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Uvod

Fundraising je metoda ziskdvani prostfedki a stavd se nedilnou soucasti
neziskovych organizaci. Neziskové organizace nemaji za kol hromadit si zisk, tak to
neni ani cilem fundraisingu.

S fundraisingem jsem se poprvé setkala pii hodinach ekonomiky na Caritas-Vyssi
odborna skola socidlni Olomouc a poté na pfedmétu Metody prace s vetejnosti. Béhem
prednasek m¢ zacalo téma fundraisingu zajimat. Vice jsem se o fundraisingu dozvéd¢la
pii psani této bakalarské prace a pii nastoupeni do soucasného zaméstnani.

Ve sluzbé Nizkoprahové zatfizeni pro déti a mladez, kde pracuji, postupné
vyplynula vytvofit fundraisingovy plan, coz je 1 cilem mé bakalaiské prace.
Fundraisingovym planem rozumim popis cil, zdroji a metod, které organizaci pomohou
k ziskani potiebnych prostiedkl pro ¢innost a rozvoj organizace a jednotlivych sluzeb.

Pro naplnéni cile jsem si zvolila analyzu odborné literatury, pramenti a dalsi
internich dokumentt. Pfi sestavovani fundraisingového planu jsem vychazela ze SWOT
analyzy.

V prvni kapitole je definovan fundraising z pohledu riznych autort, dale jeho
postaveni v organizaci, filozofie fundraisingu. Kapitola nas také seznamuje s osobou
fundraisera a tfemi zakladnimi pravidly uspéSného fundraisingu.

Druhé kapitola pojednavd o hlavnich zasadach fundraisingu od dvou riznych
autord.

Dalsi kapitola se vénuje vybranym metodam fundraisingu. Jsou popsany jejich
klady 1 zépory.

Ctvrtd kapitola nas informuje o riiznych zdrojich financovani, které mize
organizace vyuzit. Poznatky z této i piedeslé kapitoly budou vyuzity pii samotném
vypracovavani planu.

Nasledna kapitola je vénovana samotnému tématu fundraisingové strategii a
fundraisingovému planu.

V posledni kapitole se prace soustiedi na samotnou organizaci a konkrétni socialni
sluzbg, pro kterou je tato prace koncipovana. Déle se zamiuji na SWOT analyzu sluzby i
fundraisingu. Vsechny ziskané poznatky dale vyuZiji pfi samotném sestavovani

fundraisingového planu.



1 Teoreticka vychodiska

Tato kapitola uvadi do problematiky fundraisingu. Je zde definovan fundraising
Z pohledu raznych autorta. Dale nas kapitola informuje 0 postaveni fundraisingu
v organizaci. Kapitola se vénuje zakladni filozofii fundraisingu. V neposledni fadé je
Vv kapitole vénovana pozornost osob¢ fundraisera, jaky by mél byt a jaké jsou jeho tkoly.

Na zavér si predstavime 3 zakladni pravidla GspéSného fundraisingu.

1.1 Definice fundraisingu

Prvni definici dulezitou pro tuto praci je definice od Boukala. Boukal pieklada
fundraising jako ,,péstovani fondi“. Pfedstavuje fundraising jako systematické ziskavani
finan¢nich a nefinan¢nich zdroju k realizaci poslani neziskové organizace skrze rtzné
projekty. Jde o pribézné planovanou ¢innost a cilem je zajistit zdroje v potiebné vysi.
Dulezitym rysem fundraisingu je jeho systematicnost a $ite, kterd zahrnuje jak finanéni,
tak nefinan¢ni zdroje. (Boukal, et al., 2013, p. 34)

Druhou definici, kterou zde zminime, je definice od Rektoiika a kolektivu.
Fundraising se d4 doslovné pielozit jako zvySovani ¢i budovani zdroje — ¢€ili finan¢niho
obnosu. Tento obnos je ur€en k ur¢itému cili. Tedy fundraising se d4 definovat jako
hledani zdroji, které maji pomoci neziskovym organizacim zbavit se nedostatku
prostiedkii. A tim dosahnout stanovenych cili a naplnéni poslani organizace. Aby byla
organizace uspéSna v ziskdvani zdroji 1 dlouhodobé, je piihodné premyslet
o fundraisingu jako 0 managementu zdrojt. Poté pak muzeme fundraising definovat jako
hledani, ziskavani a péstovani zdroji. Cili jde o fizeni a sprava zdrojt, které maji pomoci
zejména neziskovym organizacim zbavit se nedostatku prostiedki, dosdhnout uréenych
cila a naplnit poslani organizace. (Rektoiik, 2010)

Dalsi definici je definice od Sedivého aMedlikové. Fundraising je pievzaty
anglosasky termin. Dal by se ptelozit jako zvySovani fondl ¢i zdroji. Zatim je definice
od Sedivého a Medlikové stejna jako definice predchozi. Oviem tito autofi definici dale
rozvijeji. Rozvijeji definici o to, ze fundraising nezajist'uje pouze finanéni zdroje, ale ze
fundraising miiZze zajistit zdzemi pro neziskovou organizaci - technické vybaveni. To
znamend, ze fundraising se netykd pouze penéz, ale jde o ziskavani podpory formou
darovani sluzeb nebo vyrobki. Ptipadné fundraising slouzi i k ziskavani dalSich ptiznivel

nebo dobrovolnikii. Dle Sedivého a Medlikové je fundraising proces. Tvoii ho provazané



aktivity, které musi byt organizaci provadéni, aby zajistily dostate¢né zdroje. Fundraising
musi prostupovat celou organizaci, aby mohl byt usp&sny. (Sedivy & Medlikova, 2011)

Fundraising je slozen z anglickych vyrazi fund (zasoba, kapital), ato raise
(pozvednout, opatiit, raise money — stiadat penize). Na fundraising mtze byt nahlizeno
jako na systematickou ¢innost. Vysledkem této Cinnosti je ziskani zejména finan¢nich
prostiedki na ¢innost organizace nebo jednotlivee. (Sobatiova, 2010, p. 5)

Ze zde zminénych definic, je jasné, ze fundraising je zplsob ziskavani jakykoliv
prostiedkli na ¢innost jakékoliv organizace. Miize se jednat o finan¢ni ¢i nefinan¢ni

zdroje.

Dale nas bude kapitola informovat o postaveni fundraisingu v organizaci.

1.2 Postaveni fundraisingu v neziskové organizaci

Nad postavenim fundraisingu v neziskové organizaci se zamysli Jupa (2003, p. 50)

a nabizi nasledujici schéma. Na prvni misto, zvlasté pro fundraising, klade jako klicové

strategické planovani.
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Obrazek 1: Postaveni fundraisingu v organizaci

Kromé administrativy, lidskych zdrojl, public relations, marketingu a financi zde
zaujima fundraising misto. Je to jedna z mnoha podpurnych aktivit *, které obklopuji
hlavni ¢innost. Spolecnym cilem téchto podpurnych aktivit je vykonavani a rozvijeni
hlavni ¢innosti organizace. Kazda organizace se témto podpiirnym ¢innostem vénuje na
rizné Grovni. To, do jaké miry a jakym zplsobem s tim pracuje, urcuje strategie a

organiza¢ni struktura, proto je na zacatku dilezité, aby si organizace zvolila svoji



strategii. Strategie v obecné rovin¢ urcuje, kam organizace smétuje. Také urcuje pro¢ a
jaké zkusenosti s tim ma a jak prostfedky vyuzije. Je mozno vyuzit na pomoc urceni
hlavni teorii GIVES. Tento nazev je tvoien z pocateCnich pismen péti strategii.
Podrobnéji je tato teorie popisovana nize. (Jupa, 2003)

GIVES je zkratka pro Growth, Involvement, Visibility, Efficiency a Stability.
Growth znamena rist, Involvement je angaZovanost a zapojeni darcii. Visibility znamena
viditelnost a publicita, Efficiency je u¢innost a efektivita, posledni Stability znamena
stabilita a odolnost. Autorem této strategie je Mal Warwick, ktery upozoriuje, zZe
z dlouhodobého hlediska ma organizace zvoleny jeden typ strategie, ktery dodrzuje. Po
urcité dobé zhodnoti, do jaké miry byla strategie naplnéna a zaméii se na rozvoj jiné

oblasti.

1.3 Zakladni filozofie fundraisingu

V této podkapitole si predstavime zakladni filozofii fundraisingu formou otazek a
rovnou reakcemi a doporu¢enimi na tyto otazky.

Prvni filozofickou otazku, co si organizace ¢i fundraiser mohou polozit je: ,,Jak se
zbavit dojmu, Ze nam nikdo nic neda?* Odpové&di na tuto otazku je, Ze piesvédcit druhé
muze pouze ten, kdo je sdm vnitiné presvédcen.

Druhou otazkou je Jak se zbavit dojmu, Ze nam piece musi podpoftit kazdy? Pokud
chce fundraiser n€koho pfesvédcit, aby organizaci podpofil, mél by na jeho zebticku
hodnot figurovat v piednich fadach, dale se tohoto zbavi tim, Zze si uvédomi, Ze
neziskavaji penize, ale ¢loveéka.

Déle si organizace mize polozit otdzku Pro¢ organizaci lidé davaji penize? Lidé
davaji penize proto, protoze jim to dava dobry pocit a spoleCenskou vaznost. Lidé si
mohou sami sobé dokazovat, ze néco takového dovedou udélat ¢i jim to umoziuje
vyjadfit jejich moralni hodnoty a piesvéd¢eni. Chce-li organizace od nékoho néco ziskat,
musi vychdzet z potfeb dané¢ho ¢lovéka.

Dalsi dilezitost je, aby si organizace odpovédéla na otazku: Kdo jsme my? Pokud
totiz darce neporozumi tomu, co vlastn¢ organizace chce, malokdy je to chyba darce.

Také si mize pokladat otazku, kdo jsou darci organizace a kde je hledat. Sance
organizace na pieziti jsou vétsi, kdyz maji pestiejsi vycet darct.

Diilezité pro organizaci je to, aby si odpovédé€la na to Jak oslovit darce organizace.

Zdroje nedava organizace organizaci, ale ¢lovék clovéku. Kolik miize organizace po darci



pozadovat, jaké jsou jeho moznosti a ochota davat. Zakladnim motorem je upiimné
presvédceni o tom, Ze organizace déla uzitecné véci. Dllezitym krokem je dat o tom veédet
ostatnim.

Dalsi otazkou, na kterou si musi organizace odpoveédét je otdzka: Jak pozadat o
penize a nezebrat? Odpovédi na tuto otazku je vice. Prvni odpovéd’ je, Ze organizace ma
sama sob¢ dat penize. Druha rada zni, neni o nic leh¢i byt zadat, nez zadat. To znamena,
ze pro darce také neni jednoduché byt zadan o penize. Pokud darce podpofi, vaha, nebo
odmitne, nesmi organizace zapomenout vymeénit si ¢i upfesnit kontakty. Organizace by
m¢éla darci slibit, Ze ho bude pravidelné informovat o ¢innosti, mohou si domluvit dalsi
schiizku. Samoziejmé je potieba podekovat, ne jen za dar, ale za Cas, pozornost, kterou
projevil.

