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Uvod

Dtivodem, pro¢ jsem si pro svou diplomovou praci vybrala toto téma, je moje osobni
zkuSenost Spraci v neziskové organizaci. Jednalo se o malé rodiCovské centrum
V Pardubickém kraji, kde jsem pusobila vletech 2010 az 2013 jako koordinator a
statutarni zastupce a meéla jsem zodpovédnost za chod celé organizace, od vytvareni
programové nédpln¢ az po shanéni financnich a lidskych zdroji nutnych ke zdarnému
zajiSténi provozu a naplnéni cilli organizace. Po dobu aktivni prace jsem se setkala
s mnoha uskalimi pfi ziskédvani finan¢nich prostiedkt ¢i darti, oslovovani donatort, pii
koordinaci a organizovani akci nebo zajist'ovani propagace organizace. | v sou¢asné dobg,
kdy v organizaci piisobim jako dobrovolnik, mi je problematika fundraisingu blizka.

Hlavnim cilem mé prace je ptehledn¢ vymezit a popsat oblast fundraisingu ve
vybranych neziskovych organizacich Pardubického kraje a nasledné analyzovat vyuziti
takto ziskanych prostfedkii a zhodnotit pfinos fundraisingu pro vybrané neziskové
organizace. Na zaklad¢ této analyzy pak vyuzivané zdroje uspotfadat a navrhnout nové
dosud nevyuzivané metody fundraisingu v konkrétnich neziskovych organizacich. VétSina
neziskovych organizaci se také zabyva vzdélavaci a osvétovou Cinnosti, proto se také
okrajov€ zaméefim na oblast vzdélavani jednotlivych organizaci.

Diplomova prace se skladd ze dvou casti, z casti teoretické a Casti prakticke.
V teoretické c¢asti, ktera je ¢lenéna do tii zakladnich kapitol. V prvni kapitole vymezuji
zakladni pojmy, které se tykaji neziskovych organizaci. Ve druhé kapitole se zabyvadm
problematikou fundraisingu a osobnosti fundraisera a tfeti ¢ast je vénovana predevSim
finan¢nim zdrojim ve fundraisingu a metodam ¢i technikdm jejich ziskavani.

V tvodu vyzkumné cCasti seznamuji s metodologii vyzkumu a piedstavuji metody
ziskavani dat, dale zplsob vybéru vyzkumného souboru a zplsob a zpracovani dat.
Prezentuji zde jednotlivé rozhovory, které jsem vedla s pracovniky, ktefi jsou ve
vybranych neziskovych organizacich Pardubického kraje odpovédni za oblast
fundraisingu. Zjisténé skute¢nosti mezi sebou porovnavam a shrnuji v zavére¢né diskusi.
Na zékladé téchto zjisténych skuteCnosti pak navrhuji neziskovym organizacim dalsi
moznosti ziskavani prostfedkl nutnych ke zdarnému chodu organizace.

Ve své praci budu vychazet z dostupné literatury dané problematiky, internetovych
zdroj, internich materiald jednotlivych neziskovych organizaci. Dalsi dulezité informace a

poznatky jsem Eerpala z polostrukturovanych rozhovort, které jsem vedla s jednotlivymi



pracovniky vybranych neziskovych organizaci. VSechny rozhovory byly s jejich svolenim
nahravany na nahrévaci zatizeni tak, aby je bylo mozné ptevést do textové podoby.

Na zaklad¢ takto ziskanych informaci a zpracované pouzité literatury bude zjiStén
fundraisingovy potencidl vybranych neziskovych organizaci. Pfedpokladam, ze vysledky
diplomové prace prinesou pozitivni aspekt pro vybrané organizace a to v podob¢ vyuzivani

dal$ich fundraisingovych aktivit.
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1 Vymezeni problematiky nestatni neziskové organizace

V lidské historii mizeme najit dlouhou tradici pomoci lidi, ktefi byli v lepsi
ekonomické situaci, a proto pomahali chudsim, a to jak v dobé valek, ¢i pii prirodnich
katastrofach, tak i v dobach miru a prosperity. Tato tradice byla po dlouhd staleti
formovana na zakladé urcitych etickych hodnot jednotlivych nabozenstvi, rtznych
filozofickych smérti, obzvlast¢ humanismu a osvicenstvi, nebo na zakladé¢ hnuti za
socialni a spole¢enské reformy, napt. hnuti proti otroctvi atd. OvSem soucasna neziskova
organizace je spojena s pojmem filantropie. Toto slovo pochazi z feckého philantropos
a oznaCuje obecné lasku k lidem. Tato snaha pomoci, ktera je motivovana laskou k
bliznimu, je specifickd pro neziskové aktivity. Organizace , které se témito ¢innostmi
zabyvaji, se nazyvaji neziskové organizace. Oviem v podminkach CR lidé, kteti reagovali
na aktualni potfeby obcanti, a na které stait nemohl pruzné reagovat, zacali zakladat
nestatni neziskové organizace (dale jen NNO).

Diky témto aktivitdm pfichazeji NNO s novymi prvky a sluzbami. Na zakladé¢
téchto skutecnosti se rozviji oblast prospé$na obcanim. Pravé proto, ze se obfané piimo
ucastni fizeni a spravy NNO, dochazi k vychovnému plisobeni praveé na samotného obcana.

Obecné tedy mizeme fici, Zze dulezitost NNO spociva predevsim v tom, Ze se snazi
vyplnit prazdny prostor mezi trhem, statem a rodinou. Je to piedev§im v takovych
oblastech Zivota, ve kterych neni schopen stat sluzby, které jsou zadané obyvateli,
poskytnout, a kde téz soukromé firmy nevidi vyhodu v jejich poskytovani. Timto divodem
je neochota klientd za tyto sluzby platit trzni cenu. Jak uvadi Stejskal (2010, s. 9)
,, ...prekonavaji dusledky viadniho selhadni, jimz je napr. neschopnost uspokojit pozadavky

urcitych mensin pri poskytovani verejnych sluzeb.
prip 2jny
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1.1 Definice nestatni neziskové organizace

V roce 2015 bylo dle zjisténi statistického titady v Ceské republice evidovano cca
123 tisic NNO, viz. tabulka ¢. 1., NNO spadaji bud’ do neziskového vetejného sektoru

nebo do neziskového soukromého sektoru.

Statistika poctu nestatnich neziskovych organizaci 2014 - 2015

Rok Nadace | Nada¢ni fondy | Obecné¢ |Zapsané| Cirkevni |Spolky |Pobo¢né
prospésné | ustavy |organizace spolky
spolecnosti

2014 (prosinec) | 508 1407 2926 123 4158 |[86956( 26 118
2015 (kvéten) | 495 1442 2912 206 4156 [87698( 26 225

Tabulka ¢. 1
Zdroj dat: Cesky statisticky vrad

Jak uvadi Rektotik (2007, s. 14), je pro pochopeni principd, na jejichz zékladé
neziskové organizace funguji a pro¢ existuji, velmi dalezité znat vymezeni prostoru, ktery
je jim uren v ramci narodniho hospodafstvi. Pro tento Gcel se vyuziva znazornéni tohoto
rozdéleni narodniho hospodarstvi dle svédského ekonoma Victora A. Pestoffa. Ten ¢leni

narodni hospodafstvi na Ctyfi sektory. Z toho je patrné, Ze NNO spadaji do tzv. tretiho

sektoru.
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Obr. ¢. 1 Konecnda faze élenéni ndarodniho hospodaistvi dle Pestoffa (Rektorik, 2007, s. 24)

V piipad¢, kdy neziskové organizace patii do neziskového vefejného sektoru, jsou

jejich zakladateli vefejné subjekty, tedy statni organy, mésta, obce.
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Jak uvadi Boukal (2013, s. 16) ,,...vklddaji do zaklidanych samostatnych
neziskovych subjektii prostiedky bez ocekavani doSazeného zisku, protoze jsou
zainteresovany na daném primém uzitku.” V druhém piipadé, tedy u neziskového
soukromého sektoru - tzv. tfeti sektor, se jedna o soubor subjektd, které jsou primarné
zakladany s cilem dosédhnout ptimého uzitku. Zakladateli jsou soukromé subjekty, které do
zaklddanych soukromych neziskovych subjekti  vkladaji prosttedky bez primarniho
ocekavani dosazeného zisku, protoze jsou zainteresovany na daném piimém uzitku.
(Boukal, 2013, s. 16)

Dle Stejskala (2010, s. 9) je mozné organizace soukromého neziskového sektoru
charakterizovat jako instituce zajistujici sluzby zejména v oblasti socialniho zabezpecéeni
a pomoci, humanitarni, Zivotniho prostfedi, kulturni, t€lovychovné a sportovni, zdravotni
osvéty i v dalSich oblastech, které se vénuji ochrané lidského zivota a zivé 1 nezivé

ptirody.

NNO mutzeme charakterizovat nasledujicimi péti kritérii:
1. Jsou organizované — do ur€ité miry institucionalizované. Jejich fungovani je na
zakladé jasné definovanych pravidel napt. v zakladaci smlouvé nebo zfizovaci

listin€, maji organizaéni strukturu, napln prace, jednaci pravidla atd.

2. Jsou soukromé povahy — nejsou soucasti statni spravy a nejsou fizeny organy, kde

ptevladaji vladni Gfednici. OvSsem mohou Cerpat podporu z vetejnych zdroja.

3. Nerozdéluji zisk — organizace mohou v uréitych obdobich fungovani dosahnout
zisku, ten ale musi byt pouZit na realizaci poslani NNO. Zisk nesmi byt rozdélen

mezi zakladatele, zaméstnance ¢i vedeni organizace.

4. Jsou zcela samostatné — autonomii zarucuji vlastni pravidla a samostatné fizeni

vlastni ¢innosti.

5. Jsou dobrovolné — fungovani organizace je spojeno s urCitym prvkem
dobrovolnosti, napt., dobrovolna ucast na konkrétnich aktivitich nebo dobrovolna

ucast na vedeni organizace. (Stejskal, 2010, s. 10)

DalSim rysem, ktery zminluje Stejskal (2010, s.10) je to, ze takova organizace je
vetejne prospeésna. Svou Cinnosti pirispiva k vefejnému dobru, usiluje o dobro lidi, urcitych

skupin nebo spolecnosti jako celku.
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Kdybychom tedy méli definici zjednodusit, tak mizeme fici, Zze neziskova
organizace je takova organizace, kde pripadny zisk nesmi byt rozdélen mezi zakladatele
této organizace nebo mezi jeji Cleny ¢i pracovniky, ale tento ptipadny zisk musi byt pouzit

pro dalsi fungovani organizace a tato organizace je veiejné prospésna.
1.2 Vize a poslani neziskové organizace

Jasna a stru¢né formulace vize a poslani je zarukou toho, ze zakladatel organizace
¢i jeji vedouci ma jasnou piedstavu o sledovanych cilech, vize ale také velmi usnadnuje
sdileni této predstavy s ostatnimi lidmi uvniti organizace. Cim je organizace vétsi, tim je

Proto je ukolem ¢lovéka, ktery stoji v Cele jakékoliv organizace, pfedevsim stanovit
smér, kterym se ma organizace ubirat. Co je to vize a pro¢ je dulezité poslani, popisuji

Vv nasledujicich kapitolach prace.

1.2.1 Definice vize

K dosazeni skutecného uspéchu musite byt vizionarem — musite mit velmi novdtorské
pojeti sveta a jasnou predstavu o smeru, kterym se ubirate. Pokud mdte tohle, projde vam i
néco, co by predstavovalo podnikatelsky ekvivalent vrazdy.

Henry Mintzberg
Velmi dilezitym a vlastné i prvnim krokem pied zalozenim NNO je formulace vize
organizace. Vize je urcita predstava nebo obrazek v mysli zakladatele. Velmi zjednodusené
muzeme tedy fici, ze vize vyjadiuje to, ¢im chce organizace v budoucnu byt. Také
Rektotik (2007, s. 34) zmiiuje, ze vypracovani vize je uplné tim prvnim krokem, ktery je
nutny jak pro zaloZeni NNO, tak pro uplatnéni jejiho poslani a pfedev§im pro vypracovani
strategického planu.
Formulace vize je charakteristicka tim, ze:

- hledi do daleké budoucnosti;

- jeji definice je kratkd a vystizna;

- je srozumitelnd pro kazdého;

- popisuje nemeénny stav

- a muze ji také sdilet né¢kolik organizaci v miste, v regionu, ve staté, na

kontinenté ¢i ve sveéte.

Vizi organizace tedy miizeme definovat jako mentalni model budouciho stavu organizace,

ktery je natolik motivujici a srozumitelny pro vSechny cleny organizace, aby udal
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dlouhodoby smér pro planovani, stanoveni cili a jedinecnost doty¢né neziskové
organizace. Diilezitym atributem vize je to, aby provokovala zaméstnance k aktivni t¢asti

a nikoliv pouze k pasivnimu sledovani (Vostrovsky, Stiisek, 2008, s. 44).

1.2.2 Definice poslani
Oproti vizi, ktera ma, jak uz jsem zminila vySe, spiS obecny charakter urcité
predstavy, je ukolem poslani definovat smysl organizace. Poslani je velmi zjednodusené
feceno prvotni informace, kterou o sob& organizace poskytuje a ma oproti vizi zcela
konkrétni charakter.

Odpovida na nasledujici zasadni otazky:
Pro¢ jsem tady?
Cemu, komu slouzim?
Jaka je moje historie? [
Kam nadale smétuji?
Jaky jsou hodnoty a principy prace?
V ¢em je organizace jedine¢na?

Mohli bychom fici, Ze bez poslani neni cile. Ale co to pfesné¢ znamena? V praxi
kazda organizace vyjadiuje své poslani dost odlisné, jinak je to u podnikd ¢i velkych
nadnarodnich firem a jinak je to pravé u neziskovych organizaci. Tyto organizace vyjadiuji
své poslani piimo realizaci urcitych ¢innosti a dale také definuji zaméteni organizace ve
vztahu k dosazeni pfedpokladanych uzitkd. Rektotik (2007, s. 35) doporucuje, aby poslani
bylo vystizné a formulované tak, aby odliSovalo konkrétni organizace od podobné
zamétfenych. Z toho vyplyva, ze vystizné a jasné poslani je s organizaci uzce spjato a mélo
by usnadnit sdileni této myslenky s ostatnimi.

P.F. Drucker (1994, s. 48) uvadi: ,, Poslani je smyslem existence neziskovych
instituci. Existuji proto, aby zménilo Zivot spolecnosti a jednotlivce v ni. Existuji pro své
poslani a na to se nesmi nikdy zapominat....Poslani je nutno diikladné promyslet a

pripravit se na jeho pripadnou zménu.
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Dutivody, pro¢ ma byt poslani vystizné, jsou tyto:
1.poslani pfedurcuje pravni normu organizace;
2. poslani reaguje na spolecenskou pottebu, kterou organizace naplituje;
3. Z posléani vychazeji hodnoty, které organizace vyznava;
4. poslani informuje vefejnost a podporovatele organizace o jejim ptinosu,
5. poslani vymezuje prostor pro produkty organizace;
6. poslani umoznuje fundraising;
7. poslani motivuje zaméstnance, dobrovolniky i podporovatele NNO;

8.poslani urduje tvat a image organizace. (Sedivy, Medlikova, 2011, s. 23)

Jako priklad bychom si mohli uvést poslani neziskové organizace Svitani 0.p.S.
v Pardubicich. ,, Posldnim Zékladni skoly a Praktické skoly SVITANI o.p.s. je poskytovat
detem, mladezi a dospéelym lidem s mentalnim a kombinovanym postizenim vzdeélavani a
dalsi sluzby smérujici k rozvoji jejich osobnosti a zapojeni do bézZného Zivota na zdkladé
individualnich potreb a moznosti.«

Také Ledvinova (1996, s. 23) uvadi, ze ,,...krdtké a srozumitelné sdéleni je klicem

K lidem, kteri nas zajimaji, a které bychom chtéli motivovat k tomu, abychom my zajimali

6

je.

1.3 Pravni formy NNO

V piedeslé podkapitole jsem zminila, Zze poslani je velmi dtlezité pro to, aby
organizace zvolila vhodnou pravni formu. Jak uvadi Sedivy a Medlikova (2011, s. 24),
., ...vybér pravni formy se vyplati nepodcenit, protoze v budoucnu ovliviiuje veskeré
fungovani organizace. *

Co vSechno spravn€ zvolena pravni forma organizace ovliviuje, je patrné
Z nasledujiciho vyctu. Je to:

1. moZnost vlivu zakladatel na dal$i fungovani organizace;
. zpusob rozhodovani v organizaci — statutarni a vykonné organyj;
. zpusob fizeni organizace;
. ptistup k vetejnym zdrojiim financi;
. ptistup k soukromym zdrojii financi;
. daniové ipravy a vyhody;

. iéetni systém organizace;

-----

© ® N N L A WD

. transparentnost organizace.
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Bohuzel v ¢eské odborné literatuie neni jednoznacné definovadna charakteristika
organizaci pusobicich v neziskovém sektoru. Proto cituji Rektotika (2007, s. 39), ktery

uvadi tento vycet neziskovych organizaci:

1. spolky (dfive obcanska sdruzeni) véetné odborovych organizaci;
2. zajmova sdruzeni pravnickych osob;

3. politické strany a hnuti;

3. statem uznavané cirkve a nabozenské spolecnosti;

4. nadace a nada¢ni fondy;

5. obce;

6. kraje;

7. organizacni slozky statu

Nejdulezitéjsim pravnim predpisem, ktery jasné definuje pravni formy, je zakon ¢.
89/2012 Sb., Novy obcéansky zakonik (dale jen NOZ), platny od 1. ledna 2014. V dalsich
podkapitolach se chci blize vénovat popisu Ctyé vybranych nestatnich neziskovych
organizaci, jelikoZ tyto pravni formy jsou v oblasti nestatniho neziskového sektoru nejvice

zastoupeny.

1.3.1 Spolek

Spolek bychom mohli velice zjednodusené nazvat jako sdruzeni ob¢and ¢&i skupiny
osob. Od 1. ledna 2014 je v Ceském pravnim fadé spolek uvadén jako zvlastni
forma pravnické osoby, ktera je urCena pro samospravné a dobrovolné sdruzeni osob
vedenych spole¢nym z&jmem. Spolek musi byt zaloZzen nejméné tfemi osobami.

Pied schvéalenim zakona ¢&. 89/2012 Sb., NOZ se spolky nazyvaly obcanskymi
sdruzenimi. Proto ve vétSiné knih, které byly vydany pied 1. lednem 2014 najdeme jesté
tento nazev. Jak uvadi Vit (2015, s. 40) ,, ...nejde o zddnou transformaci (preménu), ani o
zménu pravni formy, nybrz primarné ,pouze* o zménu platné pravni upravy.“ Spolek si
tedy zachovava stejné pravni znaky jako ob¢anské sdruzeni.

Spolek (diive obcanské sdruzeni) je dle Boukala (2013, s. 17) sdruzeni fyzickych a
pravnickych osob za ucelem realizace spolecného zajmu (nendbozenského, nepolitického,
nepodnikatelského charakteru).

Také Stejskal (2011, s. 13) uvadi, ze ,, ...jsou nejcastéjsi pravni formou nestatni

‘

neziskové organizace v Ceské republice.” Spolky jsou samostatnymi pravnickymi

osobami, které jsou zcela suverénni a nezavislé na statnich organech. Prosazuji vlastni
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zajmy vsech svych ¢lent a vychozi zajisténi potiebnymi zdroji je ze strany ¢lenti spolku.
Kazdy spolek se tidi vlastnimi stanovami, kde jsou jasn¢ definovany zasady hospodateni
spolku. ,,Za hospodareni sdruzeni odpovida rada sdruzeni, kterd kazdorocné predklada
valné hromadé zpravu o hospodareni, véetné ucetni zaverky.*“ (Boukal a kol., 2013, s. 18)
Hlavnim poslanim spolku jsou vétSinou:
- vzajemn¢ prospésné cile, tedy spolecné aktivity zaméfené jen na Cleny spolku
(sportovni kluby, myslivecka sdruzeni apod.),
- vefejné prospesné cile smétfujici vici vefejnosti (poskytovani socidlnich sluzeb,
vzdé¢lavaci a informacni aktivity apod.),
- cile smiSené.

Spolek muze vlastnim jménem podnikat, ale nesmi to byt jeho hlavni Cinnosti a
ptipadny zisk musi byt pouZit na podporu dosazeni vlastnich cilti spolku. Cleny spolku se
mohou stat fyzické i pravnické osoby. Nazev musi obsahovat slova ,spolek” nebo
»zapsany spolek®, pfipadné zkratku ,,z. s. Kazdy spolek se zapisuje do tzv. spolkového
rejstiiku, Ktery je veden ptislusnym rejstitkovym soudem. Pravné upraven je v § 214—

302 obéanského zakoniku.

1.3.2 Obecné prospésna spole¢nost

Obecné prosp&$na spolecnost, dale jen 0. p. s., je dal§i pravni formou NNO.
Cinnost obecné prosp&snych spolednosti je upravena zdkonem o obecn& prospé$nych
spole€nostech €. 248/1995 Sb. Tento zakon byl k 1. lednu 2014 zrusen novym obcanskym
zékonikem, pokud ale u néjaké obecné prospéSné spolecnosti nedojde k transformaci na
ustav, nadaci nebo nadac¢ni fond, fidi se spole¢nosti nadéale timto zdkonem.

Stejskal (2010) uvadi, Ze cilem 0.p.s. je poskytovani obecné prospéSnych sluzeb,
které jsou prospeésné celé spoleCnosti a sméfuji k tzv. celospole¢enskému blahobytu.
Oblasti ptisobnosti jsou velmi rozmanité jak od kultury, sportu, uméni, tak také v oblasti
socialni péce, ochrany zdravi, ochrany zvifat a zivotniho prostiedi.

Také Boukal (2013, s. 19) charakterizuje o.p.S. jako subjekty, které vznikaji
zejména v oblasti Skolstvi (soukromé Skoly), kultury (knihovny, divadla atd.),
zdravotnictvi (zdravotnickd zatizeni, ktera nejsou v majetku statu) a v oblasti socialni péce
(socialni ustavy). ,,O.p.s. je mnohem vice nezavisla na zrizovateli a vykazuje mnohem
vyraznéjsi rysy samospravného rizeni. “ (Boukal, 2013, s. 19)

Také ve vétSin€ evropskych zemi je pojem obecné prospéSnosti pouzivan pro
vymezeni téch organizaci, které svoji ¢innosti piispivaji k vefejnému blahu a diky tomu
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maji moznost Se uchdzet o podporu z vetejnych zdroji a také vyuzivat uréitych vyhod
(napt. danovych ulev). Jak na svych strankach uvadi Asociace vefejné prospésnych
organizaci CR, obdrzi organizace status Vefejné prospé&$nosti na zakladé svého poslani,
¢innosti, a to po splnéni urcitych podminek, které se tykaji zejména jeji transparentnosti.
O.p.s. mize také vlastnim jménem podnikatv ramci tzv. doplikové cinnosti, jeji
ptipadny zisk musi byt ale pouzit na poskytovani obecné prospésnych sluzeb, pro které
byla 0.p.s. zaloZena. Miize to byt napiiklad provozovani kavarny, ubytovani, provoz vodni
elektrarny apod.

Mezi nejznaméjsi obecné prospé&iné spole¢nosti v Ceské republice patii bezesporu
Centrum Paraple. Na jejich strankdch mtzeme najit jasn¢ definovany cil, pro ktery byla

tato spole¢nost zaloZena, a to: ,, Navrat clovéka s poskozenim michy do bézného zZivota. *

1.3.3 Nadace a nadacni fond
Velmi dtlezitou ulohu v nasi spole¢nosti zastavaji nadace a nada¢ni fondy, které jsou

zakladany predevsim k plnéni celospoleCensky prospésnych ukoll a cili. Jsou zaméfeny
nejCasteji na tyto aktivity:

- humanitarni;

- socialni;

- environmentalni;

- kulturni;

- védecké;

- télovychovné a jiné.

Nadace a nadac¢ni fondy jsou pouze pravnické osoby, které maji sviij specialni tcel
a tvofi znaény podil v neziskovém sektoru. Poprvé byly tyto pravni formy vneseny do
¢eského zadkonodarstvi jiz v roce 1992 a jejich problematiku upravoval tehdejsi obcansky
zakonik. Od 1.1. 1998 mély nadace a nadac¢ni fondy svilj samostatny zdkon ¢. 227/1997
sb., o nadacich a nadacnich fondech. V soucasnosti toto tesi NOZ, ptesn¢ji zakon ¢.
89/2012 Sbh., ptesné znéni najdeme v § 306, kde se fika: ,, Zakladatel zakladd nadaci
K trvalé sluzbé hospoddisky nebo spolecensky uzitecnému icelu. Ucel nadace miize byt
verejné prospésny, spociva-li Vv podpore obecného blaha, i dobrocinny, spociva-li
k podpore urcitého okruhu osob urcenych jednotlive ¢i jinak.* Z této formulace pak jasné
vyplyva, ze pro nadaci je kliCovym znakem jeji tcel. Nadace se nesmi zaklddat pro
politicky ucel, tedy podporu politickych stran a hnuti. Dale je také nutné si uvédomit, ze se

nadace nezakladaji za ucelem vydélku. Doslo u nich také K rozsifeni ucelu o ucel
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dobrocinny. Ten spociva v tom, ze dochazi k podpote urcitého okruhu osob, které tuto
pomoc potiebuji.

Jako ptiklad bychom si mohli uvést Nadaci Terezy Maxové détem. Tato nadace ma
jasn¢ definované poslani, pro ktery vyuziva nespocet fundraisingovych aktivit. Timto

‘

poslanim je: ,, Umoznit kazdému diteti vyrustat v rodiné.

1.3.4 Cirkevni organizace

Posledni skupinou NNO, které bych se chtéla blize veénovat, jsou cirkevni
organizace. Jsou to cirkevni pravnické osoby zfizované cirkvi nebo nabozenskou
spolecnosti. Funguji na stejném principu jako piedeslé NNO, ale jsou zfizovany dle zakona
¢. 3/2002 Sb., o svobod& naboZenského vyznani a postaveni cirkvi a naboZenskych
spolecnosti a 0 zméné nekterych zakont (zakon o cirkvich a ndbozenskych spolec¢nostech).
Dle § 15a, odst. 4 zakona o cirkvich a nabozenskych spole¢nostech mize byt podnikani a
jind vydélecnd cinnost téchto pravnickych osob vedle obecné prospésné cinnosti
charitativni, socidlni nebo zdravotnické pouze jejich doplitkovou cinnosti. Cirkevni
organizace mohou také ziizovat ucelova zafizeni, toto fesi § 16a, odst. 2 zédkona o cirkvich
a nabozenskych spole¢nostech, tato zafizeni musi vetejnosti poskytovat obecné prospésné
sluzby za pfedem stanovenych a pro vSechny uZivatele stejnych podminek.

Cirkevni organizace ve své praci vychdzi piedev§im z kiestanskych principli a
etického kodexu. Jejich ¢innost je zamétfena na déti, mladez, dospélé, seniory, lidi v nouzi
¢1 ohroZeni bez ohledu na jejich vek, pohlavi, politické smysleni atd.

Jako nejvyznamn&jsi cirkevni organizaci miizeme jmenovat Charitu Ceska republika,

ktera ma plisobnost nejen v CR ale 1 v zahrani¢i.

1.4 Shrnuti

Nestatni neziskové organizace jsou nedilnou soucésti kazdé rozvinuté a demokratické
spolecnosti. Obc¢ané téchto spole¢nosti maji pravo se sdruZovat v organizacich, diky
kterym vyjadiuji své postoje, potieby a zajmy. Mohou se také aktivné ucastnit spravy véci
vefejnych. Riznorodost neziskovych organizaci poméaha k vytvareni ndzorové plurality
celé spole¢nosti. Diky tomu, Ze jsou velmi blizko obcCanim, jsou schopné reagovat
pruzn€ji na jejich problémy a potfeby nez stat. Proto stat, ktery tuto pruznost
vV rozhodovani nemad, supluji nebo upln¢ zastupuji. DileZitou roli maji také neziskové
organizace V zastupovani specifickych skupin obc¢anti jako jsou bezdomovci, etnické

menSiny ¢i postizeni obfané. Pro fungovani zdravé neziskové organizace je nutné znat
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jisté principy, které vedou k zajisténi nezbytnych finan¢nich i nefinancnich prostiedkii. A

prave této problematice se vénuji v dalsi ¢asti prace.
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2 Fundraising

Fundraising jako kategorie nema tak dlouhou historii, jeho pocatky lze datovat do
konce 40. let 20. stoleti, kdy v USA na zakladé stiznosti ohledné zplsobu vybirani a
vyuzivani téchto prostiedki, doslo ke snahdm vnést urcity systém do aktivit charitativnich
organizaci. V prab¢hu dalSich let byly vydany celostatné platné obecné pokyny. Na jejich
dodrzovani pak dohlizel zvlastni vybor (Eligibility Standards Commitee). V roce 1958
vznikl prvni registr NNO, kam byl naptiklad zapsan Americky Cerveny kiiz a dalsi spolky
i fondy. Diky registru bylo mozné NNO roz¢lenit podle urcité charakteristiky, a to podle
svého poslani. V 70. letech 20. Stoleti §lo ke sjednoceni fundraisingovych aktivit a
vSechny kampané probihaly spolecné. Po letech diskusi bylo umoznéno strhavat ¢ast mzdy
pro dobrocinné ucely a tim doSlo k prudkému nartstu prosttedkl, které byly vénovany
NNO.

V historii Ceské republiky maji neziskové organizace velkou a silné zakofen&nou
tradici. Mzeme vzpomenout obdobi Narodniho obrozeni, kdy byly zakladany nejriizné;si
spolky a nadace, jejichz cilem byla pfedev§im podpora rozvoje vzdélavani, uméni, védy a
narodni kultury.

K dalSimu rozvoji spolkovych aktivit doSlo v dobé zaloZzeni samostatné
Ceskoslovenské republiky v roce 1918. Ovsem tento rozvoj byl nasilné omezen némeckou
okupaci a naslednou valkou. Po skonceni II. svétové valky se tradice spolkil, nadaci a
celého neziskového sektoru zacala opét obnovovat, aby po roce 1948 byla opét utlumena a
centralizovana komunistickou vladou. K jistému uvolnéni doslo v 60. letech, kdy se zvysil
zajem obCanll o vefejné a obcCanské zaleZitosti a byla obnovena c¢innost nckterych
vyznamnych spolktll jako napt. Jundka a Sokola. V této dobé byly také uspotadany nckteré
sbirkové akce, zde miizeme naptiklad jmenovat zalozeni konta SOS vesnicek. BohuZel ani
tato obnova spolkové ¢innosti netrvala dlouho, jelikoz po vpadu vojsk Varsavské smlouvy
na uzemi tehdejsi Ceskoslovenské socialistické republiky, opét doslo na dlouhych 21 let
K utlumeni této Cinnosti a tim i k nerozvijeni fundraisingovych aktivit. K velkému rozvoji
dochazi po roce 1989, kdy dochazi ke zméné v politické situaci a jsou pfijimany nové

zakony, jako napftiklad zékon ¢. 83/1990 Sb., 0 sdruzovani obcant.
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2.1 Definice fundraisingu

Vyraz fundraising jako takovy mlizeme definovat jako:
a) shromazd’ovani vetfejnych prostiedk;
b) ziskévani financi pro fondy, nadace, projekty od firem, donatort a
sponzoru;
¢) shromazd’ovani financi.

Toto je jen velmi z(zend definice, protoze fundraising v dnesni podobé neni jen o
shromazd’ovani financnich prosttedki. Sponzofi, firmy, drobni darci mohou podporovat
NNO naptiklad formou dobrovolnické prace ¢i vécnych dart.

Také Polackova (2005, s. 11) uvadi, ze ,,... vdoslovném prekladu znamend
zvySovani ¢i budovani fondu, resp. financniho obnosu, urceného k urcitemu cili. **

Naopak Boukal (2013, s. 34) definuje fundraising jako ,, ...systematické ziskdvini
financnich i nefinancnich zdrojii, které neziskova organizace potiebuje k realizaci svého
poslant prostrednictvim jednotlivych projektii.

Fundraising mtizeme také nazvat procesem, ktery je tvofen na sebe navazujicimi

respektive provazanymi aktivitami, které organizace provadi v béZzném provozu, a které

vedou k zajisténi dostatecnych zdroju, jako jsou penize, lidé, zazemi.

2.2 Zasady spravného fundraisingu

Uspésny fundraising se #idi n&kolika zasadami, jejichz vyznam se v oéich riiznych

autori 1i§i. Naptiklad Zenisek (2003) uvadi ve své publikaci nasledujicich osm zasad.

1. Fundraising neni jen o penézich, ale i o poslani NNO.
Velmi dulezita zésada, ktera nam tika, Ze organizace musi mit takové poslani, aby
ziskala na svou stranu pfiznivce, ktefi se s poslanim ztotozni. Smyslem spravné
neziskové organizace neni jeji samotna existence, ale myslenka ¢i téma, kterymi se

Zabyva.

2. Fundraising a vzdélani jdou ruku v ruce
Diky fundraisingu mame jedineénou pfilezitost seznamit darce o poslani
organizace, o tom, jaka je ¢innost organizace a piedev§im o motivaci k realizaci
téchto Cinnosti. Lidé, které oslovime s Zadosti o poskytnuti finan¢nich prosttedk,
se vzdy zeptaji, na co jsou penize uréené, kde pomohou. A to je praveé ten moment,

kdy mtizeme darce v tomto sméru vzdélavat.
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3. Fundraising je etickou disciplinou
Tak jako v kazdém lidském konani se projevuje urcita etika, zde v této oblasti to
plati dvojnasob. Jiz na zacatku bychom si méli jasné stanovit, od koho nebudeme

penize zadat.

4. Lidé davaji lidem

Fundraising pfedevsim o lidech a jaky vztah si vybuduje obdarovany s darcem.

5. Fundraising je ziskavani piiznivca a pratel
Ziskat a udrzet si nové spolupracovniky, darce, potazmo pratele je uméni, proto je

velice diilezita otevienost, upfimnost a schopnost oslovit ty spravné lidi.

6. Nedostanete, o¢ nepozadate
¢1 spolupraci byla jasn€é a konkrétné formulovéna bez zbytecného a zdlouhavého

vysvétlovani. Fundraiser proto musi hledat nové tviir¢i asertivni postupy a metody.,

7. Vidy rikejte pravdu
Kazdy, kdo 7zadd o pfispévek, musi fikat pravdu, 1 kdyz muize byt nékdy
nepiijemnd. Pfiznani neuspéchu piedchozich projekti neni slabost, ale schopnost

hrat fér.

vvvvvv

Umét projevit vdécnost a ocenit upiimné skutek, postoj nebo vztah druhych je
nedilnou a nesmirné dilezitou soucasti fundriasingu. I za sebemensi pomoc nebo
dar je nutné vzdy, v€as a adekvatné pod€kovat. Jeding tak ndm zlistanou oteviené

dvefte pro dalsi ptipadnou spolupréci.

K tomuto bych jeste¢ doplnila, Ze je dobré za darcem jit s konkrétnim pozadavkem,
tedy s presnou Castkou, o kterou zddame. Darce Casto nevi, kolik je na konkrétni projekt ¢i
akci potteba. To je véci fundraisera, aby projekt pfesné popsal a vysvétlil. Dalsi dileZitou
veci je také informovat darce, jak presné byly jeho prostiedky pouzity, jak je organizace

uspesna. Jen tak se ndm oteviraji ,,vratka“ pro dlouhodobou spolupraci.
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Boukal (2013) také uvadi ve své publikaci zakladni zasady Gspésného fundraisingu.
Jsou to tyto zasady:
1. Zasada komplexnosti - znamena nejen o fundraisingu ¢ist, ale také védét, jak tyto
postupy pouzit v praxi. Nejdulezitéjsi je budovani vztahu mezi tim, kdo dava a

obdarovanym;

2. Zasada za€lenéni — fundraising musi byt soucasti vSech procest probihajicich
Vv organizaci. Tyka se to piedevsim oblasti, kdy musime védét, pro¢ fundraising
vlastné probiha, tzn. do jakého kontextu je zaclenén. Zda se jedna o:

o fundraising k zalozeni a preziti (startovni faze a krizovy finanéni
management);

o fundraising k rozsifeni a rozvoji neziskové organizace (finance na nové
rozvojové projekty);

o fundraising k omezeni zavislosti organizace na podporovatelich (rozvoj
vice variant zdroju);

o fundraising k budovani podpory organizace (rozvoj stabilniho okruhu
podporovatell);

o fundraising k vytvofeni udrzitelné neziskové organizace (dlouhodobé

zam¢ifeny vyhled)

3. Zasada aktivity — pouze aktivni a netnavny fundraiser m& Sanci na uspéch.
V tomto piipad¢ zalezi velmi na osobnosti fundraisera, jeho nadSeni a schopnosti

prosazovat sva prani a cile.

4. Zasada strategi¢nosti — zasada vychazejici z predpokladu, ze fundraising je v dané
NNO soucasti strategického fizeni. Velmi dulezité je jiz pfi zaloZeni organizace
definovat z jakych zdroji bude NNO financovana. Zda bude primarné usilovat o
zdroje z vefejnych rozpoctt nebo zda bude také vyuzivat vlastnich zdroju ¢i zda
budou osloveny 1 jiné subjekty. Na tomto se musi zakladatel¢ a ¢lenové NNO

shodnout jiZ na zacatku.

5. Zasada vzdélavani okoli — pouze neustalé objasniovani posléni, cinnosti a
motivace K realizaci NNO je klicem k Gspéchu. Organizace se nesmi spolehnout na

to, Ze okoli automaticky vi, co konkrétni NNO déla.

26



Jak uvadi Boukal (2013, s. 58) ,,Jednoznacné musi byt prezentovany odpovedi na
otazky:
o Pro¢ NNO vynaklada sve usili?
o Jak zni poslani NNO? Co presné je nasledne obsahem jednotlivych
projektii a konkrétnich cinnosti, jejichz prostrednictvim jsou tyto
projekty realizovany?

o Pro koho jsou urceny vystupy jednotlivych aktivit NNO?

6. Zasada pravdivosti — otevienost, transparentnost, pravdivost jsou slova, ktera jsou
s fundraisingem tuzce spjata. OvSem slova nejsou Ciny. Proto kazda spravna a
zdravd NNO musi jednat n tzv. ,,na rovinu“. Fundraiser musi umét fikat pravdu,
kterd nemusi byt vzdy pfijemnd, musi se umét pfiznat i k neuspéchu a necekat, ze
se urCité informace k darci dostanou jinym komunikaénim kandlem. V takové
pripad¢ je davéra darce v organizaci narusena a tim i ohrozena piipadna dalsi
spoluprace. Kazda NNO by méla oteviené sd¢lovat zasadni informace o ¢innosti a
hospodateni. K tomu slouzi vyro¢ni zprava jako nastroj fundraisingoveé
komunikace. Boukal (2013, s. 59) uvadi, ze ,, Vyrocni zprava zajistuje otevienost
NNO a je svédectvim odpovednosti jako faktoru fundraisingového rozhodovani
NNO.* Také Ledvinova (1996, s. 27) klade diraz na spravné a pravdive
zpracovanou vyro¢ni zpravu, protoze ,,...prehledné vyjadiuje to, co organizace

‘

udelala, jakou cinnosti se zabyvala a jakych vysledkii dosdhla.

