fyziologické, ke kterym nékdy

prifazuje také potrfebu bezpedi.

Dal&i duleZité rozlideni je na potfeby deficitni a rdstové. Deficitni potieby
jsou ty, u kterych ma dany jedinec nedostatek a tento chce snizovat Ci
eliminovat. Potfeby seberealizace a sebeaktualizace jsou ty, které vytvari néco
nového. Mecendsi se typicky rekrutuji z téch, ktefi maji své zakladni potfeby
zajistény a chtéji se rozvijet, podporit vznik néeho nového, stat se soucasti
néleho jedinedného. Piedstavitelé uméleckych projektl se presto mohou setkat
s jedinci, ktefi jsou bohati a nemaji vyfedeny své zakladni potfeby. Casto jde o
osamélé jedince, ktefi hledaji prilezitost k sounalezitosti, nebo jedince, ktefi jsou
ve slozité fazi svého Zivota. Identifikace potfeb je v téchto pripadech jesté
dulezit&j&i neZz v pfipadech lidi, ktefi se pohybuji v hornich patrech pomysiné

pyramidy potreb.
5.2 Potreba jistoty a bezpeci

Na fyziologické potfeby navazuji potfeby ,vyssi®, v téch se upevinuje
ptedevsim vazba jedince na sociadlni podminky jeho existence. Zde jiz mizeme
teoreticky nalézat motivy, které daného cClovéka vedou k mecendsSstvi. Potreba
ochrany, péce, mezilidskych vztaht. Jde o deficitni Grover potfeby, primarné jde
tedy na Urovni jednotlivce o nedostatek danych atributd, kdy je potfebou tento
nedostatek eliminovat. Pokud mame nedostatek jistoty, mame silnou motivaci
tuto situaci vyresit. Cilem je tedy jistota, nikoliv rozvoj. Tato potreba je tak silna,
Zze jen tésné nasleduje zakladni fyziologické potfeby prijmu potravy, dychani a

spanku. Svou intenzitou se proto stava vysoce rizikovou.

Mecenads, ktery nema potrebu jistoty, je vysoce rizikovy. Je nutné s nim o
spolupraci jednat s vysokou mirou opatrnosti. Pokud spoji svoji touhu po bezpeci
s danym uméleckym projektem, mizZe takové spojeni napdchat mnoho &kody.
Potfeba jistoty je tak silnd, Ze prekryva daldi Urovné&, jako je pratelstvi & tvardi
potencial. Pokud u daného jedince prevldda potreba jistoty a bezpedi, je

vyhodnéjsi v prvnim kole spolupraci testovat na jednordzovém projektu.

29



5.3 Spolecenské potreby

Jde o potiebu prijeti druhymi, pFatelstvi. I zde je duleZité, e jde o deficitni
motiv. Mecend$ mUlzZe hledat takové prostfedi, které mu tento pocit pomaha
vyresit, které mu nabizi sounalezitost, mozZnost stat se clenem. Jde o velmi
silnou potfebu a subjekt, ktery je schopen a ochoten oslovit mecendse s touto
potfebou, ma vysokou Sanci uspét. Zakladem Uspésné spoluprace je vice kvalitni
vztah mezi mecenasem a lidmi, ktefi tvori umélecky projekt, nez vysledek
spoluprace. Primarnim cilem je byt soucasti a ve vztazich. Pro takového

mecenase je klicové, jaci lidé a jaké prostredi tvori dany projekt.

Pro rozvoj spoluprace, kterd je motivovana potfebou partnerstvi je nutné
pojmenovat océekavani, dohodnout zplsob, jak tato oé&ekavani budou
aktualizovdna a vyhodnocovdna. MUzZe vzniknout velmi harmonickd spoluprace,
sou¢asné zde hrozi nejvétdi &kody na Urovni vztahl. Tento typ mecendse je
motivovany podpofit programy, které podporuji sounalezitost. Nejvice oceni
moznost stat se ¢lenem spravni rady ¢i jiného organu, byt ¢lenem projektu jako

takového.
5.4 Potreba uznani a ocenéni

Jde o standardni potfebu, kterd je s mecendasstvi spojena. Diky tomu, Ze se
dany clovék angazuje a podpofi umélecky projekt, ziskava ve své socialni
skupiné uznani. Mecenas tedy musi byt presvédcéen o tom, Ze projekt, ktery
podporuje, pozitivné ovliviiuje jeho vlastni znacku. Tradicné se mecendasstvi
spojuje s touto potfebou, mecendsi byvaji ocenovani v honosnych prostorach, je
jim vyjadfovana Ucta za to, Zze své prostfedky vénuji na podporu kultury. Ocenuji
moznost setkani s vyznamnymi osobnostmi spoleCenského Zzivota. Je dobré si
uvédomit, Ze i v tomto pripadé jde o deficitni potfebu. Pro tyto mecendase je
nutné vytvaret prilezitosti, které jim umozni naplnit své ocekavani a zviditelnit se
ve spojeni s danym projektem. Na této potrebé neni nic Spatného, a pokud ma

projekt moZnost ji naplnit, jde o jeden z nejbezpeé&néjsich principld spoluprace.
5.5 Potreba sebeaktualizace a seberealizace

Jde o nejvyssi skupinu potreb a jako jedind nevychazi z deficitu. Motivem je
rdst, zisk né¢eho nového. Potfeba realizovat svlj potencial, ucit se néco nového,

rozvijet to, ¢emu vérim. Tento typ potfeb je vyrazné zaméren na vysledek
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spoluprace. Co vznikd diky tomu, Ze mecends spolupracuje s uméleckym
projektem. Co se u toho naudi, co nového pozna. Motivy ,ja". Patfi sem také
potfeby poznavani, estetického citéni. Tento druh potfeb je vlastné
neuspokojitelny a dosazeni jejich cilovych hodnot vyvolava jesté vétsi potreby.
Zde mlzeme hledat zdroje motivace vétdiny mecendsl. Jde o nejvice bezpeénou
vazbu, nebot cil je zaméFen na rozs$ifeni, na vysledek. Na rozdil od jistoty a

nalezeni zde hraji silnou roli nastroje strategického rizeni, cile, strategie.

5.6 Metapotreby

Potfeby, které vyrazné presahuji jednotlivce. Potfeba krdasy, poctivosti,
estetiky. Jejich uspokojeni neni mozné, pokud nejsou uspokojeny potreby

nedostatkové.

Jedinci, ktefi se snazi o seberealizaci, a maji primérené uspokojeny své
zaékladni potfeby, jsou vyzralej§i a lid5t&jsi (NAKONECNY, 1996 str. 165). Casto
dospivaji k vyvojové vysSim motivacim, k metamotivaci, metapotfebam. Jde o
jedince, ktefi jsou oddani svému uUkolu ¢i néemu mimo sebe, pfijimajici néjaké
poslani, oddané nélemu nadosobnimu a neosobnimu. Maslow tyto potfeby
definuje jako B-hodnoty, od ,being", byti, hodnoty byti. PFedpoklada pfitom, ze i
tyto potfeby maji svij biologicky zadklad, jen je nutné umoZnit jejich projev.

Mohou byt motivacné naléhavéjsi, nez neuspokojené zakladni potreby.

Jedinci, pary ¢i rodiny, kterym stane mecendSstvi soucasti zivota, casto
zjistuji, ze jde o kli¢ovou soucast jejich zivota. Umoznuje jim Zivot prozivat ve

vétsi mire spokojenosti a vnitfni svobody.
5.7 Spoluprace s mecenasi

’ v. ;o 7 , v ;.
Jak ve svém textu pripomina Paul Marwell’ , neni vlastné na spolupraci se
silnymi individudlnimi mecenasi nic slozitého: ,Je nutné identifikovat
potencialniho mecenase, predevsim prostrednictvim vilastni socialni sité osobnich

kontaktd. Inspirovat je pro spolupraci a pfizvat do projektu. Ten spravny ¢lovék

’ Paul Marvell is currently at British Red Cross and is former Director of Professional
Development and Membership at the Institute of Fundraising, having been responsible
for driving forward the professionalism and effectiveness of fundraising through the
Institute’s range of learning opportunities. (zdroj: http://www.institute-of-
fundraising.org.uk/blog/bloggers/paul-marvell/. cit. 4.4.2016)
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si mecendsi fekne o podporu tim spravnym zplsobem, ve spravny &as a na
spravném misté. Mecenas ma fantasticky pocit z toho, jak skvély projekt
podporil. My s nim udrZujeme blizké vztahy, vytvarime spolecné plany, stava se

soucasti nasi organizace pro soucasnou i budouci spolupraci“. (MARVELL, 2015)

VysSe uvedeny postup pripoming, ze silni individualni mecenasi maji byt pro
organizaci vyraznym zdrojem pFl’jmﬁs. Jen tak se cely proces hledani a rozvoje
vztahd s mecenasi vyplati a uméleckd organizace investuje do budovani tohoto
zdroje dostate¢nou energii. Cas, ktery stravi pééi o stavajici a ziskavani novych
mecenasu je v ptipadé Gspéchu velmi efektivni, nebot jeden mecenas muze
vyrazné zlep$eni celkovych pfijmu organizace. Pokud by tedy vyuZiti ndstrojl
strategického fizeni mélo byt managementem umeéleckého projektu aplikovano
pouze za Ucelem Uspéchu pfi rozvoji spoluprace s mecenasi, musi si pred

spuéténim tohoto procesu odpovédét na nékolik dileZitych otazek.

* Proc spolupracovat se silnymi individualnimi mecenasi = co spoluprace
umozni

e Pro¢ mecenasi budou chtit s projektem spolupracovat = v ¢em je klicova
hodnota projektu pro mecenase

« Jaky typ mecenase z pohledu jeho motivace je prioritni

 Jak zajisti pé¢&i a rozvoj vztahQ s mecenasi

e Jak poznam, Ze je strategie Uspésna = cile a jak a kdy je budou ovérovat

* Kdo vrcholové zodpovida za individudlni mecenase

PFi spolupraci s mecenasi a volbé Uspésné strategie jde o védomé jednani,
jehoz vysledkem je Uspésna spoluprace. Projekt ziskadvd nové mozZnosti a

mecenasi prilezitost podilet se na jejich realizaci.

Lidr divadelniho projektu a ndsledné cely realiza¢ni tym musi byt pfipraven
se témto mecenasdm piimo vénovat a brat je jako soucast svého projektu. Cast
svého ¢asu musi s mecenasi travit v interakci, sdilet s nimi své vize a naslouchat
jejich ndzorlm (ABOUT MAJOR DONORS, 2011). V situaci, kdy management
uméleckého projektu zaméruje vSechnu svou energii a ¢as na preziti, neni na

rozvoj spoluprace s mecendsi pripraven. Strategické fizeni je pritom védomy

8ABOUT MAJOR DONORS. KnowHowNonprofit.com: Fundraising. [online]. [2011] [cit.
2016-03-01]. Dostupné z: https://knowhownonprofit.org/funding/fundraising/major-
donors-and-corporate-fundraising/majordonors
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proces, ktery klade dlraz pravé na pfipravu a rozhodovani, jehoz dusledky a

projevy casto prichazi v delSim ¢asovém horizontu.

Pro odpovéd na vySe uvedené otazky musi umélecky projekt znat sebe, své
motivy, limity a svou nabidku. Potfebuje znat motivy svych &lend stejné&, jako
motivy organizace jako takové. K poznani t&chto motivl slouzi nastroje
strategického fizeni a planovani. Proto jsou tyto nastrojem? Obsahem této prace
a budeme je zkoumat z pohledu jejich vyuzitelnosti k Uspésné spolupraci

S mecenasi.
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6 Strategie jako nastroj motivace

,Strategie je casto chapana jako teoretickd rovina, kterd primo neresi
praktické problémy managementu uméleckych organizaci® (KAISER, 2009).
,Management uméleckych projektd investuje vyrazné vice ¢asu do operativniho
Fizeni, nez do strategického." (KUBISTA, rozhovor s autorem). Strategické fizeni
pfitom management, ktery byl v rdmci prizkumu osloven, povaZuje za potfebné
a vi, e je duleZité. V kazdodenni praxi jej ovéem v Zebfi¢ku priorit stavi nize,

nez operativni, které dle tradi¢niho chapani zajistuje samotné preziti projektu.

Z pohledu motivace tedy téma a cile strategie vytvari nizsSi motiv k akci,
nez operativa. Jednim z vysvétleni mize byt vyde uvedend hierarchie potieb. Jak
uvadi Maslowova pyramida potreb, je naplnéni vysSSich potreb, zaméreni na
rozvijeni, vytvareni, sebe rozvoj, podminéno naplnim téch nizSich, zamérenych
na jistotu, bezpedi, sounadlezitost. Pokud je operativni fizeni preferovano jako
nastroj pro preziti uméleckého souboru, je tato potieba v dolni ¢asti pomysiné
pyramidy. Strategie je typicky chapana jako néco, co neni v kone¢ném slova
smyslu naléhavé a tak pokryva potreby, které se nachazi ve vyssi cdasti této
pyramidy. Platnost Maslowova predpokladu o nutnosti pokryti nizSich potreb
predtim, nez je mozné pracovat s vysSsimi, byla od pocatku vzniku této teorie
napadana jako pfiliS zjednodusujici. Stejné tak je priliS zjednodusujici jako

vysvétleni sou¢asného stavu.

Pokud je pfi¢inou malého dlrazu na strategické fizeni nedostate¢na
motivace, potom je vysvétleni tohoto stavu vysledkem kombinace nékolika
pri¢in. Zde uvadim ty, které jsou resitelné a jejichz odstranéni vyrazné podpofi

aplikaci strategického fizeni v praxi uméleckého managementu.
1. Nedostatek pozitivnich vzorl v prostfedi uméleckych projektd

Michael M. Kaiser reprezentuje uceleny koncept strategického Ffizeni a
planovani. V prostiedi Ceské republiky chybi Uspésna pripadova studie aplikace
jeho metodiky. Neni pfrilezitost k inspiraci, vyméné zkusSenosti a adaptaci
obecnych konceptl na konkrétni podminky &eského kulturniho prostoru. Pfitom
pravé vymeéna zkusenosti a pozitivni priklady vytvari nutné predpoklady pro
rozvoj strategického frizeni. Pravdépodobnou priciny tohoto stavu jsou tfi.
Systém, ktery Kaiser reprezentuje je uréen pro velké umélecké projekty,

v nasich podminkach na Urovni Narodniho ¢i Vinohradského divadla. Je nutné jej
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upravit na podminky projektu, ve kterém management plni vice manazerskych
roli @ nema k dispozici administrativni aparat. Druhou pfi¢inou je nezkusSenost
mistnich manaZerd se strategickym fizenim jako takovym. To potom vede ke
stavu, kdy operativni Ukoly maji diky své naléhavosti vysSsSi prioritu, nez
strategické. Rozpocty pokryvaji predevsim provozni oblast a az podle toho, co
zbyva je pokryta ta strategicka. DalSi systémové pri¢iny uvadim v dalsi casti,
tedy nedostatedny systém celoZivotniho vzdé&ldvadni manazerd uméleckych
projektl, nedostateéné vyuzivadni externi podpory pti tvorb& a implementaci
strategie a v neposledni fadé uzavrenost celého kulturniho prostredi, tedy nulové
propojeni s programy, které podporuji start-up komunitu, inovace a

konkurenceschopnost.
2. Systém vzdé&lavani manazerl uméleckych projektd.

Chybi uceleny systém vzdélavani, zaméreny na praktikujici manazery.
Existuje pouze systém zaméreny na studenty, ktefi se na manazerskou drahu

pripravuji..

Takovy systém je pfritom klicovy nastroj pro rozvoj celého sektoru. Situaci
v dalsim vzdélavani u kulturnich instituci a o programech rozvoje uméleckého
managementu nelze analyzovat, protoze prakticky nikde nejsou k dispozici idaje
o této ¢innosti (DVORAKOVA, 2012).

3. Nedostatecnd otevienost a vyuzivani externi pomoci

Neziskové socidlni projekty maji moznost vyuzit mnoho pfilezitosti ke
spolupraci s mentory, koudi a konzultanty. ManaZefi uméleckych projektd tuto
pomoc nevyuzivaji a vse se snazi zvladnout sami. Nadace VIA napriklad nabizi
program , Lepsi byznys" (LEPSI BYZNYS, 2015), zaméFeny na podporu sociélniho
podnikani. Podporuje podnikatele, ktefi chtéji pfrinést pozitivnhi spolecenskou
zménu. Cilem je podporovat socidlni podniky se socialnim, environmentalnim,
komunitnim a ekonomickym prinosem. Nabizi pfimou finan¢ni pomoc, externi
konzultace, poskytnuti mentora, kouce. Organizuje vzdélavaci programy pro

manazery. Tento program nevyuziva ani jeden umélecky projekt.
6.1 Smysl strategie

Strategie pomaha posilovat vzajemné vazby, zvysSovat motivaci téch, ktefi

projekt tvori a konkretizovat sny do podoby, ktera je Cini realizovatelnymi. Je
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nutné opustit byrokraticky pfistup a soustredit se na strategii jako nastroj, ktery
slouzi lidem, ktefi spole¢né tvori projekt jako takovy. Nejde jen o samotné cleny
projektu, ale také zakazniky, dodavatele a také mecendase. Ti vSichni jsou

soucasti projektu a soucasti strategického planovani a Fizeni.

Strategické fizeni je v soucasném pojeti kulturnich organizaci do znacné
miry formalni, byrokraticky proces. Je kladen pFili§ velky ddraz na kvantitativni
ukazatele (HAGOORT, 2009 str. 79). Pro laiky jde o nudny proces, jehoz
vysledek je pouze dokument. Toto pojeti ma své korfeny v dobé, kdy ndastroje

strategického Fizeni dostaly svou dnesni, vSeobecné prijatou podobu.