Posledni otazkou je otazka toho, kde najit schopné fundraisery. Fundraisera si
predstavime v dalsi kapitole. Schopnym fundraiserem mutze byt student, senior, cizinec,

védec ¢i néjaky odbornik nebo zajimava osobnost. (Rektoiik, 2010, pp. 94-96)

1.4 Osoba fundraisera

V této podkapitole se seznamime s tim, kdo je fundraiser, kdo vS§echno mize délat
fundraising, jaka by méla byt osobnost fundraisera a Vv neposledni fadé¢ se seznamime
s jeho ukoly.

Fundraiser je clovek, ktery se v organizaci zabyva fundraisingem, vykonava
fundraisingové aktivity. Dobry fundraiser umi na zakladé zkusenosti, kterou ma, zajistit
pro organizaci aktivity, jako je strategické poradenstvi ¢i administrace projekti. Jsou na
néj kladeny naroky na schopnosti a dovednosti. Témito schopnostmi a dovednostmi jsou
uméni pozadat o dar, musi umét argumentovat, vyjednavat, ovlivilovat a presvédcit
budouci darce. Také potiebuje mit analytické a kreativni mySleni ¢i organizacni
schopnosti. Nejdilezitéjsi je ovSem, aby umél jednat s lidmi. Fundraiser neziskava
penize, ale predevs§im ¢loveéka. Nutnosti je projeveny zdjem o ¢lovéka samotného. Déle
se od fundraisera o¢ekava, ze bude silna osobnost, bude vytrvaly, sympaticky a pohotovy.
Ovsem nejdulezitéjsi je, aby byl zapaleny pro poslani a ¢innost organizace, protoze tak
bude moct nejlépe piesvédcCit ostatni. Také by mél byt divéryhodny a pravdomluvny.
(Rektotik, 2010, p. 94)

Z prvni definice je patrné, kdo je fundraiser a uz se nam i ukazuje, jaka by méla byt

osobnost, co by m¢l umét a jaky by mél byt.



Boukal (2013, pp. 37-38) pise, ze fundraisingové aktivity je potfeba personalné
zabezpecit. V mensich nestatnich neziskovych organizacich se touto aktivitou vétSinou
zabyva vedouci, feditel popiipadé cel¢ vedeni organizace. U velkych organizaci je ovSem
na tyto aktivity vyuzivan specializovany fundraiser. Dale piSe, ze fundraiser je ¢lovék,
ktery se profesiondln¢ zabyva fundraisingem. Fundraiser mize byt interni ¢i externi.
Interni fundraiser miize byt kmenovy zaméstnanec nestatni neziskové organizace. Je to
specialista, jehoz hlavni Cinnosti je shanéni zdroji. U velkych organizaci zastava
samostatnou pozici, u menSich tato pozice chybi. Z tohoto divodu se vétSinou
fundraisingem zabyva vedouci dané organizace. Jedna se bud’ o feditele, predsedu
fundraising délaji vSichni jeji zaméstnanci. Externim fundraiserem mulze byt externi
specialista najaty na zpracovani projektovych Zadosti, organizaci benefi¢nich akei,
vefejnych sbirek ¢i kompletni zajisténi fundraisingu. Externi fundraiser je specialista
nebo laik, ktery mize byt dobrovolnikem ¢i brigadnikem. Ten rovnéz zajist'uje organizaci
finance, eventualné hmotné ¢i jiné zdroje. Je fyzickou nebo pravnickou osobou, ktera je
smluvné zavdzana k vykonu fundraisingu ro danou nestatni neziskovou organizaci. Podili
se na jeji ¢innosti. (Boukal, et al., 2013, pp. 37-38)

Fundraiser musi byt zdravé extrovertni a asertivni. Asertivni fundraiser je ten, ktery
umi oteviené, upfimné a piiméiené s lidmi komunikovat na v§ech trovnich, umi aktivné
prosazovat sva pfani a cile. Také musi umét vyjadrtit pfimétenou formou své pocity, umi
pozadat o to, co organizace potfebuje, umi piijmout odmitnuti bez rozladéni a pociti
urazky ¢i ponizeni, umi vyjadfit a zaroven piijmout kritiku 1 pochvalu a umi jednat vzdy
S plnym nasazenim. (Boukal, et al., 2013, p. 52)

Boukal nam ukazuje, kdo vSe v organizaci i mimo ni je ¢i muze byt fundraiserem
a na ¢em se doty¢ny podili.

Sedivy & Medlikova, 2011, p. 71 nedéli fundraisery pouze na interni a externi. Pis,
ze fundraisera mize délat specialista na plny uvazek-fundraiser, specialista na ¢asteény
uvazek, ktery naptiklad kombinuje fundraising a public relations, dale to mize byt feditel,
ktery to také déla na CasteCny uvazek, také to mohou byt ¢lenové statutdrnich organt
(spravni rady) nebo dobrovolnik (naptiklad student ¢i senior) ¢i vSichni v organizaci.

Dalsimi, kdo mohou fundraising délat, jsou externé najaty specialista, najata
agentura, ktera to mize délat i sponzorsky. (Sedivy & Medlikova, 2011, p. 71)

Sedivy s Medlikovou (2011) pisi, Ze fundraiser je &lovék, ktery pracuje s riiznymi

typy zdrojt, pouziva rizné metody, jak tyto zdroje podpory ziskat. Pokud by mél jeden
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¢lovék obsdhnout vSechno, musel by to byt odbornik na psani projektovych zadosti, na
pfimou komunikaci s déarci, mél by byt zdatny marketér. Kazdy tento typ fundraisera ma
své urCité kompetence, ktery si ted” predstavime. Kompetencemi projektového
fundraisera by meély byt: analytické mysleni, mysleni v souvislostech, strukturovany
pfistup, vhodné vyjadiovani ve vazbé k podminkédm a potfebdm konkrétniho darce, mél
by byt peclivy, dodrzovat terminy, m¢l by umét pracovat v tymu a mél by byt schopen
prace v zatézi. V neposledni fadé mu nesméji vadit administrativni naroky. DalSim
fundraiserem je fundraiser specialista na individudlni a firemni darce. Tento fundraiser
by mél mit schopnost reprezentovat, mél by byt komunikaéné zdatny, dalsi jeho
kompetenci by mélo byt jedndni a vyjedndvani, empatie. M¢l by umét argumentovat,
myslet v souvislostech. M¢&l by byt kreativni, nadSeny a ztotoznény s poslanim
organizace. Také by se mél umét vyrovnat s odmitnutim a schopen prace v tymu.
Podminkou uspéchu u tohoto typu fundraisera je charisma. Poslednim zminovanym je
fundraiser marketér. Ten by mél byt kreativni, myslet v souvislostech, mél by mit
prodejni, komunikaéni dovednosti, schopnost vyjednavat. Mél by umét prezentovat
produkty a organizaci, orientovat se na plnéni cilti. Dale by mél byt schopen prace v zatézi
a tymu. Prosté musi umét prodat. (Sedivy & Medlikova, 2011, pp. 69-70)

V posledni definici jsme byli sezndmeni, kdo je fundraiser a jaké kompetence by
mé¢l mit podle toho o kterého fundraisera se jednd. Nyni se seznamime s tkoly
fundraisera.

Strategickym tkolem fundraisera ¢islo jedna je, Ze vede spolupracovniky, aby
mysleli fundraisingové. Mezi dal$i ukoly fundraisera patii pfiprava planu fundraisingu
apodili se na tvorbé zdrojového rozpoctu. Pfipravuje rozpocet nakladii na samotny
fundraising a aktivity a akce s nim spojené. Tipuje jednotlivé zdroje a planuje jakymi
metodami je oslovit. Kreativné vymysli nové piistupy k osloveni darct, i€astni se setkani
statutarnich orgdni — spravni rady, koordinuje jednotlivé fundraisingové aktivity.
Planuje, pfipravuje a posili se na realizaci fundraisingovych akci a kampani, vede
databazi darcu. Také vyhledava a oslovuje nové darce, komunikuje s darci a pracuje na
rozvoji vztahl s nimi. Jeho dalSim ukolem je reprezentace organizace na vybranych
akcich, odpovida za vystavovani fadnych danovych dokladi darcim. Schvaluje darovaci
smlouvy a smlouvy o reklamé. Vyhodnocuje efektivitu fundraisingu, podili se na tvorbé
projektl, pripravuje a piSe zadosti o dotace a granty. Domlouva a absolvuje schiizky
s darci, ptipravuje fundraisingové texty dopisi, e-mailll a postovni rozesilky. Odpovida

za legislativni zaji$téni planovanych akci, spolupodili se na zajisténi vyrobki, sluzeb
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a jejich prodeji. Zajistuje propagaci a spolupodili se na cenotvorbé produkti. (Sedivy &
Medlikova, 2011, pp. 72-73)

Z tohoto je patrné, Ze fundraiser ma mnoho ukold, co by mél splnit. Je proto ziejmé,
ze interni fundraiser mize dé¢lat pouze néjaké tikony, které muze pridat k tém, které jiz

déla. Externi fundraiser v§ak ma vice prostoru se vénovat vsem ukoltim.

1.5 T¥i Zakladni pravidla aspéSného fundraisingu

Nyni si pfedstavime 3 zakladni pravidla spé$ného fundraisingu. Autorkou je ing.
Jana Ledvinova.

Prvnim pravidlem uspé$ného fundraisingu je: ,,Presvédcit druhé mize jen ten, kdo
je sam presvédCeny*. Prvnim krokem k GspéSnému fundraisingu je véfit v to, Ze to CO
organizace d¢la, je spravné a prostredky, o které zada, opravdu nutné pottebuje. Klicem
K uspéchu jsou pouze obé¢ ¢asti tohoto pravidla zaroven. Mnoho lidi véfi, Ze to, co délaji
je spravné a umi o tom vehementné piesvédcovat. Chybi jim ovSem tivaha nad tim, zda
pro tuto ¢innost potiebuji tolik prosttedkti. Ani nevédi, za co by dar, ktery chtéji ziskat,
utratili. Castokrat ani nevédi, kolik prostiedki potiebuji.