7. Zasada optimismu - tato zasada Yzce souvisi s aktivitou a optimismem
fundraisera. Je totiz statisticky dokazano, ze pouze 5 az 10 zadosti ze 100 je
usp&Snych. Toto je skutecnost, kterou musi spravny fundraiser umét piijmout.
Muze se totiz stat, ze fundraiser pfijde Zadat o penize, ma skvéle zpracovanou
prezentaci organizace, ktera je spolecensky velmi uspésna a piesto s zadosti 0
piispévek neuspéje. Nesmi se ale nechat odradit, protoze vytrvalost pfinasi své
ovoce. Je dobré vidét véci optimisticky a nenechat se odradit prvnim neuspéchem.
ZkuSeni fundraisefi fikaji, ze je dobré po Case donatora, ktery nas poprvé odmitl,
navstivit znova. I ja ze své osobni zkuSenosti mohu fici, Ze jsem s jednou Zzadosti
navstivila donatora Ctytikrat, a teprve posledni pokus byl uspésny. Kdyz jsem se
poté ptala, pro¢ nasi organizaci nevénoval dar hned na zacatku, odvétil mi, ze chtél

poznat, zda jdu pevné za svym cilem.
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8. Zasada podékovani — ,,d¢kuji* je velmi klicové slovo. V oblasti fundraisingu je
potteba podc¢kovat za sebemensi dar. Je to slusnost, ale také moznost ziskani

dalSiho daru. Pod¢kovani by mélo byt vzdy, vCas a spravnym zplisobem.

9. Zasada vysledku — v této zasad¢ jde primarné o porovnani ziskanych prostiedkti

s naklady na jejich ziskani.

Zaveérem této kapitoly mulze byt konstatovani, ze uspeSnost NNO zéavisi na
dodrzovani vySe uvedenych zasad. ,, Tyto zdsady tvori celek predstavujici zaklad etického
kodexu kazdého fundraisera.” (Boukal, 2013, s. 65). Fundraising je totiz etickou

disciplinou a v8echny vyse uvedené zasady jsou v souladu s etickym kodexem.

2.3 Fundraisingovy plan a finan¢ni rozpocet

Planovani jako takové nas provazi cely zivot. V oblasti fundraisingu jde piedevsim o
to, mit penize pro ¢innost NNO véas na spravném misté. Planovani a spravné sestaveny
plan usnadituje a zrychluje rozhodovani, zvySuje efektivitu a také piesné stanovuje
odpovédnosti a kompetence. Pfi pldnovani se ujasni klicové aktivity a vytesi se dilezité
detaily, které dfive zistavaly skryty. Proces planovani nam mimo jiné jasné ukaze, odkud a

kam jdeme, urci nase cile, které maji byt v daném ¢asovém useku dosazeny.

2.3.1 Priprava planu
K zasadnim fundraisingovym rozhodnutim nelze dojit, aniz by si NNO nebo skola
zpracovala vlastni plan. Funkci fundraisingového planu je urCeni pokryti nakladi na
provoz a mzdy NNO a vychazi z rozpoctu a ponejvice z osvédcenych zdroji konkrétni
organizace. Pro stabilitu a dlouhodobou zivotnost organizace je vhodné pouzit metodu
vicezdrojového financovani (sdruzeni prostiedki z vice riznych zdrojit).
Také Sedivy a Medlikova (2011, s. 74) uvadi, ze, ,,...pldn pro fundraising vychadzi
Z financniho rozpoctu celé organizace. Pii piipraveé planu je velmi dilezité si spravné
rozmyslet, jakym zptsobem budeme postupovat. Na zacatku procesu planovani je tedy
nutné:
e stanovit potieby = definovat cile;
e upiesnit témata;
e provést analyzu zdrojt;
e prozkoumat ptilezitosti;

e stanovit si limity;
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Organizace si také muze sestavit i dlouhodobéjsi fundraisingovy plan, ktery se tyka
predevsim Cinnosti fundraisera a zahrnuje oblast PR (média, propagacni materidly, praci s
dobrovolniky, spoleCenské akce, terminy uzavérek zadosti o dotace a granty, darcovské

kampané, atp.).

2.3.2 Tvorba planu
Nyni bychom si méli ujasnit, jak se takovy fundraisingovy plan tvofi. V prvni fad¢ je
velice dulezité si uvédomit, Ze tvorba takového planu je tymova prace. Klicovou
kompetenci ma samoziejmé statutarni zastupce NNO a dalSimi ucastniky pfi tvorbé planu
by méli byt minimalné¢ ekonom, projektovy manazer, PR asistent a fundraiser. Pro¢ by
tvorba fundraisingového planu méla byt tymovou praci? Protoze jen tak vSichni ucastnici
tohoto procesu pochopi poslani organizace, ujasni si své role v organizaci a ztotozni se
s cili organizace. Naptiklad pracovnik, ktery je v organizaci zodpovédny za propagaci, ma
za ukol pfipravit vhodné podminky pro praci fundraisera. To znamena, ze pokud ma byt
planovana akce uspé$na, musi o ni lidé védét a to nejenom ve smyslu jejiho konani, ale
pfedev§im musi byt pfesvédceni o jeji smysluplnosti, o diveéryhodnosti potadatele atd.
Proto pracovnik, ktery ma za kol toto vSechno zajistit, musi byt perfektné informovéan o
vSech detailech takové akce.
Zékladem fundraisingového planovanu je stanovit u kazdého ptipadu:
e 1cel- na co budou penize (nebo jiné dary) vyuZity;
e castku - kolik bude potieba;
e termin - kdy potfebujeme mit prostiedky k dispozici.
Spravny fundraisingovy plan obsahuje:
e cil — ¢eho se ma dosédhnout (co nejkonkrétnéjsi popis);

e opatifeni — O Se musi ud¢€lat pro dosazeni cile. Zde se jeste urcuje:

» kdo;
* termin;
= zpusob;

=  oduvodnéni;

= kontrola.
e vyhodnoceni a zpétna vazba;
e udrzitelnost;

e 0dmény, sankce, ndpravy.
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2.3.3 Finan¢ni rozpocet

Jak jsem jiz psala vySe, fundraisingovému planu by mél predchazet ro¢ni rozpocet,
jehoz tvorba spadd do finan¢niho tizeni NNO. ,, Financni rizeni predstavuje komplex
cinnosti, jejichz cilem je vhodnymi prostredky a metodami zajistit dostatecné mnozstvi
financnich prostiedkii (a to v potrebném mnozstvi a case), které umozni nevydélecné
organizaci jeji dalsi existenci, rozvoj a plnéni vytcenych cilu.* (Stejskal, 2010, s. 139)
Financni fizeni je proces, ktery tvoii nasledujici kroky:

e finan¢ni planovani — vytvoreni planti ¢innosti a jejich rozpoctil, vychazejici
z dlouhodobé koncepce organizace;

e teoreticky fundraising — naplanovani postupu, na ziskani potiebnych
finan¢nich prostiedk;

e prakticky fundraising — zajisténi planovanych finan¢nich prostiredk;

e bézné hospodaieni organizace — bézné hospodarské operace k zajisténi
chodu organizace;

e zhodnoceni uplynulého obdobi — vyro¢ni zprava, zprava o hospodafeni,
ucetni vykazy, zprdva pro dondtory o vyuziti poskytnutych finan¢nich
prostredkt. (Stejskal, 2010, s. 139)

Jak uvadi Stejskal (2010) tento postup je voditkem, jak ,,financné* fidit organizaci
po cely rok, ale také miiZze byt pouZit pro jednotlivé akce mensiho vyznamu. Pfi
sestavovani rozpoctu se vychazi z let minulych a dopliiuji se nové skutecnosti a poznatky.
Rozpocet je souborem piedbézné naplanovanych polozek vydaji a ptijmi, které se
vztahuji k urcité Cinnosti organizace na urcité obdobi nebo pouze k planované akci ¢i
¢innosti. Rozpocet by mél mit Gzkou vazbu na plan Cinnosti organizace. Vztahuje se jak
K planu na jeden rok, tak na dlouhodobé¢;jsi strategicky plan organizace, ktery byva sestaven
i na n€kolik let dopfedu. Kvalitné sestaveny rozpocet je zarukou k rozvoji organizace a ne
K jejimu tzv. ,,pfezivani* z roku na rok. Duvody pro sestavovani rozpo¢tu jsou:

e kvalitni planovani;
e celkovy pohled na ¢innost organizace;
e kvalitni rozhodovani;
e organizacni pravidla;
¢ hodnoceni ¢innosti organizace. (Stejskal, 2010)
Prvnim krokem je sestaveni vydajové Casti rozpoCtu. Vydajova &ast rozpoctu se

sklada z polozek na mzdy, vcetné pojisténi a dani, atd. (u neziskovek, které maji
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zamé&stnance), dale z nematerialovych polozek, jako jsou energie, sluzby, provoz, akce,
atd. (jsou dany aktudlnimi cenami), na stanoveni jejich vySe spolupracuje ekonom s tim,
kdo ma na starosti chod organizace. Dale jsou to materidlové polozky vydajové casti
rozpoCtu, jako je vybaveni pomutckami, materialem, atd., zde je nutna spoluprace s
realizatory jednotlivych programu ¢i projektl, a z penéz na investice, které vychazeji z
projektové stavebni dokumentace a smlouvy se stavebni firmou.

Piijmova ¢ast rozpoctu je stanovena ve spolupraci s fundraiserem a sklada se
naptiklad ze zdroja, na které ma NNO narok ze zdkona, dale z ,,tradi¢nich* a osvéd¢enych
zdroji a ze zdroji novych, které musi fundraiser pro zajiSténi a stabilitu organizace
neustale hledat.

Nejbéznéjsi variantou je tzv. vyrovnany rozpocet, ktery ovSsem nemusi byt zarukou
efektivniho a spravného hospodafeni organizace, jeho dosahovani je Zadouci zejména

z n¢kolikaletého pohledu. (Stejskal, 2010)

2.4 Pravni aspekty fundraisingu
obcansky zakonik, tedy Zakon ¢. 89/2012 Sb., o kterém jsem se zminovala jiZ v kapitole €.

1.3. Dale jsou to tyto zakony:

e Zakon 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich (,,ZOK*), obsahuje pravni
upravu obchodnich korporaci (spole¢nosti a druzstev), vcetné¢ socidlniho
druzstva. Vit (2015, s. 14) uvadi, ze ,,...Tento zdkon se vztahuje pouze na
socidalni druzstvo ane jiz, jak byva nekdy mylné tvrzeno, na neziskové

organizace dle NOZ.

e Zakon 40/1964 Sb., (,,stary ob¢ansky zakonik*), upravuje mimo jiné pravni
postaveni zajmovych sdruzeni pravnickych osob. Zakon byl ke dni nabyti
ucinnosti NOZ zruSen, avSak stale plati pro existujici zajmova sdruZeni

pravnickych osob.

e Zakon 227/1997 Sb., o nadacich a nada¢nich fondech (,,zakon o nadacich
a nadacnich fondech®), upravoval do 31. 12. 2013 pravni postaveni nadaci
a nadac¢nich fondl — zdkon byl ke dni nabyti u¢innosti NOZ zruSen a pravni

uprava nadaci a nadacnich fonda ptesunuta do NOZ.
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Zaikon 248/1995 Sb., o obecné prospéSnych spolecnostech (,,zakon
0 0. p. s.“), upravuje pravni postaveni obecné prospesnych spolecnosti — tento
zakon byl sice ke dni nabyti ucinnosti NOZ také zrusen, stale se jim vSak tidi

pravni poméry existujicich obecné prospésnych spolec¢nosti.

Zakon 304/2013 Sb., o verejnych rejstiicich pravnickych a fyzickych osob
(,,rejstitkovy zakon®), upravuje vetejné rejstiiky (obchodni rejstiik, nadacni
rejstiik, spolkovy rejstiik atd.) afizeni o zapisech a vymazech udaja v nich

uvedenych.

Zakon 262/2006 Sb., zakonik prace (,zdkonik prace*), upravuje
pracovnépravni vztahy, tj. vztahy vznikajici zejména mezi zaméstnancem

a zaméstnavatelem v souvislosti s vykonem zavislé prace.

Zikon 586/1992 Sb., o danich zpFijmi (,,zdkon o danich z pfijma®),
upravuje zdanéni piijmi (ve skuteCnosti mnohdy spiSe ziskid) fyzickych

a pravnickych osob.

Zakon 202/1990 Sb., o loteriich a jinych podobnych hrach (,loterijni

zakon*), upravuje podminky potadani loterii a tombol.

Zakon 117/2001 Sb., o veiejnych sbirkach (,,zdkon o vefejnych sbirkach®),

upravuje pravidla potadani vefejnych sbirek.

Zakon 198/2002 Sb., o dobrovolnické sluzbé (zakon o dobrovolnické

sluzb&*), upravuje nékteré vztahy souvisejici s vykonem dobrovolné prace.

Zakon ¢. 563/1991 Sb., o uéetnictvi. Tento zédkon stanovi v souladu s pravem
Evropské unie rozsah a zplsob vedeni ucetnictvi, pozadavky na jeho
prikkaznost a podminky pfedavéani Gcetnich zaznamu pro potieby statu a také

dale stanovi podminky zjistovani ucetnich zaznamu pro potieby statu.

Dalsi zdkony uvedu jiz jen ve vyctu:

Zakon ¢. 337/1992 Sb., o spraveé dani a poplatka
Zakon €. 106/1999 Sb., o svobodném ptistupu k informacim
Zakon ¢. 101/2000 Sb., o ochran¢ osobnich udaji

Zakon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani
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2.5 Osoba fundraisera

V NNO pracuji ve vétsi mife lidé, kteti chtéji néjakym zplisobem pomahat a byt platni
spolecnosti ¢i potiebnym. V menSich NNO se fundraisingem vétSinou zabyvaji vedouci
nebo feditel¢ téchto organizaci nebo celé vedeni, tedy kompetentni organy. Velké
organizace mohou vyuzivat sluzeb specialisty, tzv. fundraisera. O naplni jeho prace,
motivaci K praci a osobnosti budou pojednavat nasledujici kapitoly této diplomové prace.
Definice pojmu fundraiser je celkem vystizna. ,, Fundraiser je Cclovek, ktery se
profesionalné zabyvd fundraisingem. “ (Boukal, 2013, s. 37). Takovy ¢lovék muze byt bud’
kmenovym zaméstnancem NNO, tedy interni fundraiser, nebo externim specialistou, ktery

je najaty na zpracovani projektt, poradani benefi¢nich akci, vefejnych sbirek atd.

2.5.1 Motivace Kk praci

Nezastupitelnou roli v zivot¢ kazdého jedince mad motivace. Jak uvadi Hanu§ a
Chytilova (2009), motivace je klicem k naSemu konani, k procesu poznavani, rozvijeni a
rustu. Motivace (z latinského movere — hybat se, pohybovat) znamena souhrn hybnych
Cinitelii v ¢innostech, v ucent a v osobnosti. “ (Cap, 1980, s. 66)

Motivace je tedy n&jaky proces, ktery je vyvolan urcitym vychozim stavem a
rozeznavame dva druhy motivace:

e motivaci védomou — to jsou ¢innosti, které clovek chee délat a vi, proc je déla;
e motivaci nevédomou — jedinec si pfi¢inu vzniku neuvédomuje.

S motivaci tizce souvisi pojem motiv, a jak uvadi Cap (1980, s. 67) ,, ...stejné jedndni
jednoho cloveka muze byt vysledkem jiné kombinace motivii nez u druhého, napr. jeden
pracuje prevazné ze zajmu o obor a radosti, kterou mu prdace piisobi, kdezto druhy
prevdzné z potreby vyniknout a dosahnout spolecenského uznani.

Kdyz clovek dospéje k uvédoméni si vlastni motivace, dojde k jeho osobnostnimu
rustu v oblasti sebepoznani a sebevychovy.

Dulezitou roli v praci fundraisera hraje jeho motivace k praci. Obecné se motivaci
lidské cinnosti rozumi ,,...motivace vsech aktivit cloveka, vcietné konkrétnich forem
pracovniho jednani, kterou chdapeme jako jednu ze zdkladnich osobnostnich substruktur.
(Bedrnova, Novy, 2002, s. 240-241). Jde tedy o vyjadifeni celkového ptistupu jedince
K praci, pfedevS§im o jeho pracovni ochotu. Neziskovy sektor je velice rozmanity,
neziskové organizace se od sebe odliSuji nejen poslanim, ale i praci s cilovou skupinou,

vnitinim uspofadanim a samoziejmé také motivaci svych zaméstnanci.

33



Proto se v konkrétnich situacich miize motivace zaméstnancii ménit. Z tohoto divodu
nemtiizeme vyrknout jednotné stanovisko, jakym zptsobem, to Ze je organizace neziskova,
zvysuje nebo snizuje motivaci zaméstnanct. Existuji rizné teorie pracovni motivace, které
se snazi vysvétlit, pro€ lidé pracuji, co je k tomu vede a co je udrzuje aktivni.

., Pracovni motivaci tvori psychické stavy a procesy, které vedou cloveka k tomu, Ze
praci prijima jako spolecensky zavaznou skutecnost, vyviji usili kjejimu zvladnuti a
zaujima K ni urcité hodnotici stanovisko. “ (Boukal, 2013, s. 40)

Jak jsem jiz uvedla vySe, pro podnikovy sektor byly vyvinuty teorie pracovni
motivace. Jsou to tyto teorie:

e dvoufaktorova teorie, nebo-li motivacné- hygienicka teorie;
e afiliacni teorie;

e teorie spravedinosti;

e teorie kompetence;

e teorie X ateorie Y.

Dvoufaktorova teorie

Autorem této teorie je Frederik Herzberg, ktery vychéazel z Maslowovy teorie potieb,
kterou se pokousel zavést do praxe rliznymi zpuisoby. Na zakladé¢ prizkumi, které
provadel, zjistoval u zaméstnancl, aby vypravéli, kdy se v praci citili nejlépe a kdy
nejhtie. V pfibézich, ve kterych zaméstnanci popisovali ,,dobré pocity” byly dominantni
predevSim uspéch, uznani za vykon, zodpovédnost, postup a uceni. Naopak pii popisu
»Spatnych pociti®“ se objevovaly predevSim zalezitosti jako politika spolecnosti,
administrativa, vedeni a pracovni pfilezitosti. (Lewthwaite, 2007, s. 149) Proto Herzberg
ucinil zavér, Ze spokojenost a motivaci k praci ovliviiuji dva faktory:

e vn¢jsi — hygienické (pracovni a platové podminky, jistota zaméstnani, personalni

fizeni, mezilidské vztahy)

e vnitini — motivatory (samotnd préce, uspéch, uznani vedouciho, profesni postup,

odpovédnost, osobni rozvoj). (Dvorakova, 2007, s. 172)
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Afiliacni teorie

Tato teorie amerického psychologa Stanleyho Schachtera je postavena predevsim
na vyznamu socialnich aspektii motivace lidského jednani, proto je nazyvana motivacni
teorii sounéleZitosti. ,, Clovek v interakci s okolnim prostiedim vstupuje do vztahi s lidmi
odlisujicimi se svymi potrebami, zdjmy, navyky, hodnotami a idealy a prirozené se u néej
projevuje tendence sdruzovat se s lidmi podobné zamerenymi.* (Boukal, 2013, s. 41)
Z toho vyplyva, ze pokud ¢lovek na pracovisti travi vétSinu ¢asu a sdili spole¢ny pracovni
prostor, tak dochdzi k posilovani socialni konformity. Pokud je pracovni kolektiv zvykly
pracovat s vysokym pracovnim nasazenim, tak se toto chovani stava urcitou socialni

normou a obzvlast’ u novych pracovniki to mize zvysovat jejich motivaci k préci.

Teorie spravedlnosti

Teorii spravedlnosti zvetejnil John Stacey Adams v roce 1965. Je zalozena na tom, Ze
motivaci ¢lovéka ovliviiuje (zvysuje) pocit spravedlnosti ve dvou rovinach:
e podle srovnatelnych méfitek je odména ve vztahu k odvedenému vykonu adekvatni,
tudiz spravedliva;
e je adekvatni také vuci ostatnim kolegiim v praci, tudiz spravedliva.
Znamena to tedy, Ze pracovnici srovnavaji to, co do prace vlozili (usili, ¢as, schopnosti) a
co ziskali (plat, odménu, povySeni...), s tim, jaké usili vynaloZili spolupracovnici a co za to

obdrzeli oni. (Boukal, 2013, s. 41)

Teorie kompetence

Autor této teorie Robert W. White chape motiv kompetence jako potiebu ovladat
své okoli, projevujici se jiz u déti snahou vSe prozkoumavat. U dospélého ¢loveéka se
potieba kompetence projevuje predevsim v pracovni oblasti, a to jako potieba prokazat své
schopnosti, profesionalni prizpasobivost, tedy jako potieba ziskat prokazanim své
kompetence ptfiméfeny obdiv, uznani, respekt druhych lidi, at uz nadfizenych,
spolupracovniki, ¢i manzelského partnera, vlastnich déti apod. Praktické vyusténi této
teorie kompetence by mélo sméfovat k tomu, aby se fidici pracovnik vzdy snazil
provérovat své spolupracovniky ukoly, které jsou pfimefené narocné (Bedrnova, Novy,
1998).
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Teorie XayY

Profesor Douglas McGregor formuloval dvé naprosto protichiidné teorie motivace
jedince k praci. Teorie se snazi reflektovat dva rizné pohledy na ¢lovéka jako pracovnika a
tomu odpovidajici fidici styly vedoucich pracovnikt.(Nakonecny, 1992, s. 99)

Teorie X tvrdi, Ze lidé jsou od ptirody lini, maji odpor k préci a kdyz je to mozné,
tak se ji vyhnou. Proto se domnival, Ze vétSina lidi pracuje z donuceni a vyzaduje fizeni.
Motivace pracovniki je zaloZena predevS§im na penézich a riznych benefitech a pokud
dojde k uspokojeni jejich potieb témito prostiedky, vytraci se motivace zcela.

Podle teorie Y dosel zase k zavéru, ze pro lidi je naopak piirozené vynakladat
fyzické 1 psychické usili k dosazeni urcitych cilii. Cti cile organizace, uplatiuji kreativni
feSeni problémd, ptijimaji odpovédnost, nepotiebuji vnéjsi kontrolu a sami si chtéji urcovat
své budouci smétfovani. K jejich uspokojeni dochazi prostiednictvim prace a vnéjsi motivy
Jsou potlaceny pravé vnitini potiebou prispivat k poslani organizace. (Boukal, 2013, s. 42)

Z uvedenych teorii motivace k praci je patrné, Ze motivace k praci je u kazdého
jedince jind. Pro n¢koho je to vySe mzdy, pro jiného pocit seberealizace a osobniho ristu.
Z mého pohledu bych jako hlavni motivaci pro praci fundraisera vidéla pravé v oblasti
seberealizace, osobniho rustu a touhy byt pfinosny spole¢nosti. Fundraisefi se musi
identifikovat s poslanim organizace, coz je zasadni a klicova slozka motivace vsech

pracovnikl v neziskovém sektoru.

2.5.2 Jaky by mél fundraiser byt

Jak uvadi Hlousek (2007), fundraising je pro kazdou organizaci dilezity nejen
z hlediska ziskani prostfedkli na prav€ potfebnou cinnost, ale 1 na zabezpeceni
Zivotaschopnosti a stability organizace. A proto, aby byla zajisténa stalost neziskové
organizace, je téméf nezbytné zaméstnat Clovéka, se specifickymi znalostmi a
schopnostmi. Timto ¢loveékem je prave fundraiser.

Jelikoz fundraiser je pracovnik, ktery ma na starosti shanéni finan¢nich prostredka
pro organizaci, zajistovani akci, vyjednavani a komunikaci s pfimymi darci, pak z tohoto
vyplyva, ze takovy Cloveék musi byt prfedevSim optimista, asertivni ¢loveék s kreativnim
piistupem k praci a viibec musi mit vice pozitivnich vlastnosti. Velmi dllezité je, aby tzv.
s organizaci souznél. To znamend, umél se naladit na kazdou novou myslenku, kterou je
potieba podpofit. Fudraiser by mél byt ¢lovek s velkym obecnym piehledem, ktery nesoudi

a neodsuzuje druhé lidi a vytvafi kolem sebe pfirozené pozitivni atmosféru. Dobry
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fundraiser umi druhé nadchnout pro spolecnou véc, ale v zd&dném piipadé manipulativnimi

prostiedky.

2.5.3 Napli prace fundraisera

Népli prace fundraisera je velmi rozmanitd a dle Sedivého a Medlikové (2001) je
kombinaci manazerskych a vykonnych roli. Fundraiser by tedy mél byt také schopnym
manazerem. Proc¢? ,, Fundraiser s manazerskymi dovednostmi dokadze lidem vysvétlit prinos
prdce a motivovat je, aby se do ni zapojili.“ (Sedivy, Medlikova, 2011, s. 74) Pro jeho
praci je velmi dtlezita divéra a podpurny pristup vedeni organizace a mél by byt také jeho

soucasti. Nejbéznéjsi napli prace fundraisera je patrnd z nésledujiciho vyctu:

e vede spolupracovniky, aby mysleli fundriasingov¢;

e pfipravuje plan fundraisingu a podili se na tvorbé zdrojového rozpoctu;
e piipravuje rozpocet nakladi na samotny fundraising a aktivity s nim spojeng;
e vytipovava jednotlivé zdroje a planuje osloven jednotlivych darct;

e vymysli nové ptistupy k osloveni darci;

e (castni se jednani vedeni NNO;

e koordinuje jednotlivé fundraisingové aktivity;

e planuje, pfipravuje a podili se na realizaci fundraisingovych akci;

e vede databazi darcti, vyhledava a oslovuje nové darce;

e komunikuje s darci a rozviji s nimi pozitivni vztahy;

e reprezentuje organizaci na vybranych akcich;

e odpovida za vystavovani danovych dokladt darctim;

e vyhodnocuje efektivitu fundraisingu;

e podili se na tvorb¢ projektl, pfipravuje a piSe Zadosti o dotace a granty;
e domlouva a absolvuje schlizky s darci;

e pfipravuje fundraisingové texty dopist a e-maili;

e je odpovédny za legislativni zajisténi planovanych akci;

e zajiStuje propagaci NNO;

spolupodili se na zajiSténi vyrobkt a sluzeb a jejich cenotvorbé a prode;i.
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2.5.4 Schopnosti a znalosti fundraisera

Kazdy spravny fundraiser by mél byt v prvni fad¢ velky diplomat. Ne vzdy, kdyz
vedeni organizace na fundraisera tlaci, ze jsou potfeba penize pokud mozno hned, je
schopen tento pozadavek splnit. Na shanéni prostfedkil je potifeba dikladna ptiprava a ¢as
a prave diky diplomacii je fundraiser schopen vedeni NNO vysvétlit, Ze fundraising se déla
podle promys$leného planu a kazdé vyjednavani se sponzory ma sva pravidla. Také
vytrvalost patii mezi dilezité vlastnosti, které by mél fundraiser mit. Nejednou se stane, ze
je pii jednani odmitnut, toto by ho ale nemélo odradit a kazdé odmitnuti by mél brat jako
vyzvu. Na vSechna jednani by mél chodit peclivé pfipraven a pozitivné naladén a
predeviim s protistranou jednat struéné a konstruktivné. Cas jsou penize a dlouhé chozeni
»kolem horké kase™ pifipadného darce spi§ odradi. S timto velmi uzce souvisi zapal
fundraisera pro danou véc. Tézko né¢koho presveéd¢i o dulezitosti projektu, kdyz z jeho
jednéni bude patrné, Ze sdm neni o jeho potiebé a dulezitosti presvédcen. Dalsi schopnosti
je schopnost pozadat, at’ uz prostrednictvim dopisu, telefonatu ¢i osobné. Pti tomto jednani
byt ptesvédcCivy, protoze urcité neni sam, kdo zada. Proto jeho komunikac¢ni a obchodnické
dovednosti musi byt lepsi nez u konkurencénich fundraiserti. S tim tzce souvisi sebedivéra,
protoze mnohem castéji nez ,,ano* uslysi sllivko ,,ne*, a pravé tady si nepfestavat vétit. Byt
pravdomluvny, protoZze kazda lez se stejné¢ jednou ukdZze a muze poskodit nejen
fundraisera, ale také jméno celé organizace. V oblasti schopnosti a dovednosti fundraisera
je mnoho dalSich kompetenci, které¢ by mél mit. Mezi klicové patii nize vyjmenované, tak

jak je ve své publikaci uvadi (Sedivy, Medlikova, 2011).

1. kompetence projektového fundraisera:
e analytické mysleni;
e mysleni v souvislostech;
e strukturovany pfistup;
e vhodné vyjadfovani ve vazbé k podminkdm a potfebam konkrétniho darce;
e peclivost;
e dodrzovani terming;
e prace v tymu;
e schopnost prace v zatézi.
2. Kompetence fundraisera — specialisty na individualni a firemni darce:
e schopnost prezentace;

e komunikaéni zdatnost;
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e jednani a vyjednavani;

e empatie;

e argumentacni schopnosti;

e mysleni v souvislostech;

e Kkreativita;

e nadSeni, ztotoznéni se s poslanim organizace;

e schopnost vyrovnat se s odmitnutim;

e prace v tymu.
3. Kompetence fundraisera - marketéra:

e Kkreativita;

e mysleni v souvislostech;

e prodejni dovednosti;

e komunikaéni dovednosti;

e schopnost vyjednavat;

e prezentace produktu a organizace;

e orientace na plnéni cil;

e schopnost prace v zatézi,

e prace v tymu.
Myslim si, Ze tento vycet je naprosto vyCerpavajici a jeden ¢lovék toto vSechno nemiiZze
obsdhnout, je proto potieba, aby si organizace uvédomila, co pfesné potiebuje a co od
fundraisera ocekava. Jak uvadi Ledvinova (2002, str. 50): ,,Kdyz hledate dobrého
profesiondla pro fundraising, hledejte toho, kdo od prace pro vas ocekava vic, nez penize,
hledejte "dobrodruha", ktery se rad potyka s problémy, hledejte c¢lovéka, pro kterého je

prekazka vyzvou, nikoli hrozbou. *

2.6 Marketing

S praci fundraisera také souvisi marketing. V prvni fadé bychom si méli definovat
pojem marketing. ,, Marketing je spolecensky a ridici proces, kterym jednotlivci a skupiny
ziskavaji to, co potrebuji, prostrednictvim tvorby, nabidky a smeny hodnotnych produkti
s ostatnimi. ““ (Kotler, 1997, s. 23). Marketing vychazi z lidskych potieb a pfani, které jsou
velmi proménlivé. OvSem marketingovy proces v NNO se nemusi liSit od marketingového
prostiedi v komercni firmé., jelikoz i NNO provadi zakladni funkce marketingového fizeni.

Jak uvadi Kotler (1997, s. 28) ,,...marketing (management) je procesem planovaini a
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provadeéni koncepce, tvorby cen, propagace a distribuce myslenek, zbozi a sluzeb s cilem
vytvaret smeny, které uspokojuji cile jednotlivce a organizaci.“ Marketingovy proces Vv
uzivatele sluzeb, donatory, vefejnost a statni a vefejnou spravu. Jednim ze zakladnich
pozadavkl, ktery vV mnoha piipadech pracovnikim neziskovych organizaci dé€laji urcité
problémy, je predev§im nevnimat své vlastni potfeby a potieby jednotlivych cilovych
skupin jako odd¢lené systémy. Marketing v NNO se zaméfuje piedev§im na produkt,
vét§inou sluzbu a jeji nasledny prodej. Jak uvadi Sedivy a Medlikova (2011), je existence
NNO postavena piedev§im na fundraisingu a marketingové nastroje Se uplatiuji tam, kde
jde o0 ziskavani ptijma z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb. Z toho vyplyva, ze marketing
se tyka predev§im prodeje. ,,Jde v ném o to, jak produkt organizace dostat za sprdavnou
cenu na spravné misto a ve spravném case ke spravnému klientovi/zakaznikovi. “ (Sedivy,
Medlikova, 2011, s. 75) Marketing a fundraising nemtizeme od sebe v neziskovém sektoru
odd¢lit, jsou spolu velice tzce provazany, jelikoz jeden ¢lovék mize byt jak klientem
NNO, tak darce ¢i dobrovolnik. ,,Marketing se zabyva analyzou, planovanim a kontrolou
procesu prijimani sluzeb (vyrobkil) neziskové organizace.” (Hannagan, 1996, s. 107)
Uspé&snost piijeti nabizenych sluzeb nebo vyrobkd zavisi na tom, jak hodné jsou
klienti/zakaznici seznameni s kvalitou nabizenych sluzeb (vyrobku), jestli jsou pro né

dostupné, kvalitni a dostate¢né inzerované.

2.6.1 Marketingové strategie
Také v marketingu NNO existuji urcité strategie a taktiky, které se tykaji predevS§im
vybéru cilové skupiny. Marketing v NNO klade diraz pfedev$im na vyrobek ¢i sluzbu, na
poskytovatele sluzby a mensi dliraz na cenu, reklamu nebo obal. V oblasti marketingové
strategie je potteba postupovat podle nasledujicich kroka:
1. Pro koho? Kdo je cilovou skupinou, jedinci ¢i organizace, kterym chceme néco
nabidnout (ne vzdy to musi byt za penize)?
2. Kolik jich je? Povédomost o velikosti cilové skupiny.
3. Kde jsou? Povédomost o bydlisti, sidle, kam chodi, jaka mista nejvice navstévuji

4. Kdo jsou? Znalost potieb, toho, co cht&ji. (Sedivy, Medlikova, 2011)
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Cilové skupiny, nebo-li klienti, vykazuji ur¢ité ukazatele, podle kterych je mizeme délit:

1. demografické ukazatele — pohlavi, vek, Groven vzdélani, vyse piijmu, povolani,

vyznani atd.;

2. psychografické ukazatele — hodnoty, zivotni styl, motivace atd.;

3. geografické ukazatele — region, umisténi, piislusnost ke komunité atd. (Sedivy,

Medlikova, 2011)

K tomu, aby byl marketing G¢inny, mize NNO vyuzit tzv. marketingovy mix.
Marketingovy mix je souborem marketingovych nastroji, které organizace pouziva k
dosazeni svych marketingovych cili na cilovém trhu. U NNO je to ale trochu jiné nez u
komerénich firem, protoze zde jeSté nastupuje paty element a to ¢loveék (poeple). ,, Lide,
kteri poskytuji sluzbu, jsou ve skutecnosti soucasti vyrobku — ucitelé vlastne dodavaji
sluzbu. “ (Hannagan, 1996, s. 103). Nejdulezitéjsi je rozdéleni do ¢ty zakladnich skupin,
znamych jako ctyti P (,,4P%):

1. Product (produkt, tj. vyrobek, sluzba);

2. Price (cena);

3. Place (misto, distribuc¢ni cesty);

4. Promotion (propagace, komunikace).

Produkt
V neziskové oblasti mtize byt produkt bud’ hmotny, tedy vyrobek, nebo se jedna o
produkt nehmotné povahy, tedy sluzbu. Vétsina NNO nabizi klientim pravé vétSinou
sluzby, které se ovSem nedaji zabalit do atraktivniho obalu, nedaji se skladovat a zakaznik
si je nemiize osahat. Spotiebovana sluzba se neda vratit. Pfesto, jak uvadi Sedivy a
Medlikova (2011, s. 78) ,, ...sluzby se daji zhmotnit... , a to nasledujicim zptisobem:
1. Zabalte je — lze vyuzit poutavy a zajimavy letdk s dostate¢nymi informacemi o
poskytované sluzbé, vyberte vhodné a pfijemné prosttedi pro poskytovanou

sluzbu;

2. Vytvoite reklamacni Fad — pro poskytovani sluzeb vytvoftit kritéria a metodické
postupy, které musi byt naplnén i v ptipad¢, Ze sluzbu poskytuji rtizni pracovnici.
V piipadé nespokojenosti klienta umoznit reklamaci v podobé vraceni ¢asti nebo

celé ¢astky, ¢i nabidnout dalsi sluzbu zdarma;

3. Vymyslete, co dat klientovi po spotiebovani sluzby — kazdy ¢lovék rad obdrzi

napf. maly darek, uzite¢ny material, certifikat o absolvovani apod.
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Cena

Tato slozka neni v NNO tak dilezita, nebot’ se vetsi diraz klade na kvalitu sluzeb a
povest organizace. Presto je velmi dilezité spravné stanovit cenu za poskytovany vyrobek
&i sluzbu. Cenotvorba by se méla odvijet od znalosti, kolik co stoji. Jak uvadi Sedivy a
Medlikova (2011, s. 79) ,,...plati, ze byste neméli sluzbu nebo vyrobek nabizet za cenu,
ktera nepokryva celkové naklady na dany produkt.“ Pomocnikem nam k tomu miize byt
znalost ceny nabizené totozné sluzby u konkurence. Lepsi je stanovit alespont minimalni

finan¢ni spoluucast klienta na nabizen¢ sluzbg.

Misto

Misto v marketingovém mixu neznamena, kde sluzbu ¢i vyrobek pfimo nabizime,
ale jakym zplisobem a v jakém case se ke klientovi nebo konecnému uzivateli dostane.
Jednd se tedy pfedevSim o tzv. distribu¢ni kandly. V tomto piipadé méme tfi moznosti
distribucni cesty, a to:

1. Provozovna — odbeératel vyrobku nebo sluzby musi za vami (kamenny obchod,
provozovna, sportovni kluby, MC a RC apod.)

2. Vyrobek nebo sluzba ,,ptichdzi* za odbératelem — distribuce je adresnd (terénni
sluzby, transport klientd do nemocnice, rozvoz ob&di, pecovatelska sluzba
ptimo v bytech klienti apod.)

3. Neosobni kontakt odbératele s vyrobkem nebo sluzbou — (internetovy prodej, e-

learning apod.)

Propagace

Pokud chceme vyrobek nebo sluzbu nalezité ,,prodat®, pak je nutnid kvalitni
propagace. Jde vlastné o to, aby se informace o nabizenych sluzbach ¢i vyrobcich dostaly
vcas k odbérateli. Jak uvadi Kotler (1998), propagaci vyuziva vétSina organizaci vcetné
vyrobcl, distributort, maloobchodnikii, obchodnich spolecnosti 1 neziskovych organizaci a
zahrnuje soubor riiznych motivacnich néstroji prevazné kratkodobého charakteru, které
jsou vytvafeny pro stimulovani rychlejSich nebo vétSich ndkupt urcitych vyrobkl nebo
sluzeb. K tomuto slouzi n¢kolik nastroja, jako:

e inzerce v novinach nebo Casopisech;
¢ telefonaty nebo osobni schiizky;
e venkovni reklama;

e piimé zasilky atd.
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| v tomto ptipadé je vSak velmi dulezité spravné planovat a propagaci zohlednit v rozpoctu

organizace.
2.7 Shrnuti

V zévéru celé kapitoly mizeme fici, Ze fundraising se stal nedilnou soucasti zivota
kazdé NNO. V zacatcich byly NNO zakladany pfedevsim jako moznost pomoci potiebnym
lidem, bez ohledu na finan¢ni prostiedky, které k tomu byly nutné. Spoustu prace zastavali
dobrovolnici a ¢asto byla tato ¢innost dotovana tzv. z vlastnich kapes. Teprve s rozvojem
NNO doslo u pracovniki k pov€domosti o fundraisingu a K jeho rozsifeni. Spravny a
dobie fungujici fundraising je postaven predev§im na kvalitnich lidech, ktefi s danou
organizaci sdileji jeji vize a poslani a jsou schopni pfinaset stalé nové zdroje finan¢nich
prostiedkd do NNO. Mezi jejich klicové kompetence patii piedev§im uméni analyzovat
situaci, planovat a realizovat rizné ¢innosti a aktivity NNO. A pravé proto, aby NNO
mohla své aktivity realizovat, musi véd¢ct kde, a jak mlze finanéni prostfedky zajistit. O

této problematice pojednava teti ¢ast této diplomové prace.
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3 Finan¢ni zdroje a metody ¢i techniky fundraisingu

Pro jakoukoliv Cinnost organizace jsou potieba finan¢ni prostfedky. Po ujasnéni
konkrétnich potieb organizace nastdva dalSi dilezity krok a to zjistit, jaké jsou
potencionalni zdroje, které jsou pro organizaci dostupné a piijatelné. S analyzou zdroja
také tzce souvisi metody ¢i techniky ziskdvani finan¢nich prostfedkii a touto

problematikou se budu zabyvat v nasledujicich kapitolach své prace.