Nastroje strategického fizeni byly vyvinuty pfed vice nez pll stoletim a
plUvodné vyuZivany ptedevdim v prostfedi velkych primyslovych organizaci.
V dobé svého vrcholu se uplatfiovaly v dobé, kterd byla podstatné rozdilna od
dnesni reality. Neexistoval Internet ¢i mobilni telefony, svét nebyl globalizovan
do dnesnich rozmérl, informace nebyly dostupné v podobé&, kterd nds obklopuje
dnes. Chybél virtudlni rozmér reality, digitalizace, socialni sité. Samotny Michael
M. Kaiser své knihy napsal pred vice nez deseti lety. Prvni iPhone se na trhu
objevil v roce 2007, tedy pred pouhymi deviti lety. To neznamenda, ze mame
rezignovat na aplikaci nastroji strategického fizeni. Disledkem je spiSe nutnost
mnohem vy$siho dlrazu na otdzku ,pro¢", hleddni smyslu toho, co dé&ldme,

nastrojd, které k tomu vyuzivame.

Zakladni principy strategického fizeni a planovani jsou vsak, i pfes uvedené
zmény, stale platné. Méni se formy a zpUsoby prace s t&mito formami, smysl
zOstdva platny. Pro aplikaci jakéhokoliv nastroje je nutné vzdy zadit otdzkou
.pro¢". Pro¢ chceme dany nastroj ¢i metodiku vyuzit, co ndm to prinese?
Nasleduje otazka ,jak". Jak s danym nastrojem budeme pracovat. Budeme od
pocatku angazovat vsechny zajmové skupiny a nebo vytvorime Gzkou skupinu
specialisti? Nebo ndstroj pouzije pouze vrcholovy predstavitel projektu? Posledni
otazkou je ,co". Co je predmétem zkoumani, jaky to ma obsah. Pro Uspésnou
aplikaci t&chto principd je pfitom dllezité pochopit cely systém managementu a
vytvorit si vlastni metodiku, kterd odpovidd charakteru projektu a jeho
predstavitell. Strategii neni moZné aplikovat pouze intuitivnim zpldsobem Ffizeni.
Jde o dlouhodoby proces, u kterého je klicova kontinuita a konzistence. Volba
vhodné metodiky je stejné dlleZitd, jako jeji aplikace. Samotné rozhodnuti je

potom vzdy vysledkem odpovédi na otazky , proc", ,jak" a ,co" (SINEK, 2011).
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Umelecti manazeri, ktefi v sobé snoubi kulturni i manazerské vzdélani,
systematicky aplikuji strategické koncepce, a tim pro svou uméleckou organizaci
vytvari vyjimecné postaveni svyhodami v oblasti inovace, pozicovani,
sponzoringu a marketingu. Tyto organizace maji pruznéjsi strukturu a aktivnéjsi
pristup ke vzdélavani (HAGOORT, 2009 str. 82). Organizace, které ve svém
vedeni postrddaji strategicky management, vykazuji velmi pruzny a tvaréi
zpUsob prace na provozni Urovni, postradaji ale strategické fizeni. Disledkem je
nerovnovaha a udrzeni takové organizace v chodu je Casové a energeticky velmi
naroc¢né. To dokladuje situace vétSiny uméleckych organizaci a zména je mozna
pouze v pripadé, Ze se budou ochotny strategickému Fizeni vénovat a proces

strategického planovani realizovat.
6.2 Motivace k tvorbé strategie

Uspésnou spolupréaci s mecendsdi mdze tvofit jen ten, kdo je sdm motivovan
k rozvoji svého projektu. Aplikace ndastroji strategického fizeni této motivaci
velmi vyrazné pomahda. Do dynamického prostredi prinasi rad, organizaci,
strukturu, které je mozné se drzet. Ta umoZiuje dosaZeni vystupl, Zzadoucich
stavl, které prindsi uspokojeni. DosaZzeni milnikQ, které jsou kli¢em k naplnéni
celkového poslani. Tato zpétna vazba ma velmi pozitivni vliv jak na samotny
management, tak na jeho okoli. Konkretizace potieb, kvalitni pfiprava planli a
investic, to jsou dalSi potfebné vystupy, které umoznuji nasledné vyhledavani
partnert pro realizaci té&chto strategii. Témi je mozné oslovit ty mecendse, ktefi

jsou motivovani k podpofe novych kvalitnich uméleckych projektd.

V neposledni radé uplatnéni strategického fizeni snizuje nedorozuméni mezi
zastupci uméleckého projektu a mecendsi. Mecendsi se rekrutuji z rad
podnikatell a vysoce postavenych manaZerl, ktefi strategické Fizeni do svych
organizaci implementovali a vyuzivali je k jejich Fizeni. Pokud je klicem ke
spolupraci dlvéra, potom spoleény jazyk tuto ddvéru zdsadnim zplsobem

posiluje.
6.3 Principy tvorby strategie

V knize ,Pét let reditelem Méstskych divadel Prazskych", ktera byla vydana
v roce 1940, se doéteme, jaké dlsledky mdlze mit nedostateény dlraz na
strategické fizeni v divadelnim prostfedi. Divadelni kritik Dr. Miroslav Rutte

v Narodnich listech z listopadu 1936 mimo jiné uvadi: ,Vinohradské divadlo po
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odchodu Dr. Hilara ztratilo nejen svého vedouciho, ale i pevnou pldu pod
nohama. Pozvolna ztrdcelo nejen sv{j program, ale také osobitost a i své
obecenstvo. Jaroslav Kvapil nemél dostatek elanu, aby dovedl| dat divadlu novou
smeérnici. Bezradnost, jiz bylo citit ve vedeni, zachvacovala pozvolna cely
divadelni organismus. Nebylo jasného a cilevédomého programu, nebylo ani
jednotného divadelniho stylu. Hralo se jednou tak a po druhé zase onak" (JAHN,
1940 str. 17).

Co muZeme z této kratké citace vycist? Poslani & mise se zde nazyva
osobitosti. Vize je zde pojmenovéna jako smérnice. Stejné&, jako ztraci ptdu pod
nohama pred svymi divaky, ztraci ji i pred svymi zaméstnanci a samoziejmé i

mecenasi. Tento princip je beze zmény platny do dnednich dnd.

DalSi citace z kritiky, ktera byla zverejnéna v roce 1936.? Ta pfechazi do
popisu Uspé&chl nového teditele, dr. Bedficha Jahna. Kritik Dr. Miroslav Rutte
uvadi: ,Jmenovanim dr. Bedficha Jahna nastava nové tfidéni a zapas o zachranu
divadla. Novy feditel dal nepokryt& najevo, e ma pevnou vdli vratit divadlu jeho
uméleckou ¢&est a konsolidovat v8echny lidi dobré vile, jimZ jde o zdravy vyvoj a
obrodu vinohradské scény. Hlavni vinou vinohradského Upadku je jeho umélecké
vedeni a nelze docilit napravu v udech, pokud nebude napravy v hlavé" (JAHN,
1940).

Jak dokladad tento Uuryvek, je klicovou soucdasti strategického Fizeni
uméleckych projektl jeho uméleckd vize, kterd je sou&dsti strategického
planovani a vychazi z poslani projektu jako takového. Vinohradské divadlo bylo
v dané dobé svym obecenstvem i hereckym souborem zaméreno na moderni
divadelni dramatiku. Opusténi tohoto sméru vedlo dle uvedené kritiky

k nasilnému zlomeni vyvoje a navratu zpét k minulosti.

Pro strategické fizeni a planovani kulturnich organizaci je tedy zdasadni
ddraz na samotny proces strategického Fizeni a planovani. Jeho smyslem je
vytvoreni podminek k rdstu motivace managementu, zaméstnancl, divakd i

externich partnerQ. Ti jsou souc¢asti tohoto procesu.

38



6.4 Principy strategického planovani

Strategické planovani je proces, ktery ma tendenci ke slozitosti a
komplexité. Proto je dlleZité zvolit pravidlo, které jeho vedouci neustdle udrzuje

v jednoduchosti a pomaha této komplexité nepodléhat.

Strategické planovani je proces, jeho hlavni hodnota tedy neni v samotném
vystupu, ale v procesu, ktery k vystupu vede. Tento proces je dllezité realizovat
je dllezité neustdle rozhodovat, kdo bude zapojen do procesu a kdo nikoliv. Se
véemi je potom nutné komunikovat a to prtbé&h, nikoliv aZ vysledky tohoto

procesu.
6.4.1 Paretovo pravidlo

Nedostatecna schopnost zaméfit svou pozornost na to podstatné je jednou

z nejéast&jdich chyb v procesu strategického plédnovani. Vhodnou pomickou je

princip, ktery prinasi Paretovo pravidlo 80/20.9 Smyslem uplatnéni tohoto
pravidla v oblasti strategického Fizeni je udrzeni pozornosti k prioritam.
V procesu strategického planovani nachazime mnoho oblasti, kterym je dobré se
vénovat, planovat, vyresit. Uplatnéni tohoto pravidla nuti k rozhodovani, které
cile jsou podstatné a proc. Vede nas tedy ke zjednodusovani a nuti management
uméleckého projektu rozhodovat, ¢emu se bude vénovat a co ponecha stranou.
Pokud se jim budou lidfi divadelnich projektd fidit, budou dodrzovat velmi

ddlezity princip, tedy co nejvétsich efektd dosahovat co nejmen&i zménou.

’ O definici Paretova pravidla a naslednou Sirokou popularizaci se v roce 1941 postaral
Joseph M. Juran, ktery jej aplikoval na oblast Fizeni kvality, kde zjistil, Ze napf¥iklad
zhruba 80 % odstavek vyroby je zplsobeno 20 % zafizeni tovarny. Toto pozorovani
nasledné zobecnil na konstatovani, Ze za 80 % problém{ mdze 20 % pficin, ¢emuZ se od
roku 1941 fika Paretovo pravidlo .
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PARETOVO PRAVIDLO V PROCESU RIZENI
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Obrézek 3 Pomér vlivu uUkolG a cilG na tvorbu hodnoty pfi uplatnéni Paretova pravidla
(zdroj:autor)

6.4.2 Komunikace

Soucdsti strategického planovani je komunikace. Je vhodné pfripravit si
jednoduché komunikacni scénare, identifikovat cilové skupiny. RozliSit ty, ktefi
jsou soucasti procesu a ty, ktefi budou o vysledcich informovani. Proces
strategického planovani je pro laiky, ktefi nemaji s timto procesem pozitivni
zkudenost, neatraktivni a nesrozumitelny. Je dlleZité ziskat je na svou stranu a
to jesté predtim nez zacneme. V uméleckém prostredi je to zejména umélecké
vedeni projektu. Pokud by umélecké vedeni mélo zlstat stranou od strategického
pldnovani, postrdda toto smysl. Je proto dlleZité, zajistit angazovanost vdech
podstatnych slozek umeéleckého projektu na procesu strategického planovani.

Klicem je srozumitelnd komunikace.

Jednou z pomdicek pro komunikaci je pFiprava srozumitelného pfiibé&hu,
ktery zaznamenava cely strategicky proces a nedéld z néj byrokraticky nastroj Ci
akademickou disciplinu. Nejcastéji se pro popis procesu strategického planovani

pouzivaji tyto terminy:

* Sny - na pocatku procesu jsou sny. Ptame se, jaké sny ma Clovék ve
svém Zivoté a jaké sny médme v ramci naseho projektu. Ceho chce dosdhnout
za pét a vice let. Jak bude vypadat jeho idedlni zivot, jak bude vypadat nas
idedIni projekt.

» Cile - abychom mohli sny realizovat, potfebujeme je uchopit a
pojmenovat, dohodnout se na terminech.

« Plany - planujeme cestu, ktera vede k naplnéni nasich cild, které vedou

k naplnéni nasich snQ.

« Aktivity - realizace aktivit, které jsou soucasti pland
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Smyslem strategického planovani je tedy umoznit realizaci nasich spolec¢nych
snl (CE02GO, 2014).

6.5 Nastroje strategického rizeni

Pro Ucely této prace uvadim ty nastroje strategického Fizeni, které jsou

ovéfenym néastrojem pro budovani divéryhodnych vztahd.

Strategické fizeni predstavuje uceleny koncept, ktery vyuziva jednotlivé
nastroje a s jejichz pomoci zajistuje realizaci smyslu existence daného projektu.
Jednotlivé casti tohoto procesu jsou tedy ve svych specifickych formach
dohledatelné v kazdé organizaci, bez ohledu na formu jejiho Fizeni. Kazda
organizace se obcdas zabyva svym poslanim, svou vizi a svymi plany. Podstatny
rozdil, ktery prindsi strategicky management, je védomé pouzivani téchto
nastroji a koordinované Ffizeni jednotlivych fazi. Pravé to je, na rozdil od pIné

intuitivniho systému fizeni, zarukou vysledné efektivity.

| Poslani oragnizace

a definovani Strategické Vyt\fof‘em’
strategického ramce « : —>» moznych ~_
o analyza feSeni
—— * y 8
e Optimalizace
Strategicky ) hallez
feSeni a vybér
management strategio
4 b
Evaluace
: Implementace |,
Vn&jsi a vnitini realizace Stratogie [
prostfedi organizace strategie

Obrazek 4 Proces strategického Fizeni (zdroj: AQE Advisors, 2013)

Smyslem této prace je uréeni takovych nastrojd strategického Fizeni,
které maji nejvyssi dopad na rozvoj spoluprace s mecenasi. Proto se zde nebudu
dale zabyvat ucelenym systémem strategického fizeni a vybiradm jen nékteré, pro

spolupraci s mecenasi podstatné, nastroje.
6.5.1 Poslani
Lidé chtéji prozivat. Vyzaduji motivaci a inspiraci. Chté&ji vérit néemu, co je

presahuje, vzne$enému Umyslu (GALLO, 2011 str. 97). Podle prizkuml je se

svou praci nespokojeno vice nez 60% lidi (CTK, 2015). KdyZ nemdate svou praci
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radi, nikdy ji neudélate dost dobre, prohlasil Steve Jobs ve svém projevu pro
studenty Stanfordské univerzity (GALLO, 2011 str. 7). Smyslem poslani je tedy
identifikace toho, proc lidé délaji to, co délaji. Vytvofit tim prostor pro vize, které

je motivuji k mimotfadnym vykontm.

Pfi praci na poslani se pohybujeme mezi védomu casti naseho mysleni,
tedy tou, kterou dokazeme vyjadrit v jazyce a nevédomou, kterd pro své
vyjadreni jazyk vyuzit neumi. Proces formulace poslani je tedy proces
racionalizace naseho vnitfniho prostfedi. Tato racionalizace je ddlezitd, nebot
umoznuje vizualizaci, kterd nasledné umoziuje tvorbu obrazu cilového,
zadouciho stavu. V organizaci tento pomysliny obraz maluje spole¢né skupina lidi,
ktefi svou participaci na tvorbé vytvari vlastni vnitfni obraz zadouciho stavu a
ziskavaji zdroj pro svou motivaci, kterd vytvari podminky pro takové chovani,
které vede k naplnéni tohoto zadouciho stavu. Pfi jednani s mecenasi jim tento
obraz zprostfedkovdvdme a musime byt schopni to udélat takovym zplsobem,
ktery jim umozni se k obrazu pfipojit, predstavit si sebe sama jako jeho soucast.
Nejuspésnéjsi jsme v tomto procesu tehdy, pokud jsme schopni své poslani
popsat dostatecné specificky. PfiliS mnoho organizaci nedokaze specifickou
podobu svého poslani vyjadrit (KAISER, 2013 str. 166).

Prace na poslani projektu umoZfiuje, pfedevéim jeho lidrim, reflexi, do jaké
miry jsou s projektem ztotoZnéni, do jaké miry odpovida jejich sndm, potfebam.
Pravé zde se sbird energie, kterou je nasledné nutné investovat do zmén, do

realizace strategickych planl, které vedou k vysné&nému vysledku, vizi projektu.

Lidr si v této fazi poklada otazky na svou vlastni motivaci. Ptd se sdm sebe i
svého okoli: ,ProC ja“. Zde musi najit odpovéd na otdzku, ,proc¢". Steve Jobs
prohldsil: ,Prodavejte své sny, nikoliv vyrobky" (GALLO, 2011 str.43). Sny mize
mit organizace jako celek, jejich zaklad jsou sny téch, ktefi projekt tvofi. Pro
které je dany projekt nastrojem k naplnéni vlastnich vizi, vlastniho poslani.
Zadna uméleckd organizace by neméla ménit své poslani jen proto, aby vyhovéla

zadjmUm svého publika (KAISER, 2009 str. 33).

Poslani je nastroj, jehoz prostrednictvim vyjadfuji pfedstavitelé projektu své
osobni poslani, svou osobni motivaci. Jak vime z predchozich kapitol,
pohybujeme se na rozhrani, které balancuje mezi C¢asti naseho mysleni, ktera

umi vyuzit jazyk a tou, kterd nema jazyk k dispozici. Je chybou soustredit pfilis
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velkou pozornost na formulaci a opomenout dlleZitost prozitkd, pocitd a v jazyce

nevyjadritelnych principQ, které uréuji charakter a poslani daného projektu.

