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Navrh moznosti financovani nestatnich neziskovych

organizaci

Abstrakt

Diplomova prace se zabyva moZznostmi financovéani vybrané neziskové organizace.
Cilem prace je charakterizovat vicezdrojového financovani neziskové organizace a
sestaveni fundraisingového planu na nasledujici rok. V ivodu prace jsou specifikovana
teoreticka vychodiska, ktera jsou ziskand z vybrané a zaroven prostudované odborné

literatury a provéfenych internetovych zdroju.

Teoreticka ¢ast se zabyva analyzou citlivosti, typy a fungovanim nestatnich
neziskovych organizaci. Hlavni dtraz je kladen na fundraising jako jeden ze zdroju

financovani neziskové organizace a je zde podrobné popsan.

V praktické casti je predstavena konkrétni neziskova organizace a provedena
analyza citlivosti. Na zakladé uskuteénéné analyzy citlivosti jsou pak dale feSeny

alternativni zdroje financovani.

V zé&véru je zpracovano navrzené feSeni moznosti alternativniho financovéni a
doporuceni, ktera by meéla vést k efektivnéjSimu a na stat€ nezavislému financovani

zkoumaného stiediska.

Klicova slova: neziskovy sektor, fundraising, darcovstvi, financovani nestatnich

neziskovych organizaci, analyza citlivosti



Proposal of the Possibility of Financing Non-

governmental Non-profit Institution

Abstract

The diploma thesis deals with the possibilities of financing chosen non-profit
institution. The aim of this thesis is to describe multi — source financing of non-profit
institution and to make a fundraising plan for the following year. In the introduction, there
are specified theoretical ways out, which are obtained from chosen and studied academic

literature and from verified internet sources.

The theoretical part deals with the sensitivity analysis, types and functioning of
non-profitable institutions. The main emphasis is put on fundraising, one of the main

sources of financing non - -profit institution, and it is described there in detail.

In the practical part, a particular non-profitable institution is presented and the
sensitivity analysis is made. On the basis of this sensitivity analysis, alternative financing

sources are solved.

In the conclusion, the suggested solution of possible of alternative financing is
elaborated and there are also a recommendation which should lead to more efficient

financing of examined institution which is not dependent on the state.

Key words: non-profit-making sector, fundraising, donation, financing of non-

profitable institutions, sensitivity analysis
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1 Uved

Narodni hospodarstvi se déli na ziskovy a neziskovy sektor. Tento text se zabyva
financovanim nestatnich neziskovych organizaci. Aby mohla byt tato problematika
dostate¢né Ctenari pochopena, je diilezité objasnit vSe, co s timto tématem souvisi. Tento
text je rozdélen na dve Casti — Cast teoretickou a praktickou. Teoretickd Cast je zpracovana
na zékladé nastudovani odborné literatury a internetovych zdrojii. Cast prakticka obsahuje
fundraisingovy plan pro nestatni neziskovou organizaci, ktery bude pro organizaci slouzit

jako mozny zpiisob sebefinancovani.

Nestatni neziskové organizace existuji proto, aby feSily spoleenské problémy
Vv riznych oblastech. Jejich hlavnim cilem neni dosahovani zisku. Zisk si tedy nerozdéluji
vlastnici ¢i management organizace, ale snazi se ho vyuzit v cili poslani organizace.
V dnesni dob¢ je pro neziskové organizace dulezité vice zdrojové financovani. Aby se
mohla organizace rozvijet, musi myslet na své finan¢ni zdroje. Zdroje si musi aktivné

vyhledavat a vyuZzivat vzdy vSech zajimavych pfilezitosti.

Praveé z tohoto diivodu je dnes diilezity fundraising. Tento pojem se dnes stale vice
pouziva zejména v neziskovém sektoru. Kazdy fundraiser si mize tento pojem vykladat
jinak, je vsak podstatné, aby ho dokazal aplikovat v praxi. Obecné fundraising znamena
ziskavani financnich prostfedkii. M4 ho na starosti fundraiser, kterym muze byt bud’
externi pracovnik, nebo nékdo z fad zaméstnancli. Vzdy je podstatné, aby se organizace
uméla obratit na spravné lidi se spravnym projektem ve spravnou chvili a na spravném

miste.
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2  Cil a metodika prace

Kapitola ¢islo dvé piedstavuje cil a zptisob zpracovani diplomové prace.
2.1 Cil

Cilem prace je specifikovat vicezdrojové financovani neziskovych organizaci
s naslednym navrhem ¢i doporucenim na zlepSeni tohoto financovani a vytvotreni nového
fundraisingového planu na dal$i rok. Tento navrh na moznost financovani bude organizaci

slouzit jako alternativni zptisob sebefinancovani.
2.2 Metodika prace

Diplomovéa préace se sklada ze dvou casti, a to z Casti teoretické a Casti praktické.
V teoretické Casti je popsana problematika neziskového sektoru. Dale pak je dukladné
popsan zpusob financovani, kde je vybran fundraising jako alternativni zplsob
sebefinancovani. Teoreticka vychodiska jsou vypracovana na zdklad¢ samostatného studia
tematicky zaméfené odborné literatury a dostupnych informac¢nich zdroja. Tyto zdroje jsou

uvedené v zaveru prace — seznam pouzitych zdroja.