3.1 Finan¢ni zdroje
Kazdy fundraiser nebo pracovnik zabyvajici se ziskavanim finan¢nich prostredkt by
m¢el védét, kde a jak tyto prostfedky ziskat. Dilezité je, aby se nespoléhal pouze na jeden,
byt stabilni zdroj, ale vyhledaval dalii a nové. Jak uvadi Sedivy a Medlikova (2011, s. 66)
nejde zde jen o pocet jednotlivych zdroji, ale predevSim o jejich pomérné zastoupeni.
Pokud je jeden zdroj dominantni a NNO je na ném existen¢né zavisla, riskuje, pokud o
tento dominantni zdroj pfijde, svou existenci. Finan¢ni zdroje délime do tfi skupin:
e vlastni zdroje — prostiedky, ziskané od vlastnich ¢lenli nebo opatiené z vlastni
¢innosti organizace;
e cizi zdroje — ziskavaji se na urcitou dobu a po sjednané dobé& je musi
organizace vratit (napt. pijcky);
e potenciondlni zdroje — ty mohou NNO ziskat ze svého okoli na podporu
¢innosti (napf. penize z vefejnych rozpoc€tl, dary soukromych osob atd.)
Nyni je nutné definovat, kde vSude mtze fundraiser hledat penize, vyrobky, sluzby
nebo dobrovolniky pro svou NNO. Jsou to:
- vefejné instituce;
- nadace a nada¢ni fondy;
- individualni darci;
- firmy;

- vlastni zdroje.

3.1.1 Verejné instituce
V Ceské republice je nejvice rozsifené vyuzivani zdrojii z fad statnich nebo krajskych
&i mistnich ufadii v podobé dotaci. Ve zpravé, kterou kazdoroéné vydava vliada CR a Rada
vlady pro nestdtni neziskové organizace, je uvedeno, ze ,,...vroce 2014 bylo nadacnim
subjektiim, spolkiim, pobocnym spolkim, obecné prospésnym spolecnostem a ucelovym
zarizenim cirkvi poskytnuto formou dotace 13 562,0 mil. K¢, z toho 7 586,0 mil. K¢ bylo ze
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statniho rozpoctu, 1 796,3 mil. K¢ z rozpoctu krajii a rozpoctu hl. m. Prahy, 3 337,6 mil.
K¢ z rozpoctit obci (mimo rozpoctu hl. m. Prahy) a 842,0 mil. K¢ ze stdtnich fondii CR.
Nejvice dotaci bylo v oblastech ,, Télovychova® (36,5 %), , ,Socialni véci a politika
zameéstnanosti“ (29,6 %), ,,Kultura a ochrana pamatek* (11,3 %) a ,,Zajmova cinnost a
rekreace (3,8 %)." Podpora obci je rozdélena vétSinou do nékolika konkrétnich oblasti,
jako jsou napft. volny ¢as déti a mladeze, kultura, zivotni prostfedi apod. ,,Dotace a granty
této uzemnéspravni urovné jsou zameéreny na oziveni ¢innosti podporované instituce a na
obohaceni zZivota dané lokality.” (Bergerova, 2011, s. 49). Dal$i moznosti je ziskani
podpory z kraji. Na trovni kraji jde uz o dva zdroje ziskani finan¢nich prostfedka a to
zZ ¢eského vetejného rozpoctu a z evropskych fondd. (Bergerova, 2011) Projekty, které jsou
realizovany s podporou krajskych nebo evropskych dotaci, jsou dlouhodobéjsiho
vypracovani projektu, jeho realizaci a naslednou administraci. Objem ziskanych finan¢nich
prostiedkd se pohybuje v fadu od desetitisict az po miliony korun. NNO mohou ziskat
také finan¢ni prostiedky od jednotlivych ministerstev. V neziskovém sektoru jsou nejvice
vyuzivany dotacni tituly od Ministerstva prace a socialnich véci, Ministerstva Skolstvi,
mladeze a télovychovy, Ministerstva zdravotnictvi a Ministerstva kultury. Také zde
dochazi k Cerpani penéz z Ceského vetejného rozpoctu a evropskych fondid. Jak uvadi
Bergerova (2011) pravé vstup evropskych fondli do ¢eského dotaéniho prostiedi vyrazné

ovlivnil ndro¢nost zpracovani projektli organizaci.

3.1.2 Individualni darci

Dal$imi potencionalnimi darci mohou byt také individudlni darci, ktefti mohou
vhodnym zptuisobem doplnit pravé vyse zminované dotace. Tento typ darcovstvi se 1isi od
vyse zminovanych dotaci pfedevS§im velkou mirou emocionality a je postaveno na
dlouhodobém budovani vztahu s jednotlivymi podporovateli. ,,Zatimco pri pSani
grantovych zadosti organizace komunikuje zejména s odborniky a musi je presvédcit o své
kvalifikovanosti a adekvatne nastavenych kvantitativnich a kvalitativnich kritériich,
individualni darcovstvi je postavené na budovani osobniho vztahu mezi neziskovou
organizaci a jejimi darci.“ (Boukal, 2013, s. 77). Dalsi zasadou individualniho darcovstvi
je, Ze tato forma fundraisingu by neméla byt postavena na pocitech trapnosti a viny, nikdo
totiZ neni povinen dar poskytnout. Dilezitymi aspekty je pfedev§im empatie, solidarita a
filantropie. Ptinosnéjsi jsou takovi darci, ktefi piispivaji opakované, Casto i tfeba v malych

castkach. Mezi tyto individuélni déarce patii zejména jednotlivci, které zaujala prace NNO,
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souzni s jejim poslanim a jsou pravidelnymi ptispévateli nebo je oslovila pfimo konkrétni
akce, kterou NNO porada. V tuto chvili je velmi nutné si uvédomit, Ze i jednorazovy
prispévek muze byt tim spravnym odrazovym mustkem k rozvinuti dalsi a trvalejsi
spoluprace. Individudlni darce mizeme rozdélit do nékolika skupin a to v zévislosti na

cetnosti a velikosti jejich darti. K tomuto ucelu slouzi tzv. pyramida darct, viz obr. €. 1.

I

Vyznamni darci

| e—y
Pravidelné darcovstwi
N
Opakované dary
%ﬁ
— / < \
Prunidar

Obr. ¢. 2 Pyramida darcii
Zdroj: viastni zpracovani dle MACHALEK, Petr a Jitka NESRSTOVA

vvvvvv

sméry, kterymi darci do pyramidy vstupuji, vnitini Sipky ukazuji, jak se darci posouvaji v
zéavislosti na systému péce. Pokud organizaci nékdo vénoval prvni dar, je nutné darce
motivovat, aby sviij krok déarcovstvi opakoval, nebo mlZe byt motivovan natolik, Ze se
stane pravidelnym a vyznamnym darcem. Na poslednim stupni se nachazeji darci, ktefi se

naklonili organizaci natolik, Ze na ni mysleli v zavéti.

3.1.3 Nadace a nadac¢ni fondy

Nadace a také nada¢ni formy jsou dalS$i moZznosti fundraisingovych aktivit NNO. Ty
byvaji zaloZzené pravé za ucelem podpory predem stanovenych aktivit. Kazda nadace ¢i
nadacni fond byvaji zaméteny na urcitou oblast, v rdmci které vybiraji vhodné projekty, at’
uz z oblasti humanitarni, socidlni, preventivni, sportovni, zdravotni, vzdélavaci apod. Pti
vyuzivani téchto zdroji musi NNO najit spolecné zaméfeni S nadaci. Ze zakona maji
nadace a nadacni fondy piesné definovana pravidla pro podporu formou granti. Uz
v zakladacich listindch vymezuji, na jaky ucel podporu poskytuji a kdo je jejim
opravnénym piijemcem. ,,Tato pravidla jsou v detailnim a konkrétnim zpracovani trvale
zverejiiovand na webovych strankdch nadaci a nadacnich fondii.* (Bergerova, 2011, s. 54).

Kazda nadace poskytuje ptispevky alesponl jedenkrat rocné a harmonogram udélovani
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podpor a podminky podpory jsou veifejné piistupné informace. Jak uvadi Stejskal (2010)

tak jde vétSinou o vyssi ¢astky nez u jinych zdroji.

Dle Machalka a Nesrstové (2011, str. 30) lze nadace (zahrani¢ni, Ceské, firemni,

nefiremni)h rozdélit takto:
— Nezavislé maji dostatecné zakladni jméni, vynosy z n¢&j zajist'uji dostatecny prijem,
ktery nadace pravideln¢ rozdéluje do podpory projekti v souladu se svym

poslanim.

— Komunitni jsou zaméfeny lokalné, nikoli tematicky. Shanéji finance a ty potom
prerozdéluji na jednotlivé projekty v daném regionu. V Ceské republice se sdruzuji

V ramci Asociace komunitnich nadaci

— Ostatni nadace. Tyto nadace nemaji dostatecné jméni na to, aby existovaly
nezévisle, proto i ony musi nejdiive financni prostiedky shromazdit od jinych
darci, naptiklad jednotlivet, firem ¢i jinych zahrani¢nich nadaci, a teprve pak je

Vv souladu se svym poslanim pierozdéluji dal.

— Firemni. V poslednich nékolika letech u nds zaznamendvame velky nértst poctu
firemnich nadaci, které se rychle zafazuji mezi nadace s nejvétSimi objemy
rozd&lenych prosttedkii. Mezi znamé nadace patti naptiklad Nadace CEZ.

., V Ceské republice je malokterd nadace cistym typem jedné z vyse uvedenych. Casto

Jjsou nadace kombinaci nezavislé a fundraisujici.* (Machalek, Nesrstova, 2011, str. 31)

3.1.4 Firmy

Spousta firem ma velmi dobie propracovanou strategii firemniho sponzoringu. VétSina
firem se ptiklani spiSe k form¢ vécnych dard. Spoluprace s firmami jako podporovateli
vyzaduje velké usili NNO, protoZe firemni fundraising je velmi naro¢ny. Jak uvadi Boukal
(2013, s. 113), tak zdkladem uspéchu je pochopeni uvazovani firemnich manaZerti a
Z tohoto uvazovani v mezich moznosti vychazet. Velmi diilezit¢ je umét navazat osobni
kontakty se vSemi, ktefi maji v dané firmé rozhodovaci kompetence a mohou ovlivnit
ptipadnou spolupraci s NNO. Pokud chce NNO najit firemniho darce ¢i sponzora, musi
nabidnout skute¢né zajimavy a vefejné pfitazlivy projekt, ktery je v souladu s rozvojem
finan¢né-ekonomickych cilti firmy. V ptipad¢é poskytnuti daru firmou, si miZze tato firma
vysit svij Cisty zisk tim, ze zaplati niz§i dan ze zisku a to na zékladé Zakona o dani
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z piijmu €. 586/1992 Sb. Fundraiser by si mél pii ziskavani prostiedkti formou firemniho
darcovstvi uvédomit, ze prioritou firmy neni financovani NNO, ale vzajemna prospeSnost
mezi NNO a firmou a z toho by mél firemni fundraising vychazet. Takze v prvni fazi by
fundraiser nem¢l ftikat, kolik prostiedkti ma podnik vénovat, ale co z toho podnik muize
ziskat. Firemni darce miizeme rozdé¢lit jeste do ¢tyt skupin:
1. Podniky nabizejici penézni podporu
e podniky poskytujici jednordzové dary a sponzorské prispevky;
e podniky podporujici trvale prostiednictvim fondu pomoci, ktery byva soucasti
rozpoc¢tu marketingového oddélent;
e podniky zakladajici podnikové nadace nebo podnikové nadac¢ni fondy (napft.
CEZ)
e podniky ocenujici projekty a nabizejici v této souvislosti stipendia
e podniky kupujici produkty NNO (napi. podpora umélcit)
2. Podniky nabizejici sluzby
¢ podniky poskytujici prostory;
e podniky nabizejici dopravu;
e podniky nabizejici hostinské sluzby vetné napt. prenocovani;,
e podniky ,,zaptjcujici® zaméstnance;
e podniky nabizejici své produkty.
3. Podniky nabizejici vécnou podporu
e podniky nabizejici technické pfistroje;
e podniky nabizejici dopravni prostiedky;
e podniky nabizejici nabytek;
e podniky nabizejici vybaveni kancelare;
e podniky nabizejici jinou vécnou podporu (napt. v oblasti kultury)
4. Podniky nabizejici podporu pii PR NNO
e podniky nabizejici tisk a distribuci plakatl a pozvanek;
e podniky nabizejici reklamu v novinéch, radiu a televizi;

e podniky nabizejici zorganizovani recepci. (Boukal, 2013)
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3.1.5 Samofinancovani a vlastni hospodarské aktivity NNO

Vyhodou samofinancovani je ptedevSim to, ze takto ziskané zdroje mize NNO
pouzit zcela libovolné a tyto zdroje mohou byt dlouhodobého charakteru a mohou vhodné
doplnovat zdroje od darcii ¢i vefejnych rozpocti. Z téchto zdroji se také mulze tvorit
finan¢ni rezerva do budoucich let, a to bud’ na konkrétni aktivitu nebo projekt nebo pro
zvySeni financni jistoty organizace (Stejskal, 2010). K nejcastéjSim formam
samofinancovani patfi:

e prodej vlastnich vyrobku a sluzeb;

e piijmy z vybiranych ¢lenskych piispévki (tyka se ptredevsim spolkil);
e piijmy z pronajmu dlouhodobého hmotného majetku;

e piijmy z nehmotného majetku;

e piijmy z urokil z vkladi ¢i jinych finan¢nich aktivit.

3.2 Metody ¢i techniky fundraisingu

V dostupné literatuie se miizeme setkat s rozdilnym oznacenim zptsobu ziskavani
finan¢nich ¢i nefinan¢nich prostfedkid. Naptiklad tim, Ze kazdy autor, ktery se zabyva
problematikou fundraisingu, nazyva zptisob ziskavani téchto prostiedkd rizng........

A proto, aby byl fundraising skutecné UspéSny, musi fundraiser také védét ,jak.
Spravné zvolena metoda je klicem k uspéchu. Tyto fundraisingové metody definuji Sedivy
a Medlikova (2011, s. 67) a jsou nésledujici:

- vefejna sbirka;

- benefi¢ni akce;

- vytvoreni projektu a sepsani Zadosti o grant nebo o dotaci;

- telefonické osloveni darce;

- osobni setkani;

- darcovska sms — DMS;

- sdileny marketing;

- odkaz ze zavéti;

- prodej vlastnich vyrobkl a sluzeb;

- Clenské prispévky (spolky);

- direct mail — postovni kampan.

Toto je vycet nejvice pouzivanych metod ve fundraisingu, ale ne kazd4d metoda je pro

tu kterou konkrétni NNO vhodna. Je velmi dobré se nad tim peclivé zamyslet, protoze
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kazdd metoda ma uréity ,,zivotni cyklus®“. Také musime zvézit nakladnost a ucinnost
zvolené metody a uvé€domit si, ze pro dlouhodobé&jsi zajisténi piijmu je vhodné vyuzivat
kombinaci téchto metod. Nejcastéji vyuzivané metody popisuji Vv nasledujicich

podkapitolach.

3.2.1 Verejna sbirka

Veftejna sbirka spadd do kategorie tzv. individualniho darcovstvi. Potfadani vefejnych
sbirek je upraveno zakonem o vetejnych sbirkach ¢. 117/2001 Sb. V tomto zakon¢ se fika:
., Za verejnou sbirku je povazovano ziskavani a shromazdovani dobrovolnych penézitych
prispévkit od predem neurceného okruhu prispévatelii pro predem stanoveny verejné
prospésny ucel: zejména humanitarni nebo charitativni, rozvoj vzdeélani, télovychovy nebo
sportu nebo ochrana kulturnich pamatek, tradic nebo Zivotniho prostiedi. Sbirku neni
mozné poradat kucelu, ktery je vrozporu s bezpecnosti statu, ochranou verejného
porddku, ochranou majetku nebo ochranou prav a svobod druhych. * Boukal (2013, s. 92)
fadi do vetejné sbirky i adresné zasilani slozenek a direct mailing.

Vefejna sbirka je sbirka pofadand k ziskdvani a shromazd’ovani dobrovolnych
penézitych prostfedkil od predem neuréené¢ho okruhu prispévatelti pro predem stanoveny
vetejné¢ prospeSny ucel, zejména humanitarni nebo charitativni, pro rozvoj vzdélani,
télovychovy nebo sportu, nebo k zajisténi ochrany kulturnich pamatek, tradic a Zivotniho
prostiedi. Kazda vefejnd sbirka vychazi z tzv. oznamovaciho principu. Organizace musi
splnit vSechny zdkonné podminky. Mezi tyto zdkonné podminky patii jasné¢ definovany
ucel sbirky a potvrzeni, Ze pravnicka osoba, ktera sbirku pofada, neni v konkurzu ani
v likvidaci. Dalsim dilezitym krokem je podani pisemné zadosti k pfislusnému tfadu a na
jeji zaklad€ urad vyda osvédCeni o ptadani sbirky. Ozndmeni o konani sbirky musi
organizator této sbirky dorucit pfisluSnému ufadu nejpozdéji 30 dna pied zahijenim
planované sbirky. Sbirka musi byt potadana za ucelem, za kterym byla zfizena, pouze ve
vyjimecnych situacich Ize jeji ticel zménit, a to v piipad€, ze ptivodni ucel zanikl (vybrana
Castka ptfesahla potfebnou vysi nebo osoba, pro kterou byla sbirka potadana, zemiela).
Vetejnou sbirku nesmi konat osoby mladsi 15 let. Existuje nékolik zptsobti, jak vefejnou
sbirku konat:

e zvlastni ucet;

e sbéraci listiny;

e pokladnicky;

e prodej predmétu;
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prodej vstupenek na vefejné a vSeobecné pristupné akce;

pronajem telefonni linky

Jak uvadi Boukal (2013) proto, aby byla sbirka tisp€sna, je potieba, aby:

potadajici organizace byla znama a divéryhodna;

se organizace chovala transparentn¢;

ucel sbirky byl vefejnosti vniman jako potitebny, zadouci a vyzadujici osobni
podporu ob¢anské spolecnosti;

organizace méla diveéryhodného patrona;

organizace méla dostate¢nou medidlni podporu sbirky i tématu;

byl dostatek moznosti, jak sbirku podpofit (kasicky, DMS, koncert apod.);

3.2.2 Benefi¢ni akce

Beneficni neboli charitativni akce jsou velmi rozSifenou formou ziskavani

finan¢nich prosttedkit NNO muize poradat napt. vystavy, hudebni, divadelni a vytvarné

programy, sportovni akce, tomboly ¢i rizné aukce. Darci pfispivaji formou vstupného, ale

vzdy musi byt jasné odliSeno, jak velkd castka ze vstupného je pfispévkem na sbirku.

Organizator takové akce musi pocitat s tim, Ze 1 kdyz se jedné o ptispévek na dobrou véc,

tak ze lidé automaticky pfijdou. Je proto nutné tuto akci podpofit pfedevSim po strance

propagacni. Vyuzit jakéhokoliv komunika¢niho kanalu k jeji propagaci, pouzit originalni

napad, ktery piipadné darce nalaka nebo spojit nékolik typt benefici dohromady.

Boukal (2013, s. 98) uvadi doporuceni pro potadani benefi¢nich akei, a to:

e vcas zahgjit pfipravu na uspofadani — vytvofeni realného casového
harmonogramu, rozdé&lit role jednotlivym ¢lenim tymu, stanovit zptsoby
vzajemné komunikace a koordinace;

e zvolit vhodny termin a misto konani — zajistit, aby se akce nekryla s jinou
vétsi akci, vybrat misto s dobrou dopravni dostupnosti a zdzemim, v piipadé
konani akce venku brat na ztetel povétrnostni vlivy apod.;

e zvolit vhodny program — vhodnou kombinaci programu nalédkat co nejvetsi
spektrum potenciondlnich darcti. Kombinovat piimou ucast darch, tzv.
interaktivitu s ucasti pasivni (napt. jako divak);

e nepodcenit vydaje na pofadani — sestavit pfesny rozpocet akce se vSemi
naklady, které se k dané akci vztahuji. Poradat takové akce, na které

organizace staci.
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e zvolit vhodnou formu propagace — pii pofadani benefi¢ni akce neustale
navs§tévniky informovat o ¢innosti neziskové organizace tak, aby se mohli
pfipadn¢ ztotoznit s jejim poslanim. Dulezit¢ je také po skonceni akce
vefejnost informovat o vysledku, ndlezit¢ vSem podckovat a sdélit, jak

budou vybrané finan¢ni prosttedky ziskané charitativni akce.

3.2.3 Projekt a Zadost 0 dotaci

Pocatkem kazdého lidského konani je myslenka, kterou pak jedinec pietavi v
konkrétni ¢in, proto by projekt mél byt sepsan na zakladé této myslenky a ne na zakladé
toho, ze praveé nyni nékdo nabizi penize. Takova mySlenka by méla vychazet z néjakého
aktualniho problému ¢&i potieb, méla by byt néfim nova, napadita, potiebna. Pak uz
nezbyvd nic jiného neZz najit pro tuto myslenku dondtora, ktery poskytne dostatek
finan¢nich prostiedkil k jeji realizaci. A praveé takovou moznost nabizi rtizné grantové a
dota¢ni programy obci, krajii, ministerstev ¢i fondii EU. Kazda z téchto instituci vypisuje
dotaéni programy pro konkrétni oblasti podpory a kazda ztéchto instituci ma jasné
stanovena kritéria pro psani zadosti a podpor. Neexistuje jednotna $ablona zadosti, proto je
velmi dulezité zvazit a fadné prostudovat jednotlivé dotani podminky.

Organizace, ktera zada o dotaci, by si méla uvédomit, Ze o ty samé finan¢ni prostiedky
zada spousta dalsich. Konkurence v této oblasti je opravdu velika.

Pted psanim projektu a nasledné zadosti o dotaci je nezbytné zjistit:

e kdo dotacni program vypisuje, tedy nazev a adresu vyhlasovatele;

e identifikaci vyzvy — pfesny nazev a €islo dota¢niho programu;

e pfesné¢ zaméfeni programu (napf. drogova prevence, preventivni aktivity na

podporu rodiny apod.)

e harmonogram grantového programu (vyhlaseni, hodnoceni apod.);

e seznam opravnénych Zadateli

e vyse celkovych finan¢nich prostiedkd pro danou grantovou vyzvu

e okruh cilovych skupin

e Mminimalni a maximalni finan¢ni vyse zZadosti

e doba mozného trvani projektu

e Uznatelné a neuznatelné naklady

e Zpisob podavani Zadosti

e Zplsob hodnoceni zadosti, piidélovani a vyuctovani grantu
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e pozadované ptilohy apod.

Original zadosti posila zadatel vyhlasovateli a tato Zzadost je to prvni, co
vyhlasovatel a nasledn¢ hodnotitel ¢te. Proto by zadost méla byt napsana jasné a stru¢né.

Nikdo nechce a ani nema ¢as ¢ist romany. Spousta zddosti mize byt vyfazena jeste
pied zatazenim k vyhodnoceni, protoze jsou nevyhovujici po formalni strance, maji Spatné
postaveny rozpocet, nemaji vyplnéné vSechny pozadované udaje nebo nejsou dolozeny
pozadované prilohy. Také je diilezité nepodcenit stylistickou a pravopisnou Gpravu zadosti,
toto je vizitka organizace a vypovida o odpovédnosti k zadosti a celkovému projektu.
Urcité neni na Skodu v ptfipad¢ nejasnosti, co ptesné do zadosti napsat, je dobré se obratit
na vyhlagovatele a tento problém s nim konzultovat. Zadatel si musi také pohlidat termin
uzavérky prijmi zadosti, formu odevzdani, napf. MPSV piijima pouze zadosti
Vv elektronické podobé, a pocet pozadovanych kopii.

Kazdy projekt by m¢l byt vytvoien podle urcité struktury a jednotlivé ¢asti by na
sebe mély logicky navazovat.
Vétsinou struktura projektu odpovida na nasledujici otazky:

1. Proc — duvod realizace projektu.

A

V
2. Co —jaky je cil projektu.

A

\%
3. Pro koho — cilova skupina, které se projekt tyka.

A
|
\%
4. Jak — vysvétleni aktivit a metod prace k dosazeni cile projektu.

A

Vv
5. Kdy, kde, kdo, s kym — Vv jakém ¢asovém horizontu se bude projekt realizovat,

kde se bude realizovat, kdo se na ném bude podilet.

A

\

wewvr

organizace vytvofit jen na zaklad€ spravného procesu planovani. Tzn., musi mit
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jasné cile, spravny ¢asovy harmonogram, metody prace, odpovédné pracovniky
apod.
A

V
7. Co bude prinosem — Vtomto piipadé jde o hlavni vystupy, které pfinese

realizace projektu.
A

V
8. Jak — vyhodnoceni projektu, tzv. zpétna vazba. Vedeni dokumentace nutné

k zavéretnému vyhodnoceni projektu (prezencni listiny, dotazniky, anketni

listky apod.)

Kazdy poskytovatel dotace ma také jiny formuldi Zadosti, ale vétSinou obsahuji tyto

informace:

1.
2.

© ®© N o g bk~

Identifika¢ni udaje zadatele;

Predstaveni a popis organizace, ktera projekt zpracovala, bude ho realizovat a zada
o grant;

Jednoznacny a zajimavy nazev projektu,

Formulace problému nebo potteby;

Piedpokladana doba trvani projektu;

Cile projektu;

Cilova skupina;

Jednotlivé aktivity projektu,;

Formy a metody préce;

10. Casovy harmonogram projektu, kdy budou jednotlivé aktivity realizované;

11. Realiza¢ni tym projektu,

12. Partnefti projektu,;

13. Prostorové a vécné zabezpeceni projektu;

14. Podrobny polozkovy finanéni rozpocet;

15. Dalsi finan¢ni zdroje.
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3.2.4 Osobni setkani

Osobni kontakt, ktery je realizovan prostfednictvim osobniho setkani je neti¢inné;si
metodou fundraisingu. Vyzaduje ovSem podrobnou znalost Gspé$ného jednani, znalost
asertivniho chovani, dostatek zkusenosti a fecnickou obratnost. Pfed prvnim setkanim je
dobré si o darci zjistit par dulezitych informaci, a to zda uz nékdy néjaky dar poskytl,
v jaké oblasti to bylo, o jakou formu podpory se jednalo a v jaké vysi, zda tato podpora
byla vazana na né&jakou protisluzbu (napf. reklama), na co pfesn¢ byly finan¢ni prostredky
poskytnuty. Toto jsou dilezité informace, které nam pomohou k Gspé$nému jednani a
sestaveni urcité strategie osobniho jednéni. Jak uvadi Hlousek (2007), existuji urcité
zasady spravného jednani s darcem:

e nezebrat, ale nabizet;

e netlacit na darce, nic mu nenutit a v zadném piipad¢ nevyhrozovat;

e sami musime nasi ¢innosti véfit, pak teprve mizeme piesveédcit druhé;

e podnitit daveru,

e uvédomit si, ze ziskavate zejména cloveka,;

e byt konkrétni, tj. zminit konkrétni ¢astku (pozadavek) na konkrétni véc;

e byt uvolnéni, upfimni, Gsmévem se nic nezkazi.

Boukal (2013) uvadi, Ze osobni kontakt mtze probihat riznymi zptsoby, napfiklad pii
pofadani beneficni akce nebo v ramci osobnich schiizek s potenciondlnimi ¢i stavajicimi
darci. OvSem, jak uz jsem uvedla, Gspéch osobniho kontaktu uzce souvisi s 0sobou
fundraisera. Pii oslovovani darci musime bezpodmineéné dodrzovat pravidla sluSného

chovani, at’ uz se jedna o Ustni ¢i pisemnou formu.

3.2.5 Prodej vlastnich vyrobkii a sluZeb
NNO muze také vramci ziskdvani financnich prostfedk vyuZzit prodej vlastné
vyrobenych vyrobkli ¢i sluzeb. Je to jeden z nejbéznéjSich zplsobli samofinancovani,
kterou NNO vyuzivaji. NNO mohou prodavat pfedméty, které byly vyrobeny piimo
Klienty organizace, nebo o predméty, které jsou pro danou NNO vyrobeny. Polackova

(2005) zminuje tyto moznosti prodeje:

e second hand (bazary) — prodej zbozi ziskaného od darct;
e katalogovy prodej — organizace ma vytvoreny katalog vyrobkl (tricka,

pohlednice, odznaky apod.);
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e prodej vlastnich produkta ¢i aktivit — publikace, ¢innosti (poradenstvi, tréninky)
vznikajici v ramci dalSich aktivit organizace;
e drazby — prodej riznych produktl, které vytvoftili klienti organizace;

prilezitostné akce — vanocni a velikono¢ni trhy, burzy apod.

Ovsem v tomto piipad¢ je velmi dulezité si uvédomit, ze vynalozené usili nemusi piinést
kyzeny efekt, a Ze energie vlozena do této formy ziskavani finan¢nich prostfedkli nemusi

byt odménéna ocekavanym ziskem.

3.2.6 Darcovska SMS

Darcovska SMS patii mezi specialni formy darcovskych kampani a je v dnesni
dobé velmi vyuzivanou metodou k osloveni potencionalnich darcii. Motivem pro vznik
této formy darcovské kampané bylo predevsim zjednoduseni poskytovani darti od mensich
darcti, oslovit vétsi skupinu prispévatelti, umoznit darovat mensi finan¢ni ¢astky, aktualné
reagovat na vznik vefejné potfeby (napt. povodné apod.) a pomoci se darci orientovat
v neziskovém sektoru. (Boukal, 2013). Moznost vyuzivat pro ziskani finan¢nich
prostiedki nemé kazdd NNO, ale pouze ta, ktera je registrovana u Fora darci. Zadost o
registraci posuzuje sedmiclennd rada DMS. NNO, ktera chce vyuZzivat DMS, musi spliiovat
nasledujici kritéria:

e veiejné prospésnd NNO s pravni formou (spolek, o.p.s., nadace, nadaéni
fond, evidované cirkevni pravnické osoby poskytujici socialni,
zdravotnické, vzdélavaci a kulturni sluzby);

e okruh oblasti ¢innosti NNO (socialni, humanitarni, vzdélavani, kulturni,
zdravotni, ochrana lidskych prdv, ochrana zivotniho prostiedi, péce o
ohroZené a znevyhodnéné déti a mladez);

e prokazatelna ¢innost (jedna z vySe uvedenych ¢innosti trvajici alespon 24
meésict);

e veiejné pristupna vyrocni zprava a finan¢ni zprava za posledni dva roky;

e NNO ma ziizenou vetejnou sbirku (forma sbirky je darcovskymi textovymi
Zpravami).

| v tomto pfipad€ je NNO povinna piedlozit vyplnéné formulaie a povinné ptilohy zadosti,
pokud se uchazi o registraci pro zapojeni do DMS. Jsou to:

e registracni formulat DMS;

e popis projektu;
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e projekt musi splitovat uvedené zasady
o Siroky spolecensky dopad a vefejnou prospesnost;
o davéryhodnost a transparentnost;
o jasna definice zplisobu vyuziti ziskanych prostiedk;
o relevantni a vystizny nazev.
e komunika¢ni kampan
o jak bude sluzba DMS organizaci komunikovana a propagovana;
o specifikace planovanych aktivit;
e sebehodnotici dotaznik — provétuje ,,zdravi® organizace;
e ptilohy Zadosti, které jsou povinné

o doklad o existenci zadatele po dobu nejméné dvou let;

(@]

vyrocni a finan¢ni zprava za posledni dva roky;

(@]

Cestné prohlaseni statutdrniho nebo povéfeného zastupce, ze
organizace neni v likvidaci nebo v konkurzu;
o doklad o zfizeni vefejné sbirky danym zptsobem, tedy formou DMS
o propaga¢ni materialy zadatele, které se vztahuji k projektu.
Poslat finan¢ni dar prostfednictvim DMS je v dne$ni dob& velmi rychlé, jednoduché, a
pfedevSim priihledné a cilené. Do filantropie jsou vtaZeni lidé rizného véku, vzdélani i
vyznani. Sluzba DMS probih4 na nekomer¢nim principu a respektuje zdsadu minimalnich

nakladl na zajisténi provozu.

3.2.7 Clenské prispévky
Jednou z castych forem opatifovani vlastnich zdroji neziskovych 1 jinych organizaci
jsou ¢lenské piispévky. Jedna se o ¢lenské piispévky podle statutu, stanov nebo jinych
zfizovacich listin, kdy v pifipadé neziskovych organizaci ¢lenové plati své clenské
organizaci prispévek za své Clenstvi. Databaze ¢lenli se ovSsem u NNO nebuduje
s primarnim ucelem ziskéni finan¢nich prostfedkd, ale spi$ jako vizitka dané organizace.
Pocet ¢lentl totiz budi i potencionalnich darci divéru (Polackova, 2005). Kazda NNO by si
méla zodpovédné budovat svou ¢lenskou zakladnu a to predevsim z téchto divodi:
e vznik urcitého zavazku — pocit spoluzodpovédnosti téch, ktefti NNO
podpotili;
e zapojeni — diky ¢lenstvi ma kazdy moznost se zapojit do chodu NNO;

e penize — Clenské piispeévky predstavuji urcity pravidelny piijem.
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Dalsi vyhody u clenské zakladny jsou piedevsim ty, ze ¢lenové jsou prvni, koho
organizace oslovuje pii organizovani ruznych akci. Jak uvadi Polackova (2005, s. 32):
., Velikost clenské zdkladny predstavuje stupen verejné podpory pro vasi organizaci a jeji
cile. Budovani a nasledné organizovani cClenské zékladny v pfipadé¢ fundraisingu
vyzaduje pomérné vysokou znalost managementu. Predevs§im jde o:

e pravidelnou informovanost ¢lent o aktivitach a dilezitych zaleZitostech
organizace;

e obnovovani ¢lenstvi;

e zaznamy Clend, nejde o diskrétni informace, ale informace, které se
tykaji bezprostiedn¢ aktivit organizace. Kazdy ¢len je naklonén jiné
aktivit¢ Vv organizaci, nékdo umi oslovit nové Cleny, nékdo se rad
ucastni potfddani fundraisingovych akci. Tyto informace jsou velice
cenné z pohledu efektivniho fungovani organizace.

Bez oddanych ¢lend by NNO nemohla existovat, protoze oni jsou tou hybnou silou
neziskové organizace. Pouze spokojeny klient mize ptivést do organizace nové klienty, na
které se miize vedeni NNO obratit v pfipadé potieby. Byt ¢lenem NNO neni z rozhodnuti

rozumu, ale srdce.

3.3 Shrnuti

V této kapitole jsem se pokusila shrnout vSechny dosavadni poznatky, tykajici se
metod fundraisingu a moznych finan¢nich zdroji. Vyuzila jsem dostupnou literaturu, ktera
se timto tématem zabyva, a zaroven jsem si ozivila své zkuSenosti, které jsem praci v NNO
ziskala. Shanéni a ziskavani finan¢ni 1 nefinan¢nich prostredki na prosp&€$nou ¢innost neni
vibec jednoduché a ¢lovek, ktery se této problematice v NNO vénuje, musi byt predevS§im
zdatny manazer. Znalost vSech zdrojti a metod fundraisingu je klicovou dovednosti, ktera
je nezbytné nutna pro kvalitni fungovani NNO a ptedevSim pro jeji udrzitelnost. Takto
ziskané teoretické poznatky jsou vychodiskem pro vyzkum, ktery je soucdsti diplomové

prace.
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4  Vyzkum vyuziti fundraisingu ve vybranych neziskovych
organizacich

Teoretickd ¢ast této diplomové prace byla vychodiskem pro ¢ést praktickou, tedy
vlastni vyzkum. V teoretické ¢asti jsem shrnula vSechny zakladni pojmy z oblasti
fundraisingu neziskovych organizaci. Zakladni poznatky jsem Cerpala z dostupné odborné
literatury, kterd byla k tomuto tématu publikovana. Jak vyplyva pravé z teoretické Casti
této prace, je fundraising velmi slozitym oborem. Nicméné neziskové organizace se bez
této ¢innosti neobejdou a stava se tedy nedilnou soucasti prace téchto organizaci. Oblast
fundraisingu mizeme zkoumat z riznych hledisek, napiiklad z hlediska typu organizace,
jejiho zaméteni, velikosti, vyuzivanych zdroji apod.

V praktické casti jsem se zaméfila na zkuSenosti pracovnikii vybranych
neziskovych organizaci Pardubického kraje, ktefi se s fundraisingem setkavaji. Prakticka
¢ast poskytuje velmi ucelené informace o konkrétnich zkusSenostech pracovnikiit NNO
v této oblasti, o tuskalich, se kterymi se béhem ziskavani financnich i nefinan¢nich
prostiedki setkavaji. Prakticka ¢ast prace izce navazuje na Cast teoretickou, jeji snahou
primarné neni hodnotit praci vybranych neziskovych organizaci v oblasti fundraisingu, ale
pfinést konkrétni rady ¢i doporuceni, které vychazeji z praxe. Hlavni vyzkumny cil a dil¢i
cile

Hlavnim vyzkumnym cilem této prace bylo piehledné vymezit a popsat oblast
fundraisingu v NNO a nasledné analyzovat vyuziti ziskanych prostiedkd u vybranych
organizaci Pardubického kraje a zhodnotit ptinos fundraisingu pro tyto organizace.