Druhym pravidlem je, ze neziskdvame penize, ale ziskavdme Clovéka. Je spravné
byt ptesvédcen o uzitecnosti svého konani. Nemtizeme ale automaticky predpokladat, ze
nase nazory sdili i ostatni. M¢li bychom vychazet ze zajmu darce, aby byl fundraising
uspésny. Nejvetsi chybou, kterou miizeme udélat, je to, Ze nas budou vice zajimat penize
a ne ten, kterého o né zadame. Je uzite¢né védét o hodnotach, které preferuje spole¢nost
okolo nas. Dobrym voditkem pii sestavovani fundraisingovych plant je preference
spole¢nosti. Dovednost, kterou se nauc¢ime je cténi hodnot jinych lidi a i to, ze nékdo
nemusi mit stejny nazor jako my. Tato dovednost je uzite¢na nejen pro fundraising. Pokud
nebude organizace reagovat na poZadavky a pfani ,trhu®, veskera prace pii definovani
poslani organizace a tvorba budoucich programi miiZze byt zbyte¢na.

Poslednim pravidlem uspésného fundraisingu je, Ze musime pozadat. Pokud néco
potiebujeme, musime si o to fict. Jsou rizné metody a cesty, jak o podporu zadat. VSechny
maji jedno spole¢né — aktivné oslovit potencialni darce. Nejucinné€jsi metodou je osobni

YN

predsudky, které se kolem zadani o penize toé¢i. (Ledvinova, 2013, pp. 3-4)
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V této kapitole jsme si piedstavili, co je fundraising. Vime, Ze je to ziskdvani ne
pouze finan¢nich prostiedkii na provoz nestatni neziskové organizace. Také jsme se
dozvédéli, jaké je postaveni fundraisingu v neziskové organizaci a jak je v§e v organizaci
propojeno (public relations, marketing, lidské zdroje, atd.). Také nas kapitola informuje
o zakladni filozofii fundraisingu. Jsou zde uvedeny otdzky a mozné odpovédi na tyto
otazky. V piedposledni podkapitole se seznamujeme s 0sobou fundraisera, s tim, kdo to
muze délat, jaka by méla byt jeho osobnost a jaké jsou jeho ukoly. V posledni kapitole

jsme si predstavili tfi zékladni pravidla uspésného fundraisingu.
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2 Zasady fundraisingu

V této kapitole si pfedstavime, jaké jsou zasady pro uspéSny fundraising podle
Boukala a kolektivu (2013). Jde o tyto zasady: zdsada komplexnosti, zasada zaclenéni,
zasada aktivity, zasada strategiCnosti, zasada vzdélavani okoli, zdsada pravdivosti, zdsada
podékovani, zasada optimismu a posledni zasadou je zasada vysledku. Dale nas kapitola

seznami se zasadami fundraisingu dle Tetfevové (2008).

Zasada komplexnosti

V této zasad¢ jde primarné o to, Ze fundraising neni jen metoda. Fundraising je
predev§im o lidech. Je to budovani vztahu mezi déavajicim a obdarovanym.
Obdarovanym, v naSem piipad¢ nestatni neziskova organizace, musi byt presvédcen o
spravnosti svého konéni. Pietvarka je lehce rozpoznatelna, a to samé plati o vnitinim
presvédceni, zapalu a nadSeni. Pietvarka odpuzuje donatory, kdezto vnitini presvédceni
donatory pfitahuje. Pokud je n€kdo upifimné piesvédcen, lehce presvédCi ostatni. Jen
nadSeny fundraiser je schopen zaujmout a zajistit podporu pro svou organizaci. Z tohoto
duvodu je lepsi interni fundraising oproti externimu fundraisingu. (Boukal, et al., 2013,
p. 47)

Zasada zaclenéni

Zakladni zasadou je védét, pro¢ fundraising probiha. Zda jde o to, aby organizace
ptezila dalsi rok, Gicel fundraisingu je rizny. Zakladni ¢lenéni fundraisingu je fundraising
pro pteziti, fundraising k rozSifeni a rozvoji neziskové organizace-nové projekty,
fundraising k omezeni zavislosti neziskové organizace na podporovatelich, fundraising
k budovani podpory a fundraising k vytvoteni udrzitelné organizace.

Fundraising pro pfeziti je v podstaté krizovy finan¢ni management. Muze jit o rtizné
pficiny krize. Krizi miiZze byt néjaka ptirodni katastrofa. MlzZe také ovSem jit o to, Ze
organizace ,,jen* nedostala dotaci se kterou pocitala.

Fundraising Kk rozsifeni a rozvoji organizace jde o nové projekty organizace.
Dulezita je formulace poslani organizace. Musi byt srozumitelné a zaroven na dostate¢né
odborné vysi.

Fundraising k omezeni zavislosti na podporovatelich ma slouzit k rozsifeni poctu
darcti, sponzort a dalSich podporovatell. Pokud organizace rozsiti okruh svych aktivit,

bude potiebovat i vice zdroji podpory.
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Jednim z diilezitych cilii fundraisingu je vytvofeni stalého okruhu podporovatelti
organizace. Staly okruh totiz zajiSt'uje opakované i pravidelné dary, dikyZ nim organizace
bude zabezpecena. Toto zajiSténi podpory je dilezité hlavné u individudlnich darct.

(Boukal, et al., 2013, pp. 47-52)

Zasada aktivity

Fundraising je aktivita, ktera potifebuje neustalou iniciativu. Fundraisetfi pribézné
protoze organizace jsou mezi sebou konkurenci na poli zdroju. (Boukal, et al., 2013, p.
52)

Zasada strategicnosti

Soucasti strategického fizeni organizace je fundraising. Pti zalozeni organizace se
formuluje poslani a zného vyplyvajici aktivity, ale i filozofie zdrojového pokryti.
Strategie fundraisingu zavisi na vice faktorech. Jednim z téchto faktord je uznani vefejné
prospésnosti poslani organizace a jejich aktivit, které z tohoto poslani vychazi. Dalsim
faktorem je zaji$téni nezavislosti organizace ve vztahu k okoli. (Boukal, et al., 2013, pp.
52-57)

Zasada vzdélavani okoli

Fundraising a jeho uspéch zavisi na komunikaci organizace s jejim okolim.
Soucasti komunikace musi byt pribézné vysvétlovani poslani, obsahu ¢innosti a motivace
organizace k realizaci téchto ¢innosti. Organizace se nesmi spoléhat na to, ze okoli vi, co
organizace déla a Ze to piijima. Pfi vzdélavani okoli se diky fundraisingu propojuje
dlouhodoby pohled organizace s vyuzivanim aktualnich moznosti. (Boukal, et al., 2013,
p. 58)

Zasada pravdivosti

Pro fundraising jsou zasadni pravdivé informace. Fundraiser musi vzdy fikat
pravdu, i kdyz ne vzdy je pfijemna. Je dulezité mluvit i o netispé$nych projektech a aby
fundraiser odpovidal vZdy pfimo na otazku. Prostfedky, které organizace ziska, musi byt
pouzity na ucely ke kterym byly dary poskytnuty. Otevienost a pravdivost zajistuje
napiiklad vyro¢ni zprava. Ta je nastrojem fundraisingové komunikace. Vyro¢ni zprava

by méla byt pravidelnd, vcasna, spolehliva, uplnd, piehlednd a srozumitelnd a
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Vv neposledni fadé by méla mit mezinarodni srovnatelnost. VSechny tyto vlastnosti jsou
dilezité, aby vyro¢ni zprava mohla slouzit jako kvalitni fundraisingova podpora. (Boukal,

etal., 2013, pp. 58-63)

Zasada podékovani

Dulezité je pod€kovat za jakykoli dar. ,,D&kuji je kli¢ové slovo fundraisera. Je to
slusnost a zaroven cesta pro piipadné opakovani daru. Podékovani a informace o vyuziti
daru by mélo byt darci poslano do ctrnacti dnti. Lze doporucit, aby fundraiser posilal
darclim i potvrzeni o daru pro danové ucely. Fundraiser by mél pribézné aktualizovat
seznam darct vcetné informaci o podékovani. Je dulezité, aby bylo darci podékovéano
vzdy, v€as a adekvatnim zplsobem. Zaroven je dalezité, aby fundraiser nekomunikoval
s darci pouze, kdyZ od néj dostane dar. Dtlezité je rozvijeni dlouhodobé vztahu. Muze to

byt naptiklad pfani k zivotnimu jubileu. (Boukal, et al., 2013, p. 64)

Zasada optimismu

Dilezité je udrzet si optimistickou mysl, to znamena nahlizet na véci z pozitivni
stranky. Pouze 5-10 zadosti ze 100 je obvykle uspésnych. Tuto vlastnost maji predevsim
sangvinici, proto je pro pozici fundraisera dobré mit osobu s timto charakterem. Je to
osoba, kterd je vstficnd a optimistickd. Je to oteviend osobnost, kterd ptitahuje lidi.
Samoziejmé& potizi pfi praci se sangvinikem je to, Ze neni schopen dotahnout véci do
konce. Sangvinik pfili§ mluvi, je rozvlacny a rad prehani. Nepotrpi si na terminy a Casto

stiida zaméstnani. (Boukal, et al., 2013, p. 63)

Zasada vysledku
Dtlezitou informaci je porovnani vySe shroméazdénych prostredki prostfednictvim

konkrétni fundraisingové metody s naklady na jeho pouziti. (Boukal, et al., 2013, p. 65)

Kapitola nas informala o zasadach fundraisingu od Boukala a kolektivu, nize nas

seznami s zasadami podle Tetfevové (2008).

Tettevova (2008) nas seznamuje s procesem fundraisingu, ktery se opira o nékolik
zasad. Zasad je Sest. Prvni zasadou je ziskani zdjmu vetejnosti pro danou ¢innost, je nutné
zaujmout misto v zebficku hodnot darci a dulezité je orientovat se na ¢loveka, ne na jeho

penize. Druhou zasadou je pfesvédCeni spole¢nosti, ze s dary a prostiedky bude
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vynalozeno uzite¢n¢ a organizace S nimi bude nakladat hospodarné. Dalsi zasadou je
jasna a srozumitelna definice poslani organizace. Nasledujici zasadou je identifikace
potencionalnich darcii a rozdéleni na stavajici darce ¢i budouci darce. Patou zasadou
stanoveni ucinnych zptisobli osloveni darct a ziskani prostiedkt (finan¢nich ¢i jinych).
Posledni zasadou je budovani hlubokého a opravdového vztahu s darci. (Tetfevova, 2008,

pp. 45-46)

V této kapitole jsme si predstavili zdsady fundraisingu, které jsou dulezité pro
mysleni fundraisera a pro uspé$nost fundraisingu. Tyto zasady, které byly predstaveny
Vv této kapitole jsou zakladem etického kodexu chovani kazdého fundraisera. V dalsi

kapitole si pfedstavime metody fundraisingu.
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3 Metody fundraisingu

V této kapitole se zaméfime na vybrané metody fundraisingu. Zaméfime se na

jejich pozitivni a negativni stranky.