Pokud lidr projektu, nebo tym, ktery tvofi dany projekt, své sny spojuje
s danym projektem, muzZe prejit k formulaci vize. Ne dfive. Je velmi uZite¢né
poslani formulovat do podoby, kterou doporucuje naptiklad M. Kaiser, neni to
ovéem nutné. Je lep&i pFistoupit k daldim krokim, neZ mechanicky formulovat
poslani. Dejvické divadlo své poslani formulovalo, presto jej nikde nenajdeme a
jeho umeélecky Feditel prohldsil, e neni prikazné, Ze jde o poslani pravé
Dejvického divadla. Ve snaze o zachyceni komplexity poslani podléhame
zobecnéni, které nasledné ztraci svébytny charakter pravé toho naseho projektu.
Poslani je mozné formulovat v prib&hu vdech nasledujicich etap. Mimo jiné tim
dochazi k ovéreni jeho dlouhodobé platnosti, pfipadné vyjasnéni jeho pravé

podstaty.
6.5.2 Vize a strategicky ramec

Kazdy ¢lovék ma rlznd prani, sny, predstavy. To v8ak pro vizi nestadi
(HRONIK, 2008 str. 100). Silu nadi motivace urcuje rozdil mezi zadoucim a
vychozim stavem. Abychom tuto silu aktivizovali, a to nejen u sebe, ale také ve
svém okoli, musime Zadouci stav patricné popsat. Musi byt formulovan tak, aby
lidem umoznil vytvorit vlastni subjektivni predstavu budouciho stavu a vyvolal
rozdil proti tomu soucasnému. Tim umozni aktivizovat svou vnitfni motivaci,

stdva se motivem a tedy zdrojem energie.

Smyslem vize je tedy koordinované jednani zainteresovanych lidi, ktefi
spole¢né dosahuji stanovené vize, kterd slouzi jako zakladni zdroj jeji motivace a
umozfuje jim dosazeni Zadouciho stavu. Motivaci lidrl uméleckych projektd je

typicky realizace umélecké vize, ke které je nutné vytvofit patficné podminky.

Pro Usp&8ny zisk zdroji je nutné plné& chapat zamys$lené umélecké
iniciativy. (KAISER, 2009 str. 54). Jestlize poslani organizace ur¢uje dvod, pro¢
tato existuje, je vize odpovédi na otdzku, jak své poslani v daném case bude
napliovat, tedy jak bude v urcitém casovém okamziku vypadat. Néktefri autofi
pro definici vize pouzivaji pfirovnani k fotce, kterd zachycuje budouci podobu
organizace. Vize ja? nastroj, ktery motivovanému lidrovi umoznuje pro svou vizi
ziskavat potrebné zdroje. Za zdroj zde povazuji nejen hmotné statky, ale

predevsim dalsi lidi, ktefi jsou vzdy zakladem pro realizaci strategii. V prostredi

43



uméleckych projektd je podstatnou soudasti celkové vize jejich dlouhodobd

umélecka koncepce.

Vize a jeji strategicky ramec je verbalizovana podoba budoucnosti daného
projektu. Obsahuje informace, které umozni pochopit, pro koho dana organizace
tvofi, jaky typ sluzby Ci produktu tvofi a v jakém prostredi resp. na jakém Uzemi
(KAISER, 2013 stranky 164-166). Tyto informace lidem umoznuji vlastni
formulaci podoby této budouci podoby a predevsim umoziuje rozhodovat, ¢emu
se vénovat, do ceho investovat c¢as a financ¢ni zdroje. Umozniuje tvorbu

strategickych cild.
6.5.2.1 Funkce vize

Vize je ndstroj. Nastroj, se kterym je nutné pracovat, aby naplnil svij
smysl. Zakladni funkce vize jsou (HRONIK, 2008):

* Integruje (sjednocuje)
* Mobilizuje (motivuje)
e Orientuje (zaciluje)

* Koordinuje

Vize musi byt sdilend, dava nasemu konani smér a smysl. Vychazi z hodnot,
které jsou zakladem nasi motivace. Jde o konkrétni ramec, ktery umoznuje
naplnéni vySe uvedenych funkci. S ohledem na to, Ze vize vychazi z jasné
definovaného smyslu vilastniho pocinani, je ¢asto konkrétnim a verbalizovanym

vyjadieni posldni organizace, které vychazi z poslani jejiho lidra ¢&i lidrg.

Vize, spole¢né s poslanim, odpovidd na zakladni otazku. V ¢em ma dany
projekt smysl|? Ma dostatecné jasné poslani a vi, jak jej naplnit prostfednictvim
konkrétni vize? Pokud ano, je mozné zacit premyslet, jaké jsou vychozi
podminky a jaké kroky vedou k naplnéni vize, co musime zménit, ¢eho musi byt

vic a ¢eho naopak méné. Na tyto odpovédi ndm prinasi odpovéd analyza.

Je duleZité, aby byla vize sdilena s t&mi, kdo s ni maji co doc&inéni. Tém
musi davat smysl. Jeji ziti musi byt vidét v projevech chovani a rozhodovani.
Lidfi projektu musi jasné specifikovat kroky, které k této vizi behavioralné
odpovidaji (chovani), a pak lidi za to, ze se témito kroky Ffidi, odménovat.

Potrebuji potom urcité smycky zpétné vazby, aby se ujistili, ze je jejich vize
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dosud relevantni, U¢innd a ze se ji dostdva dostatecné odezvy. Bez smyslu a

odezvy se z vizi stavaji vy¢pélé pravdy (HRONIK, 2008 str. 102).
6.5.3 Analyza prostredi

Smyslem tohoto nastroje je poznani a reflexe. Dostadvame do svého jazyka
a tim do svého mysleni to, v ¢em Zijeme, co ndm vytvari podminky pro naplnéni
své vize. Diky strukturovanému postupu soustifedime postupné svou pozornost
na klicové oblasti, které urcuji uspéch ¢i neldspéch. Samotna identifikace téchto
oblasti umoZfiuje v nasledné fazi pfesnéjsi stanoveni kli¢ovych strategickych cild

resp. klicovych aktivit.

Pro ptipravu na jedndni a rozvijeni vztahu s mecend$i jsou dllezité

predevsim tyto otazky:

« Kde vidime sebe a svij projekt za 5 let?

« Jaké hodnoty vyznavame, co je pro nas dllezité?

e Co je zdrojem nasi jedinecnosti?

* Kdo a pro€ vyhledava nas umeélecky styl?

* Kdo je nas nejblizsi konkurent?

e Kdo a proc je klicovy pro rozvoj nasi umélecké vize?
» Jaké mame ambice a jaké jsou ty nejodvaznéjsi sny?
» Co nas nejvice limituje v naplnéni nasi vize?

» Co ndm brani v realizaci ambiciéznéjsich vizi?

e Jak je nas projekt rizen a jak rozhodujeme?

Jde o neulplny seznam, priklad, jak je nutné se ptat a na co je nutné v ramci
analyzy vnitfniho i vnéjsiho prostfedi nachazet odpovédi. Toto hledani se musi dit
ve skupiné klicovych lidi, ktefi projekt primo ovliviiuji. Spole¢né hledani odpovédi

e

zajistuje vyssi miru vzajemné koordinace a porozuméni.

Pro analyzu se doporucuje vyuziti né&kterého z nastroju, ktery zajistuje

;s v 47 . v V.. vrs 7 ’ 10 ’ .
strukturovani odpovedi. Nejcastéji vyuzivame SWOT analyzu . Jde o nastroj,
ktery slouzi nejen k findlnimu strukturovani odpovédi a naslednému rozhodovani,

pomaha také pfi fizeni skupinovych setkani, zamérenych na spolec¢né hledani.

“ swoTt analyza, metoda analyzy, vhodna jako pfiprava pro marketingovy plan malych
firem. Vystupem je matice se Ctyfmi kvadranty, do nichZ se zapisuji silné stranky, slabé
stranky, pfilezitosti a hrozby.
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OPERATIONS > THE SWOT ANALYSIS

DEFINITIONS OF SWOTs

HELPFUL HARMFUL
toachieving toachieving
the objective the objective
INTERNAL STRENGTHS WEAKNESS
(attributes of the
organisation)
EXTERNAL OPPORTUNITIES THREATS
(attributes of the
L environment) )

11

Obrézek 5 Metodika SWOT (zdroj: (CEO2GO, 2014)

VSechny otazky sméruji k pojmenovani toho, co danou organizaci a jeji
predstavitele ovliviiuje pfi rozhodovani. Odpovédi na tyto otdzky jsou dllezité
zejména proto, ze limitem pro naplnéni nasi vize jsme nejcastéji my sami, to
¢emu vérfime, to s &im védomé ¢i nevédomé pracujeme. Lidri jsou casto
prekvapeni, jak silné véri omezenim, kterd povazuji za objektivné
neprekonatelna a nevédomky se touto vlastni subjektivni virou nechavaji ovlivnit
pti rozhodovani. V&fi, e neni mozné sehnat vice finan&nich zdrojd, neni mozné
ziskat ke spolupraci svétové proslulého reziséra, nedokazou? pripustit, Ze je
mozné existovat i bez vlastni budovy. Analyza umoznuje racionalizaci, analyzu a

vytvareni novych kontextd.

Proces analyzy je vhodny pro spolec¢nou praci téch lidi, ktefi tvofi zakladni

jadro daného umeéleckého projektu a to bez ohledu na formalni role.
6.5.4 Strategické cile

Vychodiska kapitoly o motivaci pfimo souvisi s tvorbou strategickych cild.
Cil, tedy zadouci stav je nastroj, ktery clovéku umoznuje vyuziti vlastni

motivace. Proto je nutné cil urcit v takové podobé, kterd aktivizuje lidské jednani
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a umoznuje jeho prostfednictvim realizovat potfebné zmény. To umozni dodrzeni
v v o 12 . , L vy ,
osveédceného principu SMART , specifické cile, které jsou meéritelng,

akceptovatelné témi, ktefi je realizuji, redlné a terminované.

Strategické cile umoznuji rozvoj spoluprace s mecenasi, jejichz motivace je
postavena na tvorbé&, budoucnosti. Pokud ma umeélecky projekt sadu
strategickych cild, ma k dispozici specifickou odpov&d na otdzku: ,Jak budou

mnou poskytnuté zdroje vyuzity".

Pfi stanoveni strategickych cili je nutné pfipomenout pravidlo 20/80. Pravé
zde je nutné vyrazné redukovat a zamérit svou pozornost na ty cile, které maji
nejvétsi dopad na chod organizace. Seznam hlavnich problém( muZe urcit smér
zbyvajici ¢asti procesu planovani. Proces vytvareni strategie je tedy otazkou
integrovaného Fedeni problémU vytyéenych ve fazi analyzy (KAISER, 2009 str.
51)

6.6 Shrnuti kapitoly

Mecendse, pro které je dllezité byt soucdasti vztahl, je atraktivni projekt,
ktery je tvoren motivovanymi lidmi, ktefi si jeho prostrednictvim realizuji své

sny. Mecenas vyhledava nova pratelstvi, nové vztahy, primarné jej zajimaji lidé.

Mecenasi, ktefi cht&ji byt soucdsti mimoradnych projektl, vyhledavaiji ty,
které maji vizi. Pripojuji se k této vizi a chtéji byt soucasti jejiho naplnéni. Sami
sebe vidi jako soucast pomysiné fotky, kterd zobrazuje stav, reprezentovany vizi.
Je pro né dileZity vystup. Sami sebe projektuji do této vize a na tuto pomyslnou
fotku. Jejich motivace je postavena na ocekavani zazitku z procesu, moznosti
néco nového se naucit, ziskat nové podnéty a radovat se z vysledku a pochlubit

se vysledkem ve svych socidlnich skupinach.

Konkrétni jednorazové projekty jsou vysledkem planovani, cestou
k naplnéni dil¢ich strategickych cilG. Mecend$ se propojuje s vystupem dané
aktivity, napFiklad tvorbou nové inscenace, festivalu, vzd&lavani talentd,
rekonstrukci divadelnich prostor. Ty jsou vhodné pro mecenase, ktefi timto

prostfednictvim poznavaji dany umeélecky projekt a eliminuji riziko pfiliSné

12 o 7 Ve ’ .

SMART je oznaceni spravné stanovanych cilu v procesu planovani. Sovo SMART je
akronymem péti anglickych slov, ktera struc¢né popisuji, jaké vlastnosti maji mit spravné
stanovené cile. Jsou to slova Specific/Measurable/Achievable/Relevant/Time.
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zavislosti projektu na jejich angazovanosti. Mecenasi se ¢asto obavaji, Ze se na
nich stane projekt zavisly, ochrana pred timto rizikem je soucasti uméni darovat.

Druhou skupinu tvori zkuSeni mecenasi uméni, ktefi presné védi, co hledaji a

jsou schopni svou motivaci konkrétné specifikovat.

Jak uvadi Michael Kaiser, jsou mecenasi jednou z cilovych skupin, kterou je
nutné poznat, popsat a pro kterou je uzite¢né naplanovat konkrétni aktivitu.
Strategické planovani umoznuje umeéleckému projektu sebepoznani a to jak na

Urovni individudlnich pfedstavitell projektu, tak na Grovni projektu samotného.
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7 Ovéreni hypotéz - Gvod

Motivaci mecend$d a vyuZiti ndstroji strategického Fizeni pro rozvoj
Uspésné spoluprace s mecenasi jsem se zabyval ve svém dvouletém studijnim
projektu. Na zakladé souhrnu ziskanych zjisténi jsem stanovil hypotézy, jejichz
platnost ovéruji v nasledujicich kapitolach. Projekt byl rozdélen do Cctyr

samostatnych etap.

V prvni etapé jsem se zabyval motivaci mecendsd a ovéfoval, do jaké miry
je pro né divadelni prostredi atraktivni. Ovéruji hypotézu, ze divadelni

prostredi je pro potencialni mecenase neobjevené a atraktivni.

Ve druhé etapé jsem v ramci realizovaného dotaznikového Setfeni ovéroval
hypotézu, Zze soucasné Uspésné divadelni projekty komunikuji svou vizi

neefektivné.

Ve treti etapé jsem mapoval vychozi stav, hypotézu, Ze predstavitelé
uméleckych projektdli nejsou na jednani s potencidlnimi mecenasi

pFipraveni.

Ctvrtd etapa je vyuUsténim celého projektu. Ve spolupraci s nékolika
uméleckymi projekty ovéruji, jak jsou konkrétni umélecké projekty Uspésné
v jednani s potencialnimi mecenasi poté, co vyuzivaji zprostredkovatele a v ¢em

je tato spoluprace uzite¢nd pro management uméleckych projektd a mecenase.

Ovéruji tedy hypotézu, Ze ,dlvéryhodny zprostiredkovatel zvysuje
pravdépodobnost Gspésné spoluprace mezi uméleckym projektem a

mecenasem “.
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8 Hypotéza prvni - divadlo neobjevené a

atraktivni

8.1 Forma - strukturované rozhovory

V prvni fazi jsem se zaméril na zmapovani soucasného stavu a zkusenosti
spoluprdce s uméleckymi projekty a divadelni scénou v prostiedi podnikateld a
investor(. Svdj vyzkum jsem realizoval formou osobnich setkani. Vedl jsem s
nimi rozhovory, které jsem zaznamenal na audiozdznam a nasledné doslovné
prepsal. V dobé realizace téchto setkani jsem jesté pouzival pojem ,investor".
Chtél jsem timto pojmem vyjadrit to, Ze jakakoliv spoluprace musi byt postavena
na vzajemné vymeéne a tedy i spoluprace mezi darcem a obdarovanym. Proto se
v rozhovorech zaméruji na téma investic, a jakou pfidanou hodnotu danému

Clovéku prindsi investice, kterd nema hmotné plnéni.

Zajimavé je uz to, ze zadnou z oslovenych lidi setkani neodmitl a to ani

v pripadé, Ze jsem jej osobné neznal.
8.2 Vystupy

Potencialni mecenasi nevédi o autorité, kterd by jim poskytla potifebné
odborné zazemi a byla pro né dlvéryhodny partner. Jako investofi se typicky se
svymi investicemi soustfedi na oblasti, které znaji. Pri vstupu do oblasti kultury,
uméni a divadla tedy potiebuji, aby zde mé&li didvéryhodného partnera. Partnera,
ktery ma prehled o déni v dané oblasti na strané jedné a ma divéru investory a
podnikatell na strané druhé. Samotna podstata divadla jako Zivého uméni, které
je tvoreno lidmi a nabizi tedy mnoho prilezitosti k sounalezitosti, ke spolecné
tvorbé a ke spole¢né radosti z vysledk( tvorby, je pro investory velmi atraktivni.
VétsSina z oslovenych ovsem nikdy divadlo z tohoto Uhlu pohledu nevnimalo a ani

ve svych zivotech neziskali pfilezitost si vztah k divadlu budovat.
8.2.1 Souhrn zjisténi

« chybi divéryhodna instituce, kterd by propojovala svét uméni a byznysu
« roste poclet spoledensky zodpovédnych podnikateld, ktefi se chté&iji

angazovat
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« divadlo neni spolecensky prestiznim aktivem (na rozdil od vytvarného
uméni ¢i fotografie)

» divadlo a uméni je atraktivni, osloveni lidé se zajimaji o moznou formu
spoluprace

* spojeni kultura-uméni-kreativita-inovace-konkurenceschopnost neni mimo
uméleckou komunitu zndmé = neni sou&asti mysleni oslovenych podnikateld a
investord

« zkuSeni mecenasi nejsou se soucasnou formou jejich spoluprace

s divadlem spokojeni a chtéji jej zménit.

Vystupy z rozhovorl potvrzuji predpoklad rlstu pocétu té&ch podnikateld,

ktefi se angazuji v oblasti neziskovych projektd.

Kazdy z oslovenych jedinct potvrdil, Ze téma uméni a divadla jej na zakladé
naseho setkani zaujalo a je ochoten uvazovat o své angazovanosti v této oblasti.
Pritom 70% z oslovenych uvadi, ze s nimi nikdo o investici do kultury nemluvil a
nikdo jim nedokdazal vysvétlit propojeni mezi kulturou, uménim, rozvojem

spolecnosti.
Motivy, které osloveni respondenti nejCastéji uvadi:

e je potreba délat néco uzitec¢ného,
e byt soucasti komunity,

» tvofit a v neposledni fadé vracet spolec¢nosti to, co poskytla.