Dil¢i cile vychazi z cile hlavniho a z konkrétnich poznatkti, které jsou popsané
V teoretické Casti této prace. Dil¢i cile byly stanoveny takto:

1. Navrhnout na zaklad¢ zjisténych dat nové zdroje fundraisingu ve vybranych
neziskovych organizacich.

2. Usporadat zdroje, které vybrané neziskové organizace vyuzivaji.

Proto byly formulovany vyzkumné otazky, ze kterych byly posléze utvaieny otazky

pro polostrukturovany rozhovor. Vyzkumné otazky jsou popsany v kapitole 4.2 této prace.
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4.2 Metody sbéru dat

Pro ucely diplomové prace byl zvolen kvalitativni pfistup k vyzkumu. Kvalitativni
ptistup definuje Creswell (in Hendl, 2016, str. 46) jako ,,...proces hledani porozuméni
zalozeny na ruznych metodologickych tradicich daného socialniho nebo lidského
probléemu. Vyzkumnik vytvari komplexni holisticky obraz, analyzuje ruzné typy texti,
informuje o ndazorech ucastniku vyzkumu a provadi zkoumani v prirozenych podminkach. “
Jako metodu sbéru dat jsem zvolila polostrukturovany rozhovor, tzv. interview, diky
kterému lze 1épe pochopit zkoumany jev a odkryt to, co je jeho podstatou. Miovsky (2006)
uvadi, ze tato metoda je jednou z nejvice vyuzivanych metod praveé proto, ze sice si tazatel
vytvaii urCité schéma, které je pro n¢j zavazné, ale mize béhem rozhovoru ménit potadi
otazek tak, aby maximalizoval vytéZznost interview. Tazatel mize klast tedy i dopliujici
otazky, a to v ptipadé, Ze se potiebuje respondenta doptat na dalsi dilezité informace. Diky
tomu ma respondent dostatek prostoru k tomu, by vyjadiil své myslenky a nazory.
V ptiloze ¢. 2 této prace jsou opisy vSech realizovanych rozhovori. Pii
polostrukturovaném rozhovoru lze kombinovat prvky nestrukturovaného 1 plné
strukturovaného interview, coz ¢ini z této metody témet dokonaly vyzkumny néstroj pro
aplikaci mnoha plani vyzkumu v ramci kvalitativniho pfistupu (Miovsky, 2006).
Vzhledem k tématu vyzkumu, jsem zvolila prave tento piistup z divodu osobniho kontaktu
s dotazovanym a moZnosti doptat se na dalsi dileZité informace. Osobni kontakt umoZziuje
tazateli vcitit se do osoby tazaného, reagovat dle momentalni situace a néalady, kterd panuje
kontaktu se dotazovany snaZi na kaZdou poloZenou otdzku odpovédét a nevyuziva
moznosti, které nabizi naptiiklad dotaznikové Setfeni, pouzit odpovédi nevim ¢i uplné
odpovéd’ odmitnout.

Metodologie vychazela z teorie kvalitativniho vyzkumu, kterou popisuje Hendl
(2016). Rozhovor byl strukturovan do ¢tyf vyzkumnych oblasti, na zakladé kterych byly
vypracovany jednotlivé otdzky rozhovoru. Struktura polostrukturovaného rozhovoru je
uvedena v ptiloze ¢. 1 této prace.

Formulované vyzkumné otazky:

1. Které fundraisingové zdroje jsou vyuzivany a pro¢? (otazky rozhovoru ¢. 5 — 10)

! Polostrukturovany rozhovor je zaloZzen predevsim na pevné strukture, kterd je pro vSechny respondenty
shodnd. Ovsem tato metoda poskytuje moznost klast dalsi otazky, které stoji mimo tuto pevnou strukturu,
protoZze mohou reagovat na dalsi informace, které tazateli respondent béhem rozhovoru poskytne.
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2. Které¢ techniky a metody jsou pii fundraisingu nejvice vyuzivany a jakym

zpusobem? (otazky rozhovoru ¢. 11 — 13)

3. Jak ovliviiyje poslani a pravni forma NNO vyuziti fundrasingu? (otazky rozhovoru
¢. 14 -18)

4. V ¢em spociva dilezitost a vyuzitelnost marketingu a PR ve fundraisingu v NNO?

(otazky rozhovoru ¢. 1 — 4)

Jelikoz data, ziskana prostiednictvim polostrukturovaného rozhovoru jsou velmi
rozsahla a nestrukturovand, je prvorfadym ukolem, tato data organizovat a zpracovavat a
nasledné je kategorizovat. Jako zplsob vyhodnoceni jsem zvolila metodu otevieného

kdédovani.

4.3 Vyzkumny soubor

5 Za zakladni soubor byly autorkou stanoveny neziskové organizace Pardubického
kraje. Pro tcely tohoto vyzkumu jsem na zéaklad¢ stratifikovaného zamérného (i¢elového)
vybéru, vybrala celkem 10 neziskovych organizaci, které plisobi v Pardubickém kraji a
jejich ¢innost je orientovana na vychovu a vzdélavani déti, mladeze a dospélych.

Jak uvadi Miovsky (2006) princip stratifikovaného zamérného vybéru spociva
VvV tom, ze zékladni soubor Ize rozd¢lit do n€kolika vrstev. Z téchto vrstev posléze vybirame
jednotlivé zéastupce.

Vybér vzorku se uskute€nil na zékladé¢ stanovenych kritérii, ktera byla:
1. neziskova organizace svou ¢innosti ptesahuje hranice Pardubického kraje,
2. neziskova organizace plisobi po celém Pardubickém kraji,
3. neziskova organizace pusobi ve vybraném okrese Pardubického kraje,

4. neziskova organizace je celostatni organizaci a ma pisobnost ve vybraném regionu

Pardubického kraje,

5. neziskova organizace je stfedné velka organizace s mistni pisobnosti, jedind svého

druhu v daném misté,

6. neziskova organizace je celostatni organizaci a svou cinnost realizuje pouze

v mist¢, kde sidli,
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7.

neziskovéa organizace je malou mistni organizaci.

Dale byla stanovena dalsi kritéria, a to na zdklad¢ pravni formy NO. Vybrané NO

maji tuto pravni formu:

- zapsany spolek ¢i pobo¢ny spolek,
- cirkevni organizace,

- obecn¢ prospésna spolecnost.

Po stanoveni téchto kritérii byly vybrany nasledujici NNO:

1.

10.

velké,

Amalthea z.s.

Berenika o.p.s.

Cesta pro rodinu, z.u.

Centrum J.J. Pestalozziho, 0.p.s Chrudim

Charita Prelouc

Junak — Cesky skaut, stfedisko Leknin Hefmanliv Méstec, z.s.
Momo Chrudim, 0.p.s

Pionyr, z.s. — Pionyrska skupina ,,Piatelstvi Pardubice

RC Radovanek, z.s.

TK Staré pusky, p.s.

Zamérné jsem volila neziskové organizace tak, aby ve vyzkumu byly zastoupeny

sttedni 1 malé organizace, dale organizace, které ve své ndplni maji socialni,

vzdélavaci a vychovnou ¢innost. Organizace, které pracuji s détmi, mladeZi ¢i dospélymi.

Vybér byl realizovan na zakladé predmeétu Cinnosti a velikosti jednotlivych NNO, tak aby

se ve vybeérovém souboru tato riznorodost projevila v co nejveétsi Sifi.

Jelikoz se po urcitém case zacaly odpovedi na otazky opakovat, bylo po konzultaci

s vedouci prace rozhodnuto, Ze jiz neni potfeba dalsi rozhovory realizovat.
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Celkem tedy bylo realizovano sedm rozhovort, a to nasledujicimi neziskovymi
organizacemi:
1. Amalthea z.s.
Berenika 0.p.s.

Charita Pielou¢

Momo Chrudim, o.p.s

2
3
4. Junak — Cesky skaut, sttedisko Leknin Hefmanliv Méstec, z.s.
5
6. RC Radovanek, z.s.

7

TK Star¢ pusky, p.s.
Struéné charakteristiky neziskovych organizaci, které se zic¢astnily vyzkumu, jsou

uvedeny v nasledujici podkapitole ¢. 4.3.1 této prace.
4.3.1 Charakteristika vyzkumného souboru

1. RC Radovanek, 7.s. HeFmaniiv Méstec’

Organizace pisobi v Hefmanové M¢éstci od roku 2007 a jejim hlavnim cilem sdruZovat
rodiny s malymi détmi z Hefmanova M¢&stce a okoli. Realizuje aktivity na podporu rodiny,
nabizi prostor pro setkdvani, sdileni, vz4jemnou podporu, a také fizenou cinnost dle
preferenci a véku déti 1 dospélych. Program je pfipravovan pro rodice i prarodice, déti od 3
mésict do 4 let, budouci rodice, t€hotné Zeny. Soucasti programu jsou také aktivity pro
celé rodiny jako vylety, pobyty, kulturni akce. Nedilnou soucasti je 1 nabidka vzdélavani a
odborného poradenstvi. Podptrné sluzby jsou, dle jejich charakteru nebo dle moznosti
rodiny, poskytovany zdarma ¢i za nizky ucastnicky poplatek tak, aby byly pro rodiny

nizkoprahové.

2. Momo Chrudim, 0.p.s.®

Momo Chrudim se zamétuje predev§im na socialni, umélecké a vzdélavaci projekty. Mezi
jeji aktivity patii:
- Socidln¢ terapeuticka dilna Momo pro mentalng, télesné a zdravotné postizené
dospélé v Chrudimi;
- Matetska skola dévcéatka Momo ve Slatinanech;
- Pofadani riznych uméleckotemeslnych kurzii, prednaSek a besed pro Sirokou

vefejnost.

2 X .
Cerpano z www.rcradovanek.cz
3 x ,
Cerpano z www.devcatkomomo.cz
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3. Charita Preloud, kiresanska organizace4

Organizace byla zalozena 25. 10. 2000 a zfizovaci listinu podepsal tehdejsi biskup
kralovéhradecky Mons. Dominik Duka. Na zacatku ¢innosti se organizace zaméiila na
sluzby pro seniory v ramci charitni pecovatelské sluzby. Pro maminky s détmi bylo ziizeno
matefské centrum Sedmikraska. Postupné se sluzby rozristaly a v roce 2002 vznikl pro
déti a mladez Jakub klub. V roce 2005 bylo zalozeno Dobrovolnické centrum a zacali s
vysilanim dobrovolniki do Domova u fontany. V roce 2011 byl zahédjen provoz socialné
aktivizacnich sluzeb pro rodiny s détmi Podpora rodiny, v€etné¢ Charitniho Satniku. V roce
2013 byla oteviena sluzbu Podpora pro péstouny. Svoji ¢innosti se organizace podili na
rozvoji mistni komunity, dava podnéty na feSeni socialnich problémd regionu a je

obhajcem svych klientl, pokud svoje opravnéné pozadavky nejsou schopni h4jit sami.

4. Berenika — Vysoké Myto, 0.p.s.’

Motto: ,, Berenika je nositelkou vitézstvi. Pro rodice déti s mentalnim a télesnym
postizenim je vitezstvim, pokud vidi své déti Stastné, spokojené a prijaté ve spolecnosti.
Smyslem nasSeho snazZeni je smazat rozdily mezi zdravymi a handicapovanymi osobami
avyrovnat jejich moznosti. Chceme, aby se naSe déti citily potrebnymi, uzitecnymi
a plnohodnotnymi obcany. “
Berenika, o.p.s. nabizi klientim:

- denni stacionaf,

- Chranéné bydleni,

- odlehcovaci sluzby,

- Cchranénou dilnu,

- Coffee klub Berenika.

5. Amalthea Chrudim, z.s.°

Amalthea, z. s. je nestatni neziskova organizace pusobici v Pardubickém kraji.
Poskytuje socidlni, vzdélavaci a terapeutické sluzby rodinam s détmi a zajiStuje vykon
socialné-pravni ochrany déti. Predchdzi umistovani déti mimo jejich vlastni rodinu.
Doprovazi nahradni rodiny. Nabizi také vzdélavani pro odbornou i laickou vetejnost.
Zavadi inovativni metody prace s rodinou a ditétem do praxe a podporujeme organizace,

které se danou oblasti zabyvaji.

4 x . .
Cerpano z www.prelouc.charita.cz
5 X . .
Cerpano z www.berenika-vm.cz
6 X .
Cerpano z www.amalthea.cz
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6. TK Stary pusky Hefmaniiv Méstec, p.s.’

TK Stary pusky byly zalozeny partou kamarada, ktefi se rozhodli oprésit své
nezapomenutelné zazitky z détstvi a vratit je do soucasné reality. Jejich rodiCe se vénovali
praci s détmi a mladezi a tak se na zdklad¢ téchto zkuSenosti rozhodli détem ukazat, co
znamenaji slova jako pratelstvi a nezistné kamaradstvi. Dale naucit déti lasce k prirode,
sezndmit je se zdklady tdborniceni, vést je k samostatnosti a odpovédnosti. TK Staré pusky

jsou sdruzeny pod Ceskou tdbornickou unii jako pobo&ny spolek.

7. Junak — Cesky skaut, stiedisko ..L.eknin* Hermanuv Méstec, 7.8.°

Junak — Cesky skaut je dobrovolny, nezavisly a nepoliticky spolek, jehoz poslanim a
ucelem je — v souladu s principy a metodami stanovenymi zakladatelem skautského hnuti
Robertem Baden-Powellem a zakladatelem ceského skautingu A.B. Svojsikem -
podporovat rozvoj osobnosti mladych lidi; jejich duchovnich, mravnich, intelektualnich,
socidlnich a télesnych schopnosti tak, aby byli cely Zivot pfipraveni plnit povinnosti
k nejvyssi Pravdé a Lasce; sobé samym; bliznim, vlasti, celému lidskému spolecenstvi a
piirode¢.
4 4Realizace vyzkumu

Vsechny vybrané organizace byly nejdiive obeslany e-mailem, prostiednictvim
kterého byly seznameny s cilem vyzkumu. Na zaklad€ zpétné reakce byl poté telefonicky
domluven termin osobni schlizky a vSichni respondenti byli také dopfedu seznameni se
strukturou vyzkumu i s otizkami rozhovoru. Zadost o rozhovor byla vzdy cilena na
konkrétniho pracovnika vybrané neziskové organizace. Jednalo se o pracovnika, ktery ma
o fundraisingu dostatecné informace nebo za oblast faundraisingu v organizaci piimo
zodpovida.

V ramci vyzkumu bylo uskuteénéno celkem sedm rozhovort, s kazdym tc¢astnikem
jeden. Respondenti rozhovoru byli pfed kazdym rozhovorem ubezpeceni o etickém jednani
pfi vyzkumu, protoze jak uvadi Hendl (2016, s. 157) etické otazky hraji ve
spolecenskovédnim vyzkumu dalezitou roli a existuji rizné standardy a doporuceni, ktera
etickd pravidla vymezuji. Respondenti proto byli sezndmeni stim, Ze maji pravo
s vyzkumem nesouhlasit a kdykoliv mohou svou ucast ukoncit, dale s tim, ze jim nebude
zatajena zadna dilezitd informace, ktera se samotného vyzkumu tyka a také, Ze bude

zarucena anonymita Uc€astnikli vyzkumu. VSichni respondenti ustn€ souhlasili s Gcasti ve

7 Cerpano z www.tkstarypusky.cz
8 x , . .
Cerpano z www.strediskoleknin.wobo.cz
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vyzkumu. Byla jim nabidnuta moznost anonymizovani subjektu i konkrétniho respondenta
dané organizace. Jednotlivi pracovnici, se kterymi byly rozhovory uskute¢nény, souhlasili
S tim, ze jméno organizace ve vyzkumu muze byt uveiejnéno. Vzhledem K tomu, Ze kazdy
rozhovor byl zaznamenavan na audio nahravaci zafizeni, bylo nutné ziskat také souhlas
stim, ze bude rozhovor nahrdvan. VSichni respondenti s nahrdvanim a naslednym
zvetejnénim rozhovorti souhlasili. Nésledn¢ byly jednotlivé zaznamenané rozhovory
doslovné piepsany. Doslovné piepisy rozhovoru jsou Vv priloze ¢.2 této prace. Jak jsem jiz
uvedla vyse, jelikoz se odpovédi na otazky po urcité dobé zacaly opakovat, bylo tedy
realizovano celkem sedm rozhovort.

Jednotlivé rozhovory probihaly v sidle kazdé organizace, setkani bylo domluveno
telefonicky na konkrétni hodinu. Vyzkum byl realizovdn v obdobi od fijna 2017 do tinora
2018. Rozhovory byly v ¢asovém rozmezi od 20 do 50 minut.

Na kazdé setkani jsem se peClivé pripravila a zjistila si z webovych stranek
zakladni informace o kazdé navstivené neziskové organizaci, abych v ptipad¢ potieby
mohla polozit konkrétni dopliiujici otdzky.

Pted zacatkem kazdého rozhovoru jsem se predstavila a vysvétlila, Ze rozhovor je
soucasti mé diplomové prace. Znovu jsem respondentiim piedstavila cil mé prace a diivod
pro€ jsem si toto téma vybrala. Jak jsem jiz uvedla vySe, pfed samotnym nahravanim jsem
se kazdého ucastnika vyzkumu opét zeptala, zda souhlasi s nahravanim a s naslednym
uvedenim rozhovoru v diplomové préci. Poté jiz doslo k samotné realizaci rozhovort, které
se odehravaly v odd€lené mistnosti, abychom nebyli nikym ruSeni. Pouze v jednom
ptipadé byl rozhovor pierusen dulezitym telefonatem pani feditelce neziskové organizace.
V ptipadé potieby jsem pribchu rozhovoru pokladala jesté¢ doplitujici otazky a doptavala
se na skutecnosti, které jsem potfebovala objasnit. Na konci kazdého rozhovoru jsem

podékovala a zeptala na pocity respondentti z vedeného rozhovoru.

4.4.1 Casovy harmonogram vyzkumu

Vyzkum byl realizovan v ¢asovém obdobi fijen 2017 — duben 2018.

zari 2017 studium odborné literatury

fijen 2017 osloveni zkoumaného vzorku
listopad 2017 - unor 2018 realizace vyzkumného Setieni
biezen 2018 pfepis zaznamenanych rozhovort
biezen - duben 2018 vyhodnoceni vysledkt vyzkumu
Tabulka ¢.2
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4.5 Analyza dat

Jednou z metod analyzy Vv kvalitativnim vyzkumu je zakotvena teorie. Jak uvadi
Strauss a Corbin (1999, s. 14) : ,, Zakotvend teorie je teorie induktivné odvozend ze
zkoumani jevu, ktery reprezentuje. To znamend, Ze je odhalena, vytvorena a prozatimné
overena systematickym shromazdovanim udajii o zkoumaném jevu a analyzou téchto
udaju.** Po doslovném piepsani vSech realizovanych rozhovorti, jsem zacala jednotliva

data analyzovat podle jedné z technik zakotvené teorie, a to pomoci oteviené¢ho kédovani.

4.5.1 Oteviené kodovani

Proces otevieného kddovani je procesem rozebirani, prozkoumavani, porovnavani,
konceptualizace a kategorizace tidaju (Strauss, Corbin, 1999). V prvni fazi dochazi tedy ke
konceptualizaci tidajl, to znamen4, ze vyzkumnik rozebira véty ¢i odstavee a uréuje jméno
kazdé myslence, ptipadu ¢i udalosti.

Pii kédovani jsem postupovala tak, Ze jsem si kazdy piepsany rozhovor nékolikrat
pfecetla a béhem cteni jsem vyhledavala témata, kterd byla z mého pohledu a vzhledem
Kk cili vyzkumu vyznamna. Tato témata jsem si v textu barevné oznacovala a tuzkou
vpisovala komentafe. Tento pracovni materidl neni ptilohou diplomové prace, ale je
uschovan u autorky a je kdykoliv k dispozici k nahlédnuti. Pro kazdé téma jsem poté
zvolila urcity kod, ktery mél podobu jednoho slova ¢i viceslovného spojeni z dané ¢asti
analyzovaného textu. Pt.: ,,...urcité osobni zkuSenost, predavani té zkusenosti od jednech
rodici k druhym.* Toto téma bylo oznaceno kodem: co zvySuje zajem Kklienti o sluzby.
Pokud se v textu béhem procesu kodovani objevilo podobné téma, bylo oznaceno praveé
timto kdédem. Vzhledem k tomu, ze b&hem rozhovoru se jednotliva témata izce prolinala a
dotazovani si Casto vzpomnéli na jest¢ nevyicené informace, bylo kodovani pomérné
slozitym procesem. Poté jsem jednotlivé pojmy mezi sebou porovnavala a seskupovala do
kategorii. Seskupovani do kategorii znamena, Ze jednotlivé kategorie reprezentuji urcité
jevy, které je nutné pojmenovat. Prostfednictvim tohoto pojmenovani je pak snazsi urcit,
které skupiny kodu spadaji do jednotlivych kategorii (Strauss, Corbin, 1999). Soupis kodu
a kategorii je uveden v nasledujici tabulce. Ukazka kodovani je uvedena v ptiloze ¢.3 této

prace.
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Koédovaci tabulka

Kategorie

Kody

Zdroje

Finanéni podpora z fondii EU, od statni spravy, samospravy

Uskali ziskavani finanéni podpory z fondti EU, statni spravy, samospravy
Stabilni a nejobjemnéjsi ziskané financni prostredky

Jiné financni prostfedky, které NNO vyuziva

Jiné vyuzivané zdroje

Diivod nevyuzivani jinych zdroji

Darci

Osvédceny zptisob oslovovani darci

NevyuZzivany zptisob oslovovani darct

Vymezeni NNO

Pro¢ existuji - smysl jejich prace

Pravni forma NNO

Vliv pravni formy a poslani na fundraising

Nejsnaze pristupné financni zdroje

Charakteristika

Klienti
Dosah sluzby

Jedine¢nost organizace

klientil Informovanost klientt
Co zvysuje zajem klientl o sluzbu
Funkce NNO
Tabulka ¢. 3
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5 Interpretace vysledku vyzkumu

Cilem vyzkumné casti této diplomové prace byla predevSim analyza vyuziti
ziskanych prostfedki u vybranych organizaci Pardubického kraje a zhodnoceni piinosu
fundraisingu pro tyto organizace. Dil¢imi cili bylo navrhnout nové zdroje fundraisingu
vybranych NNO a usporadat vSechny zdroje, které tyto vybrané neziskové organizace

vV Pardubickém kraji vyuzivaji.

5.1 Interpretace vyzkumné otazky ¢. 1

Které fundraisingové zdroje vybrana NNO vyuZiva a proc¢?

Kategorie: Zdroje

Pracovnici, ktefi jsou odpové€dni za fundraising v ramci organizaci, které se
zdrojem piedevsim zdroje financni, at’ uz jsou to vlastni zdroje, cizi zdroje ¢i potencialni
zdroje. Finan¢ni prostiedky z téchto zdroji ziskavaji jednotlivé organizace rtznymi
zpusoby. Které zdroje vybrané organizace nejvice vyuzivaji, od jakych konkrétnich dérct
ziskéavaji prostfedky pro svou ¢innost, S jakymi problémy se pii jejich ziskdvani potykaji,
které¢ ztéchto prostiedkli jsou nejobjemnéj$i a nejstabilnéj$i, a na co jsou predevsSim
uréeny, tak tim se zabyva dal$i ¢ast analyzy. Nicméné je potieba jesté doplnit, Ze nejen
finan¢ni zdroje jsou pro spravné fungovani neziskové organizace dllezité. Proto jsem se
zamgéfila také na analyzu dalSich zdrojl, tedy zdrojii materialnich a lidskych. V jaké mife a

pro¢€ je organizace vyuzivaji ¢i nikoliv.
Kaédy:

Financni podpora 7 fondit EU, od statni spravy ¢i samospravy

Finan¢ni prostiedky, které poskytuje Evropska unie, stat, kraj ¢i mésto jsou
Z hlediska jednotlivych organizaci asi nejvice vyuzivany. Opét se zde ale projevuji dvé
zasadni hlediska, ktera ovliviiuji to, od koho konkrétni organizace tyto prosttedky zada. Je
to hledisko funkce NNO, tedy zda se jedna o neziskovou organizaci, kterd ma funkci
servisni, ma tedy registrované socidlni sluzby nebo zda se jedna neziskovou organizaci,
kterd mé funkci z4jmovou. Druhé hledisko je opét ve velikosti NNO a dosahu jejich

sluzeb.
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Pouze jedna z oslovenych organizaci - Momo Chrudim - v soucasné dob& vyuziva
dotace poskytované ze socialnich fondi Evropské unie. Dalsi z téchto organizaci — Charita
Ptelouc - ma na dotace z Evropské unie podanou zadost a ceka, zda bude uspésna.

Vétsina z dotdzanych organizaci vyuziva dotace poskytované stitem, tedy
predevsim dotace poskytované MPSV a Pardubickym krajem. Jsou to opét organizace,
které jsou registrovany V socialnich sluzbach a maji tedy vysoké procento
pravdépodobnosti tyto dotace ziskat. Dotace od mistni samospravy, tedy konkrétné od

obci, kde maji organizace své sidlo, Cerpaji vSichni dotazani.

Uskall ziskdavani financni podpory z fondii EU, statni spravy a samosprévy

Mnozstvi finan¢nich prosttedkt, které organizace muze prostfednictvim dotaci
ziskat, je z velké miry zavislé na tom, kolik financi bude v ramci statniho rozpoctu
pfidéleno pravé do této oblasti neziskového sektoru. VSechny oslovené subjekty se
setkavaji s ur€itymi uskalimi, které sebou dotace piinasi. Tato Uskali se tykaji samotného
projektu, na ktery je psana zadost o dotace, ale také se tykaji dalSi administrace, kterd s tim
souvisi. Dle dotazanych organizaci je vétSina zadosti o dotace od Evropské unie a statni
spravy komplikovanad a pfisnda a dochazi k neustalému navySovani agendy, ktera je
vyZzadovdana od poskytovateli dotace. Ne&které organizace proto tyto dotace ani
nevyuzivaji, viz analyza nevyuZivanych zdrojii. Velmi zdsadnim problémem se ale ukazalo
to, ze a€ subjekty o dotace zadaji s pfedstthem a jsou jim pfiznany, tak k poskytnuti
finan¢nich prostfedki dochazi se zpozdénim. Organizace jsou pak nuceny vyuzivat
napiiklad kontkoronentniho Gi¢tu nebo dotovat organizaci ze svych soukromych finan¢nich
prostfedkli. Za nejjednodussi z pohledu Zadosti a nasledné administrace pak vSichni
dotazovani pracovnici urcili dotace od mésta, kde jejich organizace sidli a vykazuje

¢innost.

Stabilni a nejobjemnéjsi ziskané financni prostredky

Zde opét dochazi k diferenciaci v oblasti velikosti a zaméfeni neziskové organizace.
Velké neziskové organizace a organizace, které maji registrované socidlni sluzby, uvadéji,
ze nejobjemnéjsi a nejstabilnéjsi financni prostiedky jsou ty, které jim poskytuji praveé
fondy Evropské unie, stat a kraj. Nicmén¢ vétSina dotazanych, kromé Charity Pielou¢ a TK
Stary pusky, jest¢ uvedla, Ze dals§i stabilni zdroj a pomérné objemny, jsou financni
prostiedky, které jim poskytuji mésta ¢i obce. Z toho je patrné, Ze méstlim neni existence
neziskového sektoru lhostejnd, ba naopak ¢innost organizaci podporuje, nebot’ tim zlepsuje

obc¢anskou vybavenost obce.
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Naptiklad neziskovd organizace TK Stary puSky uvedla jako stabilni a nejobjemnéjsi
finan¢ni zdroj finan¢ni prostiedky, které jim poskytuji poplatky od klientii. Tato skutecnost
je dana piedevS§im formou cCinnosti, kterou vykonavaji a cilovou skupinou, na kterou je

¢innost zaméfena.

Jiné financni prostiedky, které NNO vyuziva:

Neziskové organizace Berenika Vysoké Myto, Momo Chrudim a Charita Pielouc
vyuzivaji finanéni prostiedky od Utadu prace. Berenice Vysoké Myto a Momo Chrudim je
prispévek poskytnut na zakladé¢ zdkona ¢. 435/2004 Sb., o zaméstnanosti, ve znéni
pozd¢jSich predpisti, protoZze zaméstnavaji pracovniky S télesnym, zdravotnim ¢&i
mentalnim handicapem. Charité Pielou¢ jsou tyto finanéni prostiedky od Utadu prace
poskytnuty na vykon péstounské péce.

Dalsi vyuZzivané finan¢ni prostredky jsou:
a) z prodeje sluzeb ¢i vlastnich vyrobki

- Momo Chrudim

- Amalthea Chrudim

- RC Radovanek

- Berenika Vysoké Myto

- TK Stary pusky

b) firemni darcovstvi

- Berenika Vysoké Myto

- Charita Prelou¢

- Junak — Cesky skaut, stfedisko Leknin- Hefmantiv Méstec

¢) individualni darci
Amalthea Chrudim
Berenika Vysoké Myto

d) clenskeé prispevky
- RC Radovanek

- Junak — Cesky skaut, sttedisko Leknin- Hefmantiv M¢stec

TK Stary pusky

e) nadace a nadacni fondy
- Amalthea Chrudim

f) sbirka

- Charita Pfelouc
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Nékteré z oslovenych organizaci se nespoléhaji pouze na financni prostfedky
poskytované statem, krajem ¢i obci nebo finanéni prostfedky ziskané na zakladé vybéru
Clenskych piispévkil a vyviji vlastni aktivitu na zakladé, které ziskavaji finance i jinymi
zpusoby. Lze také konstatovat, ze nékteré organizace maji sluzby nastavené velmi
nizkoprahov¢ a proto zisky z akcei, které potadaji, nejsou dostatecné vysoké, aby zajistily

ptipadny vypadek néjakého finan¢niho zdroje.

Jiné vvuzivané zdroje:

V této Casti analyzy se projevily velké rezervy. Lidské zdroje, tedy dobrovolniky ve
velké mite vyuziva predev§im organizace, které se zaméfuji na vychovu a vzdélavani ve
volném case, tedy organizace TK Stary pusky a Jundk, zde je to dano historicky a
Vv soucasné dobé je to také ovlivnéno cinnosti, kterou vykonavaji. V omezené mife
dobrovolniky vyuZziva Charita Pfelou¢, Berenika Vysoké Myto a Amalthea Chrudim.
Ostatni organizace dobrovolniky nevyuzivaji viibec.

V oblasti materidlnich zdroji jde o podporu ze strany obci, které nékterym
oslovenym organizacim poskytuji k uzivadni prostory, které jsou v majetku mésta.
Organizace neplati pronajem téchto prostor, nestaraji se opravy a vétsi investice, hradi
pouze spotiebované energie. V oblasti firemniho darcovstvi tuto moznost, tedy materidlni
podporu, vyuZziva nejvice Berenika Vysoké Myto, kterd je podporovana dvéma velkymi
firmami, které¢ sidli ve Vysokém Myté. V minimalni mife je vyuZzivano individualni

darcovstvi.

Duvod nevyuzivani jinvch zdroju

Duivodil, pro¢ oslovené neziskové organizace nevyuzivaji dostate¢né i jiné zdroje
nez finan¢ni, mize byt nekolik. Jednim z nich je naptfiklad divod, Zze hmotné dary ¢i
pomoc dobrovolniki nepottebuji. Dal§im divodem nevyuzivani materialnich zdroji je
nedostatek osobnich kontakti s potenciondlnimi dérci, ¢i nechut’ tyto darce oslovovat na
Zasadnim divodem nevyuzivani dobrovolnické prace je agenda, kterd je s touto ¢innosti

spojena.

Shrnuti kategorie:

Z analyzy vyplyva, ze nejvice vyuzivané zdroje jsou potencionalni, tedy zdroje,
kter¢ mohou NNO ziskat ze svého okoli na podporu své Cinnosti. Z téchto zdroji jsou

nejvice Cerpany finan¢ni prostfedky prostfednictvim statnich, krajskych a obecnich dotaci.
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Tyto finan¢ni prostfedky jsou nezbytné€ nutné pro fungovani organizace, ve vétsing piipada
jsou uréeny predevSim na platy zaméstnancli a samotny provoz neziskové organizace.
Nicméné i zde je patrny rozdil v tom, zda se jedna o vétsi neziskovou organizaci, ktera ma
registrované socidlni sluzby nebo o malou mistni organizaci zabyvajici se predevsim
zdjmovou Cinnosti. Pokud je to organizace, ktera je postavena pfedevSim na zdjmové
¢innosti, tak upfednostituje poskytnuti zazemi ¢i finan¢ni podporu, ktera je urena pro
provoz objektu, kde organizace sidli nebo pro podporu organizovani konkrétnich akci, nez
na mzdy pracovnikli a samotny provoz organizace.

Uskali, se kterymi se oslovené organizace, respektive pracovnici, ktefi maji oblast
fundraisingu na starosti, v souvislosti s dotacemi od Evropské unie, statu a kraje potykaji,
se daji shrnout do zavéru, ze administrativa, kterd S touto problematikou souvisi, ma
stanovena velmi pfisnd kritéria. Tyka se to predevSim slozitosti zddosti a ndsledného
vyuctovani. Nékteré organizace proto o urcité dotace nezada, protoze na to nemaji lidskou
kapacitu. Tedy ¢loveéka, ktery by se naptiklad zabyval pouze administrovanim Evropskych
dotaci. Velmi zasadni problém vidim pfedev§im V tom, Ze pokud uz je dotace od statni
spravy, tedy dotace od ministerstva ¢i kraje piidélena, dochazi k paradoxu, ze Cerpani
takové dotace je zpozdéno o nékolik mésict. Proto je neziskova organizace nucena si na
prvni mésice kalendarniho roku vytvofit urcitou financéni rezervu, ¢i vyuzit napiiklad
kontokorentni tcet, viz Momo Chrudim.

Je proto urcité Zadouci oslovovat i jiné donatory a zkouSet i jiné techniky vedouci
k zajisténi dostatku finanénich prosttedkd, aby bylo fungovani neziskové organizace

zajisténo 1 do budoucna.

5.2 Interpretace vyzkumné otazky ¢. 2

Které techniky ¢i metody jsou pri fundraisingu nejvice vyuzivané a jakym zpisobem?

Kategorie : Darci

Darci jsou nedilnou soucasti zivota nestatnich neziskovych organizaci. Bez jejich podpory
a dobré vile by spousta organizaci nemohla viibec existovat. To, jakym zpisobem oslovuji
vybrané organizace potenciondlni darce a jak jsou V této Cinnosti uspé$né, tim se zabyva
dalsi ¢ast analyzy. Jelikoz pouze jedna vybrand organizace ma svého profesiondlniho
fundraisera, a to Amalthea Chrudim, rozhodla jsem se, ze nebudu analyzovat osobnost
fundraisera, ktery darce oslovuje, a zamé&fim se pouze na techniky a metody a jejich

uéinnost.
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Kady:

Osveédceny zpuisob oslovovani darcui:

VSichni pracovnici oslovenych neziskovych organizaci se shodli na tom, ze
nejucinngjsi metodou, jak oslovit darce, je osobni kontakt, pfi kterém mohou vysvétlit a
popsat svlj zamér a tim podchytit zdjem potenciondlniho dérce. Jak uvedla pracovnice
jit na schlizku nalezité ptipraveny.

Nicméné z uvedenych skutecnosti jednotlivych rozhovort, 1ze také urcit jako velmi
ucinnou metodu prezentaci organizace prostiednictvim prodeje vlastnich vyrobku a sluzeb
a reference od uzivatell téchto sluzeb.

V ptipadé ziskavani finan¢nich prostfedkim statni spravy ¢i samospravy se tak déje
na zakladé vypracovaného projektu a nasledné Zadosti o dotace, kde jsou vSechny oslovené
organizace Uspesné.

Metodu osloveni individudlnich darci prostfednictvim vefejné sbirky, vyuziva
pouze Charita Pfelouc a jak je patrné z vysledka analyzy rozhovoru, je tato metoda velmi

ucinnd, nebot’ jim kazdorocné ziskané financni prostredky nartstaji.

Nevyuzivany zpusob oslovovani darcii

Zde se vétSina respondentli shodla na tom, Ze nevyuzivaji hromadné maily a dopisy.

Shrnuti kategorie:

Osobni kontakt obecné patii mezi nejucinnéj§i metody fundraisingu a z pohledu
oslovenych respondentli také mezi nejvyuzivanéjsi. Presto si troufdm na zaklad¢ analyzy
rozhovori tvrdit, ze vétsi mnozstvi financnich prostfedkli ziskdvaji oslovené neziskové

organizace stale prostfednictvim projektli a naslednym Zadostem o dotaci.
5.3 Interpretace vyzkumné otazky ¢. 3
Ovliviiuje poslani a pravni forma NNO vyuZziti fundraisingu?
Kategorie: Vymezeni NNO
Od poslani NNO se odviji jeji pravni forma, od pravni formy se odviji spravné
fungovani neziskové organizace a predevsim jeji udrzitelnost do budoucna. To a jakym

zpusobem ovliviiuje poslani a pravni forma cinnosti, které se tykaji fundraisingu je

pfedmétem této Casti analyzy.
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Kady:

Proc existuji, vV cem je smysl jejich prdce:

Jak vrozhovorech uvedla vétSina dotazanych, divodem existence NNO je
pfedevSsim pomoc, pomoc lidem, ktefi ji potfebuji. Existence nékterych NNO muze
vychazet také z historickych tradic, na které nyni svou ¢innosti navazuji. Nicmén¢ u vSech
oslovenych organizaci nemizeme opomenout jednu velmi dilezitou a podstatnou
skutecnost, a to tu, ze hlavnim smyslem jejich prace je pomoc lidem skrze vychovu a

vzdélavani.

Pravni forma NNO:

- Dvé organizace jsou obecné prospeésné spolecnosti

Tti organizace jsou zapsany spolek

Jedna organizace je pobo¢ny spolek

Jedna organizace je cirkevni

Viiv pravni formy a posldni na fundraising:

V rozhovoru vétsina dotazanych uvedla, Ze pravni forma a poslani maji na vyuziti
fundraisingu ur€ity vliv. Zajimavé je, Ze mezi nékterymi dotdzanymi panuje presvédcent,
ze pravni forma ovliviiuje ¢innosti v oblasti fundraisingu NNO spise negativné. K tomuto
nazoru dospéli diky vlastni zkuSenosti, jsou totiz pfesvédéeni o tom, ze pravé diky pravni
formé€ jsou NNO znevyhodnovany oproti ptispévkovym organizacim. Toto znevyhodnéni
se tykd predevSim oblasti financi, kdy pfispévkové organizace nemusi na zacatku
kalendéainiho roku feSit nedostatek financi tak jako NNO. Dals$i negativum spatiuji také v
ptistupu politikd k neziskovému sektoru obecné, kteti jsou, cituji (Amalthea Chrudim): ,, ...
Vici neziskovému sektoru nevrazivi a to ovliviuje firmy , které maji pocit, zZe neziskové
organizace jen vysavaji penize.

Co se tyka poslani, tak zde je podle dotdzanych velmi dilezitd pravé cilova skupina,

protoze od spravné definované cilové skupiny se odviji dalsi fundraisingové ¢innosti.

Nejsndze pristupné financni zdroje:

V souvislosti s pravni formou jednotlivych NNO se vSichni dotazani shodli na tom,
Ze nejsnaze pristupné zdroje, jsou zdroje finanéni. V ramci rozdéleni financnich zdroju
jsou to pak predevsim zdroje potencialni, tedy dotace poskytnuté Evropskou unii, statem,

krajem ¢i obci. Dva pracovnici dotdzanych NNO jesté uvedli, ze dalsi nejsnaze piistupné
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finan¢ni zdroje jsou zdroje vlastni, tedy ziskané prostfednictvim prodeje vlastnich vyrobka

a z poplatkd, které vybiraji od ucastnikd.

Shrnuti kategorie:

Vsechny NNO, které se zucastnily vyzkumu, maji jasné a stru¢né definované
poslani, od néhoz se odviji vSechny dalsi ¢innosti, které se tykaji fundraisingu Vv téchto
organizacich. To znamend definovani cilové skupiny uzivateli, zaméteni sluzeb a jejich
dosah, propagace sluzeb, ziskavani materialnich, finanénich a lidskych prostiedkd atd.
OvSem zasadni vliv pfedevSim na oblast financovani NNO a moZnosti ziskdvani

finan¢nich prostfedkt ma dle analyzy pravé zvolend pravni forma a typ NNO.

5.4 Interpretace vyzkumné otazky ¢. 4

V ¢em spociva dileZitost a vyuZitelnost marketingu a PR ve fundrisingu v NNO.