3.1 Beneficni akce

Benefi¢ni akce neni pouze pfilezitost pro ziskani financnich prostfedkti. V prvni
fadé¢ jde o to se postarat o piijemnou atmosféru, kulturni zazitek ¢i pobaveni
zucCastnénych. Nezalezi na ucelu ani velikosti. Fundraisingova akce je vzdy prilezitosti
K prezentaci Cinnosti organizace. Pfed zaCatkem akce je tieba stanovit si prvné cil
s ohledem na skupinu osob, pro kterou je benefi¢ni akce pofadana. Pii rozhodovani, jakou
akci usporadat je na vybér mezi sportovni akci, hudebni a kulturni akei, plesem, vecefi,
aukci, vystavou, festivalem, trhem, akci pro $koly, dnem otevienych dvefi ¢i jinou vétsi
akci. Predpokladem pro Gspésnou benefiéni akci je vyvazené rozlozeni urcitych skupin.
kapely a jiné pomohou zvysit navstévnost a zajem vetejnosti. Pro osobnosti je to moznost,
jak se mohou zviditelnit a zlepsit svou image. Aby se organizace nevystavovala velkému
riziku, tak miiZe oslovit sponzory, aby pokryli naklady. Sami timto sponzoringem ziskaji
reklamu. Dalsi skupinou jsou média. Jejich ukolem je informovat o akci. Mohou
informovat formou bezplatné reklamy ¢i vydanim ¢lanku poté, co akce skonci. Pro média
je zajimavé i vysadni pravo napsat o beneficni akci. Posledni skupinou je samotné
publikum. Diivod a motivace, pro¢ pfisli na benefi¢ni akci se rizni u kazdého. VSichni
jsou si ovSem védomi, ze budou pozadani o penize. Organizace se musi na zacatku
rozhodnout, jak vSechny tyto skupiny motivovat k Gcasti. Jak ud¢€lat danou akci pro
ucastniky, sponzory, média i publikum zajimavou a pfitaZlivou, aby ji oni sami chtéli
podpofit. (Norton, 2003)

Jupa (2003) stejn¢ jako Norton (2003) piehledné popisuje tzv. trojnozku, ktera
zabezpe¢i uspéch potadani benefi¢nich akci. Donofi, at’ uz jednotlivci nebo firmy,
zabezpecuji finance. O priibéh akce se stard organizace. Ttetim partnerem jsou média.
Meédia zajisti publicitu, tzn. dokazi prodat jak samotnou akci, organizaci, i sebe. (Jupa,
2003)

Norton (2003) dale upozoriuje na rizika, kterych by se mél pofadatel vyvarovat ¢i

je alespon minimalizovat. Prvnim rizikem je ziskani alespon takového poctu sponzort,
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aby castka pokryla naklady potadané akce. I kdyZ nebudou vyd¢lané penize pouzity na
¢innost organizace, Uispéch l1ze vidét z Gicasti vefejnosti, prezentace a osloveni nové cilové
skupiny. Ne vzdy je prvoradym ukolem ziskat finance. Také se doporucuje vytvofit
neformalni dobrovolnou skupinu nékolika lidi. Tato skupina by pted akci rozdala napf.
vstupenky a zabezpecila tak nemalou ucast. Omezeni nakladi v kone¢ném dusledku vede
k eliminaci rizika netispéchu akce. Ziskani véci darem, zaptijcenim nebo sponzorsky snizi

celkové naklady. (Norton, 2003)

3.2 Pisemna Zadost o grant a dotaci

Vyznam samotného slova grant a dotace je totozny. Rozdil je ten, Ze grant se poji
s financnim piispévkem, ktery organizace ziskda ze soukromého sektoru, od nadaci ¢i
nada¢nich fondi. Dotace se pouziva v souvislostech s finan¢nim piispévkem od
ministerstev, kraji ¢i obci. V obou téchto ptipadech se jedna o pisemny dokument, kde
se zada o prispévek. Zadost o grant &i dotaci musi obsahovat predstaveni zadatele, popis
jeho ¢innosti s tim spojenymi problémy a navrh feseni (coz je cil projektu) a zpisob
hodnoceni. K zadosti je nutno pfilozit rozpocet i dalsi pfilohy dle pozadavku. (Hlousek,
2007)

Podminky a pravidla ziskani zadosti jsou dané dotacnim programem ¢i grantovym
fizenim jednotlivych nadaci a nadacnich fondi a ministerstev. Ve vétSiné piipadl se

zadosti vazou ke slozité administrative.

3.3 Verejna sbirka

,verejnou sbirkou je ziskavani a shromazd’ovani dobrovolnych penézitych
prispévka od predem neuréené¢ho okruhu pfispévateli pro predem stanoveny vetejné
prospésny ucel, zejména humanitarni nebo charitativni, rozvoj vzdélani, télovychovy
nebo sportu, nebo ochrana kulturnich pamatek, tradic nebo zivotniho prostiedi,” takto
stanovuje definici vetfejné sbirky zakon ¢. 117/2001 Sb. Vefejna sbirka mlze mit rizné
podoby. Muze to byt prodej pfedméti na ulici, z nichz ¢ast jde na dobro¢inny timysl. Také
to mlzZe byt pronajem telefonni linky uréené ke shromazd’'ovani ptispévkll (zndmé jsou
DMS zpravy). Dalsimi zpusoby, které povazuje zdkon za vefejnou sbirku, jsou

pokladni¢ky v mistech urcenych k pfijimani piispévki, bankovni ¢ty zaloZené za icelem
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vetejné sbirky, sbéraci listiny a jiné vSeobecné piistupné akce poradané za ticelem ziskéani
ptispévku. (Zakon ¢. 117/2001 Sb.)

Vetejné sbirky dle Rektotika (2010, p. 99) vyzaduji ,,dobrou organizacni piipravu,
vyuziti vice prostiedkli propagace, prezentaci silného motivu pro darce, svédomité
pracovniky, dostatek finan¢nich prostfedkt a bezihonnost organizace.*

Norton (2003) déli sbirky do ¢tyt velkych skupin. Jsou to sbirky po domacnostech,
pouli¢ni sbirky a sbirky na vefejnych mistech, sbirky do kasi¢ek umisténych na

prodejnich pultech a sbirky do kasi¢ek v domacnostech prispévatelt.

3.4 Direct mail

Direct mail Rektotik (2010, p99) definuje jako hromadny (formalni), adresny ¢i
neadresny dopis. Nékdy tam miiZze byt vloZen obédlka pro odpovéd’. Obalka mize byt
S postovni poukéazkou. Pteklada to jako pfimy poStovni styk.

Dale definuje direct mail Norton (2003) a to jako osloveni konkrétni pifedem
vytipované skupiny potencidlnich i stavajicich darci pomoci osobnich dopist. Direct
mail déli na cold mailing (do této doby nebyl navazan kontakt), warm mailing (kontakt
je navazan, tito lidé se zajimaji o praci organizace) a vyménnou rozesilku (vyména
seznamu darcii s jinou organizaci). V této metodé¢ je uspéch zavisly na schopnosti oslovit
vhodnou cilovou skupinu, na samotném sd¢leni, tedy jakym zptisobem o ptispévek zadat
a nacasovani. Na zacatku tato metoda neni okamzitym zdrojem piijmu. Je potieba

vybudovat zakladnu dérct.

3.5 Osobni navstéva

vvvvvv

povazuje osobni navstévu za tu nejucinnéjsi metodu.

Bé&hem osobni navstévy je dobré domluvit si pfedem schiizku. Schiizku si mize
organizace domluvit dopisem, mailem ¢i telefonicky.

Ledvinova, Pesta in Knapova (2010) popisuje, jak postupovat pii osobni navstéve
s darcem. Pt1 zah4jeni rozhovoru je na fundraiserovi, aby si ziskal pozornost darce. Déle
pfedstavi organizaci a Cinnosti, které déla. Také povi s jakymi problémy se potyka
organizace a potfebami, které ma. Béhem tohoto rozhovoru se nenucené piejde na zadost

0 podporu. Dilezité je, aby fundraiser vzbudil zajem v darci a nechat ho, aby se ptal na
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to, co ho zajima a diskutovat s nim. Dalsi fazi je vyzdvihnuté konkrétni oblasti na kterou
organizace z4da podporu. Jakmile darce za¢ne uvazovat o poskytnuti daru, nastava
posledni faze rozhovoru. Touto fazi je zadost o konkrétni ¢astku na uréenou véc, program
Jak jsme jiz psali, je to dilezitd zasada, i kdyby darce neposkytl dar.
Ledvinova, Pesta in Knapkova pisi, Ze prace s radci poté pokracuje informovanim.
Organizace darce informuje o vyuziti daru, prezentovanim darce a dalsi zadosti. Pred
osobnim setkani je dulezitd ptiprava. Béhem pfipravy si fundraiser formuluje tzv.

fundraisingovy argument.

3.6 DalSi metody

Mimo uvedené metody fundraisingu se pouziva také odkaz v zavéti, telefonni
fundraising, fundraising ,,od dveti ke dvefim* a jiné. Lze vyuzit také rychlé Siteni
informaci pies internet. Jde o umisténi odkazu pro rychlou a pohodlnou platbu ptes rizné
systémy na webovych strankach organizace. Rektotik (2010) oznacuje tyto aktivity jako
Online fundraising.

Jednim z fenoménu online fundraisingu je ,,crowdfunding*. Tento typ fundraisingu
dokaze zajimavému naladu ¢i projektu vydélat potiebnou ¢astku. Existuje nékolik
portald, které se daji vyuzit. (Ledvinova, 2013, pp. 87-88)

Samostatnou kapitolou v on-line fundraisingu jsou v souc¢asné dobé¢ socialni sité.
Bé&hem par minut je mozné oslovit tisice lidi pomoci sdileni pfibehli. Socidlni sité se hodi
z diivodu ziskavani novych kontaktii, zajemct, ptiznivei ¢i ziskani podpory pro aktudlni
témata. V této dob¢ je vhodnéj$i vyuzivat socidlni sit’ Facebook. Pro firemni darcovstvi

je lepsi socialni siti LinkedIn. (Ledvinova, 2013, pp. 88-89)

V této kapitole jsme si predstavili rizné metody, jejich pozitivni i negativni stranky.

Nasledujici kapitola bude vénovana zdrojim fundraisingu.
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4 Zdroje fundraisingu

V této kapitole budu Cerpat z vice knih zabyvajicich se fundraisingem. Jednou
z nich je Cesty k u¢innému fundraisingu. Begerova (2004) piSe, ze vlastni ¢innost (neboli
samofinancovani) a prace s individualnimi darci se ukazaly jako nejslabsi stranky. Témto
aktivitdm by méla byt vénovana vétsi pozornost. (Bergerova, 2004)

V zavislosti na probihajici decentralizaci jsou neziskové organizace nuceny zaméfit
se na vicezdrojové financovani. Jedna se o zdroje, které organizace potfebuje ke svému
fungovani a které zajistuji jeji chod. Kromé samotnych financi (penéz) se jedna také o
lidi (mohou to byt vlastni zamé&stnanci, ¢lenové statutarnich organi, dobrovolnici a
externi spolupracovnici). Dale se mezi zdroje fadi zdzemi, kde sidli organizace, samotné
vybaveni, prondjem, uklid i energie. Toto jsou tfi zdrojové oblasti. (Sedivy & Medlikova,
2011). Organizace ma k dispozici nékolik typu zdroji, mize vyuzit vSechny, ale
nejvyhodnéjsi je analyzovat jednotlivé zdroje a najit pro danou organizaci nejvhodnéjsi

zpusob.