Divadlo je podle ziskanych poznatkl pro potfeby mecenddl vhodné, nebot
nabizi vSechny potfebné atributy. Je soucasti kultury a ta je pro spolecnosti
dilezitd. Je tvofeno lidmi a umoZzfuje budovat nové vztahy. Nabizi zaZitky

z pFipravy, tvorby i oslavy dosaZenych vysledkd.
8.2.2 Citace z rozhovoril

Zakladnim néastrojem pro mapovani sou¢asné situace a motivace investorl
byly osobni rozhovory s vybranymi predstaviteli. Uskutecnil jsem patnact

rozhovorl, z toho osm s Uplnou audio nahravkou.
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Margareta KFizova
e Kultura je soucast vzdélavani a kultivace spole¢nosti. Tomu ja naprosto
veérim.
e Lidé, a to i ti, ktefi maji hodné penéz, jsou ¢asto vnitiné vyhoreli. Ja jsem
potkala prekvapivé hodné lidi, ktefi jsou opravdu bohati a jsou psychicky
dole. Potrebuji nové podnéty a divadlo je pro né skvélou prilezitosti.
« Myslim, Ze je spousta kums&tytd od divadla & od filmu, ktefi jsou stradné

zajimavi, maji co rict a dokazou premostit témata od byznysu po kumst.
Michal Ko$acky’

 Kultura je absolutné nedilnd sou¢ast vyvoje, kultura je zpUsob, jak zijeme.
« Investor, podnikatel, ktery dé&la spravné véci, ziskava loajalitu, ddvéru
trhU a ve findle se moralné spravné rozhodnuti ¢asto prokaze jako
ekonomicky dobré rozhodnuti.

« Roste nova generace podnikateld, téch, kteFi své firmy vybudovali bez
vlivu nasi divoké privatizace. Nebo vrcholovi manazefi mezinarodnich
korporaci. To jsou podle mé lidé, ktefi maji vzdélani a védi, ze kultura je

dllezita
v = , .15
Ondrej Palat

» Vino pri nejhorsim vypijete, obraz si povésite na zed. Z nelspésného
divadla uz zadny efekt neziskate.

« Investor resp. mecend$ do toho nemuZe jit pouze na zakladé kalkulace,
ale predevsim na zakladé toho, Ze ho to bavi, chce byt pfitom, chce byt
soucasti néceho, co je pro néj vyznamné.

e Myslim, Ze tedy neni platforma, ktera by propojeni kultury a byznysu

realizovala.

FrantiSek Dostalek’’

3 vy . . . o

' Margareta Krizova spolupracuje s fondy private equity, strategickymi investory a
vlastniky spolecCnosti. Diky znalosti ¢eského trhu a zkusenostmi v oblasti fuzi a akvizic,
realizovala rfadu transakci, kdy zastupovala prodavajici vlastniky nebo kupujici.

14 v
Michal Kosacky pracuje jako CFO spolec¢nosti Doosan Skoda Power.

15 v . 7 . - - v r - r - v - -

Ondrej Palat je Executive Director v oddeleni firemnich finance spolecnosti Patria. Je
zodpovédny za exekuci a rozvoj transakci v oblasti fuzi a akvizic se zaméfenim na
sektory IT a telekomunikaci a ocefiovani spolecnosti.
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Chci podporovat nové divadelni projekty.

Byt mecenasem Dejvického divadla neni zadny kumst.

Je velky nedostatek kvalitnich uméleckych projektl, ptileZitosti

k mecenasstuvi.

O tom, koho podporime, se vzdy radim s manzelkou a rozhodujeme

spolecné.
- v 17
Dalibor Dedek

» Citim zodpovédnost za region, ve kterém nase firma podnikda, podpofil
bych tedy spise mistni regionalni divadlo.

e ]34 osobni prostfedky nemam, pokud chci néco darovat, tak tyto penize
stejné pochazi z firmy.

» Potfeba byt uzite¢ny je mi myslim vrozenad, jen se s ¢asem rozsifuji moje
moznosti.

« KdyZz mate dobry Gmysl, neznamena to, Ze vie pljde hladce
v - 18
Jakub Skrejpek

e Mecenasi potrebuji urcitou Uroven servisu. To znamena, Ze vSe dostanou
dostatec¢né dopredu, védi kam a proc¢ fond své zdroje sméfuje, co se jimi
podporuje. Je pro né také duleZité, Ze se diky fondu setkaji s lidmi, ktefi maji
podobné zajmy, jako oni. Bavi je setkavani, spole¢né akce, spolecné cesty za
kulturou. Jsou néceho soucasti.

« Spousta predstaviteld kultury si mysli, Ze se musi mecenasiim podbizet. A
to je strasné Spatné. Oni ti chtéji dat penize a sami svobodné se tak rozhodli.
Pokud se nebudes citit jako jejich partner, nutné bude ten vztah napadat na
jednu nohu.

« Vztah s mecend$em je jiny v tom, Ze on se z vlastni vile rozhod| podpofit
néco, co mu dava smysl, ¢emu véri. Proto to déla, chce, abys jeho prostfedky

vyuzil k tvorbé kvalitniho uméni a ne abys mu nalil sklenicku Sampanského.

6 -V 7 . r r 7 v v r - Ve - p4
FrantiSek Dostalek je vyznamny mecenas umeni a milovnik divadla. Clen

mecenasského klubu BHF, mecenas Narodniho divadla, mecenas Dejvického divadla. Je
pFedsedou a vykonnym Feditelem KPMG ve stfedni a vychodni Evropé. Od Cervna 2012
do Cervna 2014 zastaval pozici prezidenta Americké obchodni komory v Ceské republice.
KPMG je globalné plsobici prestizni poradenska spole¢nost.
17

Dalibor Dédek je spoluvlastnik firmy Jablotron, aktivni mecenas a darce.

8 _ ) o . v (v i s
' Jakub Skrejpek je pravnik a soucasneé manazer mecenasskeho fondu BHF.
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’ v v 19
Tomas Janecek

« Divadlo je soustavna cinnost a to je mi vlastné velice sympatické. Chce to

tu odvahu, zapaleni konkrétnich lidi. Neni to vykalkulované a tomu ja fandim.
Na otazku, jak on rozhoduje, odpovida:

* Prvni moznost je, Ze si mé prosté projekt ziska a ja jsem z néj nadsen.
Nadchne mé svoji myslenkou, nadchnou mé lidi, kteri jej tvofi. Musi
probéhnout emoce, srdce, nadseni. Kdyz tam clovék to nadseni ma, tak to
rad da, to je podle mé jedna cesta.

« Druhd cesta je, a tou jde vétsina projektd, Ze to je n&jakym zplsobem
néco na tebe tlaci, Ze bys to mél dat. Nebo z toho néco ziskds, néjaky extra
bonus. V tom jsou hodné ty akce, kde to ma uz néjaky jméno. Délaji akci,
kde ty jsi vidét, a vSichni vidi, ze ty pFispivas a placaji té po zadech. To je
strategie, ktera je vychytrald a nemusi se nam libit, ale funguje to.

» Treti moznost je, Zze to musi byt nové, Ze ten projekt néco dava, prinasi
novy pohled. Dava néco, co tady neni a tobé& ptijde dllezité, aby to vzniklo,

aby to existovalo. MusiS vnimat, Ze to je super.

Petr Rokiisek’’

» Kdyz hledam prilezitost k podpore jakéhokoliv uméleckého projektu, tak to
uméni je takové kiehké a je potfeba to podpofit, aby to mohlo vyrlst. Bavi
mé ty pocatky, kdy pomaham do okamziku, nez se to rozjede. Kdyz se to
rozjede, tak se to mGze stat dobrym byznys produktem, ale nikdy na polatku.
Na pocatku to dobry byznys byt z principu nemdze, protoZe by se to uméni
jakoby samo zklamalo, bylo by to prazdny, nefungovalo by.

* Z moji zkuSenosti, kdyz si uméni hledd svého mecenase, tak musi byt
mecenasstvi? otevieni a nemdZzou byt zamé&Feni jen sami na sebe. Smér,
kterym divadla jdou, ze primarné vyuzivaji verejné penize, je asi v poradku.

Tam ale neni ¢lovék. Kdyz mecends chce néco podporovat, musi fungovat

19 84 v . - r v - r v s r -
Tomas Janecek je investor, spoluvlastnik spolecnosti RSJ a vlastnik vzdélavaci skupiny

DUHOVKA Group, jejiz prostiednictvim chce prispét ke zvydeni kvality vzdélavani v Ceské
republice.
20 o . . ’ v - ’ v v ’ v s ’ .

Petr Rokusek je podnikatel, vlastnik nékolika uspésny spolecnosti. Jednim z jeho
mecenasskych projektl je ZebraandCloud, v rdmci kterého vytvaii svobodné podminky
pro tvorbu hudby.



jedna véc a to je chemie. Musi dojit k propojeni, které umozni, Ze si to ten
mecenas uzije. Ze to je néco, ¢emu rozumi, co spada do jeho zadjmU. Nebo
tomu nemusi rozumét Uplné, ale jako z celého srdce citi, ze to je kvalita a

dokaze ji ocenit.
8.3 Zavér

v

Na zakladé realizovanych rozhovor( konstatuji, e hypotéza o tom, Ze
divadlo je pro mecenase atraktivni a souc¢asné neobjevené je potvrzena. Nenasel
jsem ani jeden argument, ktery by tuto hypotézu vyvracel. Soucasné tyto
rozhovory dokladuji rozdilnost motivaci, které vedou mecendsSe k osobni

angazovanosti.

Mecenasstvi jako takové je aktudlni téma, které vyzaduje nalezeni nového

pojeti, které bude atraktivni pro nové generace potencidlnich mecenasu.
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9 Hypotéza druha - Neefektivni komunikace vize

9.1 Forma - Dotaznikovy prizkum

Pro zmapovani soucasného stavu jsem se rozhodl pripravit dotaznik a
pomoci dotazniku ziskat vychozi data, ktera budu ndasledné ovérovat formou

V7 7 o
Fizenych rozhovoru.

Zakladni otdzka, na kterou jsem v prib&hu dotaznikového &etieni hledal
odpovéd, zni: ,Jak jsou tyto projekty schopny svou vizi a poslani komunikovat?"
Zameéril jsem se na schopnost komunikovat svou vizi prostfednictvim verejné
dostupnych zdrojl. Zajimalo mé také, zda je néktery projekt natolik zndmy, Ze
budou jeho zdakladni vizi schopni lidé identifikovat bez toho, aby po ni zacali

aktivné patrat.
9.2 Typologie projekti

Pro ovéfeni hypotéz jsem do prlzkumu potieboval zahrnout nékolik typu

projektl:

e projekty, které se primarné zaméruji na konkrétni prostory, misto, které
chtéji vyuzit a nabidnout lidem kulturni vyziti,

« projekty, ve kterych je klicovy divadelni soubor, ktery nemusi mit vlastni
prostory,

» projekty, ve kterych je divadelni soubor a ten ma své vlastni divadelni
prostory,

e jednorazovy projekt typu festival.

Dal&im dulezitym kritériem bylo potvrzeni, Ze silni individualni mecenasi jsou pro

dany projekt potfebni a zadouci. Jsou tedy cilovou skupinou pro komunikaci.
9.3 Vybér projekti

Po konzultaci s vedoucim diplomové prace jsem oslovil vytipované projekty
s nabidkou spoluprace. Vé&tdina predstaviteld na nabidku v prvnim kole
nereagovala. Po nasledném telefonickém osloveni a urgenci se podarilo se
s v&tdinou téchto predstavitell spojit a dohodnout daldi postup. Nejaktivné&jsi

jsou v této véci predstavitelé projektu Vila Stvanice a Divadlo D21.
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Pfedmétem mého projektu a aktualniho prizkumu tedy byly:

« Divadlo Ponec,

* Cirk La Putyka,

« Vila Stvanice,

* Festival Letni Letna,
» Jatka 78,

* Divadlo D21.

Pridzkum jsem lokalizoval na Uzemi Prahy a to zejména z praktickych
ddvodl. Prevazujici uméleckd forma, novy cirkus nebyla pFi vyb&ru zdmérem a
jde o chybu. V dobé, kdy probihal vybér, jsem jesSté nedisponoval potfebnym
prehledem nad divadelni scénou, a tak mi zde chybi zdastupce klasického

repertodrového divadla, a to je Skoda, kterou uz nedokazi napravit.
9.4 Priprava na dotaznikové setreni

Pro mapovani jsem vytvoril dotaznik, se kterym jsem se obratil nejen na
podnikatelskou obec, ale také na lidi od divadla resp. aktivni predstavitele
kultury. Zkoumal jsem, zda je rozdil srozumitelnosti prezentace danych projektt

mezi lidmi z oboru a mimo o obor.

Ve své praci se zaméruji na mecenase jako fyzickou osobu, ktera disponuje
svym vlastnim kapitalem. Stejné tak je koncipovan i dotaznik, ktery mapuje
schopnost resp. moznost potencidlniho mecenase zjistit z vefejnych zdroji vizi a
poslani projektu a ziskat k nému néjakou emoci. Cilovou skupinou je tedy
jedinec, ktery vyuzivd svidj kapitdl na zdkladé svych osobnich motivaci. Firemni
partnefi, investofi a darci nejsou do tohoto prizkumu zahrnuti. Pokud je osloven
manazer takového podniku, potom jako soukromda osoba, kterd disponuje

potfebnou vysi kapitalu.

Oclekaval jsem minimalné 25 respondentl, z toho 2/3 z fad podnikatell a
potencidlnich investorl. Tento cil jsem splnil a ziskal jsem vice nez 30 Uplnych

odpovédi.
9.4.1 Ochota vyplnit dotaznik

Respondenty jsem v prvnim kole oslovil formou pfimého, osobniho, osloveni

a 80% z oslovenych na moji zadost reagovala pozitivné. Myslim si, ze pokud by
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stejné lidi oslovil student, ktery s nimi nema vazby, byla by UspéSnost blizka

nule.

V dalsim kole jsem pro osloveni zkusil vyuzit dalsi cesty, predevsim socialni
sité, a nelspésné. Oslovenim lidi prostfednictvim sité LinkedIn prineslo v zasadé

nulovy vysledek.

Tato zkusSenost podporuje hypotézu, ze kultura, uméni ¢i divadlo potfebuje
vybudovat divéryhodnou reprezentaci ve formé& konkrétnich lidi, ambasadord,
ktefi pomahaji navazovat vztahy mezi zastupci divadelnich projektl a
potencidlnimi mecendsi. Vyznamné soukromé zdroje je tézké ziskat bez
zprostfedkovatele, ktery je nositelem dUvéry, znalosti divadelniho prostiedi a

kompetence propojit lidry projektd a investory.
9.5 Vysledky dotaznikového setreni

9.5.1 Vztah k divadiu

3 Jaky je Vas vztah k divadlu

3.6%

3,6%

321%

3.6%
57.1%

® |sem aktivni soucasti divadelnich projektl Jsem pravidelny navstévnik divadla
Jsem obéasny navétévnik divadla @ Divadlo neni sou¢asti mého Zivota ~ ® Jina (popis sviij vztah k divadiu)

Obrazek 6 Vysledky dotaznikového setreni - vztah k divadlu
Zjistil jsem, Ze 60% z oslovenych respondentl je pouhym obé&asnym
navstévnikem divadla nebo se o divadlo nezajima. Z celkového poctu

respondentd tvofilo 20% té&ch, ktefi se divadlem zabyvaji, ostatni respondenti

pochdzeli z fad podnikatell a manaZerd, ktefi s divadlem a uménim nemaji
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v rdmci své praxe nic spole¢ného. Redlnd hodnota zajmu o divadlo je tedy jesté

v

nizsi.

Divadlo je pro respondenty formou obcasné zabavy a vétSina neni

v divadelnim prostfedi jinym zptsobem angaZovana.
9.5.2 Srozumitelnost vize

5 Je pro Vas vize projektu srozumitelna? -

© Svisle O) Vodorovné G =E
100%
60% ——
40% ——
I
[

0%

Podil

L

L

HETTTT .
F:
£

® ANO, vyborné ©® ANO © Castecns ® NE
Divadio D21 2 7 11 8
Divadlo Ponec 7 14 5 2
E:::i;lal Letni 9 15 2 2
Vila Stvanice 4 4 11 9
Jatka 78 15 4 7 2
Cirk La Putyka 16 10 2 0

Obrazek 7 Vysledky dotaznikového Setreni, srozumitelnost vize (zdroj: autor)

Respondenti odpovidali na otdzku, zda je pro né vize, na zakladé
dostupnych informaci, srozumitelna. Vyslovné jsem je zadal, aby po vizi moc
nepatrali. Pokud respondenti béhem své kratké pozornosti k projektu vizi

neporozumi, je to dikaz neefektivni komunikace anebo nepfitomnosti vize.
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9.5.3 Atraktivita vize

6 Je pro Vas vize projektu atraktivni? v

© Svisle () Vodorovné Jal =2 3

1009% —

!