Kategorie: Charakteristika uZivatela

Vzhledem ke skute¢nostem, které jsou uvedeny V teoretické ¢asti této prace ohledné
PR a marketingu v NNO, jsem se zaméfila na oblast, ktera se tyka piedevsim nabizenych
sluzeb a jejich propagace a naslednou distribuci téchto sluzeb ke kone¢nym uZzivatelim.
Presto mizeme konstatovat, ze PR a marketing v NNO je tizce spjaty také se ziskavanim
finan¢nich 1 nefinan¢nich prostfedkil. Tyto dvé skutecnosti nelze od sebe zcela oddélit. To,
jak je organizace UspéSnd smérem ke klientim ¢i odbératelim sluzeb, se projevuje také
V uspésSnosti organizace oslovovat pfipadné donatory a ziskavat tak nezbytné prostiedky,

at’ uz finan¢ni ¢i nefinan¢ni, které jsou nutné pro ¢innost organizace.
Kody:

Klienti

To, zda bude neziskova organizace tzv. zivotaschopnd, velmi zavisi na tom, jak
bude definovéna cilova skupina, pro kterou jsou sluzby nabizeny. Jak je patrné z analyzy,
klientela vybranych neziskovy organizaci Pardubického kraje je velmi riznoroda, a to od
kojencti az po lidi v obdobi pocatecniho stari, tedy do veéku 64 let, bez postizeni ¢i s leh¢im

nebo stfedné t€Zkym postizenim mentalnim, télesnym a zdravotnim.
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Dosah sluzby:

Kazdd z vybranych neziskovych organizaci mé dle svych moznosti a svého
zamé&feni zcela jiny dosah nabizené sluzby. Nejmensi oslovené NNO se zaméfuji pouze na
Klienty z nejblizs§iho okoli, a ty nejvétsi maji dokonce piesah své Cinnosti za hranice

Pardubického kraje. I v tomto se projevuje riznorodost neziskovych organizaci.

Jedinecnost organizace:

Jedine¢nost kazdé oslovené organizace spociva v tom, Ze nabizi sluzby, které nikdo
jiny nenabizi, nebo nabizi sluzby tzv. nizkoprahové, tedy dostupné co nejvétsimu spektru
obyvatelstva. Organizace se také miuze napiiklad odliSovat svym ptistupem ke klientim:
., ....tady je to v klidu, ve srovndni s jinymi, neni to tak direktivni.* (Berenika) nebo tim, Ze
se svymi sluzbami za klienty dojizdi. Prikladem je Charita Pielouc: ,,...kdyz pracovnici
OSPOD zaregistruji néjaké problémy s tim, Ze by byla potieba intenzivni prace s tou

LT

rodinou, tak my za tou rodinou dojizdime Ix tydne.

Informovanost klientii:

Klienti maji nespocet moznosti, jak se o existenci a nabizenych sluzbach konkrétni
neziskové organizace mohou dovédét. Mezi nejvice vyuzivané informacni prostiedky patii
dnes ¢im dal vice oblibeny Facebook. OvSem vzhledem k tomu, Ze nckteré vybrané
organizace pracuji s lidmi, ktefi néjakym zpiisobem tento komunikaéni kanal vyuZzivat
nemohou, tak dalsi hojné vyuzivanou moznosti informovani klienti je spoluprace s jinymi
subjekty, jako naptiklad s Ospod. Velmi zajimavym poznatkem, ktery z analyzy vyplynul,
je, ze nejvice klientd ptichazi do téchto organizaci na zékladé informace od jinych klientu,

kteti maji s nabizenymi sluzbami vlastni dobrou zkuSenost, tedy na zaklad¢ doporucent.

Co zvysuje zajem klientii o sluzbu:

Zde je nutné rozlisit, zda se jednd o registrovanou socidlni sluzbu nebo zda je to
organizace, ktera touto sluzbou neni. V ptfipadé neziskové organizace, ktera je registrovana
jako socialni sluzba, se jevi jako nejvice G€inna metoda, diky niz se zvySuje zajem klientl
0 sluzbu, pfedevsim spoluprace se socidlnimi pracovniky.

Jak jsem jiz uvedla vySe, zdjem klientl se pfedev§im zvySuje na zakladé pozitivni

zkuSenosti jinych uzivateli s nabizenou sluZbou a s tim spojené reference.
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Funkce NNO:

Pro konkrétnéjsi identifikaci vybranych NNO jsem jeste zvolila odliSeni dle funkce
NNO. Clenéni dle funkce je nasledujici:

- Servisni NNO

- Advokacni NNO

- Zamové NNO

- Filantropické NNO ’

Z analyzy je patrné, ze nékteré¢ vybrané NNO maji funkci zdjmovou, nebot’ jejich
¢innost je zamétfena piredevSim na organizovani zdjmové Cinnosti. Tato ¢innost je urCena
bud’ pouze pro ¢leny NNO nebo je poskytovana Sir§i vefejnosti. Zajmové NNO jsou
postaveny vyhradné€ na ¢lenském principu. I kdyZ v ptipadé¢ RC Radovanek bychom mohli
vahat, nebot” jejich ¢innost piesahuje 1 do servisni Cinnosti, a to konkrétné tim, ze jsou
registrovani jako podpurna socialni skupina. Dal$i vybrané organizace spadaji do
servisnich NNO, protoze poskytuji svym klientim pifimé sluzby a tak ptimo fesi vefejné

problémy. Typicky do této skupiny patii pravé organizace, které poskytuji socialni sluzby.

Shrnuti kategorie:

Na zakladé¢ této Casti analyzy mlzeme konstatovat, ze PR a marketing jsou pro
neziskové organizace velmi dillezité a maji nezastupitelnou roli v jejich fungovani. Jiz
v tvodu analyzy jsem uvedla, ze marketing a PR maji vliv nejen na to, jaké a kolik klientii
bude organizace mit, ale také na to, které¢ donatory svou ¢innosti oslovi.

Kazda z vybranych organizaci cili na jinou skupinu obyvatel, tim se vzajemné
odliSuji a davaji tak uZivatelim sluzeb moZnost vybéru. Dalsi specifikum je v tom, jaky
dosah nabizend sluzba ma. Zda je ur¢ena pouze pro mistni uzivatele nebo je rozsifena na
cely Pardubicky kraj, Stouto skutecnosti tizce souvisi také forma propagace Cinnosti
organizace. | kdyz vétSina vybranych organizaci vyuZziva k propagaci své sluzby klasické
informac¢ni kandly, jako jsou letdky, informace v mistnim tisku ¢i modernéj$i webové
stranky a Facebook, tak pfesto nejucinnéjsi metodou oslovovani a ziskavani novych klienti
je osobni zkuSenost se sluzbou a nésledné reference. Proto si troufam tvrdit, ze kazda akce,
pfi které je organizace néjakym zplisobem vidét, naptiklad provozovani kavarny (Berenika
Vysoké Myto), prodej vlastnich vyrobki (Momo Chrudim), vzdélavaci akce pro Sirokou
vefejnost (RC Radovének), infostanky (Amalthea Chrudim) a podobné, je podstatné

ucinnéj$i metodou nez klasicka forma propagace, tedy inzeraty, letaky a podobné.

9 X 7 .
Cerpano z www.neziskovky .cz
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Nicmén¢ u specifickych sluzeb pro handicapované klienty je nutna spoluprace s odborniky,

ktefi jsou schopni nabizenou sluzbu zhodnotit a nasledn¢ klientovi doporucit.

5.5 Navrhy novych zdroju pro vybrané NNO

V tvodu této diplomové prace byly také stanoveny dva dil¢i cile prace.

Dil¢i cil ¢.1: Navrhnout nové zdroje fundraisingu v neziskové oblasti

Na zéklad¢ vyzkumného Setfeni bylo zjiSténo, ze kazda z vybranych organizaci

nejvice vyuziva financni zdroje, a to:

Zdroje vlastni:
- Clenské ptispévky,
- Ucastnické poplatky,

- finan¢ni prostiedky ziskané prodejem vlastnich vyrobku a sluzeb.

Potencialni zdroje:
- dotace ze socialnich fondu Evropské unie,
- dotace od ministerstev,
- krajské dotace,
- dotace od obci,
- ptispévek od UP,

- individuélni dérci.
Dalsi vyuZzivané zdroje jsou zdroje:

Materialni:
- poskytnuté prostory k uzivéani od obci,
- drobné dary od individuélnich darct,

- materialni podpora od firem.

Lidské:

- - dobrovolnici
- Jak je patrné z predeslé analyzy ziskanych dat, vSechny oslovené organizace jsou
zavislé pfedevsim na finan¢nich zdrojich. Nejvice vyuZzivaji finanéni prostfedky, které jim
poskytuje statni sprava ¢i samosprava. Vzhledem k tomu, Ze vySe téchto financ¢nich

prostiedki je zavisla na mnozstvi financnich prostiedki, které jsou neziskovému sektoru
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pfidéleny v ramci stitniho rozpoctu, je spoléhani pouze na tento zdroj, tedy zdroj
potencialni, velmi problematické, da se fici, ze az nebezpecné. Spoléhani pouze na jeden
dominanti zdroj mtze v budoucnu vést i k zaniku organizace. Proto bych ze svého pohledu
doporucila oslovenym organizacim tzv. vicezdrojové financovani. Jak je patrné
z provedené analyzy, pouze jedna organizace vyuzivd moznost spoluprace s nadaci a
nandac¢nich fondt. Jak uvadi Stejskal (2010, s. 153) takovyto zpiisob ziskani finan¢nich
jinych zdroji. Oslovené organizace velmi malo vyuzivaji firemni a individualni darcovstvi.
Tato metoda ziskédvani finan¢nich a nefinancnich prostfedki ovSem piedpoklada aktivni
piistup organizace, kde ma vétSina oslovenych organizaci velké rezervy.

Diléi cil €. 2: Usporadani finanénich zdroju, které vybrané NNO v Pardubickém kraji
vyuzZivaji.

Na zaklad¢ teoretického vymezeni v kapitole ¢. 3.1 Finanéni zdroje bylo stanoveno
kritérium uspotadani téchto zdrojii u vybranych NNO Pardubického kraje podle toho, které¢

konkrétni organizace tyto zdroje vyuzivaji. Viz nésledujici tabulky ¢. 4 a 5.

Potencialni zdroje

Nazev zdroje Nazev organizace, ktera tento zdroj vyuziva

Amalthea Chrudim

Berenika Vysoké Myto

Charita Ptelouc

Vefejné instituce Junék-Cesky skaut, sttedisko Leknin
Momo Chrudim

RC Radovanek

TK Stary puSky

Nadace a nadac¢ni fondy Amalthea Chrudim

Berenika Vysoké Myto
Charita Prelouc

RC Radovanek
Amalthea Chrudim

Individualni darci

Amalthea Chrudim

Charita Prelou¢

Firmy Momo Chrudim

Junak-Cesky skaut, stiedisko Leknin
Berenika Vysoké Myto

Tabulka ¢. 4
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Vlastni zdroje

Momo Chrudim

TK Stary pusky

Prode;j vlastnich vyrobkt a sluzeb RC Radovanek
Amalthea Chrudim
Berenika Vysoké Myto

TK Stary pusky
Piijmy z vybiranych ¢lenskych ptispévka RC Radovanek

Junak-cesky skaut, stiedisko Leknin

Tabulka ¢. 5

Z tabulek uspofadanych finan¢nich zdrojt, které vybrané NNO vyuzivaji, je patrné, ze
jsou zastoupeny piedevsim zdroje potencidlni a vlastni. Finanéni prostfedky ziskané

Z téchto zdroji pochézeji od riznych typa darcl a jsou zastoupeny v riizné mite.
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6 Shrnuti a diskuze vysledki vyzkumu

Pro splnéni stanovenych cili bylo provedeno kvalitativni Setfeni formou
polostrukturovanych rozhovori, které byly zaznamenavany na audio-nahrévaci zafizeni,
posléze doslovné prepsany a po prepsani metodou otevieného kodovani nasledné
analyzovany. Pro ucely vyzkumy byly stanoveny ¢tyfi vyzkumné otazky. Prvni vyzkumna
otazka byla zaméfena na fundraisingové zdroje a divod jejich vyuziti, druhd vyzkumna
otazka se tykala technik a metod fundrasingu, tieti otdzka se zabyvala poslanim a pravni
formou vybranych NNO a zda a jak pravni forma a poslani ovliviuji fundraising a ¢tvrta
otazka zjistovala, jaka je dulezitost a vyuzitelnost marketingu a PR ve fundraisingu
vybranych NNO. Vyzkumu se zucastnilo celkem sedm NNO z Pardubického kraje.

Kritéria pro vybér respondentl byla stanovena tak, ze byly vybirany organizace, které:
- jsou malé a maji pouze mistni piisobnost,

- organizace s mistni ptsobnosti, které maji velkou zastieSujici organizaci,

- organizace s pusobnosti ptesahujici obec, kam piislusi,

- organizace s pusobnosti po celém okrese Pardubického kraje,

- organizace s pusobnosti po celém Pardubickém kraji a organizace.

V prvni vyzkumné otazce byli pracovnici vybranych NNO dotazovani jaké
fundraisingové zdroje vyuZivaji a pro¢. Nejvice vyuZivané zdroje jsou zdroje finanéni,
protoze diky nim jsou organizace tzv. Zivotaschopné. Nejvice vyuZivané finan¢ni zdroje
jsou zdroje potencialni, tedy finan¢ni prostiedky ziskané prostiednictvim dotaci. Takto
ziskané finan¢ni prostfedky jsou ve velké mife urCeny na platy zaméstnancl, provoz
organizace a zjisténi jeji ¢innosti. Finan¢ni prostifedky, které jsou poskytovany Evropskou
unii, statem, krajem ¢i obci jsou z pohledu dotazovanych pracovniki pomérné stabilni a
také nejobjemnéjsi. Pfesto neni jistota, Ze je organizace ziskaji i dal$i rok. Proto vétSina
oslovenych NNO nespoléha pouze na tyto zdroje, ale snazi se ziskat finan¢ni prostfedky
Z jinych zdroji, tedy predevSim vlastni Cinnosti, prostfednictvim c¢lenskych poplatkd,
ucastnickych poplatkli, skrze individualni darce a také prostfednictvim vetejné sbirky.
Presto tyto ziskané prostiedky nepfevazuji nad finan¢nimi prostfedky poskytovanymi

prostiednictvim dotaci.
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Co se tykéd zdroji materidlnich, je to pouze narazové, vétSinou se organizace na
darce obraceji v ptipad¢, Ze se jednd o naptiklad vybaveni, které neni organizace schopna
zakoupit z vlastnich finan¢nich prostfedkd. V jednom pfipadé se ukazuje jako velmi
piinosna spoluprace s podniky, které jsou ochotni poskytnout zdarma sluzbu.

V oblasti vyuzivani lidskych zdroji se projevuje prfedevSim zameéfeni dané
organizace. Pokud je funkce organizace spiSe zajmova, tedy zaméfend piredevsim na volny
Cas déti, mladeze 1 dosp€lych, nez servisni, je patrné, ze lidské zdroje vyuziva ve velké
mife. Nicméné¢ 1 zde maji nékteré NNO rezervy, ale je jak je patrné z analyzovanych
rozhovort, diivodi k tomu je hned n€kolik. Jednim z nich je ten, Zze administrativa spojena
s dobrovolnickou praci je tak narocna, ze se NNO nevyplati touto cestou jit. Jak je
uvedeno ve Studii 0 dobrovolnictvi z roku 2014, ktera je publikovana na portalu Ufadu
vlady Ceské republiky, tak: .,V neziskovém sektoru potom plati, Ze dobrovolnici — jako
obcané — nemohou nahrazovat praci profesionalnich pracovnikii, obecné receno mohou se
zapojit do cinnosti srovnatelnych s aktivitami srovnatelnymi s béznym obcanskym Zivotem.
V kazdém konkrétnim dobrovolnickém programu, zejména v socialni a zdravotni sfére, se
navic posuzuje, které aktivity u kterého konkrétniho klienta/pacienta jsou pro dobrovolniky
mozné a které rizikové. “*°

Vzhledem k dlouhodobé udrzitelnosti je tfeba, aby NNO vyuzivaly vicezdrojové
financovani. Jak uvadi Sedivy, Medlikova (2011), nezaleZi pouze jen podtu téchto zdroji,
ale je potieba hledét také na jejich procentualni zastoupeni v celkovém portfoliu finanénich
zdroji. Pokud tedy nékteré organizace spoléhaji na vétSinové financovani naptiklad
z Fondl EU ¢i od statni spravy a samospravy, tak pfi jejich vypadku mize byt existence
této organizace otfesena. Také zatim posledni provedeny vyzkum tykajici se této
problematiky od spole¢nosti Spiralis z roku 2003 doklada, Ze se neziskové organizace
skutecné spoléhaji spiSe na finan¢ni prostfedky, které ziskaji tzv. pasivné, tzn., Ze vétSinu
jejich finanénich pi{jma Cini pravé piispévky od statni spravy a z regiondlni podpory a

naopak ptijmy z vlastni ¢innosti ¢ini pouze 20% jejich ptijmt, viz tabulka €. 6.1t

10 x .
Cerpano z www.vlada.cz
11 x . .
Cerpano z www.neziskovky.cz
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Podil finanénich zdroji na financovani NO

statni sprava a samosprava (ministerstva, kraje, mésta, obce)...............cccceiennn.. 36 %
PIIMY Z VIASTNT CINNOS .vveeiviieieiiieciieeiee ettt e sere e e s 20 %
podnikatelé a obchodni firmy ( ¢eské a zahraniCni) ..........cccceeeeiieriieniieiiiiiiciceee, 11%
nadace a Nadacni fONAY .......cooiiiiiiiiiiii 10 %
individualni darci ( Ceské a zahranicni 0SODY).......cccuveeviiieiiieeiiee e 7%
ClENSKE PIISPEVKY oottt beennee s 6%
JINE ZATOJE .evveeeeiiee et eetee et et e ettt e ettt e e taeeetaeeesseeesssaeesasaeeassaeesssaeesbeeeaRbe e e nnb e e e bbeennneas 5%
vetejnost (anoNYMNi SHITKY) ..cccveiiiiiiiiiiiici s 2%
zahraniéni ZastupitelStya v ECR .........ouoveeuieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e sess s sn s nesne st 2%
Tabulka ¢. 6

To, Ze finan¢ni prostiedky, které vybrané NNO ziskavaji od statni spravy ¢i samospravy,
jsou procentuelné nejvice zastoupené v jejich financovani mutze byt dano tim, Ze si
zadatelé nepfipadaji jako by o penize ,,zebrali“ a je zde urcita jistota, ze tyto prostiedky
ziskaji. Sta¢i jim Ktomu spravné vybrana dotacni oblast a spravné napsany projekt
s naslednou zadosti o dotaci. Piesto i zde dotazani uvedli urcita uskali, se kterymi se
v souvislosti s zadostmi a naslednym Cerpanim dotaci potykaji. Je tedy otazkou, zda by
schopnosti a sily pracovnik, kteti se vénuji fundraisingu ve vybranych NNO, nebylo lepsi
napfiit k ziskavani naptiklad firemnich dérci, kteti, pokud si je funadraiser ziska, byvaji

vérnymi donatory.

Druha vyzkumna otizka byla zaméfena na techniky a metody, které jsou ve
fundraisingu vybranych NNO nejvice vyuzivany. Vzhledem ke skute¢nosti, kdy nejvétsi
objem tvoii pravé financni prostiedky ziskané prostiednictvim dotaci, je patrné, ze
oslovovani poskytovateli dotaci je zalozeno piedevs§im na vypracovani projektu a nasledné
zadosti. Vzhledem k vysledkim analyzy miizeme konstatovat, ze v pfipad¢ projekti a
zadosti o dotace, jsou poptané organizace velmi UspéSné. Jako dal$i velmi uspéSnou
techniku oslovovani darcti uvedli vSichni respondenti osobni kontakt.

., Zkusenosti z fundraisingu z celého svéta jednoznacné dokazuji, Ze osobni prace s darcem,
kontakt "cloveka s clovekem" (mikoliv "papiru" s 'instituci") je tou nejucinnéjsi,
nejefektivnéjsi a nejvynosnéjsi metodou. “ (Ledvinova, 2002, s. 31) Na zaklad¢ analyzy
ziskanych dat bych jesté doplnila jednu velmi zasadni skutecnost a to tu, Ze donatory také

oslovuje poslani organizace a cile, které organizace ma. Uzce s tim souvisi také to, jak je
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organizace UspéSnd ve své Cinnosti, jak se prezentuje navenek a jaké jsou reference
uzivatell sluzeb na tuto organizaci. Diky tomu maji nékteré organizace zkuSenost s tim, ze
je donatofi oslovuji sami.

Také v této oblasti spatiuji rezervy v ¢innostech vybranych NNO a proto bych jim
doporucila, aby pouzivaly vice metod ziskavani finan¢nich i nefinanénich prostiedku, jako
je napiiklad potadanim benefi¢nich akci, které jsou sice z pohledu organizatorti narocné,
presto dokazou oslovit vétsSi mnozstvi potencionalnich darct. Diky nim ziskaji také nové
kontakty, které mohou byt pro NNO do budoucna podstatné dulezitéjsi nez penize, které

obdrzi.

Treti vyzkumna otiazka se zabyvala problematikou poslani a pravni formy
neziskové organizace a tim, zda ovliviuji vyuziti fundraisingu. Na zékladé zjisténych
skute¢nosti 1ze konstatovat, Ze poslani neziskové organizace ma urcity vliv na oslovovani
drobnych, individudlnich, firemnich darcli, nebo také mize zvySovat Sance na ziskani
finan¢nich prostiedkii od nadaci ¢i nada¢nich fondi. Také Ledvinova (2013) uvadi, ze: ,,...
spravnée definované poslani darce ziskava a ne odrazuje, nevytvari nové problémy, ale
nabizi veseni a vychodiska, dava darci najevo, Ze pravé on miize pomoci, a ne zZe tomu
vilastné nerozumi.” S poslanim urc€ité také souvisi to, jakym zpisobem jsou oslovovani
potenciondlni klienti, poslani definuje totiZ to, co je pro danou organizaci typické, ¢im se
zabyvé a komu je urcena.

Pravni forma organizace mé vliv na pfistup k vefejnym financim a déle uzce
souvisi s moznostmi organizace, jak finan¢ni prostfedky ziskat. Pravni forma organizace

ovlivituje ¢innost NNO piedevsim po strance legislativni.

Ve ¢tvrté vyzkumné otazee bylo zjiStovano, pro¢ je pro neziskové organizace
dalezity marketing a PR. Na zékladé¢ zjisténych vysledkli mizeme fici, ze marketing a PR
jsou velmi dulezitou soucasti prace neziskovych organizaci. Vzhledem k tomu, ze vétSina
oslovenych NNO nabizi sluzby klientlim, jedna se tedy predev§im o marketing sluzeb.
,, Cilem socialniho marketingu neni prodat, ale ovlivnit socialni chovani lidi. Cil ma byt
jasny, primereny a realizovatelny. 127 toho vyplyva, ze je velmi dulezité spravné
definovat cilovou skupinu klientd, kteti budou uzivateli sluzby, a dale také urcit, jak velky

dosah bude nabizena sluzba mit. Jak je patrné z analyzy, kazd4 oslovena NNO je svym

12 Cerpano z https://granty.vsers.cz
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zpusobem jedine¢na a odlisuje se 0od podobnych organizaci v okoli. Diky tomu se zvySuji
jejich Sance na to, ze budou mit i v budoucnu dostatek uzivateld sluzeb.

Informovanost klienti o nabizenych sluzbéach jednotlivych organizaci je dle mého
nazoru dokonala. Toto posuzuji na zéklad¢ toho, ze vSechny organizace uvadéji, Ze
nedostatkem klientd netrpi a poptavka po jejich sluzbach roste. Diky dostatku klienti a
jejich spokojenych referenci, tak ma organizace vétsi Sanci na ziskani dostate¢ného
mnozstvi finan¢nich prostiedk.

Lze tedy konstatovat, ze vSechny c¢innosti v ramci fundraisingu neziskovych

organizaci jsou vzajemn¢ provazané a nelze je od sebe odd¢lit.
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7 Zavér

Cilem této diplomové prace bylo piehledné vymezit a popsat oblast fundraisingu
V NNO a nasledn¢ analyzovat vyuziti ziskanych prostfedki u vybranych organizaci
Pardubického kraje a zhodnotit ptinos fundraisingu pro tyto organizace.

Jiz pfi realizaci jednotlivych rozhovort jsem zjistila, Ze prace v NNO je predevsim
prace, ktera se déla srdcem a az pozdé&ji nastupuje rozum. V neziskovych organizacich
pracuji lid¢, ktefi jsou zapaleni pro konkrétni véc, chtéji pomahat a az v pritbehu Casu fesi,
kde ziskaji pro svou ¢innost podporu. Ano, to urcité¢ neni uplné spravné, ale pravé bez
takovych lidi by tato oblast neexistovala.

Z nasledné analyzy lze usoudit, Ze fundraising v NNO je soustava na sebe

navazujicich a vzajemné se prolinajicich Cinnosti, které od sebe nelze zcela oddélit. Na
zacatku je vize, tedy néco, co ¢lovek vidi jako ptinos pro spole¢nost do budoucna. Na
zakladé této vize se rozjizdi dalsi Cinnosti NNO, tedy fundraising. Jenze kazda
z oslovenych organizaci k fundraisingu pfistupuje odlisné. Miize to byt dano také velikosti
organizace. V¢tSina organizaci nema profesionalniho fundraisera, fesi si tedy otazky
financovani dle svych schopnosti a moznosti a podle toho upravuje své aktivity vuci
klientim. Jak v rozhovoru podotkla jedna z dotazanych pracovnic: ,, Ze fundraising je o
rocni praci a pak se ti to teprve vrati. Ze se viastné ten fundraiser sam zaplati...* A 1o je
pravé jadro véci, nedostatek finan¢nich prostfedkli na zaplaceni mzdy pro pracovnika,
ktery diky své praci opét tyto finance do organizace pfinese, ale az v delSim Casovém
horizontu. A to si pravé maloktera organizace mize dovolit. Jak tiké klasik: ,, O penize jde
V prvni radé. ““ ProtoZe, a¢ ndm to nemusi byt piijemné, 1 neziskovy sektor je o penézich.
A kdyzZ se neziskové organizaci podaii néjaké finance ziskat, jsou to pfedevSim penize,
které jsou urené na udrzeni Cinnosti organizace, jsou to tedy penize urené na mzdy
zaméstnanct a provoz NNO. Mozna by stalo za tivahu to, co jsem jiz podotkla v pifedchozi
diskusi, zamyslet se nad tim, jak ziskat jiné finan¢ni 1 nefinan¢ni zdroje.

Diky této praci jsem si uvédomila, ze NNO jsou dilezitou soucasti nasi spolecnosti,
bez jejich prace by spousta lidi Zila nekvalitnim a nedistojnym zivotem. Prostfednictvim
prace, ktera je finan¢n¢ nedocenéna, pomahaji vychovéavat a vzd€lavat Siroké vrstvy
obyvatelstva tak, aby se v ramci svych moznosti staly plnohodnotnymi ob¢any spole¢nosti.
Me¢li bychom si prace téchto organizaci cenit a nejen my, jako fadovi obcané, ale
predevsim nasi zdkonodarci, ktefi maji kompetence k tomu, aby se situace v neziskovém

sektoru zlepsila.
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Téma neziskovych organizaci a zptsob jejich financovani je urcité v dnesni dobé
vic nez aktudlni. Tam, kde stdit nemiize pomoci, tam nastupuji pravé NNO, které jsou
schopné pruznéji a levnéji feSit konkrétni palivé problémy, a pravé proto by m¢él
predevsim stat tyto aktivity podporovat.

V pribéhu prace jsem narazila na spoustu dalSich témat, ktera by urcité stala za
dalsi analyzu, fundraising je téma, které je obSirné a vzhledem k rozdilnosti NNO také

velmi proménlivé.
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Seznam pouzitych zkratek

DMS

EU

NNO
NOZ
O.p.s.
OSPOD
PR

P.s.

RC

ZS.

Darcovska sms

Evropska unie

Mateiské centrum

Ministerstvo prace a socialnich véci
Ministerstvo Skolstvi, mladeze a télovychovy
Nestatni neziskové organizace
Novy obcansky zakonik

Obecné prospésna spolecnost
Odbor socidlné-pravni ochrany déti
Public relation

Pobo¢ny spolek

Rodicovské centrum

Zapsany spolek

Zapsany ustav
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Priloha ¢. 1 Otazky polostrukturovaného rozhovoru



Otazky polostrukturovaného rozhovoru:

Marketing a PR NNO

1. Dokéazete dle demografickych a geografickych ukazateld charakterizovat cilovou
skupinu klienti ve vasi NNO? (v€k, povolani, bydlisté...)

2. Jak se vaSe NNO odliSuje od ostatnich organizaci ve vaSem okoli? Specifikujte
nabizené sluzby a produkty.

3. Jakym zplsobem oslovujete své potenciondlni klienty o své Cinnosti, nabidce sluzeb a
produktti? (inzerce, webové stranky...)

4. Jsou vySe uvedené metody oslovovani klienti i€inné a které z nich nejvic? Myslite si,

ze diky témto metoddm se zvysuje zdjem klientl o vase sluzby ¢i produkty?

Zdroje fundraisingu a divod jejich vyuziti

Uved'te, které zdroje (finan¢ni i nefinan¢ni) vyuZzivate ve vasi organizaci nejvice?
Které zdroje vyuzivate naopak nejméné? Pro¢ , z jakého diivodu?

Z vami vySe uvedenych zdroji, uvedte ty, které jsou zpohledu administrace
Od jakych typt dérci ziskavate financni prostiedky pro ¢innost NNO? (nadace,
jednotlivci, stat...)

Které¢ ze ziskanych finan¢nich prostfedkil jsou nejobjemnéjsi? Dokdzete urcit proc

jsou tyto prostfedky nejobjemné;jsi ?

10. Jsou nékteré z vyse uvedenych prostiedkl stabilni tzn., ze je ziskavate kazdy rok ve

stejném objemu? Proc to tak je?

Techniky ¢i metody fundraisingu a zpiisob jejich vyuziti

11.Jakymi zpasoby oslovujete (pomoci jakych technik ¢i metod) oslovujete své

potencialni darce? (osobni setkani, dopisy...)

12. Ktera, z vami uvedenych metod ¢i technik, je z pohledu ziskavani darci nejucinnéjsi?

13. Kterou techniku ¢i metodu oslovovani darcti naopak nevyuzivate vitbec a proc?

Vliv poslani a pravni formy NNO na vyuziti fundraisingu

14. Jaké je poslani vasi NNO?

15. Reaguje poslani na spolecenskou potiebu? Jakym zplisobem tuto potiebu naplituje?

16. Jaka je pravni forma NNO?

17. Ovliviluje poslani a pravni forma NNO c¢innosti v oblasti fundraisingu?

18. Mtizete urcit, které financni zdroje jsou zhlediska pravni formy NNO nejvice

piistupné?



Priloha ¢. 2 Prepsané rozhovory



Prepsany rozhovor: Amalthea Chrudim, z.s.

Vyzkumna otizka: V ¢em spociva duleZitost a vyuZitelnost marketingu a PR ve
fundraisingu vybranych NNO

Mohla byste mi Fict jaka je cilova skupina vasi NNO dle demografickych a geografickych
ukazatelit — vek, pohlavi, povolani, bydliste klientii a dostupnost sluzby pro klienty?

My piisobime v celém pardubickém kraji, tak ze naSi klienti jsou obyvatelé Pardubického
kraje, plus mame jesté¢ pfesah 50-60 km vlastn€é za hranice kraje. Co se tyka véku, my
pracujeme se dvéma veékovymi skupinami klientd. Jedni jsou déti a rodiny, které poskytuji
nahradni rodinou péci, tak Ze péstouni nebo vlastné adoptivni rodice a jejich déti a potom
druha takova skupina jsou socidln¢ znevyhodnéné rodiny, kde tieba hrozi odebrani ditéte
kvtli finan¢ni situaci. Plus tady jeSt¢ mame Skolku, pfedSkolni klub a tam zase opét chodi
déti, které pochazeji ze znevyhodnéného prostfedi. Tak by vlastné néjakym zplsobem se
potom zatadily do bézné skolky a Skoly. Rodice tfeba upln€ nevédi, jak s détmi pracovat, tak
aby d¢ti potom nebyly znevyhodnéné a vlastné a nesly kvili tomu potom tieba kvili tomu do
praktické Skoly, ale Sly do normdlni zakladni Skoly, protoZe to jsou chytré déti, jen s nimi
musi pracovat.

Jak se vase NNO odlisuje od ostatnich NNO ve vasem okoli?

To jsem jiz asi fekla v pfedeslé odpoveédi, mozna jsem jeSté asi nezminilo to, Ze tady v tom
programu Podpora pro rodinu a dité, kde vlastné pracujeme se socidlné¢ znevyhodnénymi
rodinami, tak vlastné tam pecujeme i o t¢hotné zeny, které jsou v n¢&jaké tizivé situaci, aby si
vlastné to dit€¢ mohly nechat a vychovat ho v dobrych podminkach a nemusely ho davat do
ustavni péce. Tak Ze jeSté vlastné to je dalSi skupina naSich klientek, téch jsme méli tieba
v lofiském roce 17 a jinak jeSté délame to, Ze vzdélavame. Tak Ze méme program vzdélavani
pro odbornou i laickou vefejnost.

Jakym zpiisobem oslovujete své potencionalni klienty o své cinnosti nebo nabidce produktii a
sluzeb? Napriklad formou inzerce, webovych stranek a podobné...Jak se vas viastné ti klienti
dozvi?

Tak tam se to zase lisi, tak Ze v tom programu Podpora pro rodinu a dit¢, tak samoziejmé o
nasich sluzbach davaji védét tieba socialni odbory, respektive Ospod. Potom samoziejmé
mame letacky a plakaty ve Skolkach , u 1¢katti , na ubytovnach. Samoziejmé mame webové
stranky, dale mame Facebook, ale piredpokladam, Ze plno téchto klienti prosté na ten web
nechodi, piSeme clanky do regiondlnich zpravodajl, také obcas poskytujeme rozhovory. Ale
co se tyka médii, jako jsou noviny a ¢asopisy, tak tam jsme spi$ aktivni v té druhé ¢asti, v té
nadhradni rodinné péci, tam mame kampan ,,Staii se péstounem® a tam vlastné aktivné
,masirujeme vefejnost* , aby se o péstounské péci védelo. Tak ze tam vlastné¢ kromé webu a
Facebooku, tak jsme méli velikdnkou kampail na nadrazich, kde jsme méli variopostery ,
pravidelné kolega vystupuje v rozhlase CRo Pardubice, délame besedy a Inko stanky pro
vefejnost. V téch nabizime materidly a kolikrdt na ty besedy pozveme né&jaké novinate,
protoze Casto je to spojeno i s n¢jakou kulturni akci. Tak Ze potom je propojeno s néjakym



rozhovorem nebo ¢lankem. Vyrazné spolupracujeme od loniského roku s mésty, tak ze oni
nam poskytuji plochy pro bannery na vetejnych mistech. Tak Ze v téch velkych méstech
pardubického kraje méame na vetejné plose banner na téma ,,Stan se péstounem*.

A ktera z techto forem oslovovani je nejucinnéjsi a zvysuje se diky temto metodam zdjem
klientit o nabizené sluzby ¢i produkty NO?

Ono je to dost tézko méfitelné. Napiiklad ty velké mediadlni kampané naptiklad na téch
nadrazich . V tom péstounstvi je to slozité v tom, ze ta mySlenka stat se péstounem v tom
Clovéku zraje tfeba dva tfi roky. Proto my nejsme schopni to uplné doméfit, nicméné co se
tyka téch Inko stankii a besed, naptiklad vloni jsme délali 7 infostankii na vefejnosti a tfi
besedy, tak hlavné po téch infostancich se zvySuje pocet telefonatli a e-mailil, kde uz se
klienti ptaji na konkrétni véci, které se tykaji péstounské péce. Ale hovofime tady v fadech
desitek lidi, rozhodné ne stovek, toto neni masovka. No a v té podpote pro rodinu a dité, tak
tam samoziejmé jsou klienti k ndm, oni teda samoziejmé musi chtit, posilani, jsou
upozoriiovani, ze nase sluzby funguji a tam je téch klientti celkem dost.

Vyzkumna otiazka: Které fundraisingové zdroje jsou vyuZivany a proc¢?

Které fundraisingové zdroje vyuzivate nejvice, at uz tedy financniho ¢i nefinancniho
charakter?

Ja se uplné nepohybuji v konkrétnich &islech. Reknu vam to procentuelng, zhruba z 80%
jsme financovani stitem . VétSinou tedy statni spravou, jako je ministerstvo prace, ale i
ministerstvo $kolstvi, protoze tady mame piedikolni klub, ktery spada do sekce MSMT. Tak
7e ministerstva + kraj a + mésta. Samoziejmée i mésta, kde obCas zddame o néjaké projekty.
No a ztéch 20% si musime poradit sami, coz znamend, Ze zddame v soukromém sektoru,
Castecné nam piispivaji individualni darci, ale to bych fekla, ze je zlomek v tom objemu. Tak
ze jsme na foru darcti a DMS, ale opravdu jako tam neméme zadné masivni kampang, to je
spi§ narazové jako pied Vanoci a podobné. Pak samoziejmé si na sebe vydélavame tim
vzdélavanim, protoze porddame seminafe, které jsou akreditované MPSV, no a to je asi
vSechno. Dary ano, ale neni to na Uplné pravidelné bézi, snazime se to nyni rozjet, abych
ziskali vétsi partnery, ktefi nam budou pravidelné davat vétsi ¢astku a budou s ndm uzce
spolupracovat. Budou védeét, co délame. La to je samoziejmée béh na dlouhou trat’. mame nyni
rozjednané asi dva nebo tfi, dva spis a vypada to dobte, ale jak fikam, je to na dlouhé jednani.

Jeste se zeptam, praveé co se tyka téch lidskych zdrojii, vyuzivate dobrovolnické prace?

Vyuzivali jsme je hodné, méli jsme vroce 2015 asi 40 dobrovolniki, ale ted’ jsme od
programu dobrovolnictvi ustoupili, protoZze je tam obrovskd administrativa a mi nemame
kapacity ten dobrovolnicky program spravovat. Tak ze mame par dobrovolniki, ale ve Skolce.
Chodi do ptedskolniho klubu a jesté se dobrovolnice zapojuji prave tieba na letnich pobytech
déti z ndhradni rodinné péce.



Které zdroje vyuzivate naopak nejméné z jakéhokoliv ditvodu? Proc?

Asi teda to dobrovolnictvi , protoze my mame pobocku tady v Chrudimi a v Usti nad Orlici a
méli jsme dvé kolegyné, které se o to staraly na Castecny Uvazek, ale zjistili jsme, Ze my ty
dobrovolniky nevyuzivame pravidelné a tim padem jsme jich tam méli plno, ale neaktivnich.
A ta administrativa, jak jsem ja vyrozumé¢la, tak ta administrativa byla pro organizaci velmi
zatézujici.

administrace?

Stoprocentné statni sprava, protoZe to jsou tam piisnd pravidla. My podléhdme rliznym
kontroldm a auditim , tak ze tam vSechno musi sedét do halife a ta administrativa u toho je
obrovska . VSechno se musi hlasit a my vlastné mame ted’ kolem 30 zaméstnancti, ktefi
pracuji na rtizné Uvazky i stimto je to velmi slozité, protoze ¢ast tvazku je na jednom
projektu, ¢ast na druhém. U soukromych darct, kdyz uz si to vyjednate, tak tam podepiSete
darovaci smlouvu, dohodnete se na podminkéach a uz to bézi . Tam na konec sepiSeme zpravu,
kde jsme co utratili, pani ucetni da vypis ze systému a je to vyfizeno. Kdezto u statni spravy,

vvvvvv

Muizete shrnout od jakych typii darcii tedy ziskavate prostiedky pro svou ¢innost?