4.1 Nadace a nadacni fondy

Financovani nestatni neziskové organizace z nadaci a nada¢nich fondu je jedna
z oblibenych metod financovani. Jde o financovani mimo vefejné rozpocty. Vyhodou
téchto zdroji je vétsi prehlednost grantovych fizeni, adresnost a kvalifikovanéjsi
rozhodovéani. VétSina nadaci informuje Vv dostatecné kvalit€é o grantovém fizeni.
Rozhodovani probiha vétsinou rychleji a je vice transparentni. Nadace dle svého poslani
podporuji uzsi spektrum organizaci, proto organizace pred zadanim u nadace miize
piedpokladat, zda zdroje dostane ¢i ne. Pii rozhodovani zda nadace ptispéje organizaci
nebo ne, tak v hodnotici komisi se nachazi vice odborniki, nez ve vybérovych komisich
samospravnych celkl. (Vojtisek, 2018, p. 68)

Dalsi vyhodou nadaci a nada¢nich fondl je také to, Ze poskytuji vétsi finanéni
Castku. A poskytuji ji na urcité, i del$i obdobi. Neziskova organizace tedy ma tedy
moznost naplanovat si své aktivity. Muze planovat naptiklad na rok dopredu. Prostredky
z nadaci v§ak musi byt pouZity na pfedem urceny cil, coZ se nasledné odrazi ve slozitém
vyuctovani. (Hlousek, 2007 )

Mezi nadacemi, nadanimi fondy a firemnim darcovstvim jsou specifickym

zdrojem fundraisingu i firemni nadace. Firemni nadace mohou dopiedu stanovit oblast

22



podpory a mohou mit vybudovany sviij grantovy systém. Né&kterd témata jsou ve
spole¢nosti atraktivnéjsi. To mize nabizet vice moznosti vyuzivani firemniho darcovstvi
pro urcité cilové skupiny. Na druhou stranu to mtize byt nevyhodné pro jiné cilové

skupiny, které¢ jsou ve spolecnosti chapany negativné. (Bergerova, 2004)

4.2 Zdroje EU

Ceska republika miiZe vyuZivat ostatni finanéni prostiedky z rozpoétu EU. Jedna se
o narodni programy a komunitarni programy. Narodni programy to jsou predevSim
strukturdlni fondy. Komunitarni programy jsou programy, které slouzi k napliovani
vnitinich politik EU v jednotlivych ¢lenskych statech. Strukturalni fondy jsou Evropsky
regionalni rozvojovy fond a Evropsky socialni fond. (Boukal, et al., 2013)

Evropska unie usiluje o rovnomérny hospodaisky a spoleensky rozvoj vsech svych
¢lenskych statd a jejich regionii prostfednictvim politiky soudrznosti. Cilem je zmirnéni
rozdilt v zivotni a ekonomické trovni mezi zemémi EU. Zaroven aby se zvySovala
schopnost Evropské unie jakozto celku Celit vyzvam 21. stoleti. (Hlousek, et al., 2013, p.

30)
4.3 Individualni darcovstvi

S individualnim déarcovstvim nemd vice neZ polovina neziskovych organizaci
zadnou zkuSenost. To potvrzuje problém prace s individualnimi darci. ,,Pokud pochopite,
pro¢ lidé chtéji dat, snaze ziskate jejich podporu” (Norton, 2003). Oslovenim
individuélnich darct musi fundraiser pracovat s riiznou motivaci jednotlivet. Zmiflovany
Norton (2003) shrnuje hlavni davody a motivaci lidi k darovani. Nejsiln&jsi motiv pro
darovani je vlastni osobni zkuSenost. V prvni fadé potencionalnich darcii se nachézi lidé,
ktefi se setkali se stejnym problémem ¢i situaci. Mohou to byt rodinni pfislusnici téchto
osob, lidé, ktefi pracuji v podobné oblasti. Vzdy a nejvice zalezi na konkrétni ¢innosti
organizace. Castym diivodem darovani je i starostlivost ¢lovéka. Tomu miize zalezet na
ostatnich a mé zajem alespon timto zplisobem fesit jejich socialni problémy. ,,.Dar je pro
¢lovéka moznosti ud€lat néco vyznamného pro véc, na které mu zalezi* (Norton, 2003).
S timto tzce souvisi 1 povinnost darovat penize nebo ¢as lidem, kterym se navzdory ndm
téchto prostfedkl nedostava. Dalsi pohnutkou k darovani je pocit viny. Dérce se snazi
odstranit pocit viny v domnéni, ze problém zmizi. Z dlouhodobého hlediska se s touto

motivaci Spatné pracuje, protoze i kdyz darce daruje, problém zcela nezmizi. Dal$im
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podnétem k darcovstvi je pocit uznani, néjaké vetejné podekovani a jakékoliv
zviditelnéni. Pamatovat na podékovani je jedna ze zasad fundraisingu (které jsme si jiz
piedstavili). Poslednim diivodem, pro¢ darovat je tlak okoli ¢i inspirace néjakou slavnou
osobnosti, ktera organizaci jiz ptispéla. (Norton, 2003) Znat motivy darcl je prvnim

krokem pfi praci s nimi.

Obrazek 2: Dary a péce o individudlni ddrce, Boukal (2013, p. 87)

Ze sympatizujici spolecnosti mohou vzniknout prvni darci. Prvni darci jsou
vétsinou osloveni v ramci sbirky ¢i mail directové kampang. Pokud dal organizaci nékdo
prvni dar, je v zdjmu organizace motivovat doty¢ného, aby dar zopakoval a stal se poté
pravidelnym darcem. Jak je vidét na prostfedni pyramidé, tak by darce stoupal vyse.
Vhodnou metodou pro pravidelné darcovstvi je moznost mit inkasni ptikaz ve prospéch
organizace, aby darce nemusel kazdy mésic myslet na pfipivani.

Od téchto pravidelnych darct je poté vhodnou motivaci ziskat vyznamngjsi dar ¢i
n&jaky velky dar. Uspéch zavisi na vybudovani diivéry mezi darcem a organizaci. Jde o
vybudovani pevného vztahu s darcem, vzbuzeni pocitu sounélezitosti s organizaci a jejim
poslanim. Dtlezité je, aby s darcem komunikovala osoba, kterd je darci sympaticka a
ktera s nim ma vybudovany nejblizsi vztah. Muze to byt fundraiser, feditel organizace ¢i
osoba z vnéjsku organizace, ktera promlouva ve prospéch organizace.

S vyznamnymi déarci je mozno vybudovat trvalé partnerstvi. Diky tomuto ptatelstvi,
darce soundlezi s organizaci a povazuje ji za ,,svou‘. To pak ptinasi dalsi a vyssi dary od

tohoto darce. (Boukal, et al., 2013, pp. 86-87)
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Na obrazku je toto navazovani vztahi zndzornéno ve tfech pyramidach. Cim vétsi

vvvvvv

4.4 Firemni darcovstvi

Spolecenska odpovédnost firem je urcity zpiisob mysleni ve spole¢nosti. Diky tomu
vytvaii idealni podminky pro rozvoj firemniho darcovstvi. ,,Spolecenska odpovédnost
firem neni charita, ani sponzorovani, ale dlouhodoby a komplexni postoj firmy ke svému
okoli.“ (Bergerova, 2004, p. 66)

Firemnim darcovstvim se rozumi krom¢ financni a materidlni podpory také
piedavani know-how. To muze byt obsazeni zkuSeného zaméstnance do spravni rady
neziskové organizace, poskytnuti odbornych znalosti a rady, zaptj¢eni zaméstnance na
praci v neziskové organizaci. Dale to muze byt dobrovolnd priace zaméstnancii Ci
zptistupnéni firemnich prostor a vybaveni. Pro malé firmy a podnikatele tak mlize byt
vyhodnéjsi poskytnout své vyrobky ¢i nabidnout zdarma své sluzby. (Norton, 2003)

Motivace, aby se firma chtéla podilet na rozvijeni neziskovych organizaci se rizni.
Zajem zviditelnit se hraje casto vyznamnou roli. Firma diky tomu bude vnimana
Vv regionu pratelsky a oteviené vici problémim ve spolecnosti. Méalokdy je divodem
odpis daru ze zakladu dané. (Norton, 2003)

Bergerova (2004) poukazuje na to, ze firmy maji radsi, kdyz se mohou rychle a
jednoduse zviditelnit. MiZe to byt naptiklad pomoc pii organizaci n&jaké benefi¢ni akce.
Dle jiz zminéné vyzkumu, vyslo najevo, Ze prakticky polovina neziskovych organizaci

nevyuziva firemni darcovstvi. (Bergerova, 2004)

4.5 Vlastni ¢innost

Samofinancovanim se rozumi vlastni podnikatelské aktivity, které jsou vykonavané
jako vedlejsi hospodarska ¢innost. Velkym pfinosem je to, Ze pfinaseji financovani hlavni
¢innosti v obdobi, kdy organizace ¢eka na vysledky dotacnich a grantovych fizeni.

(Vojtisek, 2018, p. 71)
V této kapitole jsme si predstavili zdroje. Slo o zdroje z nadaci a nadaénich fondt,

o zdroje EU, o individuélni darcovstvi, firemni darcovstvi a v neposledni fad¢ o zdroje

Z vlastni ¢innosti.
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5 Fundraisingova strategie a plan

Fundraisingovy plan je obdobou marketingového planu. Fundraisingovy plan vSak
zahrnuje pozadavky a potieby neziskovych organizaci. Jednotlivé Casti na sebe navazuji.
Cilem realizace jednotlivych aktivit fundraisingového planu je pokazdé ziskani darcti.
Tito darci by méli mit z4jem o dlouhodobou spolupréci. Jednorazové prispevky jsou také
zadanou formou ziskdvani prostfedkt. Je to kvili tomu, protoze nelze vSechny darce
presvédeit ¢ motivovat k dlouhodobé spolupraci. (Skarabelova, 2007)

Norton (2010) doporu¢uje Ansoffovu matici, PEST analyzu a SWOT analyzu jako
vychozi analyzy pro navrhnuti a sestaveni fundraisingového planu. Pti sestavovani
fundraisingového planu klade diraz na vysi nakladi na fundraising, na soulad s prioritami
neziskové organizace, na pomér ndkladl a jejich Uc¢innosti, na eliminaci rizik a na
pridélovani zdrojh pro realizaci fundraisingového planu.