80% —

60% —

40% ——

20%

Podil

0%

® Velmi atraktivni © Atraktivni @ Malo atraktivni © Neatraktivni ® Nevim
Divadlo D21 2 4 8 6 8
Divadlo Ponec 3 8 1 4 2
E:ts:i:al Letni 9 10 5 2 2
Vila Stvanice 3 8 4 6 7
Jatka 78 9 1 3 2 3
Cirk La Putyka 14 9 3 1 1

Obrazek 8 Vysledky dotaznikového setreni - atraktivita (zdroj:autor)

Plati, 7e pokud je vize nesrozumitelnd, nemdZe byt pro respondenty
atraktivni. To se projevuje ve vysledcich této &asti prlzkumu. Mohu si tedy
dovolit tvrzeni, ze se divadelni projekty nemusi obavat nizké atraktivity. Obdavat

se musi své neschopnosti efektivné komunikovat.
9.5.3.1 Ovéreni vysledki - rozdéleni kapitalu

Atraktivitu vize ové&fuji cvi¢enim, kdy davadm respondentim k dispozici
hypoteticky kapitdl a maji za Ukol jej rozlozit mezi dané projekty. Jde o jiny
zpUsob, jak se ptat na srozumitelnost a atraktivitu oslovenych projektd. Tim

ovéruji, do jaké miry je mozné vySe uvedené odpovédi brat za relevantni. Jde o
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standardni metodu, jak v dotaznikovém Setfeni ovérovat relevanci a

konzistentnost poskytnutych odpovédi.

Pokud by byly vysledky zasadné jiné, nez vysledky z predchozi d&asti,

nemohl bych data prijmout jako dostatecna.

Respondenti tedy méli k dispozici 2 miliony korun, které méli rozdélit mezi
projekty dle dvou kritérii. Podle toho, jak dané projekty uspokoji jejich osobni

potfeby a jak jsou dané projekty atraktivni jako financ¢ni investice.

Investice 1M + 1M

70%

60% —

50% -

40% -

30%

20%

%ziskany pomér z investice

10% — —

o | —

Divadlo Divadlo Festival Vila Cirk La
, A . Jatka 78
D21 Ponec Letni Letna | Stvanice Putyka
Osobni uspokojeni 10% 15% 16% 10% 23% 26%
B Financni investice 3% 8% 31% 3% 19% 36%

Obrazek 9 Vysledky dotaznikového setreni (zdroj: autor)

9.6 Zaver

Vysledky potvrzuji, Ze efektivhi komunikace vize ma pfimy vliv na
atraktivitu daného projektu a zvysuje Sanci na ziskani silnych individualnich

mecenasa.

Realizované dotaznikové Setfeni stanovenou hypotézu nevyvratilo, proto ji
povazuji za platnou. Pro jeji Uplné potvrzeni je nutné dalsi studium, vyrazné nad
ramec této prace. V Setfeni znatelné chybi pfitomnost zavedeného kamenného
divadla s dlouhou tradici a proto neni mozné zjisténé skutecnosti povazovat za

uplné.
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Dil¢im vystupem tohoto prizkumu je ovéfeni, Ze silny lidr je pro komunikaci
uméleckého projektu klicovou konkurenéni vyhodou. Dva nejluspésnéjsi projekty
spojuje osoba Rosti Novaka, ktery je schopen dostat se do médii, je atraktivni a
zapamatovatelny. Projekty CirkLaPutyka a Jatka78 cilené informuji Sirokou
verejnost o svych aktivitach, jsou schopni své projekty dostat do médii a neboji
se rozvijet nové, ambicidzni projekty. Jatka78 byla zvyhodnéna tim, Ze prizkum
probé&hl pouhy meésic po Uspésné crowdfundingové kampani, diky které se
projekt dostal do povédomi verejnosti a nutil predstavitele projektu k intenzivni

komunikaci.
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10 Hypotéza treti — pripravenost na jednani s

mecenasi

V ramci této pasaze zaméruji svoji pozornost na ovéreni hypotézy, ktera
tvrdi, Ze predstavitelé uméleckych projektd nejsou na jednani s potencidlnimi
mecenasi pripraveni. Tuto hypotézu ovéFuji piipadovou studii Vila Stvanice, kdy

podrobné& mapuji prdbé&h jednani s potencialnimi mecendsi.
10.1Pripadova studie - Vila Stvanice

10.1.1 Vychozi stav

Projekt byl soucasti dotaznikového Setfeni. Predstavitelé projektu vyuzili
jako jedini mé nabidky spoluprace a od jara 2015 revidovali sv{j projekt. Za mé
pomoci nové formulovali své poslani, vizi. Urcili strategii, ktera vede k jejimu

naplnéni.

V podlateéni fazi spoluprace projekt existoval jednu sezonu a z ddvodu
vysoké finan¢ni naroc¢nosti realizovali jeho predstavitelé v prostorach Vily mnoho
akci, s divadlem nesouvisicich. Na verejnosti bylo misto znamé jako ,party
house", coz bylo v rozporu s poslanim a vizi projektu. To projekt definuje jako
misto pro nejlepsi nezavislé divadlo. Tri divadelni soubory, na sebe navazujici
svou dramaturgii, tvori spolecné ucelenou Skalu nezavislého divadla. Vize a
poslani je potvrzeno na spoleCném setkani vSech Casti projektu, které se
uskutecnilo na podzim roku 2015. Na tomto setkani byl schvalen novy systém
Fizeni projektu, zpUsob rozhodovani a kontroly. Od tohoto okamZiku ma tedy celd
Vila Stvanice jednotnou dramaturgii, kterd naplfiuje poslani projektu Vila
Stvanice. Projekt byl pFipraven na prvni setkdni s mecendsi. S ohledem na
zaméreni projektu je nalezeni mecenase dlouhodobym projektem. Hledame toho,
kdo m& motivaci vytvaret néco nového, byt souddsti inovativnich projektd.
Vzhledem ke slozité strukture projektu je nevhodny ten mecenads, ktery se chce
stat soucasti, vyhledavd mezilidské vztahy. Dany mecends by mél mit

s podporou uméleckych projektl zkudenosti a musi dobfe znat své potieby.

S ohledem na to, Ze projekt ma a Zije své poslani a vizi, rozhodl jsem se
zorganizovat prvni setkani s potencialnimi mecendsi. Toto setkani bylo specifické

tim, Ze jsem do jeho pfipravy ani prib&hu nezasahoval. Potfeboval jsem ziskat
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autenticky material, mapujici schopnost vést Uspésné jednani s potencialnim
mecenadem. Pro tento experiment jsem ziskal predstavitele Vily Stvanice a dva
mecenade, ktefi byli ochotni investovat do setkdni svij ¢as a energii. Kazdy
z t&chto mecenddd mél néco, co jej potencidlné spojuje s projektem Vila
Stvanice, Ukolem setkani bylo to identifikovat a najit prostor ke konkretizaci

spoluprace.
10.1.2 Jednani s mecenasi

10.1.2.1 Priprava

Pro setkani jsem oslovil dva potencialni mecenase. Ti souhlasili a na setkani
se t&sili. Ani jeden Vilu Stvanice neznal a netusili, co je ¢eka. Oba dva jsou
aktivni v mnoha neziskovych projektech, zejména v oblasti vzdélavani. Jde o

zkusené manazery, podnikatele a osobnosti, které jsou ochotné experimentovat.

Zastupclm Vily jsem, tfi tydny pfed samotnym setkanim, poskytl informace

o tom, kdo je na setkani pozvan.
10.1.2.2 Setkani

VSichni na setkani dorazili. Sedéli jsme ve stisnénych prostorach u dvou
malych kulatych stole¢kl. Vzajemné jsme se predstavili. Ivo Kristidn Kubak
*zaal mluvit o svém projektu. Mluvil 32 minut v jednom monologu. Nasleduje
prvni vstup hosta, daldi monolog. Je vidét snaha predstavitell Vily zaujmout
svym projektem, bohuzel vyjadfuji nulovy zajem o motivace a potreby

mecenasl. Silné se projevuje snaha tuto prileZitost vyuzit.

Nejvice zajmu vzbudila diskuze, kterd byla oteviena otdzkou Tomase
Janecka: ,Pokud mate slusnou navstévnost, jak to, Ze vas neuzivi vstupné"?.
Nasledovala diskuze nad sobéstacnosti, nutnosti hledat externi zdroje, podilu

ceny vstupného na celkovych pfijmech. Tato diskuze byla pro Petra Rokd{ska i

2 Ivo Kristian Kubak (* 1977), divadelni rezisér, absolvent katedry teorie kritiky DAMU
a oboru rezie na katedre ¢inoherniho divadla DAMU. Studia na MFF UK nedokondil. Spolu
s dramaturgyni a autorkou Marii Novakovou zakladatel a umélecky Séf divadelniho
souboru Tygr v tisni (inscenace DENIK 1959-1974, Odcizeni, Explosis, 1913). Doktorand
a pedagog KALD DAMU, Feditel uméleckého prostoru VILA Stvanice, Ve své rezijni tvorbé
se zabyva Cinohernim divadlem v netradi¢nich prostorech a inscenovanim
nedramatickych latek (prvni ¢eskd imerzivni inscenace GOLEM Stvanice, zati 2013), se
zajmem se vénuje i rezii scénickych ¢teni. (KUBAK, 2015).
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Toméase Janelka zajimava a pfinesla jim mnoho zajimavych podnétd. Vibec si
nedokazali prestavit, jak vypada Zzivot v situaci, kdy jste z 80ti% zavisli na

externich zdrojich.
10.1.2.3 Citace ucastniki
Petr Rokisek:

,Oni s ndmi vibec nenavazovali kontakt, Zili na svoji strané, co by jako
potrebovali a ja jsem si pfipadal jako ten, ktery ma prispét spise z litosti k jejich

tézZkému osudu."
Tomas Janecek:

» To pro mé bylo sokujici. Pouze 15 az 20% jsou schopni si pokryt z viastni

éinnosti a zbytek musi zajistit z jinych zdrojd."
Ivo Kristian Kubat a Klotylda Markova 22(Vila Stvanice)

,Vazné jsme se snazili, nikdy predtim jsme se takto s mecendsi nesetkali.

Chceme se z této zkusSenosti poucit."
10.1.2.4 Vystupy setkani

Petr Roklsek nema o dali setkdni zajem. Projektu fandi, nicméné& nema ke

spolupraci motivaci. Tomas Janecek dava spolupraci Sanci.

Predstavitelé projektu se na setkani nepfripravili, nic si o Ucastnicich
nezjistili. Pri setkani se soustfedili na predstaveni projektu, podcenili nutnost
Zjistit oblasti zdjmU mecendsl. Nepadla ani jedna otdzka na to, kdo jsou nasi

hosté, proc prisli, co je zajima.
Celkové je vystupem setkani neluspéch.
10.1.2.5 Plan dalsiho postupu

PFedstavitelé Vily Stvanice dnes vi, kdo jsou. Jejich uméleckd vize se

projevuje v kazdodennim rozhodovani, tvorbé dramaturgického planu a formulaci

= Klotylda Markové zajistuje spole¢né s Ivo Kristidnem Kubatem chod Vily Stvanice, je
produk¢ni divadelniho souboru Tygr v tisni a Divadla v Dlouhé.
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strategie. Vila ziskala na svou c¢innost vyznamnou podporu v grantovém fizeni,
ve kterém vyuzili praci na svém poslani a vizi. Stali se srozumitelnym projektem.
Udrzuji zadjem o zisk mecendsl a to presto, e si v rdmci mého projektu zazili

vySe popsané neulspéchy.
Dalsi kroky:

« Skoleni na téma , ptiprava a vedeni rozhovoru s potencidlnimi mecenasi*

« Diskuze na téma: Mecendase hleda Vila jako celek nebo jednotlivé soubory?

» Setkdni se mecenasi, ktefi hledaji prilezitost k podpofe novych uméleckych
souborl a mladych talentt

e Setkani s Tomasem Janeckem, ktery projevil zajem pokracovat v hledani

modelu spoluprace.
10.1.3 Vystupy

Vila Stvanice predstavuje projekt, ktery realizoval doporucené kroky,
definoval svou vizi a fidi se ji pfi svém rozhodovani. Ma pfipraveny strategické

cile. Udrzuje své poslani.

Tato studie prokazuje, Zze aplikace nastrojd strategického Fizeni pro Uspéch
pti jedndni s mecenasi nestadi. Stejné dllezité je naudit se vést samotna jednani

o spolupraci

Vila Stvanice je vhodna pro specifického mecendse, kterého zaujme svou
uméleckou vizi a moznosti umoznit tvorbu néceho nového, jedine¢ného. Silnou

kartou je jeden ze &lenl projektu, divadlo Leti.

Rozhodl jsem se sdalSimi uméleckymi projekty v experimentu
nepokradovat. U dal$ich projektd jsem ové&Foval uZitek pFitomnosti konzultanta a

zprostredkovatele, ktery aktivné pomaha s pripravou a vedenim daného setkani.

Na zakladé jedné zkusenosti tedy neni mozné stanovenou hypotézu potvrdit

¢i vyvratit.
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11 Zakladni hypotéza - diivéryhodny

zprostredkovatel

Tato prace se vyrazné zaméruje na Uvodni faze spoluprace, zejména potom
pfipravu na jednani. Ovéfuje uZite¢nost ndstroji strategického Fizeni pro
identifikaci pfileZitosti ke spolupraci s mecenasi a zplsob ptipravy na jednani.
Soucasné ové&fuje roli zprostfedkovatele ve vyhledani vhodnych mecendsd a

zprostredkovani setkani.

VSechny projekty, které jsou soucasti této prace, jsou Vv procesu
vyjednavani, ani jeden z téchto procest neni ukoncen. Uplné ovéfeni hypotézy
predstavuje dle odhadu autora tfilety prlzkum, mapujici vdechny faze

spoluprace, véetné rozvoje vztahl z mecendsi, které projekty ziskaji.

Konzultantem a zprostfedkovatelem je v danych pripadovych studii autor
osobné. V této roli ovéruje, jaka je role zprostfedkovatele a konzultanta, jak
vyuzivd nastroje strategického fizeni a jak vede pfipravu na jednani

s potencidlnimi mecendsi a sponzory.

Ziskané poznatky predkladam ve formé nékolika pripadovych studii.
Pripadové studie mapuji proces spoluprace a umozniuji ovéreni stanovené

hypotézy.
11.1 Pripadova studie Jatka78

11.1.1 Vychozi stav

Vychozi stav mapuji pomoci dotaznikového Setfeni. V prizkumu, prob&hl na
jare 2015, se projekt Jatka78 umistil ve schopnosti svou vizi srozumitelné
komunikovat na druhém misté. Respondenti projevili nejvyssi miru zajmu o

spolupraci praveé s timto projektem.
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9. Jaka je mira VaSeho zajmu o spolupraci s danym projektem?

Matice vybéru z moZnosti, zodpovézeno 29, nezodpovézeno Ox

Odpovéd ® Urcité chai @ Chd Mozna ano © Spide ne © Urcité nechci ® Nevim
Divadlo D21 0 2(6,9%) 4(13,8%) 7(24,1%) 9(31,0%) 7(241%)
Divadlo Ponec 4(13,8 %) 2(6,9%) 5(17,2 %) 8(27,6 %) 7(24,1%) 3(10,3 %)
Festival Letni Letna 2(69%) 6(20,7 %) 6(20,7 %) 7(24,1%) 4(138%) 4(138%)
Vila Stvanice 1(3,4 %) 4(13,8%) 7(241%) 4(13,8%) 5(17,2%) 8(27,6 %)
Jatka 78 6(20,7 %) 5(17,2%) 7(24,1%) 4(13,8 %) 4(13,8%) 3(10,3 %)
Cirk La Putyka 3(10,3 %) 7 (24,1 %) 7(24,1%) 7(24,1%) 3(10,3 %) 2(69%)

T iwme ]
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 60% 65% 70% 75% 80% 85% 90%

95% 1009

40%  45%  50%  55%

Obrazek 10 Vysledky z dotaznikového setifeni, jaro 2015 (zdroj:autor)

Projekty Cirk La Putyka a Jatka78 maji mnoho spolec¢ného a v realizovaném
prizkumu se dé&li o prvni mista. PFesto je zde mozné vysledovat rozdily. Cirk La
Putyka vitézi ve vSech Castech dotaznikového Setfeni. Jatka78? zde maji stale

velkou rezervu. Na pfimou otazku “Jaka je vize projektu?” bude u Cirku odpovéd

Vvs

mnohem jednoznacnéjsi. Jatka78 na své vizi musi jesté pracovat.

15 Jatka 78, silné a slabé stranky -

1 2 3 4 5 6 7 8

4 2 1 1 ® Vize a
Vi 14ni ® 9 (50° 0(0%) 0 (0%
ize a poslani @ ) 2oy 2 C0%) (41405 0% 0O%) o cor) (5.6%) (5.6%) postani

Znatka® _ ' ! ! 2 T 0% 00%

(36,8%) (36,8%) (53%) (10,5%) (5,3%) ) (5.3%) * Znacka

Obrazek 11 Vysledky dotaznikového Setreni, jaro 2015 (zdroj:autor)

16 Cirk La Putyka, silné a slabé stranky -
1 2 © 4 5 6 7 8
Vize a poslani ® o ° 2 0(0%) 0 (0%) ! 0 (0%) ! ® Vize a poslani
P (40,9%) (40,9%) (9,1%) ° ) @as%) - (45%) P
Znatka® 2 S L 0(0%) 0(0%) 0(0%) 0(0%) © Znaéka
(66,7%) (23,8%) (4,8%) ° ’ ° 7 (4,8%)

Obrazek 12 Vysledky dotaznikového Setreni, jaro 2015 (zdroj:autor)

11.1.2 1. Krok - rozhovor s managementem projektu

Na pocatku spoluprace jsem se setkal s jeho lidry, Rostislavem Novakem a

Stépanem Kubistou. Smyslem tohoto setkani bylo zjistit takové informace, které
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mi nasledné umozni doporudit konkrétni strategie k U(spésné spolupraci

S mecenasi.