Jak jsem fikala, 80% je statni sprava a samosprava, a téch 20 %, tam jsem jes$t¢ nezminila
nadace, soukromy a individualni darci.

A nejobjemnéjsi prostredky a proc?

Statni dotace, my jsme registrovana sluzba, kdyz to feknu laicky, tak stat si plati nds za to, ze
vykonavame sluzby, které on nemize zajistit, na které nema kapacitu. I kdyz tteba OSPOD
déla podobné véci, nekteré jako my, ale ta kapacita personalni tam neni takova, aby stat to
mohl zajistit.

Které z vyse uvedenych prostiedkii jsou stabilni, to znamend, Ze je ziskavate kazdy rok ve
zhruba stejné vysi?

No takhle se to Gpln€ nedd fict. Kazdoro¢né ziskavame ty statni dotace, ale vlastn¢ nikdy
nevime, jestli je dostaneme nebo ne. Je pravda, ze nékolik let je dostdvame, ale nevime,
v jakém objemu to bude, jaka nova pravidla ptibudou atd. 100% jisté neni vlastné nic.

Vyzkumna otiazka: Které techniky a metody jsou pri fundraisingu nejvice vyuZivany a
jakym zpisobem?

Pomoci jakych technik oslovujete své potenciondlni darce? Osobni setkani, direct mail,
dopis....

U grantl je to jasné dané, o né¢ zddame prostiednictvim projektl a naslednych zadosti.
S nadacemi mame dlouhodobé vztahy, tak ze tam to také neni jisté, ze to dostaneme, ta
nadace muze skoncit. Ale pokud funguje, tak naptiklad s Nadaci Terezy Maxové mame velmi



dobré vztahy, dale také s nadaci J&T, tam ta spoluprace funguje. Rekla bych, Ze to je takové
jistota, ale zase je to na tom, Ze oni také nemusi ziskat tolik penéz, které nasledné pierozdéli.
Co se tyka téch soukromych darcti. My si vytipujeme firmy, cilime nejvic na firmy v okoli a
v Pardubickém kraji, to je jeden znaSich argumentll. To Ze ndm vlastné¢ néjaké finance
poskytnou, tak zlepSime tady Zzivot par lidem v okoli, ve kterém se oni sami pohybuji.
Vytipujeme je, vétSinou potom piSeme dopisy, voldme pak se do téch firem néjakym
zpusobem dostdvame. Ale jak uz jsem zminila, hodné je to o tzv. sitovani pies zaméstnance,
nékdo nam da tip, napiiklad pracoval jsem tam, madm tam kamaradku, zjistim, jak to vlastné
funguje. Tak Ze kdyZ ja s panem feditelem nékam jdeme, tak uz vime zhruba, jestli tam néjaka
Sance je. Je to hodné o osobnich vazbach. Samoziejme se tam musime dostat a pak uz je to na
nas, jakym zpiisobem my ty konkrétni lidi oslovime.

Mate néjakou strategii?

Mame strategii byt lidsky a zbytecné nezahlcovat informacemi, pfinést vSechny dostupné
materidly, které mame. Viceméné formou neformélniho rozhovoru navéazat kontakt a pak
nasleduji dal$i a dalSi schizky. Nikdy to neni tak, ze bychom pfisli a fekli: potfebujeme
100000 K¢, mate je nemate? Tak to ur¢it€¢ ne. A musim fict také, ze nékteré firmy, a to se
nam stalo v minulém roce asi dvakrat, ze nas oslovily samy, Ze si nas samy nasly a oslovily
nas s tim, ze nas chteji podpofit.

A nejvice ucinnd technika oslovovani darcii?
Urc¢ité osobni setkani, kdyZ uz se tam dostaneme do té firmy, tak je to nejlepsi osobni kontakt.
Kterou techniku oslovovani darcii nevyuzivate vitbec?

Urcité ne hromadné maily, kdyZ uz n¢koho oslovuju, tak uz jednadm cilen¢, snazim se néco o
té firm¢ zjistit, abychom ji oslovili, Ze také o nich néco vime, Ze vlastné jsem si ji nenasli jen
podle cisel, ze vydelava hodné penéz. Tak Ze urCité¢ ne hromadny mail a musim fict, ze
nevyuzivame , a ani tady pro to neni prostor, takovéto loveni sponzorit n€kde na vetejnych
akcich. Tteba se ucastnime Burzy filantropie, kterou dé¢la koalice nevladek spolu
s Pardubickym krajem, kam ti sponzofi jakoby uz jdou, ale tam se ucastnime s konkrétnim
projektem. Ze vlastné nejdeme nékam tzv. ,na blint”. Upiimné n&jaké rautiky a tak to tady
nefunguje.

Vyzkumna otazka: Ovlivituje poslani a pravni forma NNO vyuziti fundraisingu?
Jaké je poslani vasi NO?

Posléani nasi organizace je, aby déti, o které se starame, a viilbec vSechny déti, byly spokojené.
To vlastné mame i1 v mottu, Ze déti potiebuji rodinu a to je asi na§ hlavni smysl. Aby déti
vyrustaly spokojen¢ ve své rodin€, pokud to z néjakého divodu nejde, tak aby mély kolem
sebe nahradni rodinu , aby nemusely vyrustat v Gstavu. To je hlavni poslani.



Reaguje poslani vasi NNO na spolecenskou potiebu? Tzn., Ze zapliuje tzv. diru na trhu,
néco, co neni stat schopen sam zajistit a jakym zpusobem vasSe neziskova organizace tuto
potrebu naplituje?

To stoprocentné, tak ta dira na trhu, jak fikate, je tady obrovska. ProtoZe spousta déti je jesté
v ustavni péci a my se snazime asi jako jedna maléd neziskovka, ktera je ¢lenem asociace Dité
a rodina, tak vlastné se snazime pusobit i na ty legislativni zmény, coZ je fajn a tam vidime
aspon néjaké svétlo, ze timto zpusobem by to Slo, protoze samoziejmé poslani miize byt
skvélé, ale pokud to ta legislativa neumoznuje a vSechno je zdlouhavé jako to bylo doposud,
tak vlastn¢€ potom se pracuji htf a vysledky nejsou takové.

Jaka je pravni forma neziskové organizace?
My jsme zapsany spolek.

Mpyslite si, Ze poslani a pravni forma maji néjaky viiv na cinnosti NNO v oblasti fundraisingu?
Napriklad zpiisoby oslovovani darcii nebo volba metody k ziskavani prostredku, ziskavani
klientii?

Poslani je jedna véc, poslani to urcité ovliviluje v pozitivni mife, kdyz mame dobrou cilovou
skupinu, coz jsou déti, na kterou sly$i vSichni. Samoziejmé kdybychom pracovali tfeba
s drogové zavislymi, tak je to daleko horsi, zddat penize na tuto oblast, tak Ze toto je pozitivni.
Ale forma pravni nékdy byt pozitivni nemusi , protoze vlastné ve spole¢nosti v poslednich par
letech, 1 diky nasim politikim, sili takova ta nevrazivost vii¢i neziskuj, neziskovému sektoru.
Tam bych fekla, Ze pfi tom prvotnim osloveni, kdy piSeme néjaky ten dopis nebo snazime tam
dovolat, tak u nékterych firem to muize byt na Skody, protoze maji prost¢ dojem, Ze
neziskovky jenom vyséavaji penize a nic ned¢laji.

Miuizete z hlediska pravni formy vasi NNO urcit, které zdroje jsou pro vads nejvice pristupné?

Z hlediska pravni formy, urcit¢ zdroje od statni spravy. Byt to nese  obrovskou
administrativu, tak k tomu

Datum rozhovoru: 16.2. 2018

Délka rozhovoru: 32 minut



Prepsany rozhovor: Berenika — Vysoké Myto, o.p.s.

Vyzkumna otizka: V ¢em spociva duleZitost a vyuZitelnost marketingu a PR ve
fundraisingu vybranych NNO?

Mohla byste mi Fict jaka je cilova skupina vasi NNO dle demografickych a geografickych
ukazatelit — vek, pohlavi, povolani, bydliste klientii a dostupnost sluzby pro klienty?

Cilova skupina je definovana od zacatku, reagovali jsme na nutnost a potiebu se posunout
v oblasti péce o déti, které navstévuji Skolou Svitani v Pardubicich, kterd je urena pro déti do
9. tfidy. Ja jsem v té Skole diiv pracovala a zjistila jsem, ze vlastné po absolvovani této skoly
nemaji déti kam dal jit. Rozhoduje se o tom, zda ptjdou do né&jakého stacionafe ¢i chranéné
dilny, proto jsem se v roce 2004-2005 rozhodla zalozit Bereniku. Myslela jsem si, Ze na prvni
schiizku piijde par rodict, ale piislo jich pfislo asi 20 s rizné starymi détmi, praveé uz ti, ktefi
byli doma nékolik let nebo teprve chodili do té Skoly a chtéli feSit budoucnost. Tak Ze ten
prizkum pfiSel sam v té dobg€. VEkova skupina je tedy od 16 let, aby stacionaf navazoval na
Skolu Svitani, na vzdélavani. Hranice je do 64 let do seniorského véku. Nepftijde sem nikdo,
kdo by pftiSel az v seniorském véku. Ted’ méame nejstarsiho klienta ve véku 50 let, ale ten je
zde od zacatku. Stacionaf mame pro Vysoké Myto a okoli, chranéné bydleni je pro cely
Pardubicky kraj a odlehcovaci sluzby jsou také pro cely Pardubicky kraj.

Jak se vase NNO odlisuje od ostatnich NNO ve vasem okoli?

Prichazite ve chvili, kdy m¢ se po téch letech vyménili vSichni pracovnici. Ty co se mnou
zacinali a ty, co jsme to m¢li n€jakym zplsobem za své dité, vykopali jsme to z toho, Ze jsme
méli stary ndbytek z Karosy, ktery jsme seSroubovavali a pomalovévali a n¢jak ho davali do
kupy. Ti lidé vyhoteli, zdravotné odnaseli ten tlak na psychiku, tak Ze ted’ mam nové Cerstvé
pracovniky. Tak to mé& nuti k tomu fict to, ze pied touto vymeénou jsme se lisili tim doméackym
pfistupem. Ted’ ty lidi, ani jsou GZasni, ale uz tam necitim Uplné to nasazeni, oni pfisli uz do
toho hotového, maji k tomu jiny vztah. Proto jsem se nad tim pozastavila, co je pfidanou
hodnotou, protoze pted tim bych fekla, ze tohle.

Jesté kdyz nas bylo min, i téch klientt, tak to bylo fakt domacky, takové vétsi rodina. Mame
tieba srovnani od vefejnosti, kterd nam tika. ,, ....tady je to v klidu, ve srovnani s jinymi, neni
to tak direktivni.“ A to je i ted’ a to nas odliSuje od téch jinych organizacich, jesté dal co nés
odlisuje, tak je pocet nabizenych sluzeb. My mame celkem tfi sluzby, vlastné pro financovani,
dilnu a kavarnu. (pfisla klientka se kterou pani vedouci hovofila). Tak ze jest¢ ta kavarna do
toho, to neni hrazeno ze socialniho, vstupuje do toho ta zaméstnanost. V tom si myslim, ze
jsme oproti ostatnim organizacim v okoli jini. A jesté tim, Ze tomu klientovi nabizime, ze tady
mize bydlet, Ze ma praci nebo i ten stacionaf, protoze to kombinujeme tak, abychom nabidli
klientiim co nejvic pracovnich moznosti. V kavarné maji normalné pracovni smlouvy, tak zZe
si vyd¢lavaji penize. Chodi na zkracené ivazky , na dvé na tfi hodiny, aby se jich vystiidalo
co nejvic. Na druhou stranu potom ten den je pro né potom zaplnény jen z€asti, tak potom
jesté jsou v tom staciondfi. Klienti se nauci prozivat vlastné rezim zdravych lidi, jak se chodi
do préce, jak se hospodaii s vydélanymi penézi, jak nakupovat, jak uklizet, jako to chranéné



bydleni je opravdu skvéld véc. Stacionat bereme jako nacvik na praci. Jesté muzu fict, Ze se
odliSujeme od téch stacionarti tim, ze mame vétSinu klientl se stfedné tézkym nebo leh¢im
postizenim. To vzniklo tim vyvojem . Mame malo klientd, ktefi potiebuji tu péci, proto se
mizeme vénovat t€ém par co potiebuji tu péci, ale u téchto se snazime, kdyz ptijdou z té skoly,
udrzet ty védomosti a dovednosti. To znamend, Ze maji vychovné vzdélavaci aktivity, zZe se
zam&fujeme na praktické vyuziti matematiky. Naptiklad: tady mam 100 K¢&, co si za ni
koupim. Takové béZzné a praktické véci a to je to, co nas odliSuje, protoze kdyZ k ndm na staz
pfijedou z jinych staciondil, tak tam maji klienty, ktefi potfebuji tu celodenni péci, jenom
délaji tu stimulaci. My to mame riiznorodgjsi a piipravujeme klienty na to, Ze by mohli jit do
prace, kdyby byla.

Jakym zpiisobem oslovujete své potencionalni klienty o své cinnosti nebo nabidce produktii a
sluzeb? Napriklad formou inzerce, webovych stranek a podobné...

O nas se v Myté dozvi hlavné tim, Ze nés vidi. Denné chodime na obédy, mimo tento objekt,
doprostfed mésta , kam chodi stfedni Skoly, vSichni z okolnich firem. Snazime se byt mezi
lidmi a to si myslim, ze je asi nejvic, kde nds mohou lidé vidét a poznat. Pak samoziejmé si to
pfedavaji rodi¢e mezi sebou, tim Ze mame chranénou dilnu a odlehCovaci sluzby pro cely
Pardubicky kraj. Zacinali jsme v odlehcovacich sluzbach s témi, kdo nas znali, ale ted’ jezdi
napiiklad ze Svitav, z velkého okoli. Prost¢ osobni zkuSenost je nejlepsi. Samoziejmé
povinné webové stranky a néjaka propagace na mésté, kde jsme zaclenéni do strategického
planovani v oblasti zdravotné socialni. A doted’ citim a doufam, ze to tak bude dal, je to to
dobré jméno. Jezdi k ndm také praktikanti z Hradce Kralové, Litomysle, Usti nad Orlici, tim
se informace piedavaji.

A ktera z téchto forem oslovovani je nejucinnéjsi a zvysuje se diky temto metodam zdjem
klientit o nabizené sluzby ¢i produkty NO?

Ur¢ité osobni zkusenost, predavani té zkuSenosti od jednéch rodict k druhym.
Vyzkumna otiazka: Které fundraisingové zdroje jsou vyuZivany a proc¢?

Které fundraisingové zdroje vyuzivate nejvice, at uz tedy financniho ¢i nefinancniho
charakteru?

vvvvvv

ministerské dotace.Déle od kraje a pak mame mésto, které je stalé. Pak stale ptispévky od
firem v ¢astkach desetitisicil, pak klienti, coz je velka ¢astka. Dale takové stalé individualni
darce, kteti pfijdou pfed vanocemi . Jest¢ mame piijmy z vyroby vyrobkl, bud’ mame staly
prodej v kavarné a 2x do roka vanoc¢ni a velikono¢ni jarmark. Tam tfeba nam to 50.000 K¢
také da. Vécné dary dostavdme od drobnych darci, naptiklad obleceni pro klienty. Mame
tady také velkou firmu, kterd napftiklad, kdyZ potfebujeme pocitace, tak se na n¢ obratime a
oni nam veénuji vyfazené pocitace. ObCas mam dobrovolniky, ale j4 stim mam trochu
problém, protoze kdyz vim, ze ten dobrovolnik odvede stejnou préci jako pracovnik a ja mu
za to feknu pouze dékuju, tak to n¢jak nevyhledavam.



Velky zdroj je také pro nas Ufad prace, protoze jsme organizace, kterd zaméstndva vic jak
60% lidi se zdravotnim znevyhodnénim. Jak vlastné pracovniky ve sluzbéach, tak tedy ty
pracujici klienty v kavarné. A tam je to bohuzel také Spatné, protoze my ted v tuto chvili
nemame druhy mésic na vyplaty. Mdme proto kontokorent, ja posilam ze svého, teda spis
manzel mé& preposild ze svého Uctu a je to zase tim, Ze my jsme ten Ufad prace ¢tvrt roku
museli zaplatit. Ted” jim dodame vSechny véci, které potiebuji, ale tam to neni tak tézké jako
u evropskych penéz. Je to jasné a neméni se to, vime jaké nédklady tam mlzeme dat.
V priub¢hu roku je to dobré, ale na tom zacatku, kdy jsme na nule, je to tézké.

Které zdroje vyuzivate naopak nejméne z jakéhokoliv ditvodu?

Uplné nejméné a &emu se branim zuby nehty, jsou evropské projekty . Vyuzivam toho tehdy,
kdyz ten projekt nékdo vede a administruje a my jsme do toho zapojeni. Ale vétSinou jsou to
projekty na zpracovani dokumentace nebo zvySeni kvality nebo na Skoleni a podobné. Co
jesté nevyuzivame ty firemni nadace, m¢ tam v tom vadi, Ze se musi néco udélat a je to na
néco. Ze pak musim mit nalepku, Ze to je ztéch penéz té firmy, ale ja potiebuji penize na
provoz. Ja potiebuji na mzdy a bohuzel na to tyto penize nejsou. A jesté¢ je k tomu
vyzadovano usporddani néjaké mega akce, coz m¢ ubird silu. J& potfebuji mit silu a ty
pracovniky na poskytovani té sluzby a ne na délani, pardon, opicaren pro né¢koho — doslovna
citace. Jest¢ mame néco, kdo ndm pomaha tak je velka dopravni firma, kterd se sama nabidla
a to jsou ty nepenézni dary. Napiiklad 2x za rok se domluvime a vezmou autobus a jedeme
né¢kam na vylet s klienty. A tfeba jedeme tam, kam bychom se jinak s klienty na vozicku
nedostali, protoze vezmou zaméstnance a pomohou nam s tim. Evropské projekty opravdu
nevyuzivame hlavné z diivodu téch papirti. A jesté problém u evropskych penéz je to, ze se to
musi pfedfinancovat a pak ¢ekate, jestli to projde nebo neprojde a ty penize zas jako nejsou.
Také mé vadi, Ze ted’ na konci roku se nam podafilo néco uSetfit, tak jsme nuceni za ty
usSetiené penize néco nakoupit. Interaktivni tabuli tady nemusim mit, ale muselo se to utratit a
ted’ teda nemame penize na vyplaty.

Muizete shrnout od jakych typii darcii tedy ziskavate prostiedky pro svou cinnost?
Statni dotace, jednotlivci, Ufad prace, klienti a firemni darcovstvi.

A nejobjemnéjsi prostredky a proc?

Ur¢ité statni, v podstaté jde vSechno prtes kraj.

Dokdazala byste 7ict, proc jsou pravée od statu ty prostiedky nejobjemnéjsi? Proc tieba stdt to
neprerozdéluje na ty obce, aby si s tim ty obce hospodarily na primo?

Kdyz pfisla informace o tom, Ze ministerské penize ptjdou na kraj, tak obava byla, ze zajisti
své prispévkovky a Ze na nas mozna néco zbude. Upiimné ja jsem byla radsi, kdyz to
rozdeloval nekdo, kdo byl nezavisly. My jsme tady v tom objektu uz 7 let a mésto ndm dava
tedy mélo by davat podle smlouvy, coz jsme vybojovali, 25%. Bohuzel pan starosta mél o
neziskovkéch takovou predstavu, Ze jsou k ni¢emu a zerou jen ty penize, ze jich maji dost. A
tam jsme si vybojovali 180.000 K¢, coz zdaleka neni zadna ¢tvrtina. A to ndm zlstalo a ted’
uz to tak je, ze pro Bereniku je vzdycky vyclenéno 180.000 K¢. Bardk je mésta, spravuji nas



technické sluzby a za tu spravu jim posildme 400.000 K¢ ro¢né. A dostaneme 180.000 K¢ a
jesté je to tak, Ze ty penize ptejdu pies tii ucty.

Které z vyse uvedenych prostredkii jsou stabilni, to znamend, Ze je ziskavate kazdy rok ve
zhruba stejné vysi?

Spis v ptiblizném objemu, jsou to krajské a statni a vlastné od mésta mame ve stejné vysi.

Vyzkumna otiazka: Které techniky a metody jsou pri fundriasingu nejvice vyuZivany a
jakym zpisobem?

Pomoci jakych technik oslovujete své potenciondlni darce? Osobni setkani, direct mail,
dopis....

J& teda nejvic preferuji osobni setkani. To je nejlepsi, protoze si t€émi lidmi popovidam.
A nejvice ucinnd technika oslovovani darcii?

Urcité osobni setkani.

Kterou techniku oslovovani darcii nevyuzivate vitbec?

Nevyuzivame direkt mail a ani dopisy.

Vyzkumna otazka: Ovlivituje poslani a pravni forma NNO vyuziti fundraisingu?
Jaké je poslani vasi NO?

Ja to feknu svymi slovy. Aby lidi s mentdlnim postizenim mohli Zit normalnim Zivotem,
proto méame chranéné bydleni, proto mame zaméstnani, protoze pres vSechny feci o tom, Ze
by méli byt zaméstnani na bézném trhu préace, si myslim, Ze je to nesmysl. PfedevS§im
v situaci, kdy ta prace pro lidi neni a kazdy nas klient, tak potiebuje mily, klidny pfistup,
zkraceny uvazek. 80 x to opakovat, mit nad sebou né€koho. Mluvim z osobni zkuSenosti,
protoze pred lety se ndm podafilo zaméstnat jednoho chlapce v obchodnim fetézci
v Pardubicich, kde pomahal v kuchyni . A tam bylo krasné vidét, Ze tam byla jedna vedouci
smény, ktera fekla , jo super, jdu do toho. A druhd, kterd fekla, ne., ale musela ho ptijmout.
Ten kluk byl $t'astny, kdyZ Sel do prace a byla tam ta, kterd s nim méla trpélivost a s brekem,
kdyz tam byla ta druhd, podle které vSechno bylo Spatné, nic neudé€lal, jen stiznosti. A mame
jesté jednu zkuSenost klientku, kterd ze zacatku chodila pomahat do matetské skoly, to bylo
v poradku. Pak ji zaméstnali a zacali po ni vyzadovat jasnd pravidla, ta holka si do smrti
ponese psychické trauma, protoze ted’ ma obavy vSechno udélala podle predstav. Byla tam
dva mésice. Mym poslanim je to, aby tito lidé nebyli vy¢lenéni a mohli si to zkusit , aby byli
Stastni a spokojeni, aby zili néjakym normélnim Zivotem, ale v tom svym. Nemyslim si Ze
Stastné by byly transformace, které nastaly. Mame spoustu negativnich ozev zpatky, Ze to ty
lidi nedavaji. Pokud ctyticet padesat let zili nékde na zamku v néjakym svym prostiedi a ted’
toho ¢lovéka prestéhuji do paneldku, kde ma pod sebou benzinku a obchod’dk a je nestastny.
Mam 1 vlastni ptiklad, mamu synovi je 26, uz pry nema bydlet s nami, ze ma byt n¢kde jako



jeho vrstevnici, ale ne. Je mu sice 26 let, ale mentalné je to 6leté dité, které chce byt doma
s maminkou a tatinkem.

Reaguje poslani vasi NNO na spolecenskou potiebu? Tzn., zZe zapliuje tzv. diru na trhu,
néco, co neni stdat schopen sam zajistit a jakym zpiisobem?

Spis napliiujeme potiebu rodicl, je to o politice mésta. Kdyz jsme zacinali, tak tam byl pan
starosta, ktery tomu byl naklonény. Diky nému je tady ten barak. Jen jsme to dostavéli, ptiSel
druhy pan starosta, ktery to povazoval za zbytecné a ted’ je tam ten ptivodni a zase to jde. Ted
se zacal délat strategicky plan mésta . My reagujeme na to, Ze mam vlastni zkuSenost a Ze to
slySim od rodici, ty jejich potieby.

Jaka je pravni forma neziskové organizace?
My jsme 0.p.s.

Mpyslite si, Ze poslani a pravni forma maji néjaky vliv na ¢innosti NNO v oblasti fundraisingu?
Napriklad zpiisoby oslovovani darcii nebo volba metody k ziskavani prostredku, ziskavani
klientii?

Minimalné¢ to, Ze tfeba ty ptispévkovky ted’ netesi problém, Ze nemaji penize. Pti oslovovani
sponzortl jsem asi na stejné trovni, tam asi bézni ob¢ané nerozlisuji, jestli je to ptispévkovka
nebo neziskovka. Vidi seniory, vidi lidi, kterym je potieba pomoct, tam asi rozdil neni, ale

v tom pfistupu, Ze my nemame na vyplaty a oni maji.

Muizete z hlediska pravni formy vasi NNO urcit, které zdroje jsou pro vads nejvice pristupné?

Asi stéle ty statni dotace.

Datum rozhovoru: 9.2. 2018

Délka rozhovoru: 39 minut



Prepsany rozhovor: Charita Prelouc¢

Vyzkumna otizka: V ¢em spociva duleZitost a vyuZitelnost marketingu a PR ve
fundraisingu vybranych NNO?

Mohla byste mi Fict jaka je cilova skupina vasi NNO dle demografickych a geografickych
ukazatelit — vek, pohlavi, povolani, bydliste klientii a dostupnost sluzby pro klienty?

Nase nejvetsi sluzba je sanace rodin, tedy socidlné - aktivizacni sluzby pro rodiny s détmi.
Tam mame tfi pracovniky a vzhledem k tomu, Ze je to terénni socidlni sluzba, tak naSimi
klienty jsou pfevazné romské rodiny. Podminkou je, aby byly v té rodin€ nezaopatiené déti a
80 % je na doporueni OSPOD. Tak Zze, kdyz pracovnici OSPOD zaregistruji n&jaké
problémy s tim, Ze by byla potfeba intenzivni prace s tou rodinou, tak my za tou rodinou
dojizdime 1x tydné. Podpora trva tak pal roku az rok.

Nemdate vlastni prostory, kdy by se ty rodiny mohly schazet?

Mame, ale vzhledem k tomu, Ze nasim uzemim je celé Preloucsko, tak mame klienty i na
vesnicich, kde je to tézko dosazitelné. Také tam mohou byt miminka, tak Ze je dilezité mit
telefonicky kontakt a za tou rodinou pfijet. Vzhledem k tomu, Ze se nam potom uZz rodiny, kde
jsme praci ukoncili (kapacitu mame 16 rodin, a pokud néjakd rodina ukonci, tak uzZ mame
poptavku z OSPOD), tak se nam stavalo, ze tam, kde rodina ziistala bez podpory, tak po ptl
roce jsme ji dostali znovu, protoze zase byl n&jaky prasvih. Proto jsme se rozhodli zfidit i
ambulantni formu, proto v pond€li po poledni mame v kancelafi k dispozici prostory a ty
rodiny, které cht&ji mohou se pfijit poradit, naptiklad se zadluzenim, s vychovnymi problémy.
Mame cast¢ dotazy ohledné pomoci sbydlenim a kauci. ProtoZze pokud napiiklad
samozivitelka hleda bydleni, tak ji pomahdme s nalezenim nadace, ktera samozivitelkdm
pomuze. Nebo také pomahame, tedy jest¢ pred dvéma lety jsme pomahali, se zajiStovanim
Skolnich obédl pro déti, jejichz rodi¢e nemaji dostatek finan¢nich prostfedkli na zaplaceni.
Mame k dispozici otevieny Cas, kdy jsme k dispozici nebo telefonicky se dohodneme, jak to
komu vyhovuje, ale zpravidla se vyuziva ten dojezd domi. Ty rodiny, které se nam vracely a
v soucasné dob& ukoncuji nasi sluzbu, tak dostavaji pokyn, aby pokud jim neni néco jasné
nebo maji néco podepsat a neni si jista, tak mam pfijit za tou pracovnici, aby se s ni poradila.
Tak Ze toto se ndm daii podchytavat. Dalsi sluzba, kterou poskytujeme je nizkoprahova sluzba
pro déti z Pielouce, tam je otevieno od 12 do 17 hodiny. To je pro déti ve véku 6 az 15 let.

Jak se vase NNO odlisuje od ostatnich NNO ve vasem okoli?

My poskytujeme socidlni sluzby a vlastné dopliiujeme ty dalsi volnocasovky jako Skauty,
DDM a dalsi.

Jakym zpiisobem oslovujete své potencionalni klienty o své cinnosti nebo nabidce produktii a
sluzeb? Napriklad formou inzerce, webovych stranek a podobné...

Webové stranky, letaky, plakaty, které davame na Méstsky ufad. Tim, Ze jsou nasi klienti
rizikova skupina nebo spi§ ohrozené skupina, tak vlastné pracovnice OSPOD doporucuji
rodinam nase sluzby.



Spolupracujeme se zakladnimi Skolami, pedagogové jsou informovani o nasich sluzbach, tak
ze, kdyz vidi, Ze rodice déti nezvladaji péci, tak nas kontaktuji nebo kontaktuji ptimo rodice a
pfedavaji jim kontakty jiz cilené na nase sluzby. Tak Ze toto se ndm osvédcilo. Mame webové
stranky a Facebook pro nizkoprah, tam se potom déti divaji, jaka je nabidka programu.

A ktera z téchto forem oslovovani je nejucinnejsi?

Letaky a pravidelné¢ kazdy mésic ddvame informace do mésicniku Rost, ten vetejnost hodné
sleduje. A spousta lidi chodi na doporuceni svych zndmych , ktefi informace ziskali pravé
z mé&si¢niku Rost.

Mpyslite si, Ze zajem o vase sluzby roste, prave diky informovanosti a doporuceni?

Tézko fict, ale moznd ano. Pokud si vezmeme nizkopréh jaka je denni navstévnost a mésicni
navstévnost, tak tam to kolisd. Ale pokud udélame cilené néjakou akci a udélame k tomu
plakatky, tak ty déti si to mezi sebou povi. Informujeme i pedagogy a pak to ma ten efekt.
Takto cilené¢ délame jest¢ na zacatku Skolniho roku akci, kdy zveme druziny. Tak ze i
druzinarky maji informace o naSich sluzbach. Tak pokud si vS§imnou, Ze nckteré déti by
potiebovaly podporu, tak rodi¢im predaji nas leta¢ek nebo dit¢ do toho nizkoprahu poslou.
Tak Ze pokud se zam¢fime na propagaci a na zajimavé aktivity, tak to ma efekt.

Vyzkumna otiazka: Které fundraisingové zdroje jsou vyuZivany a proc¢?

Které fundraisingové zdroje vyuzivate nejvice, at uz tedy financniho ¢i nefinancniho
charakteru.

Vzhledem k tomu, Ze jsme v systému socidlnich sluzeb, tak 90% nékladti ndm pokryji dotace.
Krajské dotace, ministerské dotace, které jdou pres kraje, mésto Prelouc.

Tendence kraje je, aby se vSechny obce podilely na financovani socidlnich sluzeb. U
seniorskych sluzeb, ale ty my bohuzel neméame, si vzdycky ta organizace fekne, kolik bude
obec na tyto sluzby pfispivat na konkrétniho klienta. My jsem do toho byli tlaceni tak v roce
2013 a stavalo se nam to, ze kdyZ jsme poslali Zadost na pfisluSny obecni ufad, tak my zas
musime dodrZovat anonymitu, protoze to je anonymni sluzba. Tak ze my jsme jména
neposkytli, ale museli jsme popsat situaci a to poslat na zastupitelstvo a pak uz si zastupitelé
vétSinou odvodili o koho se jednd. Zpétn¢ se nam dostavaly informace, ze klienti byli velmi
nastvani, ze se vefejné na projednavani zastupitelstva se tesi jejich problémy a nékdo tam
zahlési, Ze si to maji financovat sami a nebo Ze si zddnou pomoc nezaslouzi nebo Ze si to sami
zavinili. Tak uZ minuly rok jsem na kraji vedla rozhovor s radnim pro socialni oblast a sdé¢lila
jsem, ze nebudeme uz posilat zadosti ohledné téchto naSich klientli, protoze vétSinou to
skoncilo tak, Ze se informace pfetiasaly vetejné. Tak Ze ted’ uz mame jen od mésta Pielouc, to
nam staci. Dalsi zdroje jsou drobni darci, ktefi ndm dodéavaji véci do charitniho Satniku,
vybaveni domacnosti, tak Ze to miizeme potom dal poskytovat. Hracky, détské obleceni. Toto
je do dobry zdroj, méame tolik, kolik potfebujeme. A co se tyka sponzort, preloucskych firem,
tak to je problém, protoze my tu fungujeme 18 roku, ja jsem charitu pied 18 lety zalozila.
Také jsem absolvovala néjaké Skoleni ohledné fundraisingu. Tak ze tak v roce 2005 jsem



poctivé obesilala firmy, kterych je zde asi 30. Zkontaktovali jsme se asi se 4 nebo 5 firmami,
ze vubec n€kdo zareagoval a potom ztoho byla jedna spoluprace. Jedna firma nam byla
ochotna poskytnout dar 10.000 K¢ ro¢né.

A to stdle funguje?

Ne, tam to skoncilo, protoze majitel Sel do diichodu a syn uz ma jiné priority. A vlastné nyni
firma SVOZ nam dava dar ve vysi 15.000 K¢ a to je vSechno. A pokud se pii néjaké
prilezitosti bavime s néjakymi podnikateli, tak kazdy ma svoje aktivity. Déti hraji fotbal, tak
to jde do fotbalu a podobné.

Které zdroje vyuzivate naopak nejméne z jakéhokoliv divodu?

Osobné se pfiznam, Ze jsem rezignovala na ty podnikatele. Kdyz se to vezme, tak znovu
kontaktovat 30 firem a dohodnout si schiizku mi pfislo jako ztrata casu. Misto toho jsem se
zaméftila na to, ze pokud potiebujeme vétsi Castku, kterou nepokryjeme z dotaci nebo to nejde
je vyuzit, tak potom déldme cilené néjakou aktivitu. Zapojili jsme se do burzy filantropie, tam
jsme byli 2x GspéSni. A potom k tomu oslovime cilené naptiklad Elektrarnu Chvaletice.

A treba Evropské dotace viibec?

Mame podanou zadost na MAS Region Kunétické hory, tak to je pro nas finan¢ni investi¢ni
zdroj, protoze nyni chceme rozsifit v ramci nizkoprahu cilovou skupinu na 15-18 rokt. Tak,
kdyz jsme se s vlastnikem objektu, kde tu sluzbu provozujeme dohodli, Ze jsou tam prostory,
které bychom mohli upravit, tak jsme se dohodli na tom, ze si sami sezeneme finance a tak
nam to umozni. Proto jsme podali Zadost na Evropské fondy a nyni se to administruje.

------

administrace, to znamend zpracovani podkladii pro jejich ziskani a podobné?

Co se tyka dotaci a grantil ze statni spravy, ministerstva a kraje, tak tam se ty podminky stale
zptisiyji, tak Ze ta administrativa nariistd. Kazdy rok je o par papirti vic a musime si dévat
velky pozor na to Cerpani. Rozpocet se detailn€ sleduje na jednotlivé polozky a je n&jaky limit
oproti zadosti, jak se mize rozpocet pii vyuctovani zménit. Tak Ze tam administrativa narGsta.
Co se tyka evropskych dotaci, to si vyzkousime, ale tam si myslim, ze to bude téZ strasné. A
nadace , v loiiském roce jsme méli prispévek ve vysi 50.000 K&, coz bylo krasné, to byl
ptispévek pfes jednu naSi dobrovolnici. To byly firemni granty, Ze kdyz jsou jejich
zamé&stnanci zapojeni do dobrovolnické prace, tak mohou podat Zddost na grant pro tu
organizaci, to jsme vyuzili a ziskali jsem vySe uvedené finance. A protoze to je velké
nadnarodni firma, tak ta si to nechava administrovat ,,enroskou* (Nadace rozvoje obcanské
spolecnosti). Tak ze, to m& piijemné piekvapilo, ze to byl formuléi jedna A4 na vyuactovani
50.000 K&. To bylo mimotfadné. A potom co se tykd naSeho dalSiho finan¢niho zdroje
,» [Tikralové sbirky*, coz j je vefejna sbirka, tak to vyuctovani je téz piisné€ sledované. Tak Ze,
tam, kdyZz si davdme zamér, ktery predkladame v Cervnu na ten dalsi rok, tak potom to
musime velmi bedlivé sledovat, aby to cerpani bylo v souladu stim nas$im zamérem,
popiipad¢ vcas pozadat o zménu toho zaméru. Tam je to totiz pfesné na koruny.



Muizete mi tedy zrekapitulovat od jakych typii darcii tedy ziskavate prostiedky na cinnost
NNO?

Ministerstva, kraj, Utad prace. To mame sluzbu pro pdstouny, tak Ze ten piispévek na vykon
péstounské péce. Potom mame jednotlivé darce, téch je par, asi tfi Ctyfi, kteti ndm davaji
finan¢ni dary. Potom je to vetejna sbirka, ta ,,Tii krdlova®, a nyni jsme vyuctovaly piispévek
od nadace , plus firemni darcovstvi.

Které zdroje jsou nejobjemnéjsi?

Asi 80% rozpoCtu nam pokryvaji krajské dotace. To je mzda pracovnikd pracujicich
v socialnich sluzbéch.

Které z vyse uvedenych prostredkii jsou stabilni, to znamend, Ze je ziskavate kazdy rok ve
zhruba stejné vysi?

No jistota neni, protoze v zakon¢ stale jest¢ neni. I kdyZ mame smlouvy s klienty, tak neni
zaruka, ze stat tyto financni prostfedky v rozpoctu bude mit, schvali to, posle to krajim a
kraje to rozdéli. Tak ze kazdy rok musime psat ty samé Zzadosti, ta sama ¢isla. A nyni byla
zajimavi situace, kdy vlastn€ vloni a a pfedloni pani ministryné prace dvakrat tfikrat zvedla
mzdy v socidlnich sluzbach, socialnim pracovnikim o 15%, o 10%, ale vibec to nebylo
pokryté financemi a kdyZz potom avizovala vroce 2015, Ze ministerstvo posila kraji putl
miliardy na zvySeni mezd, tak kdyz se kolegyné¢ na to ptaly, tak ja jsem poslala dotaz pani
ministryni, kde jsou penize, protoze ub¢hly tifi mésice a nas nikdo nekontaktoval, Ze néco
dostaneme na navySeni. Tak mi pani ministryné¢ odepsala, at’ si to feSim s krajem, ale
vzhledem k tomu, Ze jsme neziskova organizace, tak to zvySeni se tykalo tabulkovych plati
pracovnikl ptispévkovych organizaci a vzhledem k tomu, Ze neziskovky mohou mit mzdy
takové jaké chtéji, tak oni nevédi, kolik vlastn€ mame. Tak to jsme potom byli trochu na noze
s krajskym ufadem, protoze krajsky tifad ma o nas detailni vyuctovani. Vi jakou mzdu ma
kazdy nd$§ zaméstnanec. Tak nés potésilo, kdyZ se minuly rok to konecné vyboxovali a to
navyseni se uZ tyka i neziskovych organizaci.

Vyzkumna otiazka: Které techniky a metody jsou pri fundriasingu nejvice vyuZivany a
jakym zpisobem?