Pti ptipravé fundraisingové strategie a planu se vychdzi ze tii zdkladnich krokd.
Témito kroky jsou stanoveni potieb organizace, zpisoby jejiho rozvoje, uréeni zdrojl a
jejich potencidlu pro dlouhodobou perspektivu a vyjasnéni limiti.

1. Stanoveni potieb organizace — efektivita souc¢asnych aktivit, jejich rozsifeni
v souladu s rostouci potiebou, budouci rozvoj prace

2. Zpusoby rozvoje organizace - rozvoj kapitalu, omezeni zavislosti, rozvoj
nezévislych zdrojii organizace, rozvijeni zdkladny ¢lend a dlouhodoba
udrzitelnost

3. Identifikace zdroji — vS§echny vyse uvedené typy

4. Vyhodnoceni pfilezitosti — predchozi zkuSenosti, pfirozené zdkladna
podpory, cile a styl prace, zdroje, dovednost, stavajici zakladna
ptispévovatelll, ptileZitosti a kontakty

5. Dlouhodobd perspektiva zdroji — moznost rozvoje dlouhodobych
partnerstvi

6. Vyjasnéni limith — dosah sluzeb (lokalni, regiondlni, statni, mezinarodni),
vhodnost zdroj, limity atraktivity ¢innosti, rozsah sluzeb, realné moznosti
ziskani zdrojl, konkurenéni organizace a legislativni bariéry

7. Urceni strategie — vyuziti analytickych nastrojd SWOT, PEST a Ansoff
(Norton, 2003)

Norton (2003) stanovil zékladni kroky a postupy v oblasti tvorby fundraisingového

vvvvvv
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jejiho rozvoje a vyuziti nastrojii fundraisingu, jejichz vyuziti je dale v planu zpracovano
a rozvijeno.

Ledvinova, Pesta (1996) ve své knize davaji otazky a pracovni listy, na které je
potieba si odpoveédét a diky nim organizace zjisti, zda je pro fundraising vybavena. Nyni
si sdé€lime otazky a odpovédi poté vypracujeme v praktické casti.

Prvni a zékladni otazkou je Jaké je poslani dané organizace, ¢eho chce organizace
dosahnout, proc¢ existuje dané organizace a jaky je cil jeji ¢innosti. Dalsi otazkou kdo jsou
klienti dané organizace, komu organizace slouzi a kdo ma prospéch z jeji ¢innosti. Déle
se otazka pta jakou plochu postihuje ¢innost organizace, zda se jednd o regionalni ¢i
mezinarodni organizaci. Ctvrtou otazkou je zda je né¢kdo, kdo vykonava stejnou &innost
jako dana orgnaizace a muze si je potencionalné splést. Dalsi otdzkou je, ¢im se od
podobnych organizaci lisi. Dale zda ma organizace strategicky plan, ktery je propojen
s kratkodobymi projekty a zda slouzi tyto projekty jako realny zéklad kampané ¢i zda
organizace chce pouze ziskat penize. Dalsi otdzkou je jaké ma organizace momentalné
finan¢ni i lidské zdroje a jak je vyuziva. Kdo muize byt potencionalnim darcem organizace
a jaké skupiny lidi jsou pro organizaci perspektivni a které¢ darce by organizace mohla
pozadat o 1000 korun. (Ledvinova & Pesta, 1996, pp. 83-90)

Pro udrzeni pfinosu fundraisingového planu je dulezité, aby ziskané zdroje méli
potencial pro dlouhodobou spolupréci a perspektivu. Zajisténi stalych pfijmi piinasi
organizaci vy$$i stabilitu nez jednorazové ptispévky, o jejichz ziskani si organizace
nemuize byt predem jista.

V ramci tvorby planu rovnéz povazuji za dilezité vyuziti analytickych nastroja jako

zaklad pro urceni strategie organizace.
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6 Farni Charita Jindrichiv Hradec a Nizkoprahové

zarizeni pro déti a mladez Kompas

V Sesté kapitole si predstavime Farni Charitu Jindfichuv Hradec (dale FCHJIH).
V prvni podkapitole si ptedstavime jeji historii a poslani. Ve druhé podkapitole si
ptredstavime sluzbu nizkoprahového zatizeni pro déti a mladez Kompas (dale jen NZDM
Kompas), pro kterou je vysledek této prace uréen. S t€mito informacemi budu dale
pracovat pii sestavovani SWOT analyzy sluzby i fundraisingu a poté pii samotné tvorb¢
fundraisingového planu. I kdyZ jsou soucasti FCHJH dalsi socialni sluzby, budeme se
vénovat pouze NZDM Kompas.

Charita Ceska republika je jednim z nejvétsich poskytovatelii socialnich sluzeb na
izemi Ceské republiky. Organizaéni struktura Charity je uspofadana hierarchicky.

Soucasti jsou arcidiecézni a diecézni charity.

6.1.1 Historie a poslani Farni Charity JindFichiv Hradec

Farni charita Jindfichtiv Hradec je ucelovym zafizenim fimskokatolické cirkve. Je
nestatni neziskovou organiazce. FCHJH je vedena jako pravnicka osoba na Ministerstvu
kultury CR.

Organizace byla zfizena v roce 1992. Ztidil ji dekretem ¢eskobudé&jovicky biskup
ThDr. Antonin Liska. Po nékolika letech byla ukoncena jeji ¢innost. Poté byla obnovena
k 1.5.1999 také dekretem od jiz zminéného biskupa.

Farni charita plisobi na uzemi mésta Jindfichtiv Hradec a v obcich pftilehlych.
Uzemni puisobnost pro vétsinu sluzeb je ORP Jindfichtiv Hradec.

FCHJH je organizaén& podiizenou slozkou Diecézni charity Ceské Budéjovice.
Diecézni charita je ¢lenem Charity Cesk4 republika.

Poslanim FCHJH je sluzba milosrdné lasky cirkve. Tato sluzba lasky je
poskytovéna lidem v tisni, bez ohledu na jejich rasu, narodnost, naboZensti nebo statni a
politickou pfislusnost. Sluzba milosrdné lasky se nachazi napiiklad v evangeliu podle sv.
Matouse. (Vyrocni zprava 2018)

FCHIJH poskytuje Ctyfi registrované socidlni sluzby a jednu fakultativni sluzbu.

Registrovanymi sluzbami jsou Poradna pro lidi v nouzi, Socialné aktiviza¢ni sluzba pro
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rodiny s détmi, Nocleharna svatého Antonina, Nizkoprahové zafizeni pro déti a mladez a
fakultativni sluzba Vydejna Samaritan. (Vyrocni zprava 2018)

V minulosti se fundraisingu vénovala feditelka FCHJH. Od roku 2019 do
soucasnosti roli fundraisera zastavaji vedouci jednotlivych socialnich sluzeb. V soucasné

dob¢ dochazi k rozsifovani individualnich darcu a k vétsi propagaci FCHJIH.

6.1.2 Nizkoprahové zarizeni pro déti a mladez Kompas

V této podkapitole si predstavime sluzbu NZDM Kompas. Nizkoprahové zatizeni
pro déti a mladez je socidlni sluzba registrovana podle Zakona o socialnich sluzbach. Dale

se seznamime s véiejnym zavazkem, poslanim, principy a jejimi cili.

Podle §62 Zakona o socialnich sluzbach Nizkoprahova zatizeni pro déti a mladez
poskytuji ambulantni, ptipadné terénni sluzby. Sluzba je poskytovana détem od 6 do 26
let, které jsou ohrozeny spole¢ensky nezadoucimi jevy. Cilem sluzby je zlepSeni kvality
zivota déti predchazenim nebo snizenim socidlnich a zdravotnich rizik, které souvisi
S jejich zplisobem Zivota, umoziuje détem lépe se orientovat v jejich socidlnim prostiedi
a vytvaret podminky k feseni jejich neptiznivé zivotni situace. (Zakon ¢. 108/2006 Sb.,

O socialnich sluzbach)

Sluzba je poskytovéana od 1. 1. 2018. Sluzba byla poskytovana po nékolik let ve
Starém M¢sté pod LandStejnem. Ze zacatku byla poskytovana pod zastitou Farni charity
Protivin, poté sluzba ptesla pod FCHJH. Z organizac¢nich diivodt doslo k presunuti této
sluzby do Jindfichova Hradce. Doslo i k pfejmenovani sluzby z NZDM Sit’ na NZDM
Kompas. (Farni charita Jindfichliv Hradec:Nizkoprahové zatizeni pro déti a mladez
Kompas. [online]. Dostupné 15. 5. 2020 z https://jindrichuvhradec.charita.cz/jak-
pomahame/nzdm-kompas/)

Vetejnym zdvazkem NZDM Kompas je, ze jde o bezplatnou sluzbu pro déti a
mladez ve véku 7 az 22 let, které se potykaji s neptiznivou Zivotni situaci.

Poslanim sluzby je nabidka bezpecného prostoru, podpory a pomoc détem a
mladeZi k feSeni jejich osobnich probléml a bezpecnému traveni volného casu.
Pracovnici chtéji motivovat a pomoci klientim, aby nasli silu u sebe sama k feSeni svych

problémt ¢i tézkosti.
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Sluzba ma tii cile, kterych chce dosahnout spolecnou praci s klienty. Chtéji
dosahnout toho, aby klient mél vybudované pratelské vztahy, byl schopen se ptipravovat
do skoly, pfipadné na své budouci zaméstnani a poslednim cilem je, aby byl klient
schopen fesit komplikované zivotni udalosti. Témito udalostmi mtizou byt problémy v
roding, s vrstevniky, ve §kole nebo se setkali s rizikovou situaci. (Farni charita Jindfichiv
Hradec:Nizkoprahové zatizeni pro déti a mladez Kompas. [online]. Dostupné 15. 5. 2020

z https://jindrichuvhradec.charita.cz/jak-pomahame/nzdm-kompas/)

6.2 Strategické planovani

Sedivy a Medlikova (2011) popisuji, ze smyslem strategického planovani je dobie
definovat, kde se organizace momentalné nachazi a kde by se chtéla nachazet v budoucnu.
Velké mnoZstvi negativnich faktor plsobi na existenci neziskové organizace. Jednou
z kladnych stranek strategického planu mtze byt rozpoznéni a predvidani krize. Pokud to
organizace rozpozna, bude se moct na krizi pfipravit ¢i ji dokonce odvratit. (Drucker,
1994) Strategicky plan popisuje urcité kroky a tkoly. Ty je potfeba udélat, aby organizace
dosahla stanovenych cilli. Organizace provadi nejriznéj$i analyzy pted vytvofenim
samotného strategického planu. Planovat strategicky je doporu¢eno maximalné na dva az
t¥i roky dopfedu, vice ne. (Sedivy & Medlikova, 2011)

Z tohoto doporuceni bude vychazet nasleduji fundraisingovy plan, ktery je

stanoven na rok doptedu.