Z rozhovoru vyplynulo, e nyni nemaji stabilni sit silnych mecenasd. Své
naklady dokazi ze 70ti% kryt ze vstupného, chybi vSak zdroje na investice.
Nemaji prostfedky, které by jim umoznily realizovat odvazné vize a umélecké
projekty. Potrebuji ziskat silné partnery, ktefi naplnéni téchto uméleckych vizi
umozni. Maji mnoho zajimavych snQ, které je mozné v kratké dobé& rozpracovat

do podoby vize a strategického projektu.
11.1.3 2. Krok - ovéfreni vize a poslani projektu

Pri pripravé na setkani jsem vizi projektu hledal napriklad na webovych

strankach www.jatka78.cz. Ta zde ovSem, stejné jako poslani Ci strategické cile,

neni. Nejblize vizi a poslani je charakteristika prostoru jako takového:

~Multifunkéni divadlo, hudebni klub, galerie, tréninkové haly, zkusebna a
télocvicna. Misto s idealnimi podminkami pro novy cirkus. Domovska scéna Cirku
La Putyka. Prostor otevreny &eskym i zahraniénim souborim, uzpisobeny pro
rezidencni projekty a predstaveni, workshopy, konference, diskuze, prednasky,
vystavy a happeningy. Zrozeni prvniho komplexniho kulturniho centra ve stredni

a vychodni Evropé."

Konkrétni vize a strategické cile nejsou k dispozici. Formuloval jsem si tedy
hypotézy, proc¢ projekt existuje, abych je pfi samotném rozhovoru mohl ovérit a

seradit.

» Jde o projekt, ktery chce vytvorit nejlepsi misto pro novy cirkus v regionu
stfedni a vychodni Evropy.

« Jde o projekt, které chce budovat multikulturni prostor a region, ozivit
trznici, vytvaret komunity.

« Jde o projekt, ktery nabizi fyzicky prostor pro sebe a své pratele bez

ohledu na dramaturgii ¢i divackou cilovou skupinu.

Z rozhovoru vyplynulo, zZe vize existuje, neni ale formulovdna a verejné
sdilena. To nekoresponduje s vystupy dotaznikového Setreni. Dotaznikové Setreni
bylo realizovédno na jate roku 2015, pouhych 6 mésicl od spusténi projektu. Ten
byl v dobé svého otevrieni, zejména svym lidrem Rostou Novadkem medialné

zviditelnovan. V Unoru 2015 probéhla uUspésna crowdfunding kampan , Nakopni
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Jatka"“, kterd zviditelnéni podporila. Kampan skoncéila pouhy meésic pred
spusténim mého dotaznikového Setfeni. Jatka78 jsou komunikovana jako

multifunkéni prostor, cozZ je srozumitelné a atraktivni téma.

PFi samotném rozhovoru jsem zjistil, Zze sny, vize a motivace k jejich

realizaci existuji.

e Chceme vytvorit misto pro nejlepsi inscenace nového cirkusu.

¢ Chceme privazet to nejlepsi ze svéta. Jezdime a vybirdme to, co chceme
predstavit mistnim divakdm.

e Chceme ovlivnit toto misto, HoleSovicka trznice je fascinujici misto
s velkym potenciadlem.

* Podporujeme zajimavé projekty tim, ze jim poskytujeme prostor pro

zkouseni a uvadéni svych inscenaci
11.1.4 3. Krok - doporuceni strategie

Jatka78 jsou financné nakladny projekt. Prijmy ze vstupného pokryvaji asi
70% z provoznich nakladl, coZ je na poméry oboru vynikajici vysledek. Prvnim
ukolem managementu je tedy zajistit financovani provozu, zbyvajicich 30%.
Zdroje, které pokryji naklady na provoz nejsou vyuzitelné pro financovani
projektl, které vedou k naplnéni vizi. Pro ty je nutné najit daldi zdroje
financovani. S ohledem na strukturu rozpoctu jsem tedy doporucil kombinaci
véech moZnosti financovani ze soukromych zdrojd. Fundraising a sponzoring neni
predmétem této prace, proto zde uvadim jen zakladni doporuceni, kterd nebudu

dale ovérovat v praxi.
11.1.4.1 Fundraising

Vyuziti silné znacky a databdze tisicG lidi, ktefi byli v minulosti ochotni
projekt podporit. Musi byt uréen konkrétni clovék, ktery za komunikaci s touto
cilovou skupinou zodpovidd, musi na to mit dostatek zdroji a kazdy den
premyslet o tom, jak ziskat pravidelné ptispé&vky od tisicG fanoudkd. Pokud by
tisic fanousk( posilalo 100K&¢ mési¢né, ziskaji Jatka78? vice neZ jeden milion

korun. Takovy cil je podle mého nazoru naprosto realny.
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11.1.4.2 Sponzoring

Doporucuji realizovat vybérové Fizeni na strategického partnera projektu.
Oslovit banky, telekomunikacni operatory, pojistovny, energetické spolecnosti. Ti
vSichni nyni pracuji na zméné svého byznysu, potfebuji zménit vnimani své
znacky a spoluprace s projektem, ktery ma takové renomé, jako Jatka78? je pro
né unikatni prilezitosti. Doporucuji stanovit predem podminky spoluprace a
partnery oslovit. Jit mimo jejich standardni scénare, které vzdy znamenaji, ze
umélecky projekt podléhd svému sponzorovi a ¢asto mu musi realizovat plnéni,
jehoZ vyse znacné snizuje vyslednou pfidanou hodnotu spoluprace. CSOB banka
vyZzaduje plnéni, které dosahuje vycislitelné hodnoty na uUrovni trojndsobku
prostiedkd, které poskytne formou finan&niho daru. Naprosto nedoporuéuji, aby
Jatka78 ptistoupila na nabidku CSOB a doporuduji jit do rizika a uréit vlastni
pravidla hry. Bank je na trhu mnoho a jsou vlastné vSechny stejné. Jatka78 jsou

Siroko daleko jen jedna.
11.1.4.3 Mecenasi

Predstavitelé projektu chtéji realizovat projekty, které jsou vhodné pro

silné individudlni mecenase. Jednim z nich je tento:

~Nasim snem je vytvaret unikatni predstaveni, privézt sem svétového reziséra,
ktery u nas nastuduje novou inscenaci. Tuto inscenaci uvedeme v prostorach

Jatek78 a nasledné s ni uskute¢nime turné".

Z pohledu motivace je tato vize vybornd pro ty mecendse, ktefi chtéji
rozvijet néco nového. Nestavaji se cleny tymu, podpofi vSak vznik néceho
nového, jedine¢ného. Diky tomu, Ze projekt bude realizovat svétova celebrita
v dané oblasti, je mozné se timto projektem také zviditelnit. Projekt navic slibuje
zajimava a inspirativni setkani a vysokou vyslednou kvalitu uméleckého dila.
S ohledem na silnou osobnost Rosti Novaka bych nedoporucil hledat ten typ
mecenase, ktery primarné potfebuje sounalezitost. Svou pozornost naopak
doporucuji zamé&Fit na ty, ktefi cht&ji byt u mimoFadnych projektd, soustfedi se

na vysledek. Z Jatek78? je mozné vytvorit jedinecny a neopakovatelny projekt.
11.1.5 4. Krok - OvéFeni zajmu mecenast

Pro ovéreni zajmu jsem oslovil tfi subjekty. Dva individualni mecenase a

mecenassky fond BHF. VSichni tfi okamzité souhlasili a projevili zajem o jednani.
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11.1.5.1 Bohemian Heritage Fund

Prvni setkani se zastupcem BHF (Bohemian Heritage Fund) Jakubem
Skrejpkem a Stépanem Kubistou probéhlo pocatkem UGnora 2016. Ten
prezentoval Jatka78 jako ambicidézni projekt, ktery chce na své scéné uvadét
umélce svétového formatu. Tim pfimo oslovil zastupce BHF a ten projevil velky

zadjem o dalsi jednani.

Dal&im krokem je pozvani zastupcG BHF na predstaveni, které se kona
v prostorach Jatka78, nasleduje osobni setkani s mecenasi, které BHF sdruzuje a

hledani moznosti spoluprace. Toto setkani probéhne v kvétnu 2016.
11.1.5.2 Frantisek Dostalek

FrantiSek Dostalek je zkuSeny mecends a svou pozornost zaméfuje na
podporu umélecky hodnotnych projektd. Proto jsem se rozhodl oslovit jej
s nabidkou setkani se Sté&panem Kubistou a toto setkadni spojit s nékterou ze
zajimavych akci, které se déji v prostoru Jatka78. Oslovil jsem tedy Frantiska a
nabidl mu moznost setkani. On souhlasil a vybral si predstaveni Losers Cirque
Company / Walls & Handbags, které se kona 18. 5. 2016.

U prileZitosti tohoto predstaveni prob&hne setkani se Stépanem Kubistou a

spole¢né budeme identifikovat moznosti spoluprace.
11.1.5.3 Petr Rokilisek

Petra Roklska jsem oslovil jako ¢lovéka, ktery predstavuje ty mecenase,
pro které je klic¢ové osobni setkdni a dlvéra v poctivy umélecky zdmér. Reakce

Petra mé proto neprekvapila. Ten setkani odmitl s tim, Ze projekt Jatka78 byl

A\Y

podporovan lidmi, ktefi jsou nyni soustfedéni kolem projektu ,,Paralelnipolis23 a
Petr t&mto lidem a jejich motivaci nevé&fi. Tato nedlvéra se projevila i v jeho

vnimani projektu Jatka78 a v nezdjmu o dalsi spolupraci.

* Projekt Paralelni Polis v sobé spojuje uméni, spoleCenské védy a moderni technologie.

Je postaven na idejich svobody, nezavislosti a inovativniho rozvoje spolec¢nosti. Jednim z
hlavnich konceptl je disledna snaha zUstat ,state free“. Paralelni Polis funguje zcela bez
Ucasti statu. Zaroven necerpa zadné prostiedky z verejnych financi, tedy z penéz, které

ziskava statni monopol prostrednictvim nedobrovolnych vynucovanych plateb - dani.

72



V t&chto situacich je viditelnd role zprostifedkovatele, ktery tuto nedtvéru
pomahd preklenout. Na moje doporuéeni se Petr Rokilsek rozhodl dat $anci
setkani s predstaviteli projektu Jatka78. V pribé&hu kvétna prob&hne setkani, na
kterém se budeme soustiedit na osobni sezndmeni Petra Roklska se Sté&panem
KubiStou a Rostislavem Novakem. Toto osobni setkani bude mit za cil prekonat

po&atecni nedlvéru a vytvotit zakladni podminky pro spolupraci.
11.1.6 Vystupy

Pripadova studie potvrzuje roli zprostfedkovatele pfi pfipravé na jednani
s mecenasi a schopnost tato jednani vyvolat. Identifikoval jsem oblasti, které
jsou vhodné pro spolupraci s mecenasi. Pomohl jsem pojmenovat sny do formy,
kterd odpovidd motivaci mecenddl. VyuZil jsem svoji znalost motivaci
konkrétnich mecenddl a nabidl jim moZnost spoluprdce. Tato pfipadova studie
také demonstruje roli ddv&ryhodného zprostfedkovatele v situaci, kdy spolupréci

brani po¢atedni nedlvéra.

V pfipadé BHF a FrantiSka Dostélka kladu dlraz na vizi nového uméleckého
dila, které vznikne diky podpofe mecenasl. Petr Roklsek vyhleddva inspirativni
interakci a vztahy, proto kladu vy&$i diraz na osobni setkdani s lidry umé&leckého

projektu.

Tato pripadova studie demonstruje roli zprostredkovatele v celém procesu
spoluprdce s mecenasi, dlraz klade na fazi pFipravy a praci se znalosti motivaci.
Potvrzuje stanovenou hypotézu o moznosti akcelerovat jednani s vyuzitim

externiho zprostfedkovatele a konzultanta.
11.2 Pripadova studie -Bohemian Heritage Fund

11.2.1 Vychozi stav

Bohemian Heritage Fund (dale BHF) je mecenassky fond, jehoz zaméreni je
vyrazné urceno osobnosti svého zakladatele, milovnika urditého typu uméni. Ten
kolem sebe soustredi lidi s obdobnym zajmem. Ziskané prostfedky vyuziva pro
podporu takovych projektl, které odpovidaji potfebdm ¢&lend fondu. Fond je
primarné zaméren na podporu hudby a mezi své zakladni cile fadi podporu,
ochranu a rozvoj narodniho kulturniho dédictvi, podporu kulturnich projektd,
zejména z oblasti hudby a opery a kultivaci ¢eské spolecnosti. Zastupuje své

¢leny, vyhleddva vhodné umélecké projekty, jedna s predstaviteli téchto projektl
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a nasledné své cleny oslovuje s nabidkou spoluprace s danym projektem.

Zakladatelem a prezidentem fondu je JUDr. Pavel Smutny.

Cile fondu na prvni pohled neposkytuji prostor pro divadelni projekty. Pokud
ovéem rozumime hierarchii strategickych ndstroji, potom v&nujeme pozornost i
dalsim kapitoldam, vizi a hodnotam, které tato instituce reprezentuje. A zde se
dozviddme, Ze mezi zakladni hodnoty fondu patfi podpora kulturni identity,
svétovosti, svobody a exkluzivity. Jestlize tedy mame umeéleckou vizi, ktera
napliuje tyto hodnoty, nic nebrani v tom, oslovit projekt s nabidkou spoluprace.
Dalsi prileZitosti je poznani ¢leni fondu a jejich potfeb. Ti jsou uréujici k tomu,

jaky projekt fond podpofi. To demonstruji v nasledujicich pfipadovych studiich.

11.2.2 Projekt Nevina, PQ2015

A\Y

BHF jsme oslovili s nabidkou spoluprace s uméleckym projektem ,,Nevina24 .

Ten byl realizovan na HoleSovickém vystavisti v ramci PQ201525.

BHF financovala prondjem haly, ve které se toto jedine¢né a odvazné
predstaveni odehralo. Projekt naplfioval hodnoty a poslani BHF a to bylo zaklad
Uspéchu. Predstavitelé projektu méli odvahu BHF oslovit a dokazali presvédcit
zastupce spravni rady. Vyznamnou roli sehrdl FrantiSek Dostalek, jeden
z vyznamnych ¢lend BHF, kterého projekt Nevina zaujal a ktery vyrazné podpofil
pozitivni rozhodnuti. Nasledovala navstéva predstaveni a spravni rada byla se
svym rozhodnutim spokojena. Projekt napliuje hodnoty svétovosti, kulturni

identity a exkluzivity.
11.2.3 Projekt Jatka78

Na zakladé informaci z mého setkani s predstaviteli Jatka78 jsem BHF

identifikoval jako jeden z moZnych zdroji financovani. V&dé&l jsem, ze BHF

= NEVINA / INNOCENCE_live cinema performance, reZie Petra Tejnorova. Projekt
pracoval s prvky a principy LIVE CINEMA - nového zanru medialniho umeéni, ktery je
technologicky velmi narocny., premiéra 20.10.2014, Praha, HoleSovické vystaviste, vice
informaci zde: http://sgt.tejnorova.com/cs/news/nevina-innocence-work-is-in-progress/

% Program. PQ2015: Nevina. [online]. [2015] [cit. 2016-03-13]. Dostupné z:
http://program.pqg.cz/pqg-program/?sort=date-
asc&days=&place=8&section=&type==&fulltext=nevina
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v minulosti realizovala projekt s Robertem Wilsonemzs, divadelni predstaveni Véc
Makropulos “ a predpoklddal jsem, Ze tim se mlze propojit vize Jatka78 s vizi
BHF. Tento predpoklad se ukazal jako spravny a jednani o spoluprace v téchto

mésicich pokracuji.
11.2.4 Vystupy

Tato pripadova studie demonstruje uziteCnost pochopeni strategickych
nastroju fizeni a moznosti vyuziti pro vytvareni ptilezitosti ke spolupraci mezi
mecenddi a projekty. Druhym klicem je pozornost k motivim ¢&lend

mecenasskych klubl, ktefi mohou vyrazné ovliviiovat rozhodovani.

V ptipadé projektu Nevina pfipadovad studie demonstruje, jak ddleZité je
pochopeni vize i poslani mecenadského fondu a osobni znalost jeho ¢&lend.
Soucasné demonstruje, Ze je nutné pochopit umélecky zadmér uméleckého
projektu. Zprostfedkovatel musi tyto vize propojit a diky znalosti konkrétnich lidi

nasmeérovat jejich pozornost na dany umélecky projekt.

V pripadé projektu Jatka78 projeveny zajem o jednani potvrdil hypotézu o
souladu vize s motivaci mecend$l BHF a potvrzuje potfebu chdpat umélecky
zamér a propojit jej s poslanim individudlniho mecenase ¢i organizace, ktera

mecenase sdruzuje.

Tato pripadové studie potvrzuje pozitivni efekt zprostiredkovatele na jednani
s mecenasi. Projekt Nevina byl plné realizovan, projekt Jatka78 ma redlnou Sanci

ziskat zdroje pro realizaci své umélecké vize.
11.3 Pripadova studie 420People

Tanecni soubor 420People disponuje propracovanou fundraisingovou
strategii. Svymi aktivitami oslovuje predevsim své publikum. Oblast silnych

individudlnich mecenasu je pro tento soubor nova.