Druha ¢ast prace je prakticka, kde je predstavena neziskova organizace, kterou je
Otevienda OKNA, z. 1.,. Tato ¢ast prace je zaméfena na analyzu dat vybrané organizace.
Data byla pouzita z vykazu zisku a ztrat. Jako metoda porovnani vykyva pfijma a vydaji
dané organizace, zde byla aplikovana analyza citlivosti. V praci jsou vyhodnoceny Cétyfi
modely analyzy citlivosti. Hlavni cil prace je piedstavit navrh v podobé zpracovaného
fundraisingového planu na dalsi rok. Navrh fundraisingového planu bude obsahovat
nékteré moznosti, které povedou ke zlepSeni finanéni situace v neziskové organizaci. Jako

4

dil¢i ¢ast diplomové prace je zaclenéni fundraisera do struktury neziskové organizace.
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3 Teoreticka cast

Kapitola ¢islo tii se zabyva neziskovym sektorem. Je zde pojedndno o neziskovych
organizacich a jejich zdrojich financovani. Konkrétni kapitola se vénuje fundraisingu

a osobé fundraisera.
3.1 Neziskovy sektor

Neziskovy sektor zahrnuje celou fadu subjekti. Je to takova ¢ast narodniho
hospodarstvi, kde subjekty ziskavaji na svou cinnost financni prostfedky specifickym
zpusobem. Hlavni funkci neziskového sektoru neni zisk, ale je dilezity uzitek, ktery miva
pfedev§im formu vetejné sluzby. Neziskovy sektor se d€li na neziskovy vefejny sektor
a neziskovy soukromy sektor.! Obrazek nize zobrazuje rozdéleni narodniho hospodafstvi

podle zpisobu financovani.

Obrazek 1 - Rozdé€leni narodniho hospodaistvi dle financovani

NARODNI HOSPODARSTVI

Ziskovy (trZni) sektor ‘ Meziskovy (netrZni) seklor ‘

Vefejny sektor Soukromy sektor

]

Obecné prospésny Vzajemné prospésny
(Skola...) (zahradkafi...)

Obcansky

(sdruzeni, fondy, seklor
domacnosti...)

Zdroj: MALACH, A., Jak podnikat po vstupu do EU, s. 99

I MALACH, A., Jak podnikat po vstupu do EU, s. 99 - 102
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Neziskovy vetejny sektor je takova ¢ast neziskového sektoru, kterd ziskava finanéni
prostiedky od vefejné spravy. Hlavnim cilem je poskytovani vefejné sluzby. Takové
organizace maji za ukol zabezpecit realizaci vykonu vefejné spravy. Typickym rysem
neziskové organizace tohoto typu je tvorba legislativnich podminek pro fungovani
vladnich instituci, koordinace a regulace spolecenskych aktivit, identifikace a pterozdéleni

vefejnych statki a sluzeb.?

Neziskovy soukromy sektor je takovou casti narodniho hospodaistvi,
kde je hlavnim cilem pifimy uzitek. Tyto organizace jsou financovany zejména
ze soukromych financi, ale nevyluuji se ani piispévky z vefejnych financi.
Charakteristickym rysem je mozny zisk z ¢innosti organizace, ktery se pouzije na rozvoj
organizace. Funguji nezavisle na statnim aparatu, fidi se svym vlastnim mechanismem

a slouzi k prospéchu vefejnosti.® 4
3.2 Neziskové organizace a jejich rozdéleni

Neziskové organizace jsou organizace, které netvoii zisk, a pokud se stane, Ze ho
vytvoii, musi ho op€tovné vlozit zpatky do rozvoje své organizace ke splnéni jejiho
hlavniho posldni. Tvofi nedilnou soucast dneSni spoleCnosti. Funguji ve specifickém
prostiedi, kde hraje dulezitou roli to, jak jsou uspokojovany potteby lidi, ¢i celé
spolecnosti. Tyto organizace jsou zaloZeny kvuli provozovani ¢innosti ve prospéch toho,
kdo projevil zdjem o jejich zalozZeni. Neziskové organizace nemusi byt vzdy neziskové, ale
je dulezité myslet na to, ze nebyly zfizeny proto, aby zisku dosahly. Neziskovym

subjektem je vzdy pravnicka osoba. Neni mozné, aby se jednalo o fyzickou osobu.