Pomoci jakych technik oslovujete své potenciondlni darce? Osobni setkani, direct mail,
dopis....

KdyZ pomineme granty a statni spravu a vime cilené, ze mam néjakou potiebu a potiebujeme
na to ziskat finan¢ni prostfedky, tak si udélam takovy piehled. Zjistim, jaké jsou nadacni
moznosti, které firmy maji néjaké programy vyhlasené, programy, které bézi , to uZ mam
v naSem regionu zmapované, napiiklad nedalekd elektrarna nebo Burza filantropie, ta je
pravidelné. Nyni uZ jsou vyhlaSené terminy, tak zvazujeme, zda mame né&jaky investicni
zamér, ktery bychom z toho mohli pokryt. A vétSinou jsou to ¢astky okolo 50.000K¢, tak
zjistim, jaké jsou moznosti a potom tedy tyto darce oslovuji.



A nejvice ucinnd technika oslovovani darcii?

No asi osobni setkani, protoze za posledni tfi Ctyfi roky, kdyZz jsme potiebovali konkrétné
néjakou tu finanéni ¢astku, tak jsme se ptfihlasili do Burzy filantropie a tam je to postavené na
osobnim kontaktu. A potom, kdy vloni jsme byli GspéSni a to dofinancovani se ndm podafilo
ptes kolegyni, pfes firmu ve které pracuje a prob¢hlo slavnostni otevieni pergoly na zahrade¢,
kterd byla v hodnoté 70.000 K&, tak to setkani bylo velmi pfijemné. Za mésto tam byl pan
mistostarosta, dale tam byli zastupci oné firmy a firmy, kterou jsme ziskali pfes burzu
filantropie. Proti planované ptl hodiné to trvalo hodinu a pll a myslim si, Ze ted kdyz
budeme mit néjaky néapad, tak uz mizeme jakoby cilené tyto dvé firmy oslovit, protoze
manazefi téchto dvou firem, ktefi se zucastnili slavnostniho otevieni, tak Zasli, co vSechno
délame.

Kterou techniku oslovovani darcii nevyuzivate vitbec?

No, j& si myslim, Ze direkt mail, tak jak si to pfedstavuju, Ze je to osloveni n¢jaké firmy ptimo
pfedem sestavenym mailovym oznamenim. To se mi stalo tak dva roky vzad, kdy mi volala
néjaka pani, ze mi mize poskytnout za 5.000 K& CD s kontakty na cca 10.000 firem, a Ze
kdyz jsme neziskovka, tak at’ to vyuzijeme na direkt mail, ur€it€¢ se ndm to vrati a my
ziskame miliony korun. Tak jsem pani pod€kovala s tim, Ze si myslim, Ze toto nefunguje. A
Jj4, pokud mam né&jaky napad, tak ja musim konkrétné hledat néjakého osviceného sponzora,
ktery ten népad oceni, pochopi ten ucel a ty financni prostiedky nam poskytne. Tak ty
hromadné maily a vyhleddvac firem a zkousSeni, kdo se ozve, tak to nevyuZzivame.

Vyzkumna otazka: Ovlivituje poslani a pravni forma NNO vyuziti fundraisingu?
Jaké je poslani vasi NO?

My mame poskytovat pomoc, podporu lidem v nouzi. V té Spatné zivotni situaci, kdyz si
nedokazou pomoci sami. Nékdy je problém, kdyZz poskytujeme socialni sluzby, tak tam jsou
definované cilové skupiny, ale my jako cirkevni organizace musime vnimat toho ¢loveka i
kdyz ndm nezapadne do té cilové skupiny té dané sluzby. Tak kdyz potfebuje tu pomoc, tak
musime n¢jakym zpiisobem reagovat. Myslim si, Ze to co se tyka naseho poslani a tim, ze
jsme cirkevni organizace, tak to trochu odrazuje ty potenciondalni sponzory, protoze kdyz jsem
v roce 2006/2007 po tom neuspéchu , kdyz jsem byla nadSeny fundraiser, tak jsem se bavila
s jednim kolegou, star§Sim panem, ktery mi povidal: ,, ...ale Zdeno, co chces, vzdyt jsou to
v§echno byvali komunisti, tak Ze oni charité nedaji ani korunu.* Ale na druhou stranu zase
nyni prob¢hla tiikralova sbirka, tak tam si myslim, Ze nam to u vefejnosti pomahd, protoze
v charité za dlouhé roky nebyl zddny skandal ani na celostatni irovni ani u nés. Lidé nam
divétuji a sleduji, jak vlastné hospodatime s témi finan¢nimi prosttedky, co délame, zda
skutecné jsme efektivni a kdyz vidi, ze skutecné pracujeme a poméhame a néjaké vysledky
jsou a jsou i p€kné piibéhy, kdy jsme pomohli. Diky tomu nam ta sbirka nariista a letos mame
zase 0 20% vyssi vytézek nez v lonském roce. Do té sbirky se hlasi v Prelouci tolik déti, ze mi
je ani nedokézeme uspokoyjit.



Reaguje poslani vasi NNO na spolecenskou potiebu? Tzn., Ze zapliuje tzv. diru na trhu,
néco, co neni stdat schopen sam zajistit a jakym zpiisobem?

My méme v poslani, ze mdme pomahat lidem, ktefi jsou tzv. na dné, nemaji zdroje pomoci.
Myslim si, ze dne$ni doba, dnesni spole¢nost produkuje velmi mnoho takovych lidi, mame tu
silnou skupinu samozivitelek, tak ze rodiny se v dneSni spolecnosti rozpadaji, mladi lidé
nejsou pripraveni, nejsou ochotni nést zodpovédnost a kdyz se v manzelstvi objevi problém,
tak se manzelstvi rozpada, Zena zlstane sama. Re§ime &asto s témi maminkami partnerské
nefesitelné situace. My tu madme nejvétsiho zaméstnavatele Kiekert, kde je tfisménny provoz
a maminka ne maminka a jedeme. A co vlastné s t¢émi détmi, tak ze, kdyz dostaneme z té
Skoly né&jaké avizo, Ze rodina nefunguje , tak potom velmi ¢asto se nam stava, ze kdyz se
blize pozname s tou maminkou, tak ta dé€ld maximum, ale ty spoleCenské podminky, které
jsou, tak ji dotlaci k tomu, Ze si musi vybrat. Bud’ se bude vénovat détem nebo bude chodit do
prace a zaplati aspoil néco. Tak si myslim, Ze dneSni doba nam produkuje velmi mnoho lidi,
ktefi padaji na dno a potiebuji tu pomoc. Tim, ze pracujeme takto srodinami a
spolupracujeme s OSPOD a dokédzeme si rozdélit tu ¢innost a v€as ohrozenou rodinu sanovat
tak, aby, fungovala, tak urit¢ zde mame své misto. Co se tyka déti, vlastn¢ jakoby toho
nizkoprahu, tak tam je ta nase role inkluzni. Inkluze byla uchopena tak radikalné, naptiklad u
nas byla specialni $kola zruSena uz pted péti lety. Rodice si mohou vybrat, bud’ budou déti
chodit do specialni skoly v Pardubicich, dojizdéni se tak stava velkym problémem finan¢nim 1
casovym. Rodice se boji, jak to bude dit¢ zvladat a tak ho radéji nechaji zde. Ale zas je jasné,
ze to dit¢ bude v bézné skole outsider , Ze v bézné Skole bude mit pétky. A tak Jakub klubu
mame déti, které chodi tii Ctyfi roky, 1 kdyZ by tato sluzba méla byt tak na pul roku az rok,
aby se dité nastartovalo. Jenze tyto déti potfebuji podporu stale. Tyto déti nejsou mentalné
schopny ucivo zvladnout, cizi jazyk, matematika, fyzika, toto vSechno a nemaji jinou Sanci,
aby byly n¢kde, kde na n¢ budou kladeny trochu nizsi naroky.Proto my jim doddvame trochu
sebevédomi a jednadme s témi uciteli, snazime se, aby nedostavaly déti poznamky kazdy druhy
den, protoze ty déti ten Cas, ktery travi v nizkoprahu, vénuji ukolim. Kdyz budou ale stale
dostavat ty poznamky, tak se na to vykaslou uplné.

Posledni dira na trhu je naSe dobrovolnické centrum. To si také myslim, ze tim, ze je tu velky
diim pro seniory, tak mobilizujeme, diky méstskému zpravodaji a prostfednictvim letak, ten
lidsky potencial ¢i kapital. Tak mame skupinu dobrovolnikt, ktefi pracuji se seniory. Mame i
dobrovolniky, ktefi pracuji s détmi v nizkoprahu.

Jaka je pravni forma neziskové organizace?
My jsme cirkevni organizace.

Mpyslite si, Ze poslani a pravni forma maji néjaky viiv na cinnosti NNO v oblasti fundraisingu?
Napriklad zpiisoby oslovovani darcii nebo volba metody k ziskavani prostredku, ziskavani
klientii?

J& si myslim, Ze to vyznamny podil na tom. Myslim si napiiklad, ze pokud se bude jednat
napiiklad o ekologickou neziskovku, tak na to budou vice reflektovat ty velké firmy.



Miuizete z hlediska pravni formy vasi NNO urcit, které zdroje jsou pro vds nejvice pristupné?

Asi to nebude tim, ze jsme cirkevni organizace, ale spi$ tim, Ze mam registrované socidlni
sluzby, tak jsme zafazeni v siti poskytovatell socidlnich sluzeb, tak tam ta skoro jistota, Ze
dostaneme finan¢ni prosttedky na provoz, je. Je to tedy spi§ zpohledu spolehlivého
poskytovatele socidlni sluzby nez z pohledu pravni formy.

Datum rozhovoru: 26. 1. 2018

Délka rozhovoru: 48 minut



Prepsany rozhovor : Junak — ¢esky Skaut, stredisko Leknin Heifmanuv

Méstec, z.s.

Vyzkumna otazka: V ¢em spoliva dileZitost a vyuZitelnost marketingu a PR ve
fundraisingu vybranych NNO?

Mohl bys mi 7ict jakad je cilova skupina vasi NNO dle demografickych a geografickych
ukazatelit — vek, pohlavi, povolani, bydliste klientii a dostupnost sluzby pro klienty?

Pohlavi: chlapci 1 dévcata, vék od 6 do 24 let. Demograficky Hefmantiv Mé¢stec a okoli,
protoze Skauti jsou v kazdém vétsim meéste, které je srovnatelné s HM.

Jak se vase NNO odlisuje od ostatnich NNO ve vasem okoli? Specifikace nabizenych sluzeb
¢i produktil.

Myslim si, Zze se odliSuje tim, ze je to nejstar$i détskd organizace vibec v republice,
nejpocetnéjsi détska organizace, vychdzi historicky z anglickych skauti zakladatele Baden-
Powella. Byla n€kolikrat zrusena a nésledn¢ znovu obnovena . V novém stylu funguje od roku
1989 a rozdil oproti jinym organizacim je pravé v té historii, to, z ¢eho vychazi. Vychdzime
z tradic Skautu, ktery byl zaloZen v roce 1907. Patfime vlastné do celosvétové organizace

Jakym zpiisobem oslovujete své potencionalni klienty o své cinnosti nebo nabidce produktii a
sluzeb? Napriklad formou inzerce, webovych stranek a podobné...

Potaddame rizné akce a prezentace, dale je to osobni kontakt, protoze nasi klienti jsou déti ze
ZS. Nabory, které délame, tak jsou v ramci zakladni $koly, respektive nastupu déti do ZS.
Mame také webové stranky, méame také Facebook, ale ten neni moc funk¢ni. Déle davame
¢lanky do mistniho tisku, jsou to vétSinou zpravy o ¢innosti oddilu. Také mame nasténky na
klubovné, kde informujeme o nasich akcich, které bud’ uz prob&hly nebo probéhnou.

A ktera z téchto forem oslovovani je nejucinnejsi?

Ptedevsim osobni zkuSenost a reference, ze kamarad ptivede kamarada. Tady je to zalozené
pravé na tom druzinovém systému. A pak také pomahaji ty nasténky.

Vyzkumna otiazka: Které fundraisingové zdroje jsou vyuZivany a proc¢?

Které fundraisingové zdroje vyuzivate nejvice, at uz tedy financniho ¢i nefinancniho
charakteru.

Ptispévky clentl, hodné velkd podpora je od mésta. Déle jsou to prosttedky z vyssi skautské
organizace, tedy krajské organizace. Pak nas také trochu sponzoruji firmy, ve kterych pracuji
rodic¢e naSich déti. A pak mame také dobrovolniky, na tom je naSe organizace zaloZena.



A jiné zdroje jste zkouseli?

Zkouseli jsme od MSMT, ale pro nas jsou hodné slozité. Jejich dotaéni tituly jsou pro nas
opravdu moc slozité¢, nemame na to lidi. Chtéli jsme zazadat sami, ted’ dostdvame penize od
vy$$i organizace, kterd tam zada a pak prerozdéluje.

vvvvvv

Paradoxné je to od nadfizené slozky, tedy z krajské skautské organizace. Je to nepiehledné,
hodné se méni podklady.

Od jakych typii darcii ziskavate prostredky pro c¢innost? (nadace, podniky, drobni darci,
statni sprava...)

Podniky, stat, potazmo mésto HM a vlastni organizace.

Od podniki ziskdvame prostfedky na zakladé osobniho kontaktu. Postup je takovy, Ze pres
zaméstnance, tedy rodice ditéte, které navstévuje Skauta ziskdme kontakt a oslovime danou
firmu.

Ktery ze ziskanych prostredkii je nejobjemnéjsi? A proc¢?

Urcité je to od mésta. Myslim, Ze nam fandi. Znaji nds, déti, které sem chodi, tak jsou
potomci lidi, ktefi organizaci navs$tévovali diive, prost¢ se nam stfidaji generace. NaSe
vysledky jsou vidét a hodné ndm poméhaji reference.

Které z vyse uvedenych prostredkii jsou stabilni, to znamend, Ze je ziskavate kazdy rok ve
zhruba stejné vysi?

Zaplat’ pan Bth je to ted’ od mésta, tam to zlistava stejné a kdyz to vezmu z pohledu historie,
tak poslednich par roki se ¢astky dokonce zvysily, za coz jsme moc radi.

Jeste k tem zdrojum, do nich miuzZeme také zahrnout i nefinancni zdroje. Mate napriklad
néjakého sponzora, ktery vam vénuje napriklad néjaky material, vybaveni ¢i zazemi?

Co se tyka zazemi, tak jsme v budové mésta. Budovu nam mésto ted’ rekonstruuje, platime si
pouze spotiebované energie a revize.

Vyzkumna otiazka: Které techniky a metody jsou pri fundraisingu nejvice vyuZivany a
jakym zpisobem?

Pomoci jakych technik oslovujete své potenciondlni darce? Osobni setkani, direkt mail,
dopis....

Nekteii z darcti jsou byvalymi ¢leny Skauta,dale je to pfedevSim osobni kontakt a kontakt
ptes rodice.

Nejucinnéjsi technika oslovovani je?

Samoziejmé osobni kontakt.



Kterou techniku oslovovani darcii nevyuzivate vitbec?

Inzeraty, to je neosobni. Chceme vyzkouset osobni dopisy, ale nevime, jestli to bude G€inné.
Jaké je poslani vasi NO?

Ptedevsim vychova déti pro spolecnost.

Reaguje poslani vasi NNO na spolecenskou potiebu? Tzn., zZe zapliuje tzv. diru na trhu,
néco, co neni stdat schopen sam zajistit a jakym zpiisobem?

Reaguje, protoze pivodni zamér fungovani Skautu byl jiny nez nyni, kdy je doba
pfetechnizovand a my tomu musime pfizpusobit Cinnost. Prvofadd je vychova déti
k odpovédnosti k ptirod¢ a spolecnosti a ptatelstvi.

Jaka je pravni forma neziskové organizace?
Zapsany spolek.

Myslis si, ze poslani a pravni forma maji néjaky vliv na ¢innosti NNO v oblasti fundraisingu?
Napriklad zpiisoby oslovovani darcii nebo volba metody k ziskavani prostredku, ziskavani
klientii?

U naés ano, tim Ze Skaut je nejvétsi détskou organizaci, tak mame lepsi ptistup k prispévkim
od MSMT i mala jednotka tak miize dosahnout na ptispévek.

Muizete z hlediska pravni formy vasi NNO urcit, které zdroje jsou pro vads nejvice pristupné?

Od MSMT, ty nam pierozdéluje pravé nadtizena slozka, tedy krajska organizace.

Datum rozhovoru: 28. 11. 2017

Délka rozhovoru: 15 minut



Prepsany rozhovor: Momo Chrudim, o.p.s.

Vyzkumna otizka: V ¢em spociva duleZitost a vyuZitelnost marketingu a PR ve
fundraisingu vybranych NNO?

Mohl byste mi Fict jaka je cilova skupina vasi NNO dle demografickych a geografickych
ukazatelit — vek, pohlavi, povolani, bydliste klientii a dostupnost sluzby pro klienty?

Tak naSe socidlni sluzba, hovofime piedev§im o socidlni sluzbé, je zaméfena na lidi
s mentalnim télesnym a zdravotnim postizenim od 18 do 64 let véku.

Takto postizené lidi zde pfipravujeme na zamé&stnani tak, aby se mohli zapojit do spolecnosti.
Jak se vase NNO odlisuje od ostatnich NNO ve vasem okoli?

Poskytujeme jedini socidlné-terapeutickou sluzbu v chrudimském okrese a pracujeme s ovci
vlnou, coz je velké specifikum. Ov¢i vinu déle zpracovavame.

A co konkrétné vyrabite?

Nakupujeme piirodni ov¢i vinu, kterou zde barvime a vyrdbime zni technikou mokrého
plsténi rozli¢né ptedméty, modni dopliky, hracky pro déti, Sperky a podobné.

Dékuji. Sluzba tedy spociva v tom, Ze pripravujete postizené lidi na vstup do zaméstnani a
vysledné produkty prodavate. Nabizite je do obchodii nebo mate sviij obchod?

Mame obchod, e-shop, dle nabizime vyrobky na Fleru a dodavdme zbozi riizné¢ do komisi a
jesté jezdime na jarmarky.

Jakym zpiisobem oslovujete své potencionalni klienty o své cinnosti nebo nabidce produktii a
sluzeb? Napriklad formou inzerce, webovych stranek a podobné...

Mame webové stranky, Facebook, spolupracujeme se socidlnimi pracovniky na obcich a
s dal$imi organizacemi, které poskytuji socidlni sluzby.

A ktera z téchto forem oslovovani je nejucinnejsi?
Nejvice klientl ziskavame na zakladé doporuceni socialnich pracovniki.

Jak jsou vyse uvedené metody ziskavani klientii ucinné? Dochazi ke zvySovani poctu klientii i
nikoliv?

Nyni je dlouhodobé kapacita nenaplnénd, maximalni kapacita je 18 klientd, v sou¢asné dobé
jich mame pouze 15 -16.



Vyzkumna otiazka: Které fundraisingové zdroje jsou vyuZivany a proc¢?

Které fundraisingové zdroje vyuzivate nejvice, at uz tedy financniho ¢i nefinancniho
charakteru?

Poskytovani socialni sluzby je zaloZeno pfedevsim na dotacich, at’ uz statnich ¢i evropskych.
V soucasné dobé mame evropské dotace, evropsky projekt, ktery spravuje Pardubicky kraj. A
potom mame také dotace od mésta Chrudim, ale také délam kurzy pro vetejnost, na které
mame poskytnutou téZ dotaci od mésta Chrudim, ale navstévnici tohoto kurzu hradi
minimalni Gc¢astnicky poplatek. Také mame podpiirnou skupinu pro rodice déti s mentalnim
postizenim, se kterou nam také pomaha mésto Chrudim, ale tato podpiirna skupina byla cela
hrazend z dotace od mésta Chrudim, zde klienti nepfispivali. A doplitkové ziskdvame finan¢ni
prostiedky z prodeje nasich vyrobki.

Také jsme se vroce 2014 zucastnili Burzy Filantropie, kterou poifada KONEP
(Koalice nevladek pardubicka) ve spolupraci s Pardubickym krajem, kdy se nam diky tomu
podarilo ziskat ptispévek ve vysi cca 40. tisic korun, ktery jsme pouzili na stéhovani
z nevyhovujicich prostor sem do tohoto nového zatizeni.

Ktereé zdroje vyuzivate naopak nejméne z jakéhokoliv ditvodu?
Upln€ minimalné vyuzivame formu darcovstvi.
Divod?

Zatim to vypada tak, Ze to pro provoz nasSi NNO neni potfeba. Vystacime si s prostiedky,
které méame.

Neni to tak, ze by ti darci nebyli ochotni darovat penize ¢i néjaké vécné dary?

My ani darce sami neoslovujeme, spi§ se nam stava, Ze se sami ozvou a nabidnou podporu.

------

administrace, to znamend zpracovani podkladii pro jejich ziskani a podobné?
Jednoznaéné jsou to evropské dotace.
V cem vidite sloZitost v oblasti ziskavani evropskych dotaci?

Evropské dotace jsou rozdélovany na zakladé velmi ptisnych kritérii, ale také predevSim na
zaklad¢ souhlasu s naslednym vykazovanim a kontrollingem. 2x za rok musime posilat
monitorovaci zpravu, zpracovavat hromadné vyuctovani, posilat rozlicné tabulky, evidovat
presné veskeré ucetni doklady.

Viceméné jste mi na dalsi otazku jiz odpovedel. Tyka se typu darcii od nichz prostredky
ziskavate. Miizete to shrnout?

Piedevsim je to stat, Evropska unie, kraj, mésto Chrudim. Jiné typy darcti nemame.



Které zdroje jsou nejobjemnéjsi?

V nasem piipadé€ jednoznaéné prostiedky poskytnuté Evropskou unii.
Proc jsou prostiredky, které jste ziskali od Evropské unie nejobjemnejsi?
Tak to nedokazu urcit.

A které z vyse uvedenych prostiedkii, které mate k dispozici, jsou nejstabilnejsi, tedy mdte
Jistotu, ze je ziskate kazdy rok?

Jelikoz Evropské projekty jsou dlouhodobéjsiho charakteru, v naSem piipadé je to tfilety
projekt, tak jsou to pravé prosttedky ziskané diky tomuto projektu. V piipadé statnich dotaci
jde celkem o dobrodruzstvi, dokonce jsme museli jit do kontokorentu, protoze nejdiive pfisla
pulka priklepnuté dotace a az po delsSim Case pfiSla druhd ptlka. Jenze organizace musi
fungovat bez ohledu na to, kdy dorazi penize a jak vite, neziskova organizace netvoii zisk, ale
vSechny penize vénuje do provozu organizace. Dalsi stabilni zdroj je mésto Chrudim, které
nas podporuje kazdy rok.

Vyzkumna otiazka: Které techniky a metody jsou pri fundriasingu nejvice vyuZivany a
jakym zpisobem?

Pomoci jakych technik oslovujete své potencionalni darce?

Vétsinou déarce neoslovujeme, oni oslovuji nés s tim, ze chtéji nasi organizaci pomoci. Jak
jsem uvedl, uz diky nasi ucast na Burze filantropie se nam dérci sami ozyvaji.

A nejvice ucinnd technika oslovovani darcii?

Ur¢ité je to osobni setkani.

Které techniky naopak nevyuzivate vitbec?

Nevyuzivame ani direct mail, ani telefonaty ani dopisy. Je to neosobni.

Vyzkumna otazka: Ovlivituje poslani a pravni forma NNO vyuziti fundraisingu?
Jaké je poslani vasi NO?

Poslani nasi organizace je pomoci lidem s handicapem zit §t'astnéjsi a uzite¢néjsi zivot. Délat
smysluplné véci.

Reaguje poslani vasi NNO na spolecenskou potiebu? Tzn., zZe zapliuje tzv. diru na trhu,
néco, co neni stdat schopen sam zajistit a jakym zpiisobem?

Urcité, to je praveé poskytovani socidlni sluzby a to tak, ze tito lidé nesedi doma, nekoukaji
pouze na televizi nebo byli zavieni v Ustavech, tak délaji néco se svym Zivotem, délaji néco
uzite¢ného, nejenze se uci pracovat, oni se uci starat sami o sebe, uci se nakupovat. Ui se
cestovat, jak jsou samostatn¢jsi, tak se dokdzou postarat ve vétSi mife sami o sebe a
nepotiebuji vyuzivat pobytova zatizeni, které jsou mnohem nakladné;jsi nez je socialni sluzba.



Jaka je pravni forma neziskové organizace?
My jsme 0.p.s

Mpyslite si, Ze poslani a pravni forma maji néjaky viiv na cinnosti NNO v oblasti fundraisingu?
Napriklad zpiisoby oslovovani darcii nebo volba metody k ziskavani prostiedkii?

Nevim, jak to maji ostatni NO, ale my jsme znevyhodnéni vici pfispévkovym organizacim,
které dostavaji zalohu na dotace, coz my prosté¢ nemame a musime cekat, neZ ndm prosté
ptijdou.

Muizete z hlediska pravni formy vasi NNO urcit, které zdroje jsou pro vads nejvice pristupné?

Urcité jsou to dotace a pak také naSe vlastni vyrobky, které prodavame.

Datum rozhovoru: 26.1. 2018

Délka rozhovoru: 25 minut



Prepsany rozhovor: RC Radovanek, z.s.

Vyzkumna otizka: V ¢em spociva duleZitost a vyuZitelnost marketingu a PR ve
fundraisingu vybranych NNO?

Mohla bys mi Fict jakad je cilova skupina vasi NNO dle demografickych a geografickych
ukazatelii — vek, pohlavi, povolani, bydlisté klientii a dostupnost sluzby pro klienty?

Myslim si, ze tady v tom rodiCovském centru se asi jelo podle zkuSenosti. Byla n&jaka vize
pred deseti lety, ze chceme d¢€lat sluzby pro rodice s nejmensimi détmi a pro te€hotné. A
vlastné se to nabalovalo, asi neexistoval nikdy zadny priizkum trhu, spi§ tim, Ze rodi¢ovska
centra vétSinou zakladaji matky, které maji samy malé déti, jsou na matetské ¢i rodicovské
dovolené. Tak spi$ z té¢ vlastni potieby se vytvorila ta sluzba a pak uz se vlastné jelo podle
toho, jaky byl zajem, jaké byla zakdzka ze strany téch rodin. Podle toho se vytvarely ty
sluzby. Mame cilovou skupinu zeny, teda spi$ rodi¢e na matefské a rodicovské dovolené,
zeny pred porodem, t¢hotné. Tak ze ta cilova skupina se hledd uz u t¢hotnych zen. Sluzba je
urcena pro kohokoliv z blizkého i1 dalekého okoli. Ted” momentalné mam v seznamu klienty
ze 62 obci. Ja tam pocitdm v podstaté uplné vSechno, tfeba kdyz je prednaska pro rodice, ktera
se napiiklad konala v Oucmanicich, ze nebo nékde jinde, tak ja to pocitam, Ze se klienti
dostali pfes Radovéanek na tu sluzbu. Jinak spadovost je Hefmantiv Méstec a okoli, coz je 16

obci. Ale neni vyjimkou, Ze nés navstivi lidi, ktefi jsou tady tfeba jen na navsteve.
Jak se vase NNO odlisuje od ostatnich NNO ve vasem okoli?

My se dokladujeme jako jedina sluzba tohoto druhu v Hefmanové M¢stci a okoli. Jde o
rodiovské centrum nebo matefské centrum, jak se n€kdy fikd. Centrum mé specifickou
cilovou skupinu, jak jsem jiz tikala a v podstaté¢ nejblizsi centrum je v Chrudimi, ale to ma
vic komer¢ni charakter. My se specifikujeme jako podptlirna socidlni sluzba i prave stran téch
grantll a tak. A dal$i podobny, ale ne tak dobfe fungujici centrum je v Tfemosnici. Je to
sluzba, ktera je Sitd na miru méstu, kde ta sluzba vznikd. Uz n€kolik let se tedy prezentujeme
jako podptlirné socidlni sluzba pro rodiny s malymi détmi. Tak Ze to neni Gplné€ jako socidlni

sluzba ve smyslu socialnich sluzeb.
Poskytujete treba i néjaké vzdélavact programy?

Vzdélavani rodici v rodicovskych kompetencich a péci o dité, neni to komer¢ni sluzba, proto

se snazime nabizet sluzbu, kterd nebude drahd a bude dostupna Sirokému spektru klientl. Zde



spolupracujeme s jednou neziskovou organizaci, kterd nam pomahé zorganizovat vzdélavaci

kurzy pro rodice a pedagogy ,,Respektovat a byt respektovan.*

Jakym zpiisobem oslovujete své potencionalni klienty o své cinnosti nebo nabidce produktii a

sluzeb? Napriklad formou inzerce, webovych stranek a podobné...

Hodné vyuzivame mistni tisk, mési¢nik Leknin, dale dva roky mame Facebook. Ten je hodné
dobry z hlediska fundraisingu a PR. Pfes ten je oslovovana nejmladsi klientela. Maily
posilam, ale nevim, kolik lidi je éte. Rekla bych, Ze maily ¢te generace, kterd je na to zvykla.
Webové stranky, kde se snazim, aby byly aktualni informace. Asi spi§ stran té klientely,
star§i generaci oslovi§ Lekninem, tzn. tiskem a tu nejmladsi naopak Facebookem. A ta stiedi
generace pokud se navaze na tu sluzbu, tak pak si najde kanal , jak se k t& sluzbé¢ dostat. No a

v misté jsou také k dispozici letaky.
A co treba, kdyz poradate néjaké akce? Ziskavate tim také nové klienty?

Urcité ano. Ti klienti se vzajemné seznamuji, tim ze je to malé mésto , tak si myslim, Ze

hodné funguje osobni kontakt. Doporuceni a tak.

A ktera z techto forem oslovovani je nejucinnéjsi a zvysuje se diky temto metodam zdjem

klientit o nabizené sluzby ¢i produkty NO?

Tézko fict, myslim si, ze u novych klientli funguje hodné pravé Facebook, pfijde mé, ze
nejvic novych lidi diky Facebooku pise ohledné blizsich informaci o ¢innosti a tak. Cas od
Casu pfijde 1 mail. Je to hodné¢ dano generané. Spousta klientd chodi na pravidelné akce a

pak tfeba navstivi vzdélavaci akce.

Vyzkumna otiazka: Které fundraisingové zdroje jsou vyuZivany a proc¢?

Které fundraisingové zdroje vyuzivate nejvice, at uz tedy financniho ¢i nefinancniho

charakteru?

Nyni je to tak, Ze jsme hodné€ zavisli na dotacich statu a mistni samosprave. Jsme odkazani na
nazory lidi, co sedi na ministerstvu a nikdy tady nebyli a neznaji uplné ty detaily. Ale piesto
ted’ jedeme piedev§im z dotaci a nékolik let z dotaci MPSV, proto jsme definovani jako
podplirna socialni sluzba pro rodiny s détmi, jinak bychom na dotace nedosahli. Tam je
nejvyssi Cast penéz, které jdou na mzdy. A pak existuji rizné grantové programy meést a
kraje. My zadame mésto Hefmantiv Méstec na provoz v podstaté, jde predevsim o dotace na

uhradu energii. Pak zdddme na kraj a tam nam davaji Castku, kterd je hodné limitovana ,



letos to bylo cca 23.000 K¢, ale tam je vazano na konkrétni véci. Na aktivity, aby se tady
vlastné¢ mohlo néco délat, tak ze zase na mzdy. A materidlni, to bylo dfiv. Ja tim, Ze nejsem
z Mé&stce, tak nemam ty osobni kontakty. To bylo ze zacatku, kdyZ se centrum zafizovalo.
Ted kdyz je kompletné zatizené, tak vlastné neshdnime, spi§ potifebujeme na tu pravidelnou
¢innost. Jinak to co potiebujeme, tak dokoupime z provoznich nakladii. Dobrovolniky jako
takové nemam, sama jsem prosla jsem prosla socidlnimi sluzbami, tak dobrovolnik je né¢kdo,
kdo ma dobrovolnickou sluzbu a vede se dobrovolnicky program a to tady neexistuje. Ale
nemuzu fict, Ze by nebyly maminky, protoZe to je pfedevS§im pro maminky na matetské, které
se zapoji, pokud chtéji. Mam tady maminku, ktera d¢lala besedu a nic za to nechtéla, nabizela
prosté to co umi. A to mi pfijde dobré, Ze nabidne to, co umi. Ze strany lidi je to pfedevSim
na jejich ochoté,ti, co tu pracuji, chtéji délat néco nad ramec svych pracovnich povinnost. I
¢ast uvazku koordinatora i ¢ast prace, co délaji holky, tak neni zaplacena. Bez toho by to asi
neslo, kdyby to bylo ¢ist¢ komerc¢ni, tak by ty sluzby byly drahé. Lidi jsou diileziti a dle mého
nazoru, za praci se ma dostat odména, tak se snazim, aby bylo pfedev§im na mzdy. Snazime
se, aby nami nabizené sluzby byly kvalitni, a kazda kvalitni prace by méla byt zaplacena. Ze
zacatku se tyto véci délaly pravé na bazi dobrovolnictvi a pak se pfeslo na dotace od
ministerstva, které nabizi podporu rodi¢ovskym centrim. Nejvétsi jsou tedy dotace. Obcas se

mi podaii sehnat n¢jaky dar, ale to jsou penize malé, ale ty nejsou jisté.
Které zdroje vyuzivate naopak nejméne z jakéhokoliv ditvodu?

Osobni dary viibec nemame. A to z diivodu Gasu. Rika se, ze fundraising je rok prace bez
penéz a pak jsou penize. A ja& mam vlastné piil ivazku, 0,5 dostanu zaplaceno a 0,3 délam
zadarmo. Tak bych musela dal§ich 0,2 uvazku d¢lat zadarmo . Nemame zdroje na to,
abychom si zaplatili fundraisera a neméme ani lidské zdroje, aby to n€kdo délal dobrovolné.

A nevyuzivame také naptiklad firemni darcovstvi.

Myslis si, ze situace ohledné darcovstvi muze byt ovlivnéna i tim, Ze v okoli neni Zadna vesti

firma, ktera by prispéla?

To urcité. Jo a jeSté prostiedky ziskdvame od jiné neziskové organizace, ktera funguje
v Hefmanové Mg¢stci, uz jsem ji zminila, ta nam podporuje nékteré aktivity, jako jsou
vzdélavaci programy a tak. Jde o obecné prospésnou spolecnost, neddvaji ndm penize ptimo,
ale poméhaji nam s programem, aby byl bohat§i a penize, které se ztéto akce vyberou

zustavaji v Radovanku.



vvvvvv

administrace, to znamend zpracovani podkladii pro jejich ziskani a podobné?

Ur¢ité nejslozitéjsi jsou Evropské dotace, ale ty my tady v souCasné¢ dobé nemame, protoze
bychom je nedokézali administrovat. Na to je potfeba jeden clovek, ktery se tim zabyva. A
pro nejhorsi je asi ministerstvo, tak, kdyz se podava zadost , tak to je strasné slozité. U
dotaci od mars je zase slozité¢ vyuctovani. Neékteré projekty jsou jednodussi podat a nékteré
zase vyuctovat. Tak ze s tim bojuji, protoze ta administrace statnich dotaci je slozitd. Urcité
jednodussi by bylo ziskat néjakou firmu,ktera to da darem a kde jim potom staci propagace.

Na evropské dotace logisticky viibec nedosahneme. Na to nemame lidi.
A nejobjemnéjsi prostredky a proc?

Ministerstvo prace a socidlnich véci v tuhle chvili, které hradi mzdu toho koordinatora.

Otazka je, kdyby nebylo ani jedno ani druhé, zda by se viibec néco stalo.
Proc¢ napriklad vice tuto cinnost nepodporuje mésto?

To je otazka, j& nevim. Jsme mala organizace , nemame ani pracovni tym,kdyz se to tak
fekne, nemame vizi, nemame strategicky plan, tak Ze ja ani nevim. Véfim tomu, kdyby tieba
padlo ministerstvo, coz se muze stat kdykoliv, protoze tam je to otazka statniho rozpoctu. Oni
teda momentaln¢ podporuji rodiCovska centra, ale mohou se na ministerstvu rozhodnout, Zze
uz to dal delat nebudou, Ze maji malo penéz a ve chvili, kdy bychom nedostali dotace
z ministerstva, tak bychom museli tu situaci feSit a je mozné, ze by se $lo na mésto
s prosikem. JenZze mésto asi nemiize financovat mzdy. Mésto podporuje spolky, my jsme
spolek, tak Ze ndm davé na provoz spolku. Tieba nejhorsi je sehnat penize na mzdy, daleko
spiS se sezenou dotace na provoz nebo na odmény nebo na soutéze. A to ministerstvo vlastné
na mzdy dotace dava, a je to podle mého nazoru, podpora zaméstnanosti a rodicu, tak Ze proto

ministerstvo dava piredevsim penize na mzdy.

vevr

nabizet sluzby, které by vam prinasely zisk?

My jsme trochu limitovéni tim, Ze jsme v najemnich prostorach, tak Ze Gplné¢ nemuizeme si
tady Upln€ dovolit vSechno. Pravé ted’ bojuji s tim, ze jsem sem dala aktivity, které jsou
ziskové a mam strach, kdy na mé& n¢kdo pftijde, ze vydélavame. My nemame vlastné pokryté

ani naklady jakoby na mzdy a provoz. NemizZeme tady podnikat, nemtizeme si tady oteviit



krouzek za penize, nehledé na to , ze ziistdivame vérni té nasi cilové skupiné. Nemiizeme
konkurovat DDM, je to tim, Ze jsme malé mésto. Véfim tomu, Ze kdyby to bylo ve vétsSim
mésté tak se to dokaze zaplatit, Ze musime byt nizkoprahovi i ze strany nabidky sluzeb. Tim
jsme trochu limitovani. Kdybych tady udélala néjaky komeréni kurz , tteba masaze kojenct,
tak ho nenaplnime, Ze by jako byl ziskovy. Nejsme na tom tplné Spatn€ za strany piijma od
uzivatell sluzeb, ale porad to nestaci na pokryti nakladii, které jsou spojeny s koordinaci
centra nebo vedeni té neziskovky. Ze jsme poiad takova skupina, kterd se snazi nabizet ty
sluzby a néjak je financovat. Neni to jako strategicky plan, ze ted’ se budeme rok snazit ziskat
fundraisingem penize a pak rozjedeme néco. Tak to neni. My jsme limitovani prostorem,
mame malé prostory, abychom mohli nabidnou naptiklad détskou skupinu. A pokud jde o ty
komer¢ni sluzby, jak uz jsem fekla, to bychom asi nenaplnili, protoZe jsme malé mésto. Ze by
nebyl zajem. Napftiklad, kdyz se ud¢la néjaka prednaska, kterd je placené, tak kolikrat horko
tézko vyberu tolik financi, abych zaplatila lektory, na to doplaci Radovanek. Chybu vidim
vtom, Ze neni strategicky plan. Asi by to bylo jiné, kdybychom vybirali jiné penize za ty
sluzby, maminka by za cviceni neplatila 30 K¢, ale 150 K¢&, ale uz bychom zas byli omezeni

jen pro n¢jakou skupinu a uz by to nebyla podpora rodiny.

Které z vyse uvedenych prostredkii jsou stabilni, to znamend, Ze je ziskavate kazdy rok ve

zhruba stejné vysi?