Spolupraci s timto souborem umoznila prace mé kolegyné, Zuzany

Hajkové, kterd v ramci svého studia ridi proces strategického planovani tohoto

% Robert Wilson, americky divadelni rezisér a dramatik
27
http://www.bohemianheritage.cz/projekty-eventy/vec-makropulos/
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souboru. Soucasné je c¢lenkou tymu Petra Kasparova, odbornice na fundraising,

kterému se vénovala také v ramci svého studia DAMU, katedry Produkce.
11.3.1 Priprava na setkani s mecenasi

Prvni etapa nasi spoluprace spocivala v pfipravé strategie. Zuzana Hajkova
se mnou konzultovala, jak ma postupovat, jaké ndastroje ma vyuzit a jak setkani
moderovat. Vystupoval jsem v roli konzultanta a védél jsem, Ze soubor bude mit
v dostupné dobé k dispozici konkrétni sadu strategickych cill, jejichz naplné&ni

bude cestou k naplnéni jeho vize.

V ramci této etapy jsem se zaméril na poznani souboru a zjistil jsem, Ze je
soubor Fizen velmi profesionalné&, s dikazem je kvalitu. Tento ddraz se projevuje
nejen v samotné umélecké tvorbé, ale také v pristupu ke strategii, komunikaci,
volb& komunika&nich ndstroji. Soubor disponuje sadou vyrolnich zprav, které
poskytuji uceleny pohled na minulé i planované aktivity. Prvni vyrocni zprava
pfitom byla vydana rok po vzniku projektu, tedy v roce 2009. Soubor plsobi
velmi dlvéryhodné&, profesionalné a ambiciézné. Vize a poslani souboru nejsou
dostupné a jde o jednu z oblasti, ve které se soubor miZe zlepdit. Vyhodou je
jasna reprezentaci dvojici zakladatell a lidrd souboru. ,20PEOPLE jsou hlavné
Vaclav Kunes a Natasa Novotna - jejich uméleckd vize a kontinualni snaha o
vytvoreni souboru, ktery ponese znacku Made By Czechs, nicméné souzni se

svétovym tanecnim uménim.“(420People, 2016).

S ohledem na vy$e uvedené mdiZe soubor Uspé&$né oslovit stejné tak
mecenase, ktefi jsou motivovani k dosazeni mimoradného vysledku, jako

mecenase motivované potrebou byt soucasti né¢eho mimoradného, jedinecného.

Vedle silnych individudlnich mecends$d je moZné hledat partnery mezi
sponzory, ktefi potrebuji podporit svou znacku spojenim s prestiznim souborem,
schopnym Usp&&né plsobit také v zahrani¢i a &elit mezindrodni konkurenci.
Doporucil jsem tedy souboru oslovit velké pravnické kancelare, poradenské
spole¢nosti a banky, které se soustredi na korporatni bankovnictvi a bohaté
individualni klienty. V soucasné dobé soubor spolupracuje s bankou BNP Paribas

v

a to primo s materskou organizaci se sidlem v Parizi.
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11.3.2 Osloveni a priprava setkani

Druhd etapa spocivd v osloveni mecenddl. S ohledem na vy$e uvedené
jsem si uvédomil, ze tento soubor spliiuje prakticky vSechna ma doporuceni a je
mimoradné vhodny pro spolupraci se silnymi individualnimi mecenasi. Rozhodl
jsem se ovéfit jeho schopnost vést jednani s mecenasem, ktery je zkusenym
mecenasem uméni. Na zdkladé této zkusSenosti poté pripravim dalsi setkani

s témi, ktefi se roli mecenase udi a hledaji prilezitost k naplnéni svych potreb.

Oslovil jsem tedy FrantiSka Dostalka a nabidl mu setkani se zastupci tohoto
tanec¢niho souboru. FrantiSek souhlasil a prijal pozvani na predstaveni. Petra
KasSparova pripravila dopis, ktery obsahoval souhrnné informace o souboru a
jehoz pfrilohou byla vyrocni zprava z roku 2014. Tyto informace jsme predali

panu Dostalkovi tfi tydny pred samotnym setkanim.

Samotny rozhovor s predstaviteli souboru byl naplanovan na dobu po
predstaveni. Zkusenosti z pfipadu Vila Stvanice ukazuji, ze jde o vhodné&jsi

aranzma.

TFi dny pred samotnym predstavenim jsem si u FrantiSka Dostalka ovéril,
zda ma vsSe, co potrebuje a zda pocitd stim, Ze po predstaveni probéhne

samotné setkani.
11.3.3 Setkani s mecenasem

FrantiSek pfisel i se svou Zenou. Predstaven Uspésné probéhlo a to véetné
diskuze s divaky, kterd je pro 420People typicka. Presunuli jsme se na misto
setkani. Soubor 420People v prvni fazi reprezentovala Petra Kasparova a Zuzana

Hajkova. Dale byl pritomen pan FrantiSek Dostalek, moje Zena a ja.

FrantiSek se chopil iniciativy a zacal pokladat otazky. Jedna z prvnich
otazek znéla: ,Kde se Vas soubor vidi za 5 let?" DalSi otdzky vychazely ze studia
dodanych podkladl. Mé&l podrobné& nastudovanu vyroéni zpravu, proel si webové
stranky souboru. Zajimal se o to, kdo stdl za vznikem souboru, pro¢ soubor
vznikl, jaké ma plany. Petra Kasparova byla skvéle pripravena a dokazala velmi

prirozené reagovat. Po 30ti minutdch se k nam pridala hlavni tvar souboru,
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Nataga Novotna™. Na ni Franti¢ek sméFoval otazky k jeji vlastni kariére, zajimal
se o jeji minulost, zkusSenosti, nadzory. Pfi otazkach na sny a cile se projevil efekt
prace na strategii. ,Potfebujeme vlastni prostory, které ndm umozni kontinualné
zkouset a zdokonalovat své dovednosti a dale potfebujeme do angazma ziskat tfi
tanec¢niky". Konkrétni, dobfe argumentované cile, které sméruji k naplnéni
zakladni vize, tedy tvorbé kvalitniho uméleckého dila. Zuzana Hajkova s celym
tymem souboru odvedla dobrou praci, nebot vystupy jsou konkrétni,

srozumitelné a dobfe vyargumentované.

Setkani kondilo po asi dvou hodinach a FrantiSek Dostalek odchazel velmi

spokojen.

Moje role byla pfi tomto setkdni naprosto minimalni. Tato pfipadova studie
tedy vyvraci jednu ze stanovenych hypotéz. Neni mozné obecné konstatovat, ze
lidti uméleckych projektd nejsou na setkani se silnymi individudlnimi mecenasi

pripraveni. 420People je pfipraveno témér dokonale.
11.3.4 Plan dalsich krok

Dva dny po setkani jsem od Petry Kasparové obdrzel email, ve kterém mi
podékovala za to, Ze jsem dohodl setkdani s panem Dostalkem. Soucasné meé
pozadala o predani emailu panu Dostalkovi. V tomto emailu mu jménem celého
souboru dékuje za probéhlou diskuzi a prosi o moznost dalsiho setkani. Dopis
preddvam a FrantiSek okamzité souhlasi a sam se chdape iniciativy, reaguje
dopisem a pfijima pozvani na setkani, jehoz obsah Petra naznadila v predchozim
emailu. Petra piSe: ,Velice mé zajima Vas pohled na mecenasstvi u nas. Setkani
vnimam jako prilezitost ke konzultaci, jakym smérem se vydat pfi hledani novych

partneri a také jako moZnost k podpore oslovit pfimo Vas".

% Natasa Novotna absolvovala Janackovu konzervatof v Ostrave, byla v angazma v
nizozemském juniorském souboru Nederlands Dans Theatre 2, pusobila ve védském
souboru Goteborgse Ballet a v roce 2002 se stala ¢lenkou Nederlands Dans Theater 1.
Nizozemskymi kritiky byla dvakrat nominovana jako Best Dancer.

Béhem své tanecni kariéry spolupracovala s pfednimi svétovymi choreografy: J.
Kylianem, W. Forsythem, O. Naharinem, M. Ekem, P. Lightfootem, S. Teshigawarou nebo
Crystal Pythe.

V roce 2007 v Praze zalozili spolecné s choreografem Vaclavem Kunesem a Ondiejem
Kotréem vlastni tanec¢ni soubor 420PEOPLE.

Z prvni produkce souboru ziskala Natasa ocenéni kritikl taneéniho magazinu Dance
Europe za nejlepsi tanecni vykon v choreografii Small Hour a v téze roli i prestizni Cenu
Thalie 2008. V ramci festivalu Tanec Praha 2009 ji byl udélen titul Tanecnik roku 2009.
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11.3.5 Vystupy

420People slouzi jako vzor. Dodrzuje prakticky vSechny principy, které jsou

zakladem Uspésné spoluprace s mecenasi.

Tato pFipadovd studie také vyvraci hypotézu o nepfFipravenosti lidrl
uméleckych projektd na jednani s mecendsi. PFi setkdni byla moje role zcela
marginalni. Soudasné tato studie potvrzuje, Ze role zprostiedkovatele je dllezitd

zejména ve fazi pfipravy na setkani a vytipovani vhodnych mecenasd.
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12 Zavéry prace, zhodnoceni miry naplnéni

stanovenych cilii

12.1 Naplnéni stanovenych cilli

Sada rozhovorl s mecenasi potvrzuje minoritni podil kultury a divadla
v Siroké oblasti darcovstvi. Dolozené prlzkumy pfitom potvrzuji rostouci pocet
bohatych lidi a rlst jejich ochoty se o své bohatstvi délit. Uvedené skuteénosti

vedou k zavéru, ze je mozné soucasny stav vyrazné zlepsit.

Hypotézu o atraktivité divadla jsem v ramci téchto rozhovorl potvrdil na
dostate¢ném vzorku potencidlnich mecendsd, ktefi o divadle jako cili svych dard
nikdy nepremysleli a nedokdazali si divadlo propojit se svymi hodnotami a
motivacemi. Po rozhovoru se jejich postoj zménil a byli ochotni se mnou dale
spolupracovat a hledat pFileZitost k angaZovanosti v oblasti divadelnich projektd,

coz dokazuji formou zpracovanych pripadovych studii.

Prizkum, realizovany mezi vice neZ tficeti respondenty potvrdil
nedostateény dlraz uméleckych projektd na komunikaci své vize a svého
poslani. Jde pfitom o zakladni nastroje pro pfipravu na jednani s mecenasi, jak
dokladddm v sadé pripadovych studii. Soucasné v této praci poukazuji na vyznam
té&chto nastroji strategického Fizeni pro motivaci mecenddl k aktivaci svého

jednani.

Pfipadova studie Vila Stvanice, v kombinaci s realizovanymi rozhovory se
zastupci uméleckych projektl potvrzuji, Ze management uméleckych projektl
neni na jednani s mecendsi pripraven. Pripadovéd studie 420People ovsem
ukazuje, ze existuji pripady, které jsou na tato jednani pfipraveni velmi dobre.
Pro potvrzeni hypotézy by bylo nutné realizovat vice pfipadovych studii, a proto

zde konstatuji, ze hypotéza potvrzena nebyla.

Pifipadové studie potvrzuji, Ze ddvéryhodny zprostifedkovatel vyrazné
akceleruje moznosti spoluprace mezi mecenasi a uméleckymi projekty. Ani
v jednom pripadé potencialni mecenasi, vcetné téch, ktefi v divadelni oblasti
nejsou aktivni, neodmitli setkdni s uméleckym projektem poté, co jsem je oslovil

a tuto moznost jim nabidl. PFedstavitelé uméleckych projektl hodnotili spolupraci
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velmi pozitivné. Ziskali partnera, o kterého se mohou opfit, se kterym mohou

konzultovat svidj postup a zlepgovat svou kompetenci pro jednani s mecendsi.

v v/

To vse vede kzavéru, ze funkcéni cestou k vyssi participaci silnych
mecenddl na rozvoji divadelniho prostfedi je vznik instituce, kterd je schopna
propojit svét mecends$l a divadel. Podoba této instituce neni pfedmétem této

prace, jeji potfeba je prokdzana dostatecné.
12.2 Zavérecné shrnuti

Management uméleckého projektu ceka pri hledani silnych individualnich
mecenddl mnoho nelspé&chl. Je nutné se na né pfipravit. Pro lidra projektu je
zasadni jeho vlastni presvédceni o smyslu toho, co déla. Ten, kdo ma svou vizi a
véri svému poslani, ten tato odmitnuti zvldadne a kazdou zkusenosti se pfriblizuje
k Uspéchu. Tomas Janecek na otazku, jak nachazi své projekty, odpovida takto:
».Je pro mé klicové to, jaci jsou to lidé. Spojim se s nimi na takové Urovni, kdy
budu mit prosté divéru. Na zdkladé této ddvéry jim teknu: ,Tady mate sto tisic

a nalozte s tim poradné". Protoze jsem si je vybral."

Kazdy potencidlni mecend$ predstavuje sadu zajmQ a motivaci, které je
mozné vnimat. Nékdo podporuje Skolu, jiny podporuje socialni projekt, treti
podnikatelsky inkubator. Je dobré znat mecendse jesté predtim, nez dojde
k samotnému setkani a je skvélé najit propojeni mezi uméleckym projektem a
projektem, ktery uz dany mecenas podporuje. Klicem je zajem o mecenase jako
¢lovéka, o jeho zZivot, o to, v ¢em je angazovany, co jej bavi a ¢eho se chce

Ucastnit.

Resenim, které tvoii rovnovahu mezi uméleckym projektem a mecendsem
je zprostredkovatel. Jedinec Ci jesté |épe organizace, ktera na jedné strané
sdruzuje mecendse a nabizi jim olekavany servis, na strané druhé podporuje
nadéjné umélecké projekty. Takova organizace zde chybi, jak potvrzuji
rozhovory s potencidlnimi mecendsi a s lidmi, ktefi potencidlni mecenase

zastupuji.

Nemohu garantovat vznik instituce, kterd prevezme roli zprostiredkovatele
mezi svétem divadla a mecendsi. Proto v priloze této prace nabizim metodiku,
jejiz dodrzeni dle mého presvédéeni maximalizuje $ance lidrQ uméleckych

projektt na Usp&snou spolupraci s mecenasi.
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V prib&hu prace jsem poznal mnoho skvélych lidi, ktefi dé&laji Gzasné
projekty. Silnou strankou uméleckych projektd je motivace jejich €lenl. Je az
neuvéfitelné, jak silnou motivaci k naplnéni svych snd tito lidé maji a je to
fascinujici jak pro mé, tak pro dalsi potencialni mecenase. Silna vnitfni motivace
je vzacnost, kterou je dobré chranit a rozvijet. Je to motor, jehoz prostfednictvim
lidé dosahuji svych snd. Proto je motivace ptitomna v kazdé kapitole této prace.
Pokud nic jiného, mél by si kazdy lidr uméleckého projektu uvédomit, ze

motivace je kli¢ ke spolupraci.
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Priloha ¢.1 Metodika pripravy a jednani s

mecenasi

V podminkach Ceské republiky chybi organizace, kterd soustfedi zdroje
mecendsl, zastfeSuje je a vyhleddvd umélecké projekty, které danymi zdroji
podpofi. Tato situace nuti jednotlivé lidry uméleckych projektd vyhledavat
jednotlivé mecenase a primo s nimi budovat prospésna partnerstvi. Pfestoze je
z mnoha prlzkumQ patrné, Ze roste pocet mecendsl, ktefi jsou pfipraveni
kvalitni umélecké projekty podporit, je jejich podil na financovani zcela

marginalni.

Jak tedy postupovat, aby lidii uméleckych projektd zvySovali
pravdépodobnost Uspéchu, a na jaké klicové otazky je nutné se soustredit
v procesu vyhledavani a vyjednavani o spolupraci? V této Casti prace se zamérim
na klicové body, které jsou platné bez ohledu na charakter uméleckého projektu
a individualni preference mecendsl. Vychazet budu z kapitol, které jsou soucéasti
této prace a které se jednotlivym bodim vénuji pfedev&im z pohledu na motivaci

lidi, ktefi tvori projekty a ktefi spolupracuji na jejich planovani i realizaci.
12.2.1 Priprava

Poznej sam sebe. Umélecky projekt musi rozumét sam sobé, znat svoje
poslani a zit svou vizi. Pro mecenase neni podstatné, jakou metodikou tyto
nastroje vytvareny?, musi na zakladé svého zkoumani zjistit, ze jsou skutecné,
opravdové. Ze to nejsou prazdnd slova, kterd nemaji obsah. Vize nesmi byt
v pozici pfani, které nejsme pfipraveni realizovat. Lidé, ktefi projekt reprezentuji,

musi byt o své vizi a o svém poslani presvédceni.

Poznej svého mecendsSe. Umélecky projekt a jeho predstavitelé musi
identifikovat typ mecendse, na ktery budou soustfedit svou pozornost. Jsou
hlavnim motivem daného Clovéka lidé a jejich vztahy, kterych chce byt soucasti?
Bude se projekt soustfedit na ty mecendse, ktefi vyhledavaji ambicidzni
umélecké projekty, které podporuji proto, aby vzniklo néco mimoradného?
Disponuje umélecky projekt silnou znaékou a muiZe nabidnout mecenasi
spolecenskou prestiz, kterd je s participaci na této znacce spojena? Projekty,

vztahy nebo prestiz?
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Abych nasel svého mecenase, musim védét, kdo jsem, proc existuje
projekt, ktery reprezentuji, jaky typ motivQ mecends$i odpovidd tomu, co

nabizim, koho hledam.

12.3Priprava na prvni setkani

Pfistupujeme do faze, kdy jsme identifikovali potencidlniho mecenase. Lidr
projektu se pripravuje na setkani. Je si védom svého poslani, ma dlouhodobou
uméleckou vizi a tvofi jej lidé, ktefi jsou motivovani spole¢nymi silami vizi
realizovat. V optimalnim pripadé je projekt reprezentovan lidrem, ktery se stava

primarnim partnerem pfi vyjednavani s potencialnim mecenasem.