6.3 SWOT analyza

Kantor (2009) v jedné ze svych kapitol v knize Fundraising — more than raising
money poukazuje na dulezitost a praktické vyuziti analyz. Proto je dobré védét, kde se
momentalné organizace nachazi a kde chce byt dalsi den. Mezi zakladni analyzy patii
kromé& napt. analyza STEEP, analyza PEST, Ansoffova matice, analyza partnerstvi nebo
Bostonska matice. Na jejich zdkladé je mozné sestavovat nejriznéjsi plany a napliiovat
poslani organizace. My se vSak zamétime na SWOT analyzu.

Ve SWOT analyze se analyzuji jak silné stranky (angl. Strengths), tak slabé stranky
(angl. Weaknesses) uvniti organizace. Faktory, které ovliviiuji a plisobi na organizaci
z venku, se vyhodnocuji jako prilezitosti (angl.. Opportunities) a hrozby (angl. Threats).
(Kantor, 2009)
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Poslani mize byt naplnéno a dosahne uspéchu tehdy, kdyz se zaméti organizace na
siln¢ stranky a ty bude posilovat. Je potieba vyhledat, v ¢em je organizace jedine¢na a co
organizace se by méla naplno angazovat v této ¢innosti. (Drucker, 1994)

Tato analyza pomaha prehledné a ucelen¢ podat obraz o vSech faktorech, které se
odrazi na organizaci. Pro dal$i praci jsem si pravé vybrala SWOT analyzu. Pokusim se

nastinit SWOT analyzu organizace a SWOT analyzu fundraisingu.

6.3.1 SWOT analyza organizace sluzby

Nyni si predstavime SWOT analyzu NZDM Kompas.

Silné stranky Slabé stranky
1- Dostupna sluzba ¢asove i mistné 1- Nizké povédomi o sluzbé¢ a o
2- Sluzba prosla inspekcei kvality organizaci
3- Jediné NZDM v okoli Jindfichova 2- Nedostatek  zkuSenosti  mezi
Hradce” pracovniky
4- Navaznost na rok 2019 3- Chybi dlouhodoby plan
5- Dobré jméno mezi nékterymi 4- Sluzba je v Jindfichové Hradci
organizacemi, institucemi  a teprve 1 rok
Skolami

6- Mlady pracovni kolektiv

Prilezitosti Hrozby
1- Rozsifeni poctu uzivatelt 1- Nedostatek financi
2- Vzdélavani pracovnikd pro praci 2- Nova konkurence
S riznymi typy klientl 3- Chybi osvéta
3- Novy pracovni kolektiv 4- Nezijem o sluzbu

Tabulka 1 SWOT analyza Nizkoprahového zatizeni pro déti a mladez Kompas

Silné stranky

Ad 1) Sluzba NZDM Kompas je dostupna béhem prazdnin (jarnich, letnich,
podzimnich, zimnich) od 8:30 do 16:30 a mimo prazdniny od 11:00 do 19:00 kazdy
pracovni den, tudiz je dostupné 40 hodin tydné. Sluzba je poskytovana na adrese
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Archivare Teplého 1306 kousek od centra mésta, nékterych skol i spolupracujicich
organizaci.

Ad 2) Sluzba v bieznu 2019 prosla inspekci kvality. V navaznosti na inspekci dochazi
k pravidelné aktualizaci standardu kvality.

Ad 3) NZDM Kompas je jedinou socialni sluzbou svého druhu v okoli Jindfichova
Hradce.

Ad 4) Sluzba mize navazovat na rok 2019. I kdyz sluzba ptisobi pouze ptes rok, béhem
roku navstivilo sluzbu 75 déti.

Ad 5) Mezi silné stranky sluzby také patii dobré jméno mezi nékterymi organizacemi.
institucemi a Skolami. Organizace, které vi o této sluzbé doporucuji sluzbu svym
klientim. Naptiklad dochazi k doporucovani sluzby ve Skolach ¢i na ufadé OSPOD.

Ad 6) Vyhodou sluzby je, ze je tvofen mladym pracovnim kolektivem, ktery ma blizko
vékove K cilové skuping sluzby a ma energii, kterou muze klientim nabidnout.

Slabé stranky
Ad 1) Stale je nizké povédomi o sluzb& mezi organizacemi a spole¢nosti.

Ad 2) Z dtivodu piesouvani sluzby do Jindfichova Hradce doslo k personalnimu
obsazeni a pracovnici tudiz nemohou Cerpat ze svych zkuSenosti a ucili se hodn¢ za
pochodu.

Ad 3) Sluzb¢ chybi dlouhodoby plan, kam se chce ubirat a podle které¢ho by planovala
poskytovani

Ad 4) Velmi slabou strankou je to, Ze sluzb¢ existuje v Jindfichoveé Hradci teprve 1 rok,
tudiz nemé navazanou spolupraci s verejnosti.

Ptilezitosti
Ad 1) Velkou piilezitosti je rozsifeni poctu uzivatelt, ktefi budou dochazet do sluzby.

Ad 2) Dalsi prilezitosti je vzdélavani pracovnikti pro praci s riznymi typy klientd.
Témito klienty mohou micici klienti, klienti v odporu aj. Béhem vzd¢lavacich kurzt by
se pracovnici dozvédéli, jak pracovat S témito typy a jak jim pomoct v feseni jejich
nepiiznivé Zivotni situace.

Ad 3) Posledni ptilezitosti je novy pracovni kolektiv. FCHJH ma vyhlasené vybérové
fizeni na pozici socialniho pracovnika pro NZDM Kompas. Doslo by k jisté obméné
pracovniho kolektivu a novy pracovnik ¢i pracovnice by mohl mit nové napady.

Hrozby
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Ad 1) Nejvétsi hrozbou pro sluzbu NZDM je nedostatek financi kvili kterym by mohlo
dojit k ukonceni sluzby.

Ad 2) Hrozbou je nova konkurence v podobé¢ riiznych klubti, kam budou moci déti
dochaze, ale kluby nebudou registrované socialni sluzby.

Ad 3) Chybi osvéta spolecnosti o tom, co sluzba déla a v ¢em je piinosna.

Ad 4) Nezajem o sluzbu je stala hrozba. Muze dojit k tomu, Ze klienti ji nebudou chtit
nadale vyuzivat.

6.3.2 SWOT analyza fundraisingu

Ledvinova (2013) ve své knize popisuje rizné piiklady silnych a slabych stranek,
prilezitosti a hrozeb. Silné stranky maji byt definovany s ohledem na realizaci
fundraisingu. Slabé stranky jsou takové véci, které ohrozuji dlouhodoby rozvoj zdroju
v organizaci. Do pfilezitosti spadaji moznosti, které lze pouzit pro Gspé$ny rozvoj a
V neposledni fad€ hrozby. Do hrozeb patii okolnosti, které mohou rozvoj zdroji a

existenci organizace ohrozit. (Ledvinova, 2013, p. 33)

Silné stranky Slabé stranky
1- FCHIJH pisobi od roku 1992 1- Absence jednoho fundraisera
2- Kazdy vedouci je fundraiser své 2- Administrativa
sluzby 3- Chybi pravidelni darci
3- Novy pracovnik PR a vétsi 4- Chybi dlouhodoba vize
propagace, kvalitni webové
stranky
4- Mlady tym

5- Dobré jméno Charity ve mésté

6- Jasné poslani

Prilezitosti Hrozby
1- Efektivnéj§i vyuziti stavajici 1- ZmenSovani dotaci z MPSV a
propagace diverizifikace zdrojt
2- Nové metody fundraisingu 2- Poskytnuti pfispévku pouze
3- Vytvotit dlouhodoby strategicky pro jednoho poskytovatele

plan rozvoje

4- Zameéstnanci charity

Tabulka 2 SWOT analyza fundraisingu
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Silné stranky

Ad 1) Farni charita ptsobi na izemi Jindfichova Hradce od roku 1992. Téméi dvacet
osm let jeji existence dokazuje jeji stabilitu a misto na trhu socidlnich sluzeb.

Ad 2) Kazdy vedouci sluzby je fundraiserem své sluzby. Farni charita poskytuje 4
registrované sluzby, tudiz by bylo celkem nerealné, aby jeden ¢lovek ziskal podrobné
informace o vSech sluzbach a vsech jejich ¢innostech. Kazdy vedouci zna svou sluzbu a
vi, co sluzba potiebuje a na co by byly vyuzity ziskané prostredky.

Ad 3) Od roku 2020 ma Farni charita nového pracovnika na pozici PR, tudiz dochazi
k vétsi a pravidelné propagaci celé charity i jednotlivych sluzeb. Pracovnik ma
v kompetenci propagaci NZDM Kompas a pravidelné ptidavat prispévky.

Ad 4) Dalsi silnou strankou je mlady tym v celé charité. Tento tym uzce spolupracuje a
pfichazi s novymi napady, kde ziskavat nové darce pro sluzbu.

Ad 4) Charita ma za dobu svého piisobeni dobré jméno na izemi Jindfichova Hradce.
To ziskala nejen diky poradani tiikralové sbirky, ale také diky pomoci béhem v obdobi
pandemie COVID - 19.

Ad 5) NZDM Kompas m4 jasné poslani i vefejny zavazek. Po piecteni poslani kazdy vi,
co ocekavat od sluzby.

Slabé stranky

Ad 1) 1 kdyz je v silnych strankach vyzdvizena vyhoda kazdého vedouciho jako
fundraisera, nese to s sebou i uskali. Pfi jednanich o grantech ¢i dotacih mize dojit

k tomu, Ze vedouci délaji stejnou praci (napiiklad vyhledavani zdroji). To mtze vést
k neefektivité a k tomu, ze FCHJH bude vypadat nejednotné.

Ad 2) Nevyhodou je slozita administrativa, ktera je vazana na fundraising. Vedouci
zodpovidaji za chod a provoz sluzeb, tudiz se nemohou fundraisingovym aktivitam
naplno vénovat.

Chybi zékladna pravidelnych darci.

Ad 4) V oblasti fundraisingu chybi dlouhodoba vize. Casto se po¢ita s vyhlasenim urdité

dotace a nepracuje se na budovani dlouhodobé vize fundraisingu.

Ptilezitosti
Ad 1) Prilezitosti je efektivnéjsi vyuZiti stavajici propagace. Behem propagace obrazki

¢i plakati se mize vyuzit K hledani novych potencionalnich darct.

Ad 2) Velkou piilezitosti jsou nové metody fundraisingu. Sluzba vyuziva v soucasnosti
dotaci z MPSV ¢i mésta, tudiz je potieba najit nové metody a zdroje. V soucasnosti byla
podpoftena finanéni ¢astkou z akce Do prace na kole. V budoucnosti by sluzba mohla
vyuzit znovu akci Do prace na kole, nadaci CEZ ¢ CSOB poméha regiontim.
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Ad 3) Posledni prtilezitosti je vytvoreni dlouhodobého strategického planu rozvoje.

Ad 4) Diky poétu zaméstnanct, mize FCHJH navazovat nové vztahy se $ir§im okruhem
potencionalnich darct.