No zadné v podstaté. Ale ted’ je asi stabilni podpora mésta ze strany provozu. Myslim si, ze
by se nestalo, ze by nas nepodpofilo, ze mizeme tady ty prostory vyuzivat, Ze nam poskytuje
finance na najem, vodu, elektfinu. Pokud ndm teda tpln€ nedaji vypovéd’ s tim, ze ty prostory
potiebuji tipln€ na néco jiného, tak si myslim, ze mésto je ted’ v tuto chvili oteviené tomu tu
sluzbu podpofit. Ale mohou fict, tady mate prostory zadarmo a muzete se tam schazet, ale
tim by se zrusila sluzba toho koordindtory. Myslim, ale Ze to je takova jistota, Ze o prostory
nepiijdeme. Kdybychom pfisli o ministerské penize, tak bychom prosté museli zrusit néjaké
veéci, napriklad propagaci a jet na bazi dobrovolnictvi. Neni stabilniho nic a Spatné je, ze
jedes z roku na rok. Na prvni ¢tvrtleti si musi$ naSetfit jakoby z minulého roku, abys méla na
provoz. Coz je docela paradox, kdyz neziskova organizace podle zdkona nesmi vytvaret zisk.
Cekas do biezna, jestli dostane$ penize a v jaké vysi. A kdyz to konzultuje$ na ministerstvu,
tak odpovéd’ je , Ze s tim nic délat nemohou, Ze védi, Ze je to problém, ale nikdo to nefesi.
My si vlastné musime vytvofit néjaky zisk, abychom méli na prvni tfi mésice provozu a pak

se ¢eka. A kdyz to nevyjde, tak to vlastné mizes ze dne na den ukoncit. Vlastné zaviely by se



programy, tim, Ze mame tu podporu od mésta, tak by se nemusely zavfit prostory, ale musely

by se zavfit fizené programy.

Vyzkumna otiazka: Které techniky a metody jsou pri fundriasingu nejvice vyuZivany a
jakym zpisobem?
Pomoci jakych technik oslovujete své potenciondlni darce? Osobni setkani, direct mail,

dopis....

Tam asi nejsme jedini, kdo pokulhava v oblasti fundraisingu. Byla jsem na Skoleni, kde nam
vlastné fikali to, co jsem jiz zminila. Ze fundraising je o ro¢ni praci a pak se ti to teprve vrati.
Ze se vlastné ten fundraiser sam zaplati, coz mi nemame ten finanéni zdroj, ktery by zaplatil
toho fundraisera, aby on sdm si potom mohl na sebe vydélat. Tak Ze tam jsme uplné na nule a
myslim si, Ze tak to mé vic organizaci, ze pokud to neni n¢jakéd organizace, ktera ma néjaky
fakt zisk a je schopnd, tak na to nedosdhne. A co ted délame, tak je predev§im osobni
kontakt.VétSinou je to pres uzivatele téch sluzeb, Ze jsou to manzelé, kteti maji néjakou firmu
a tak. Mozné na zacatku fungovani centra se urCité vytipovaly firmy které byly obeslany.
Pokud bych ziskala vétsi tivazek, tak 0,8 uvazku, tak uvazuji o tom, ze bych to zkusila oslovit
néjakou firmu znova. Plan by byl oslovit mistni firmy, které maji néjaky kontakt na nas a

zkusit, kdo z nich by se chytil, ale je to na osobnim kontaktu.
A nejvice ucinnd technika oslovovani darcii?

Urcité osobni setkani. Dobry je, kdyZ potkas nékoho, kdo je mecends a srdcaf a fakt mu o to
jde a zavazes si ho né¢im. Manzel, ktery pracuje také v neziskové organizaci, tikd, ze kdyz si
nékoho ziskas, tak pak ti je uz vé€rny. Akorat tady na to neni lidska kapacita. Na valné

hromad¢ jsme oslovili ¢leny spolku, kde jsme jim fekli, jak se véci maji.
Kterou techniku oslovovani darcii nevyuzivate vitbec?
Nevyuzivame direkt mail.

Vyzkumna otiazka: Ovlivituje poslani a pravni forma NNO vyuziti fundraisingu?
Jaké je poslani vasi NO?
Sdruzovat rodiny s malymi détmi a nabizet sluzby pro rodiny. Opravdu je to podpora,

protoze ty mamy se potfebuji nékde potkat, potiebuji si tzv. ,,nasdilet”, potiebuji eliminovat

to vylouceni. Dobry smér, dilezitost rodiny a vztahy v rodiné jsou dilezité, aby byli vSichni



spokojeni . My mam projekt ,,Spokojend mama s tatou, Stastné dité“. Aby to dit¢ vyriistalo

spokojeng, tak rodice musi byt v pohod¢ a nesmi byt ve stresu.

Reaguje poslani vasi NNO na spolecenskou potiebu? Tzn., Ze zapliuje tzv. diru na trhu,

néco, co neni stdat schopen sam zajistit a jakym zpiisobem?

Nemyslim si, Ze cilem naseho spolku byla néjaka snaha zaplnit diru na trhu, spi§ potieba nas
jako matek, protoZe si myslim, Ze ta mama, kdyz ma déti, tak vi, co je pro ni dilezité, aby se
v té matefské roli citila dobfe a ty déti se citily dobfe, tak Ze si myslim, Ze to vzniklo z n&jaké

potieby matek, pravé se sdruzovat, sdilet a podporovat to dobré.
No a to je pravé to, co stat neposkytoval?

No ano, to vzniklo po revoluci, protoze se tvrdilo, Ze mama ma sedét doma, starat se o ty
déti. Nikdo nefesil, co vlastné potiebuje. Ze nepotiebuje sedét doma, Ze potiebuje jit mezi lidi,
ze to dité to potiebuje. Tak Ze si myslim, Ze mateiskd centra vznikla proto, Ze to mamy
potiebovaly se néjak realizovat, se n&jak dovzdelavat, néjak nezlstat samy. A je to i prevence
proti domacimu nésili, proti rozvodim, Ze ty mamy nejsou frustrované, mohou setkat
s ostatnimi . Tak Ze jo, asi to reagovalo na né&jakou potitebu zespoda, z vnéjsku. To souvisi 1

S pravy zen.
Jaka je pravni forma neziskové organizace?
My jsme zapsany spolek.

Myslis si, ze poslani a pravni forma maji néjaky vliv na ¢innosti NNO v oblasti fundraisingu?
Napriklad zpiisoby oslovovani darcii nebo volba metody k ziskavani prostredku, ziskavani

klientu?

V podstaté ano, protoze je ddno zdkonem nebo témi grantovymi politikami je urceno, ze zadat
muze ten a ten. VéEtSinou muze tedy zadat neziskova organizace, cirkev, o.p.s, nékdo, kdo
nevytvari zisk. Nabizi sluzbu, ale nevytvari zisk. Ale ta sluzba se neda zméfit. Upfimné

zadarmo se ,,neziskovka“ délat neda.
Muizes z hlediska pravni formy vasi NNO urcit, které zdroje jsou pro vas nejvice pristupné?

Ur¢ité statni dotace, ale ty nejsou jisté. Hodné to ale zavisi na typu sluzby nez pravni forme.
Na kurzu ndm fikali, Ze nejlépe se ziskavaji finance na nemocné déti a na zvifatka a na

sportovce. Z e tedy naptiklad matky s détmi na matetské dovolené neni z hlediska PR uplng



dobré skupina, protoze kazdy fekne, vzdyt ona ma ,,rodi¢ak™ a mize sedét doma. Vlastné je
velmi dilezité presvédcit, ze je to sluzba, ktera je potieba. Tato sluzba se Spatné prodava. My
se proto neucastnime projektu Burza filantropie, protoze Uplné€ nevim, s ¢im bych tam §la. Ta

nase ,,cilovka® se Spatné prodava.

Datum rozhovoru: 30. 1. 2018

Délka rozhovoru: 49 minut



Prepsany rozhovor: T.K. Stary pusky, p.s.

Vyzkumna otizka: V ¢em spociva duleZitost a vyuZitelnost marketingu a PR ve
fundraisingu vybranych NNO?

Mohl bys mi 7ict jakad je cilova skupina vasi NNO dle demografickych a geografickych
ukazatelit — vek, pohlavi, povolani, bydliste klientii a dostupnost sluzby pro klienty?

U organizace Staré pusky jsou cilovou skupinou pouze déti, vlastné organizaci jsme zakladali
s cilem délat détské tdbory v ramci Hefmanova Méstce. VEkové rozmezi déti u Starych pusek
jeod 6 do 16 let.

Jak se vase NNO odlisuje od ostatnich NNO ve vasem okoli? Specifikace nabizenych sluzeb
¢i produktil.

U Starych pusek jsme pivodné méli umysl mit i oddil, ktery by pracoval i celoro¢né, ale
z diivodu nedostatku volnych prostor , kde bychom se mohli schézet, tak jsme se zaméfili
pouze na organizovani letnich taborli pro déti, ktery déldme uz paty rok. Specifikum je
pfedevsim v tom, Ze primarné tento tadbor nabizime détem z Hefmanova Méstce. A délame to
naprosto bezplatné pro nas, pouze v ramci dobrovolnictvi, to znamend, Ze na téch taborech
jsou placené pouze dvé osoby a to kucharky. Jinak to vSichni ostatni délaji jako dobrovolnici
ve svém volném case.

Jakym zpiisobem oslovujete své potencionalni klienty o své cinnosti nebo nabidce produktii a
sluzeb? Napriklad formou inzerce, webovych stranek a podobné...

Pouze prvni rok jsme vyuzivali inzerce na webovych strankach, tak jsme i vyvéSovali plakaty
po meésté. Zacinali jsme s dvaatficeti détmi, v sou¢asné dobé nebo spis postupem casu od
inzeratd ustupujeme , protoze tabor se nam podatilo obsadit béhem tii dni a v souc¢asné dobé
uz mame tabor pro 50 déti, ale poptavka prevysuje nabidku. VSechno je na zakladé referenci a
nemame tedy potiebu vyuzivat Zaddnou formu reklamy.

Poradate tieba i jiné akce nez jen tabory? Kde by se o vas lidé dozvedéli.

D¢lali jsme pouze doplitkové akce, napiiklad jsme se spolupodileli na akei, kterou potada
meésto, a kterd se jmenuje M¢esic pro rodinu. Jinak nic vic neorganizujeme, protoze osoby,
které mi pomahaji v ¢innosti Starych pusek na tabote, tak piisobi i v jinych organizacich, jako
dobrovolni hasi¢i, u Skautt atd.

A ktera z téchto forem oslovovani je nejucinnejsi?
Piedevsim osobni zkuSenost a reference.
Myslis si, Ze zajem o vasSe sluzby roste, prave diky informovanosti a doporuceni?

Urcité se zdjem zvysuje, ale my jsme ted na maximu, protoze tabofisté, které vyuzivame,
nema takovou kapacitu a kucharky uz by to asi také nezvladaly, protoZe tim, Ze naSe tabofisté
je bez elektrické energie, tak toto uz je stop stav.



Vyzkumna otiazka: Které fundraisingové zdroje jsou vyuZivany a proc¢?

Které fundraisingové zdroje vyuzivate nejvice, at uz tedy financniho ¢i nefinancniho
charakteru?

Jediné piijmy nebo zdroje, které mame, jsou z poplatktl ¢i spiSe ptispévkl ¢lent. Ale stalych
¢lenli mame pouze devét a ostatni piijmy jsou z poplatkl na tabory od klienti, tak Ze musime
vychézet z poplatkil, které madme na ten tabor. Mame jesté piijem od mésta Hefmantiv Méstec
a to je dotace od mésta.

Jiné zdroje jste nezkouseli? Napiiklad dotace od MSMT podobné?

To jsme zatim nezkouseli, sta¢ime vyjit s tim, co mame uréené na ty tabory. Tim, Ze nemame
zadnou mistnost ¢i klubovnu, tak nepotfebujeme nakupovat zadné véci, zatim si vystaim se
svou garazi.

Dotace, kterou vyuzivate, tedy od meésta, je slozZita z pohledu administrace (vyuctovani a
podobne)?

Neni to slozité, z mého hlediska je to jednoduché. Tim, Ze se to neménni nebo jen nepatrné,
tak to slozité urcité neni.

A ktery z téechto uvedenych zdrojii je nejobjemnéjsi?
Urcité poplatky od klientd.
Které zdroje vyuzivate naopak nejméne z jakéhokoliv ditvodu?

Nevyuzivame jiné formy dotaci od MSMT , ani sponzorské dary. Sta¢i nam to, co vybereme
od rodi¢l na organizovani tabora a co ziskdme prostfednictvim grantu od mésta.

Které z vyse uvedenych prostredkii jsou stabilni, to znamend, Ze je ziskavate kazdy rok ve
zhruba stejné vysi?

Od rodi¢l, pfizplisobujeme to pouze inflaci a cené potravin a samoziejm¢ tomu
pfizplsobujeme i tdborovy program.

Jeste k tem zdrojim, do nich mizZeme také zahrnout i nefinancni zdroje. Mate napriklad
néjakého sponzora, ktery vam venuje napriklad néjaky material, vybaveni nebo mate
dobrovolniky...

Dobrovolniky vyuzivame, jsou to ¢lenové Hasi¢ského zachranného sboru Pardubického kraje,
protoze vedouct, ktefi mi jezdi na tabor, maji ze zdkona moznost byt uvolnéni na takovou akci
od zaméstnavatele. Co se tykéd sponzoringu, tak dostdvame drobny material pfimo od rodict
déti, jelikoz cca 80% déti nam jezdi opakovang, jednd se tedy o drobné darcovstvi.

Nezkouseli jste napriklad néjakou velkou firmu oslovit s zadosti o prispévek ¢i materialni
podporu?

To jsme nezkouseli.



Vyzkumna otiazka: Které techniky a metody jsou pri fundriasingu nejvice vyuZivany a
jakym zpisobem?

Pomoci jakych technik oslovujete své potenciondlni darce? Osobni setkani, direkt mail,
dopis....

Prvni rok nasi ¢innosti jsme vyuzili formu mailt a dopist. Ale to nemélo zaddny ucinek. Tim,
ze v naSem mé&sté je hodn¢ kultury, to znamena, Ze je zde hodné téch skupin a my byli novi,
tak jsme nebyli pro ty, které jsme oslovili, dost atraktivni. Ale v souasné dobé nemame
potiebu je oslovovat, protoze to, co vybereme od rodici déti, tak ndm staci.

A kdybys treba meél nékoho oslovit, tak kterou techniku by si zvolil? Kterou by jsi videl jako
nejucinnéjsi?

Urcité osobni kontakt.

Kterou techniku oslovovani darcui nevyuzivate vitbec?

Jak jsem fekl, nevyuzivame mail ani dopis.

Vyzkumna otiazka: Ovliviiuje poslani a pravni forma NNO vyuziti fundraisingu?
Jaké je poslani vasi NO?

J& jsem Staré pusky zakladal na zakladé toho, Ze jsem cely Zivot jezdil na tdbory. Moji rodice
délali tdbory bezplatné a na ty tabory jezdili i lidi, ktefi to také délali bezplatné. A mam
pocit, Ze mam co vracet, to znamena, Ze opakuji to, co délali moji rodice.

Reaguje poslani vasi NNO na spolecenskou potiebu? Tzn., zZe zapliuje tzv. diru na trhu,
néco, co neni stdat schopen sam zajistit a jakym zpiisobem?

Urcité vyuziti volného Casu déti predevSim v dobé& prazdnin. Populace nam sice starne, ale
odchod do dichodu se prodluzuje, to znamena, ze babicky ndm o prazdninach hlidat nemohou
a rodi¢e maji potiebu béhem prazdnin dat déti na dva a az tii tdbory, to znamena, Ze poptavky
byla a je soucasné dobé pln¢ vykryta.

Jaka je pravni forma neziskové organizace?
Nase organizace spada pod Ceskou tdbornickou unii, jsme pobo¢ny spolek.

Myslis si, ze poslani a pravni forma maji néjaky vliv na ¢innosti NNO v oblasti fundraisingu?
Napriklad zpiisoby oslovovani darcii nebo volba metody k ziskavani prostredku, ziskavani
klientii?

Zalezi na velikosti organizace. My jsme maly spolek a nemame celoro¢ni ¢innost, tak pro nés
svym zptisobem je oslovovani darcii bezpfedmétné, ale vim, ze CTU, ktera funguje predevsim
na Moravé, kde jsou velké spolky, maji i nemovity majetek, tak ur¢it¢ forma a poslani maji na
toto vliv.



Miuizete z hlediska pravni formy vasi NNO urcit, které zdroje jsou pro vds nejvice pristupné?

Paradoxné nevyuzivame piispévky od CTU, protoze penize, které jsme jim dovedli jako
ptispévky od ¢lent, se nam vratily zpét v minimalni vysi. Nejvice pfistupné jsou pro nas od
mésta a od rodict.

Datum rozhovoru: 9.2 .2018

Délka rozhovoru: 25 minut



Priloha ¢. 3 Oteviené kodovani rozhovoru



Otevirené kodovani — Amalthea
Kategorie: Charakteristika klienti

1. Kod - Klienti
Déti v nahradni rodinné péci, pestouni a adoptivni rodice
PtedSkolni déti ze znevyhodnénych rodin
T¢hotné Zeny v tizivé Zivotni situaci

2. Kod - Dosah sluzby
Pardubicky kraj
Piesah do dalSich kraji kolem Pardubického kraje (50-60km za hranice kraje)

3. Kdad - Jedinecnost NO
Prace se socidln¢ znevyhodnénymi rodinami
Poskytovani podpory pro rodinu a dité
Vzdélavaci programy pro laickou i odbornou vetejnost
Podpora nahradni rodinné péce
Pobocka v Chrudimi a Usti nad Orlici
Nabidka ptedskolniho klubu pro déti ze znevyhodnéného prostiedi — adaptace na
normalni Skolu

4. Kod - Informovanost potenciondlnich klientii o sluzbé
Spoluprace se socialnimi odbory, OSPOD
Letacky, plakaty u 1ékatu, ve Skolkéch, na ubytovnéach
Webove stranky
Kampan ,,Stan se péstounem* na nadrazich
Facebook
Rozhovory pro CRo Pardubice
Besedy a infostanky pro vetejnost
Spoluprace s mésty — poskytovani reklamnich plochChodi mezi lidi, vidi je

5. Kod - Co zvysuje zajem klientii
Tézko méfitelné
V oblasti péstounskeé péce je to dlouhodoba zalezitost
Po infostancich se zvysSuje zajem
Spis spoluprace se socidlnimi pracovniky

6. Ka&d - Funkce neziskové organizace
Servisni - Socialni sluzba



Kategorie: Zdroje

7. Kod - Financni podpora z fondii EU, od statni spravy a samospravy
Dotace:
Krajské
Ministerské
Od mésta

8. Kod - Uskali ziskavani financni podpory z fondii EU, od stdtni spravy a samospravy
Dotace od ministerstva a kraje — ptisna pravidla, kontroly a audity
Obrovska administrativa

9. Kod -Stabilni a nejobjemnéjsi financni prostiedky
Statni dotace (MPSV, MSMT) — zaji§t'uji to, co stat neni schopen zajistit

10. Kod - Jiné vyuzivané zdroje

Finanéni potencialni:
Soukromi a individualni darci
Nadace

Finan¢ni vlastni:
Prostiednictvim vzdélavacich akci a seminart

Lidskeé:

Par dobrovolniki ve Skolce

11. K&d - Diivod nevyuzivani jinych zdrojii:
Lidské:
Malé vyuziti dobrovolnikl z diivodu nepravidelnosti jejich prace a narocna
administrativa spojené s dobrovolnickou praci.

Kategorie: Darci

12. Kod - Osvedceny zpiisob oslovovani darcii
Prostfednictvim projektti a naslednych Zadosti
Osobni kontakt
Sitovani pfes zaméstnance

13. Kod - Nevyuzivany zpusob oslovovani darcii
Hromadné e-maily
Ugasti na spoleéenskych akcich — loveni sponzorii na rautech



Kategorie: Vymezeni NNO

14. Kbd - Pro¢ existuji
Chtéji umoznit v§em détem vyrastat v roding, at’ uz ve své nebo nédhradni a ne
v Ustavech

15. Kod - Smysl prace
Snaha pusobit na legislativni zmény v oblasti ndhradni rodinné péce — zrychleni
procesu umistovani déti do ndhradnich rodin

16. Kdd - Pravni forma
Zapsany spolek

17. Kod - Vliv pravni formy nebo poslani na fundraising
Poslani ovliviiuje v pozitivni mife — na déti se zada dobte — dobré cilova skupina
Pravni forma v posledni dob¢ ovliviiuje ¢innosti spis$ negativné- vinou politiki,
ktefi jsou vici neziskovému sektoru nevrazivi, ovliviiuje to i firmy, které¢ maji
pocit, ze neziskové organizace vysavaji penize

18. Kbd - Nejvice pristupné financni zdroje
Urcité statni dotace



Oteviené kédovani — Berenika
Kategorie: Charakteristika klientt

1. Kod - Klienti NNO
Absolventi Zakladni Skoly Svitani — ndvaznost na tuto Skolu
Vék od 16 do 64 let
Klienti se stiedné tézZkym nebo lehéim postizenim

2. Kod - Dosah sluzby
Stacionat pro Vysoké Myto a okoli
Chrénéné bydleni pro Pardubicky kraj
Odlehc¢ovaci sluzby pro Pardubicky kraj

3. Kod - Jedinecnost NO
Domacky pfistup ke klientim
Pocet nabizenych sluzeb (bydleni, prace, stacionar) = riznorodostUci klienty zit
normalnim zivotem — prozivat rezim zdravych lidi (jak se chodi do prace, jak se
hospodaii s vydélanymi penézi)
Ptiprava klientl na praci
Podpiirna socidlni skupina
Pocet nabizenych sluzeb

4. Kod - Informovanost potenciondalnich klientii o sluzbé
Chodi mezi lidi, vidi je
Ptedavani informaci a zkusSenosti mezi rodici
Webové stranky
Propagace na mésté
Prostfednictvim praktikantd, ktefi pfedavaji informace dal

5. Kod - Co zvysuje zajem klientii
Jednozna¢né osobni zkuSenost se sluzbou
Piedavani informaci o vlastni zkuSenosti mezi sebou

6. Kod - Financni podpora z evropskych fondu, statni spravy a samospravy
Krajské
Ministerské
Od mésta Vysoké Myto



Kategorie: Zdroje

7. Kéd - Uskali ziskdvani financéni podpory z evropskych fondii, statni spravy a
samospravy
Dotace od ministerstva a kraje - slozitost zadosti a vyuctovani = slozita
administrace

8. Stabilni a nejobjemnéjsi financni prostredky
Statni dotace (MPSV)
Krajské dotace
Od mésta Vysoké Myto — stabilni podpora

9. Jiné financni zdroje

Potencidlni:
Ptispévky od firem
Individualni darci
Utad préce

Vlastni:
Piijmy z kavarny
Piijmy z prodeje vlastnich vyrobki
Klienti

10. Jiné zdroje nefinancniho charakteru
Drobni darci — vécné dary
Firemni darcovstvi (pocitace, doprava)
Dobrovolnici
Me¢sto — poskytnuti objektu

12. Nevyuzivané zdroje (financni, materialni, lidské)-diivod
Evropské projekty — nemaji na to kapacity, slozita agenda
Firemni nadace — vadi jim, Ze je to postavené na protisluzbé, spis potiebuji penize
na provoz nez na vybaveni a podobné¢.

Kategorie: Darci

13. Osloveni darcii
Osobni kontakt — popovidani si s nimi

14. Jak darce neoslovuji
Nevyuzivaji direct mail, dopisy



Kategorie: Vymezeni NNO

15. Proc existuji
Aby lidé s mentalnim postizenim mohli zit normalni Zivotem.
Aby nebyli vyc¢lenéni ze spole€nosti, aby byli $t'astni a spokojeni v tom svém
Zivote.

16. Smysl prace
Naplnéni pfedevsim potieby rodicl postizenych klientd.
Vlastni zkuSenost s postizenym synem

17. Pravni forma
Obecné prospésna spolecnost

18. Vliv pravni formy nebo poslani na fundraising pozitivni/negativni
Negativni = Ptispévkové organizace nemaji problém s financovanim sluzeb
v pocatku roku. Necekaji, az jim penize pfijdou. My si musime na prvni tii mésice
provozu pujcovat.

19.  Nejvice pristupné financni zdroje
Ur¢ité statni dotace



Oteviené kodovani — Charita Preloud
Kategorie: Charakateristika klienti

1. Kod - Klienti
Pievazné romské rodiny s détmi
Déti od 6 do 15 let

2. Kod - Dosah sluzby
Cely region Pieloucsko

3. Kod - Jedinecnost NNO
Terénni socidlni sluzba
Ambulantni forma pomoci
Otevieny Cas pro klienty
Nizkoprahova sluzba Jakub pro déti

4. Kod - Informovanost potenciondlnich klientii o sluzbé
Webové stranky
Facebook
Letaky
Plakaty
Informace v mistnim tisku
Doporuceni znamych
Spoluprace s pracovniky OSPOD
Spoluprace s pedagogy na ZS

5. Kod - Co zvysuje zajem klienti
Spoluprace se ZS a diisledné naplanovana zajimava akce a jeji propagace
Informace v mistnim tisku, letaky
Doporuceni znamych

6. Kod - Funkce NNO
Servisni a zjmova

Kategorie: Zdroje

7. Kod - Financni podpora z fondi EU, od statni spravy a samospravy
Krajské
Ministerské
Od mésta Prelouc
MAS region Kunétické hory — zazadano



8. Kéd - Uskali ziskdvani financéni podpory z fondit EU, od statni spravy a samospravy
Dotace od statu a kraje — zptisiiuji se pravidla
nariist administrativy

9. Kod - Stabilni a nejobjemnéjsi financni prostiedky
Krajské dotace asi 80%, ale jistota, Ze je ziskadme kazdy rok neni

10. Kod - Jiné vyuzivané zdroje
Finanéni potencialni:

- Firemni granty

- Individudlni darci - Ttikralova sbirka

- Utad prace

- Ucast na Burze Filantropie — ziskali piispévek

Materialni:
Drobni darci — véci do charitniho Satniku, hracky, vybaveni bytt

Lidské:
Dobrovolnici v klubu Jakub

11. Kod - Ditvod nevyuzivani jinych zdroju
Finan¢ni — podnikatelé, rezignace

Kategorie: Darci

12. Kod - Osloveni darcii
Prostfednictvim osobniho setkani
Formou zadosti o dotaci nebo firemni grant
Dtlezita je vlastni iniciativa
Svou praci — charita je diveéryhodna organizace, jsou za ni vidét vysledky prace
Ttikralova sbirka

13. Kod -jak darce neoslovuji
Nevyuzivaji direct mail

14. Kod - Proc¢ existuji
Pomoc a podpora vSem lidem v nouzi
Pomoc détem v ramci inkluzivniho vzdélavani zazit pocit tspéchu, pomoc a
podpora ve vzdélavani



Kategorie: Vymezeni NNO

15. Kod - Smysl prace
Pomoc lidem, ktefi jsou na dné a nemaji jiné zdroje pomoci.

16. Kod - Pravni forma
Cirkevni organizace

17. Kod - Vliv pravni formy nebo poslani na fundraising
Vyznamny podil m4 asi poslani, pokud by $lo napft. o ekologickou organizaci, asi
oslovi spi§ velké firmy

18. Kod - Nejvice pristupné financni zdroje
Spis nez z pohledu pravni formy je to z pohledu registrované socialni sluzby, tedy
dotace.



Oteviené kédovani — Junak- ¢esky skaut, stfedisko Leknin Hefmaniiv Méstec, z.s.
Kategorie: Charakteristika klientt

1. Kod — Klienti
Chlapci a dévcata ve véku od 6 do 24 let

2. Kod - Dosah sluzby
Hefmanuv Méstec a okoli

3. Kod - Jedinecnost NO
Nejstari a nejpoéetn&jsi détska organizace v CR
Vychazi z tradic Skautu a patii mezi celosvétové organizace

4. Kod - Informovanost potenciondalnich klientii o sluzbé
Akce pro vetejnost
Prezentace Cinnosti
Webové stranky
Facebook
Nasténky
Mistni tisk
Spoluprace se ZS

5. Kod - Co zvysuje zajem klientii
Reference od déti
Nasténky

6. Kod - Funkce NNO
Servisni — vzdé€lavani, kultura
Zajmové

Kategorie: Zdroje

7. Kod - Financni podpora z fondii EU, statni spravy a samospravy
Dotace : od mésta

8. Kod - Uskali ziskavani financnich podpory z fondii EU, statni spravy a samospravy
Z4dna tskali v dotacich od mésta nejsou
Paradoxné maji problémy s administrovanim dotaci od nadfizené slozky -
nepiehledné

9. Kod - Stabilni a nejobjemnéjsi financni prostredky
Dotace od mésta



10. Kod - Jiné vyuzivané zdroje:

Finanéni potencidlni:
Firmy, kde pracuji rodice déti navstévujicich Skaut
Vlastni nadfizena organizace

Finanéni vlastni:
Ptispévky ¢lent

Materialni:
Vyuzivani objektu mésta

Lidské:
Dobrovolnici

11. Kod - Diivod nevyuzivani jinych zdrojii (financni, materialni, lidské)
Finanéni:
Dotace od MPSV — moc slozité, nemaji kapacity na zpracovani projektu a
nasledné zadosti

Kategorie: Darci

12. Kod - Osvedceny zpuisob oslovovani darcui
Osobni kontakt
Kontakt pies rodice déti
Reference
Jejich préce je prodava

13. Kod - Jak darce neoslovuji
Inzeraty - neosobni

Kategorie: Vymezeni NNO
14. Kod - Proc existuji
Navazuji na historii Skauta

Vychova déti pro spole¢nost

15. Kod - Smysl prace
Vychova déti k odpovédnosti k ptirodé, spolecnosti a k pratelstvi

16. Kod - Pravni forma
Zapsany spolek

17. Kod - Vliv pravni formy nebo poslani na ¢innost v oblasti fundraising
(pozitivni/negativni)

Pozitivni - diky tomu, Ze Skaut je nejvetsi détskou organizaci, mize dosahnout na
prispévek MSMT



18. Kod - Nejvice pristupné financni zdroje
Paradoxné od MSMT, které jim pierozdéluje nadiizena slozka



Otevirené kédovani —- MOMO Chrudim, o.p.s.
Kategorie: Charakteristika klientt

1. Kod - Klienti NNO
Lidé s mentalnim, té€lesnym a zdravotnim postizenim od 18 do 64 let

2. Kod - Dosah sluzby
Chrudimsky okres

3. Kod - Jedinecnost NO
Jedini poskytovatelé socialné-terapeutické sluzby v okrese Chrudim
Prace s ov¢i vinou, jeji zpracovani, vyroba Sperkil, médnich doplikd, hracek
Podpiirna skupina pro rodi¢e a déti s mentalnim postizenim

4. Kod - Informovanost potenciondlnich klientii o sluzbé
Webové stranky
Facebook
Prostfednictvim socialnich pracovnikli
Spolupréce s jinymi organizacemi, které poskytuji socialni sluzby
Prostfednictvim vyrobenych vyrobki a jejich prodejem na e-shopu ¢i jarmarcich

5. Kod - Co zvysuje zajem klientit o sluzbu
Doporuceni socialnich pracovnikl
Spi§ mizeme mluvit o spolupraci

6. Kod - Funkce neziskové organizace
Servisni - Socialné- terapeuticka sluzba

Kategorie: Zdroje

7. Kod - Financni podpora z fondi EU, od statni spravy a samospravy
Evropské dotace
Dotace od mésta
Krajské dotace

8. Kéd - Uskali ziskdvani financéni podpory z fondit EU, od statni spravy a samospravy
Evropské dotace — piisna kritéria, 2x za rok monitorovaci zprava
tabulky, evidence vSech ucetnich dokladt
Statni dotace - Jde o dobrodruZzstvi — nejdiive ptisla ptilka priklepnuté dotace, pak
druha — museli vyuzit kontokorentni ucet



9. Kod - Stabilni a nejobjemnéjsi financni prostiedky
Evropské projekty — ttilety projekt
Dotace od mésta Chrudim

10. Kod - Jiné vyuzivané zdroje
Finanéni potencidlni
Utast na Burze Filantropie — ziskali pfispévek
Utad préce
Financni vlastni
Ugastnicky poplatek
Prodej vlastnich vyrobki v e-shopu, v kamenném obchodé, na jarmarcich

11. Kod - Ditvod nevyuzivani jinych zdroju
Materidlni - nemaji
Lidské - nemaji

Dtivod : Pro provoz NO to neni tfeba, vystaci si s tim, co maji

Kategorie: Darci

12. Kod - Osvedceny zpiisob oslovent darcii
Prostfednictvim osobniho setkani
Formou zadosti o dotaci
Prostfednictvim prodeje vyrobkil na e-shopu ¢i jarmarcich
Utasti na Burze Filantropie

13. Kod - Nevyuzivany zpiisob oslovent darcii
Nevyuzivaji direct mail a dopisy

Kategorie: Vymezeni NNO

14. Kod - Proc¢ existuji
Pomahaji lidem s handicapem umoznit Zzit $t'astnéjsi a uzite¢néjsi zivot

15. Kod - V ¢em je smysl prace
Handicapovani lidé nejsou izolovani, délaji uzite¢né véci, uci se pracovat, starat se
o sebe.
Samostatnost téchto lidi

16. Kod - Pravni forma
Obecné prospésna spolecnost



17. Kod - Vliv konkrétni pravni formy ¢i poslani na cinnost v oblasti fundraisingu-
pozitivni/negativni

Negativni = Ptispévkové organizace dostavaji zalohu na dotace, NNO musi ¢ekat,
Ze jim ptijdou

18. Kod - Nejvice pristupné financni zdroje z pohledu pravni formy
Finan¢ni prostiedky z dotaci a z prodeje vlastnich vyrobkd



Otevirené kédovani — RC Radovanek, z.s.
Kategorie: Charakteristika klientt

1. Kod - Klienti
Rodice s nejmensimi détmi
Té&hotné Zeny

2. Kod - Dosah sluzby
Pro kohokoliv z blizkého 1 dalekého okoli Hefmanova Méstce
I pro jednorazové navstévniky

3. Kod - Jedinecnost NNO
Podpiirna socidlni skupina
Jedina sluzba tohoto druhu ve mésté a blizkém okoli
Sluzba, ktera je $itd na miru méstu
Vzdélavani rodica v rodicovskych kompetencich a péci o diteé
Nizkoprahova sluzba dostupna vSem

4. Kod - Informovanost potenciondalnich klientii o sluzbé
Webové stranky
Facebook
Letaky
Plakaty
Informace v mistnim tisku
Doporuceni znamych
Prostfednictvim e-mail

5. Kod - Co zvysuje zajem klientii
Facebook
Pravideln¢ potfadané akce
Vzdélavaci akce

6. Kod - Funkce NNO
Servisni — vzd¢lavani a kultura
Zajmové — volny ¢as, komunitni spolek

Kategorie: Zdroje

7. Kod - Financni podpora z fondu EU, od statni spravy a samospravy
Dotace: krajské, ministerské, od mésta

8. Kéd - Uskali ziskavani financni podpory z fondii EU, od stdtni spravy a samospravy
Dotace od statu — slozitost Zadosti a vytctovani
velmi slozitd administrace



9. Kod - Stabilni a nejobjemnéjsi financni prostredky
Dotace od: MPSV, mésta

10. Kod - Jiné vyuzivané zdroje:
Finanéni potencidlni:
Prostfedky od jiné neziskové organizace formou podpory konkrétniho programu

Financni vlastni:
Piijmy od uzivateld sluzeb
Clenské piispévky
Materialni:

Objekt poskytnuty k uzivani méstem

11. Kod - Duvod nevyuzivani jinych zdrojii

Lidské:

Dobrovolniky — nemaji dobrovolnicky program
Materidlni:

Nedostatek osobnich kontaktli, nepotieba (vSe co potfebuji, maji)
Finan¢ni:

Osobni dary — nemaji na to ¢loveka, ktery by se tomu vénoval
Z fondi EU — nedostatek ¢asu a lidi na zpracovani, administrovani

Kategorie: Darci

12. Kod - Osvedceny zpusob oslovovani darcu
Osobni kontakt pfes uZzivatele sluzeb
- Forma projektu a nasledné zadost o dotaci

13. Kod - Nevyuzivany zpusob oslovovani darcu
Nevyuzivaji direct mail

Kategorie: Vymezeni NNO

14. Kod - Proc existuji
Sdruzovani rodin s malymi détmi, sdileni a eliminace socidlniho vylouceni matek
na matef'ské a rodi¢ovské dovolené

15. Kod - Smysl prace
Potfeba matek se v matetské roli citit dobte, potfeba matek se realizovat a
dovzdélavat.

16. Kod - Pravni forma
Zapsany spolek



17. Kod - Vliv pravni formy nebo poslani na fundraising
Urc¢ité ano a je to dano predevsim zamétfenim NNO a zdkonem a grantovou
politikou statu.

18. Kod - Nejvice pristupné financni zdroje
Ur¢ité statni dotace, ale spiS z pohledu typu sluzby



Otevirené kédovani — T.K. Stary pusky, p.s.
Kategrie: Charakteristika klienti

1. Kod - Klienti NNO
Pouze déti ve véku od 6 do 16 let

2. Kod - Dosah sluzby
Hefmantiv Méstec

3. Kod - Jedinecnost NNO
Organizovani letnich détskych taborii za rozumnou cenu
Vyuzivani dobrovolnikl pro organizaci a provoz tabora

4. Kod - Informovanost potenciondalnich klientii o sluzbé
Dfive inzerce a webové stranky, postupem ¢asu neni tato forma potieba-staci
reference (poptavka piesahuje nabidku)
Spoluprace na akci pofadané méstem-zviditelnéni
Prostfednictvim spolupracovnik, ktefi piisobi i v jinych organizacich

5. Kod - Co zvysuje zajem klientii
Osobni zkuSenost a reference

6. Kod - Funkce NNO
Zajmova ¢innost — volny ¢as déti

Kategorie: Zdroje

7. Kod - Financni podpora z fondu EU, od statni spravy a samospravy
Od mésta

8. Kéd - Uskali ziskavani financni podpory z fondii EU, od stdtni sprdvy a samospravy
Z4dné, velmi jednoducha agenda v oblasti podpory od mésta

9. Kod - Stabilni a nejobjemnéjsi financni prostredky
Od klientd, tedy rodica déti

10. Kod - Jiné vyuzivané zdroje
Finanéni vlastni
Ptispévky ¢lent
Poplatky od rodica
Materialni — drobné dary od rodict déti
Lidské — dobrovolnici




11. Kod - Duvod nevyuzivani jinych zdrojii
Finanéni potencidlni
MSMT - nepotiebuji
Piispévky nadiizené organizace CTU — vice odvedli, neZ po té ziskali
Sponzorské dary

12. Kod - Osvedceny zpusob osloveni darcu
Dftive maily a dopisy — bez t¢inku
V soucasné dob¢€ nemaji pottebu oslovovat darce, staci jim to, co maji

13. Kod - Nevyuzivany zpuisob oslovovani darcui — ditvod
Maily a dopisy - neosobni

14. Kod - Proc existuji

Smysluplné vyuziti volného ¢asu déti béhem prazdnin
Udrzeni rodinné tradice

15. Kod - V cem je smysl prace
Pomoc zaméstnanym rodi¢tim déti

16. Kod - Pravni forma
Poboc¢ny spolek

17. Kod - Vliv pravni formy nebo poslani na ¢innost v oblasti fundraisingu
porzitivni/negativni

Ano, ale spiS z pohledu velikosti organizace a celoro¢ni ¢innosti

18. Kod - Nejvice pristupné financni zdroje
Dotace od mésta a prispevky od rodict
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