Pokud je naplanovano setkani, na kterém si predstavitel uméleckého
projektu zacne s potencialnim partnerem povidat, musi v rdmci pfipravy na toto

setkani odpovédét minimalné na tyto otazky:

S kym se potkam, co je to za ¢lovéka a proc€ jej bude nas projekt zajimat?
« Prod jsem ja soucasti nadeho projektu, co mé& motivuje, jaky je mQj osobni
sen?

e Jaka je nase umélecka vize, jaké mame ambice? Jaké ambice se ani
neodvazujeme vyslovit?

e Pro jaké projekty chci ziskané zdroje vyuzit?

* Pro¢ chceme silné individualni mecenase?

Ano, je to jednoduché. Jak doklddd mdj prlzkum, realita ukazuje, jak

slozité je ve skute¢ném svété na tyto otazky odpovédét.
12.3.1.1 S kym se potkam

Je dllezité, vénovat pripravé ¢as. Vyhledat si o daném ¢lovéku co nejvice
informaci. Zjistit, z jakého pochazi prostredi, co jej zajima. Najit co nejvice
potencialnich spojeni s poslanim naseho projektu. Védét, v jakych firmach
pracoval, jaké vlastni. Znat projekty, kterych je ¢i byl dany clovék soudasti.
Premyslet o ném a nebat se stanovit hypotézy, které budu moci v rozhovoru

ovérovat.

Tim, Ze projevim o daného ¢&lovéka zdjem dlkladnou pfipravou, vyrazné

zvysSuji pravdépodobnost Uspéchu.
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12.3.1.2 Proc jsem soucasti projektu

Lidr projektu si pokladad otdzky typu: ,Cemu véfim, co mé motivuje. Jaké
sny chci s projektem realizovat?® Mecenas nepodpofi projekt, ktery nema
podporu vlastnich lidi. Lidr projektu vyuziva svou vlastni motivovanost, nadseni,

energii a napojuje na ni potencialniho mecenase.
12.3.1.3 Jaka je nase umélecka vize

Jde o zakladni nastroj, kterym odpovidame na otazku ,proc". Umeélecka vize
davd smysl projektiim, které realizujeme, spolupraci, kterou vyhleddvame. Bez

umélecké vize nema umélecky projekt smysl.
12.3.1.4 Jaké mame pripravené projekty

Jak vyuzijeme ziskané zdroje. Co konkrétné umozni mecenas realizovat?
Mame strategii a pro jeji realizaci hleddme zdroje anebo postupujeme
oportunisticky, tedy od zdroju k realizaci? Je dobré mit pfipraveny projekty a pro
jejich realizaci hledat zdroje. V ramci pripravy na jednani s potencidlnim
mecenddem je dllezité v&dét, jestli takové projekty mdme a pokud ano, pro¢ je

chceme realizovat, ¢eho tim chceme dosahnout, co chceme vytvofit a pro koho.
12.3.1.5 Proc individualni mecenasi

Koho tedy hledame. Jaké mame zdroje financovani a jakou roli v tomto
kola¢i maji hrat silni individualni mecenasi. Jde o hlavni zdroj financovani,
s ohledem na na$e poslani a vizi? Jde o doplnék k hlavnim zdrojim? Jakd mame
v souvislosti s mecenasi spojena oclekavani? Existuji projekty, které odmitaji
zavislost na verejnych zdrojich. Tyto maji zcela jiny pfibéh pro mecenase nez ty,
které svou existenci spojuji s financovanim z vefejnych zdrojd a zdroje od
mecenadl vyuzivaji k realizaci mimofadnych projektd, které doplfiuji hlavni

umélecké poslani.
12.3.2 Prvni setkani s mecenasem

Jaky je smysl setkani a jaky je jeho ocekavany vystup? Smyslem je vyvolat
zajem mecenase o dalsi setkani, posilovat motivy ke spolupraci. Toho na misté

setkani dosahujeme dvéma zplsoby, které se vzajemné doplfiuji.
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12.3.2.1 Zajem o mecenase jako clovéka

PFi samotném setkani lidr projektu svou pozornost zaméruje na cClovéka, se
kterym se setkal. Zajima se o jeho svét, ovéruje hypotézy, které si vytvoril. Je
chybou zacit mluvit o svém projektu predtim, nez si o to sdm mecenas rekne.

Dialog je vzdy dobré zacit otazkou.

e Jak se to stalo, ze jsme se setkali?
e Co Vas zajima na umeéni?
« Co je pro vas dllezité?

e Co uz vite o nasem projektu?
12.3.3 Predstava, ceho miize byt soucasti

Smyslem existence umeéleckého projektu je jeho uméleckd vize, kterou
ovliviiuje své okoli. Doporucuji s mecenaSem svou uméleckou vizi od pocatku
sdilet. Pozvat jej na predstaveni a nasledné snim o tomto predstaveni
diskutovat. (,V mé dosavadni praxi se vice osvédcCilo setkani, které se uskutecni
po predstaveni, nez prfed predstavenim"). Demonstrovat, proC toto predstaveni
vzniklo. Ptat se, ¢im mecendase zaujalo, v ¢em se prostfednictvim naseho uméni
propojujeme s hodnotami, které mecends reprezentuje. Jak to, co
reprezentujeme, koresponduje s zZivotni situaci, ve které se dany mecenas

s

nachazi. Pokud nedochdzi k porozuméni nad tim, co produkujeme, je
pravdépodobnost Uspésné spoluprace velmi nizka. Je lepsi namluvy ukondit a

zeptat se mecendde, zda znad nékoho, komu mize byt nade uméni blizké.
12.3.4 Vystupy prvniho setkani

Vystupem prvniho setkani je v idedlnim pFipadé pozitivhi emoce, spojena
s konkrétni predstavou, skicou mozné spoluprace. Vyusténim je potom dohoda o
dalSim setkani, které uz bude zaméreno na hledani konkrétnich pfrilezitosti ke

spolupraci.

Navazani kontaktu a vyvolani zadjmu o dalsSi setkani je zakladnim
predpokladem Uspésné spoluprace. Klicové je ovSem tuto prilezitost vyuzit a
cesta od kontaktu k funkéni spolupraci vyzaduje vyrazné vice energie a ¢asu, nez
zisk samotného kontaktu. Pokud ma projekt pripraveny podklady, které jsou
vystupem strategického planovani, ma k dispozici vice modeld, které mohou

nastartovat spolupraci s mecenasem. To maximalizuje pravdépodobnost
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Uspéchu. Pfipomindm, ze je nutné identifikovat, jaka je motivace daného
mecenase a podle toho volit dalsi postup. Prvni setkani dava prilezitost tuto
motivaci mapovat a navrhnout takovy postup, ktery ji rozviji a podporuje. Z vyse
uvedenych kapitol vyplyva, Ze zakladni rozdé&leni mecends$l je podle jejich

zamé&Feni na vystupy a na tvaréi proces.

Prvni skupina mecend3d preferuje jedndni o projektech, které jsou
pripraveny a které ve své realizaci ¢ekaji na zdroje. Jejich motivace je postavena

na vystupu, vzniku néceho nového.

12.3.5 Nabidka spoluprace

12.3.5.1 Zaméreni na vystup
Inscenace
Diky podpore mecenase vznikne zcela nova inscenace.
Jednorazovy projekt nad ramec bézné produkce - festival

S mecend$em jedndme o podporfe jednoho z planl, ktery vychdzi z nadi

umélecké vize.
Technické zazemi, rekonstrukce, vystavba

Mecends podpofi projekt, ktery je vystupem strategického planovani a

vytvari lepsSi ¢i nové podminky pro uméleckou ¢innost.
12.3.6 Zaméreni na proces

Druhd skupina chce, aby byli soucasti tvorby projektu, kdy ve spolupraci
s mecends$i tvofime zcela novou moznost. Motivaci mecenadt neni jen vznik
néceho nového, ale predevsSim je to moznost Ucastnit se procesu tvorby, projevit
svou kreativitu. Vystupem muZe byt opé&t nova inscenace, jednordzovy projekt ¢i
jiny vystup spolecné prace. Mecenads se stava soucasti tymu, ktery realizuje
kroky strategického planovani. Pfimo ovliviiuje vizi, konkrétni strategické cile a

plany jejich realizace.
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12.3.7 Rozvoj spoluprace

Pokud jedndni o spolupraci vyusti ve spole¢nou realizaci projektu, je
ddleZzité tuto spolupraci oslavit a v&novat se né&emu dal$imu. Ten, kdo je
zaméren na vystupy, ten musi mit pfrilezitost radovat se z dosaZeni téchto

vystupl a neustdle musi mit prileZitost podilet se na realizaci novych vyzev.

Druhy dlleZity princip je orientace na ¢&lov&ka. Spoluprace se silnymi
individualnimi mecenasi je mimordadné narocnd na péstovani mezilidskych
vztahQ. Je to lidr projektu, kdo je pfimo zodpovédny za to, Ze jsou tyto vztahy
posilovany a jsou tomu vytvareny pfrilezitosti. Mecends se bez ohledu na typ své
motivace stava soucasti projektu. Neznam nikoho, kdo by své jméno nerad
spojoval s projektem, na ktery je hrdy. Ten, kdo je motivovan na proces, musi

byt soucasti tohoto procesu.
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Priloha €. 2 Sponzoring - studie SIGNAL Festival

Signal festival odpovidd nejlépe potfebdm sponzord. OvéFeni probé&hne
formou experimentu. Stal jsem se ¢lenem realiza¢niho tymu Signal festival v roli

fundraisera a aktivné vyhleddvam vhodna partnerstvi mezi firemnimi sponzory.

Signal je mimorddné& ambiciézni a Usp&dny projekt. Svlj Uspéch stavi na
atraktivnim programu, ktery se odehrava v kulisach Prahy a ma za cil vyvolat u
navétévnikl GZas. Vice neZ 400 tisic navstévnikd foti a natddi jednotlivé
instalace, ty nasledné sdili a Sifi v socidlnich sitich. Miliony zhlédnuti, pozitivnich
reakci, statisice ,lajkd". Spi¢kova kvalita instalaci, moderni pojeti festivalu,
charismaticCti predstavitelé projektu. Vyborna vychozi pozice pro jednani

s potencidlnimi sponzory.
12.3.8 Vychozi stav

S Martinem Postou a Petrem Plewkou, predstaviteli festivalu jsem se poprvé
setkal v 1été 2015, né&kolik malo mésich pred realizaci Signal festivalu 2015. Pro
ro¢nik 2015 jsem v tak kratké dobé nedokazal najit uzitenou formu spoluprace,

proto jsme se dohodli na spolupraci pro ro¢nik 2016.

PFi Uvodnim rozhovoru dokazali velmi dobfe reagovat na moji otazku po
smyslu a vizi projektu. Petr Plewka fika: ,Chceme v ndvstévnicich vzbuzovat
Uzas, chceme je dostat do ulic". Jednoduché a srozumitelné. ,Jde o vyraz v tvafri
navétévnikd, ktery spole¢né prozivaji svét na rozhrani reality a snu“, dodava

Martin.

Rocnik 2015 provéril spolupraci se sponzory a ukazal, ze jde o funkéni a
oboustranné vyhodny model. Instalace spolecnosti Intel, globalniho
technologického lidra v oblasti IT, byla soucasti hlavniho programu, nenasilné
propagovala inovativni technologii a znacku Intel. Instalaci si vyzkouselo nékolik
desitek tisic lidi, logo Intel se Sifilo do celé Evropy a Intel ma zajem o dalsi

spolupraci.
12.3.9 Strategie osloveni sponzori

Konkuren¢ni vyhodou festivalu je jeho jedineCnost, jeho schopnost
prokazatelné demonstrovat dopady v socidlnich sitich, atraktivitu pro tiskova

média a novinadfe z celé Evropy. Schopnost propojit svlj hlavni program
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s odbornymi konferencemi a kreativitu celého tymu v nalezeni atraktivnich
formatd, které jsou svym pojetim jedinedné. Tuto vyhodu doplfiuje schopnost
lidrG projektu jej aktivhé reprezentovat a ochota investovat prostfedky do
nastroji propagace, napftiklad pripadové studie, kterd se zaméfila na spolupraci

s firmou Intel.

Rozhodl jsem se oslovit technologické firmy, jejichz vize odpovida tomu, co
reprezentuje Signal Festival. V prvnim kole jsem oslovil generalniho reditele
spole¢nosti 02, predniho telekomunika¢niho operatora v Ceské republice, ktery
chce vyrazné zménit vnimani své znacky a spolecnosti CISCO, globalniho

dodavatele IT technologii.

Diky predchozi zkusenosti se spole¢nosti Intel mame k dispozici pripadovou
studii, kterda vystizné popisuje, v ¢em je Signal festival tak jedinec¢ny. Oba

reditelé projevili velky zdjem a dohodli ndm setkani s rediteli marketingu.

Na setkdni se zastupci téchto firem jsme zjistili jejich ocekavani a tym
Signal Festivalu zpracovava koncept spoluprace. 02 projevilo zajem o Uroven

generalniho partnera festivalu.
12.3.10 Jednani s potencialnimi sponzory

Prvni jednani probéhla v bfeznu 2016. V obou pfipadech jsme rychle
identifikovali nékolik spole¢nych témat. 02 vyjadfilo zdjem stat se generadlnim
partnerem festivalu. CISCO potvrdilo zajem o partnerstvi. V obou pripadech jsme
po prvnim jednani ovérfili zajem o spolupraci. DalSim krokem je predlozeni

navrhu spoluprace, vcetné kreativniho konceptu.

Druhé setkdni na pdd& O2 probé&hlo za dva tydny od prvniho. V rdmci
pripravy kreativniho navrhu jsme zjistili, zZe potrebujeme dalSi informace.
Zastupci 02 souhlasili. Vystupem byla identifikace tfi zakladnich témat, kterymi

se budeme dale pfi zpracovani navrhu zabyvat.

1. Aktivace Ucastnikl festivalu, kterd odpovida aktudlni komunikaéni
strategii znacky. O2 chce aktivovat magicky potencial ¢lovéka a Signal

festival je prilezitosti k posileni znacky spojené s aktivaci.
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2. Koncept SmartCityzg, kdy na platformé festivalu miZeme demonstrovat

tento trend

3. BigData30, vizualizace dostupnych dat o Ucastnicich

Schopnost tato Siroka témata zpracovat do podoby konkrétniho a

atraktivniho navrhu je urcujici pro Uspéch dalsiho jednani.

Druhé jedndni na pGdé& CISCO probéhlo za pfitomnosti generalniho Feditele
a jeho tymu. Ten projevil zajem o dalsi jednani za podminky, Ze pro spolupraci
ziskd regiondlniho manazera spolecnosti, ktery zodpovidd region stredni a
vychodni Evropy. V pripadé, Ze se tato strategie nepodafi, nebude CISCO
schopno partnerstvi pokryt z lokalniho rozpoctu. Pro tuto variantu potom
navrhuje spojeni s 02, nebot témata, kterd uvedlo O2 jsou aktualni také pro
CISCO.

12.3.11 Vystupy

Tato pripadova studie doklada roli zprostfedkovatele v pFipravé na jednani
se sponzory, rozpoznani uméleckého zdméru, motivace lidrd uméleckého
projektu na strané jedné. Znalost a pochopeni potieb sponzor( na strané druhé.
Klicova je pravé znalost daného oboru a firem, se kterymi o sponzorstvi
jedndme. Jak je patrné z vysSe uvedeného zaznamu, pro laika je témér nemozné
urcit funkéni strategii pro jednani, nebot nedokaze identifikovat ty oblasti, které

jsou pro sponzora klicové.

Tato pripadova studie také potvrzuje, ze pro efektivni jednani se sponzory

je uZiteéné splnit nékolik parametrd:

e mit silnou pridanou hodnotu pro daného sponzora
e zacdit jednani na Urovni predstavenstva spolec¢nosti
e vyuzit prostrednika, ktery ma v dané spolec¢nosti kontakty a je schopen

zprostfedkovat nejen setkdni, ale také ddvéru

2 v v A4
’ Neexistuje vSeobecné pfijata definice tohoto pojmu. Smart City je mésto, v némz

prostiednictvim nasazeni inovativnich technologii (pfedevsim ICT) je dosahovano
inteligentnich feseni ve vzajemné zcela odliSnych oblastech rozvoje mésta -
infrastrukture, budovéach, mobilité, sluzbach nebo bezpecnosti.

3 vors . v s ,
° Pojem zobrazuje trend vyuziti velkeého mnozstvi nestrukturovanych dat.
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» silny lidr, ktery se dokaze pfipojit k lidem z korporatniho svéta a stat se

pro né atraktivnim

Identifikace oblasti, které umoznuji propojit dany umélecky projekt a
sponzora nestacdi. Klicova je znalost rozpoctu osloveného sponzora a jeho
redlnych moZnosti. Rozpoéty jsou pldnovany s roénim predstihem a v prdbé&hu
daného roku tvofi pevny ramec pro rozhodovani. Jak demonstruje tato pripadova
studie, je navazani spoluprace se sponzory velmi naroc¢ny a také nakladny
proces. Predstavitelé festivalu musi na své naklady pfripravit cely kreativni
koncept spoluprace. To tvofi desitky hodin prace a mnoho energie celého tymu.
Vysledek je pfitom nejisty. Sponzor, na rozdil od mecenase, nerozhoduje o svém
vlastnim kapitadlu a jeho predstavitelé jsou svazani mnoha internimi pravidly,
kterd maji za cil chranit zajmy dané organizace. Tato pravidla ¢asto neumozniuji
predstaviteldm t&chto firem rozhodnout kladné tam, kde vé&di a vé&fi, Ze jde o
spravné rozhodnuti. Urcujici je zde vzdy pozitivni byznys case, tedy co si za své

penize dany sponzor koupi.
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