Hrozby

Ad 1) Zmensovani dotaci z MPSV a diverzifikace zdroju je velkou hrozbou pro
neziskové organizace. Dotace byly povazovany jako stabilni pfijem pro zajisténi
provozu sluzeb. Postupné se ovsem budou zmensovat a bude zalezet na dotac¢nich
programech kraje. Je potieba klast diiraz na vicezdrojové financovani, coz predpoklada
investice do fundraisingu.

Ad 2) Poskytnuti piispévku pouze pro jednoho poskytovatele — vétSina fizeni 0 grantech
ma ve svych pravidlech podminku, Ze ptispévek poskytnou pouze jednomu
poskytovateli. Problém nastane pokud se do vybérového tizeni ptihlasi vice sluzeb

z Farni charity Jindtichiav Hradec. I kdyZ budou podminky splnény a projekt bude
prohlasen za Gspésny, poskytovatel (tedy FCHJH) ziska prostifedky pouze pro jeden
projekt.

6.4 Zdroje prijmu

Nasledujici zdroje pfijmi budou cerpany z ptehledu nakladi a vynost sluzby a
budou uvedeny pouze v procentualnim zastoupeni. Bude se jednat pouze o rok 2019,

protoze diive byla sluzby poskytovana v jiném mésté, tudiz nadklady na provoz byly jiné.

Zdroje Rok 2019 v %
Vertejné zdroje 50
(MPSV)

Veftejné zdroje 30
(Jihocesky Kraj)

Vetejné zdroje 20

(Mésto Jindfichtiv Hradec)

Nadace, nada¢ni fondy

Firmy

Individualni dérci

Vlastni ¢innost

Zdroje EU

o O Ol ol o] ©

Dalsi zdroje

Tabulka 3: RozloZeni zdrojii
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Z tabulky je patrné, Ze nejvétsim zdrojem jsou vetejné zdroje od MPSV a od
JihoCeského kraje. Bylo tomu z diivodu otevieni nové sluzby, ktera je potiebna. V roce
2020 nedoslo ke zkracovanim dotaci, ale v budoucich letech v disledku pandemie muze
dojit k jejich zkracovani.

Tabulka potvrzuje vysledky ze SWOT analyzy fundraisingu a to je prilezitost
zamgfit se na spolupraci s individualnimi darci a nadacemi.

Od roku 2020 bude moznost spatiit narast podpory od Evropské Unie pii spolupraci
s MAS Ceska Kanada do roku 2023 v oblasti Neformalniho vzd&lavani.

Z tohoto divodu je nize pfilozen seznam potencionalnich darct a grantovy kalendar
pro rok 2020. V roce 2020 dojde také k vétsi podpote sluzby z vytézku Trikralové sbirky.

Potencionalnimi darci jsou:

- Dotace a granty z Jihoceského kraje, Mésta Jidfichiv Hradec, Ministerstva

prace a socialnich véci

- Dotace z EU — ve spolupraci s MAS Ceskéa Kanada

- CSOB podporuje regiony

- Fyzické a pravnické osoby, které pravidelné sponzoruji organizaci

- Novi individualni darci

Mésic | Termin | Poskytovat | Zaméreni — | Zadana Poskytnut
el moznosti VyuZiti ¢astka 0 (anoxne)
Biezen | 30.3. CSOB — | Nakoupeni 10 000 K¢
2020 CSOB sportovnich véci do
podporuje klubu
regiony
Listopa | 15.11. Nadace Nakoupeni nového | Zdvojnasobe
d 2020 divoké husy | technického ni  vybrané
vybaveni castky na
beneficnim
plese v lednu
2021
Pribézn | Po Jihocesky Prevence 10 000 K¢
¢ vyhlase | kraj socialnépatologicky
ni ch jeva

Tabulka 4 Grantovy kalendar
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6.5 Navrh fundraisingového planu

Konkrétni podoba fundraisingového planu se vytvaii v kruhu. Zacatkem je vzdy
poslani. Z poslani vychazi konkrétni potieby. Na tyto potfeby potiebuje organizace ziskat
finance. Pokud je definovana potieba, je potieba najit vhodné zdroje. Jednoduchy
prazktm odhali, kde organizace mtze ziskat penize. DalSim krokem je stanoveni metody.
Jde o to, jakym zplsobem bude organizace spolupracovat s darci. Poslednim bodem
fundraisingového plénu je zaznamenavani prubéhu a uUspéSnosti planu. Dulezité je
podékovani. Je dilezité a potiebné s darcem udrzovat kontakt. Z poslani vychazeji dalsi
potieby a proto se proces opét opakuje. Z dlouhodobé perspektivy tento proces s sebou
pfinasi zkuSenost a fundraising se rozviji. (Zenigek, 2003)

Momentalné¢ si stanovime zékladni kroky a postupy, které definoval Norton (2003).
Na zacatek si stanovime potieby sluzby. Sluzba potiebuje finan¢ni zdroje pro chod a
fungovani. Nyni si odpovime na otdzky od Ledvinové a Pesty. Poslani sluzby a celkové
poslani organizace je feceno v kapitole 6. Sluzba chce dosahnout bezpecného prostoru
pro prichozi déti, nabidnout jim podporu, kterou potiebuji. Je to orgnaizace, ktera je
regionalni. Podobné ¢innosti vykonava i jind orgnaizace ve mésté, ale jeji klub neni
registrovan jako socialni sluzba. Sluzba se od ostatnich 1i§i a neni mozné si ji splést

Vv regionu Jindfichova Hradce.

Dale bych chtéla navrhnout fundraisingovy plan. V jednotlivych potfebach budou

zapsany metody, které by organizace mohla pouZit a také zdroje o které by mohla pozadat.
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Hlavni fundraisingovy cil

Zabezpecit a zkvalitnit sluzbu Nizkoprahové zafizeni pro déti a mladez Kompas

Poti‘eby Diléi kroky k | Zdroje Metody Kone¢ny
sluzby dosaZeni fundraisingu | termin
Prace Firemni darci, | Osobni
s pravidelnymi | individualni | navstéva, direct
darci a rozsifeni | darci, vefejné | mail
zakladny zdroje
(mé&sto)
Psani zadosti o | Nadace, Pisemné zadost
granty a dotace | nadac¢ni o grant ¢i
fondy, dotaci
A Pribézné . )
vetejné zdroje
ziskavani
(MPSV)
prostiedki
.. Prubézné Dalsi zdroje | Kombinace
na cinnost Pribéiné
y hledani novych | dle kreativity | metod
sluzby ,
. , . hodnoceni a
moznosti fundraisera
prace
V jednotlivych
étvrtleti
Prace snovymi | Firemni a | Benefi¢ni akce,
zdroji a | individualni | online
metodami darci, vefejné | fundraising,
zdroje direct mail,
(mésto) vefejna sbirka
Pravidelna Razné zdroje | Rlizné metody
B supervize
Vzdélavani a R P - —
Pribézné Rtzné zdroje | Rizné metody
odborny riist i
y vzdélavaci
racovnikl
p kurzy a
seminare

Tabulka 5: Navrh fundraisingového pldnu
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Organizace se v neposledni fad¢ bude fidit radami od Ledvinové a Pesty (1996).
Kazdy den se pokusi nékoho pozadat o penize, kazdy tyden se pokusi ziskat nového
dobrovolnika, ktery by ziskéval pro organizaci finan¢ni prostfedky. Posledni radou je, ze

kazdy mésic organizace rozsifi svoji darcovskou zékladnu. (Ledvinova & Pesta, 1996, p.
92)
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Z.avér

Jak bylo jiz zminéno v tvodu, hlavnim cilem této bakalarské prace bylo vytvoieni
fundraisingového planu pro sluzbu Nizkoprahové zatizeni pro déti a mladez Kompas
Farni charity Jindtichtiv Hradec.

S oblasti fundraisingu se blize seznamuje vice organizaci a vlivem narustajici
konkurence se u¢i efektivné a aktivné vyuzivat zdroje, které zajisti prosttedky pro ¢innost
organizace. UrCita témata a cilové skupiny jsou atraktivnéjsi. Nizkoprahové zafizeni pro
déti a mladez ma potencial v pfedchazeni socialnépatologickym jeviim ve spole¢nosti.

V této praci byl popsan teoreticky zaklad fundraisingu. Na podnétech od riznych
autort stavim fundraisingovy plan pro sluzbu NZDM. Tato prace si nekladla za cil
podrobné a ucelené naplanovat aktivity fundraisera. Naopak dava prostor pro kreativitu a
otevienost novym moznostem.

Béhem tvorbé fundraisingového planu jsem se setkala s nékolik tskalimi. V prvni
fad¢ to byla absence dlouhodobého planu, nicméné Farni charita se strategii a planovanim
zabyva. Je tézké mit dlouhodoby plan, kdyz sluzba ve mésté funguje pouze rok. Dal§im
uskalim byla samotna tvorba planu. Sluzba NZDM nemad vypracovany tento typ planu,
tudiz nebylo mozné navazat na dlouhodob¢jsi koncepci fundraisingu. Lepsi vyhodnoceni
tabulky ¢islo 3 bude aZz za dalSich par let. Nelze jednoznaéné urcit tendenci, jakou se
budou zdroje ubirat v nasledujicich letech.

Tento materidl miZze poslouZit jako inspirace pro dal$i zpracovani planu, jeho
realizaci a nasledné vyhodnoceni. Moznym rozsifenim této prace by bylo detailné;si
vytvofeni ¢asového harmonogramu, ktery by podaval pichled jednotlivych aktivit
fundraisingového planu. Také by se §lo zaméfit pouze na jednu fundraisingovou metodu
a vytvofit jeji podrobny plan.

Pfi psani jsem si uvédomila, jak tézké je pro organizaci pfipravovat se na

vicezdrojové financovani, vytvaret a snazit se napliiovat fundraisingové plany.
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Pril. 1: Seznam potencialnich darcu

Obéanska sdruZeni, jiné nevydéle¢né organizace a cirkve: Rimskokatolické
farnosti Jindfichohradeckého vikariatu, Farni Charita Kamenice nad Lipou, Cirkev

evangelickd, MAS Cesk4 Kanada

Podnikatelé, podniky, obchodni spole¢nosti, finanéni ustavy: CSOB banka,
Elzy, Lexa, Knihkupectvi, STAVISERVIS spol, s. r. 0., Kostka JH, COOP Jednota
Jindfichuv Hradec, Celet s. r. 0., SUBTER PLUS,; s. r. 0., Jindfichohradecka stavebni, s.
r. 0., Zahradnictvi Otin, Zahradni centrum

Stat a statni sprava: MPSV, Jihocesky kraj, mésto Jindtichuv Hradec

Individualni darci, ¢lenové, pFiznivci, veFejnost: obvodni 1¢kati, odborni 1ékafi,

pojistovatelé
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