2 MALACH, A., Jak podnikat po vstupu do EU, s. 99 - 105
3 MALACH, A., Jak podnikat po vstupu do EU, s. 99 - 105
4YOUNG, D., STEINBERG, R., Economics for nonprofit managers, s. 19 - 23
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Pravnické osoby jsou evidovany v seznamu ekonomickych subjektl, ktery existuje pod

zastitou Ceského statistického Gfadu. Kazdy subjekt mé své identifikaéni &islo.5 67 8

V Ceské republice neziskové organizace sdruzuji miliony ob&antl statu. Jsou
to poskytovatel¢é mnoha riznych druhti sluzeb. Pomdhaji rozvoji jak spole¢ného, tak
I finan¢niho a politického zivota. Vyznam neziskovych organizaci je v tom, ze poskytuji
vyssi ptfidanou ekonomickou hodnotu a podili se na celkové zaméstnanosti. Dale maji
dobry dopad na vSechny oblasti zivota dne$ni spole¢nosti. Neziskové organizace
zabezpecuji rizné druhy sluzeb, rozvijeji lidskou spole€nost a maji vliv na vefejné minéni
a celospolecenské zmény. Nékdy byvaji oznacovany jako ,,nevydéleéné organizace*

&i ,,non-profit organization*.’

Neziskové organizace se rozd¢luji na statni a nestatni (neboli soukromé a nevladni).
Statni neziskové organizace zfizuje bud’ stat, kraje, obce ¢i jejich organizacni slozky.

Nestétni neziskové organizace (tzv. NNO) jsou zfizovany ob&any.°
Nestatni neziskové organizace se d¢li na:

e obcanska sdruzeni,

e nadace,

¢ nadacni fondy,

e cirkevni pravnické osoby zfizované cirkvi nebo naboZenskou spole¢nosti,

e obecné prospésna spoleénost.!!

5 Neziskové organizace [online]. 2017 [cit. 2017-11-05]. Dostupné z:
https://www.neziskovky.cz/clanky/511_691/fakta_co-je-neziskovy-sektor/

8 MERLICKOVA, R., Neziskové organizace: vznik, ucetnictvi, dané, s. 8 - 10

" PELIKANOVA, A., U&etnictvi, dan& a financovani pro nestatni neziskovky, s. 15

8 LUKES, M., Faktory tspéchu nestatnich neziskovych organizaci, s. 65 - 68

9 PELIKANOVA, A., U&etnictvi, dan& a financovani pro nestatni neziskovky, s. 15

10 pPELIKANOVA, A., Ugetnictvi, dané a financovani pro nestatni neziskovky, s. 15 - 18
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Do neziskovych organizaci patfi také obce, kraje a statni fondy, u nichz

je ptevazujici charakter veiejné spravy a sluzby.*?

Nestatni neziskové organizace nejsou zavislé na statu a své usili zamétuji na pomoc
v riznych oblastech zivota ¢lovéka. Hlavnim cilem neni nikdy ziskovost, ale vzdy dobra
vile a touha poméhat druhym. Pokud ma organizace néjaky zisk ze své ¢innosti, investuje
ho zpravidla zpét do aktivit organizace.™® Nejrozsifen&jsi formou neziskovych organizaci
jsou obcanska sdruzeni, ktera od roku 2014 piestala fungovat. Od roku 2014 byl totiz
zrusen zakon €. 83/1990 Sb. 0 sdruzovani ob¢anti a misto toho byl zaveden novy Obcansky
zakonik, ktery charakterizuje pravni formu ,,zapsany spolek (z. s.)*. Klade se mnohem
vétsi diiraz na spolkovou cinnost. Obcanské sdruzeni dostala tfi roky na to, aby zménila

své zakladni dokumenty a moZnosti fungovéni s ohledem na aktualni pravni upravu.

Hlavni rysy nestatnich neziskovych organizaci

e vefejnd prospéSnost — organizace usiluji o vefejné dobro jedinct, ale 1 celé
spole¢nosti,

e dobrovolnost — v organizacich pracuji nékteti lidé dobrovolng,

e neziskovost — prioritou neni tvorba zisku, ale pokud je zisk vytvofen nedé€li
se mezi vedeni neziskové organizace, ale vyuziva se na rozvoj organizace,

e nezavislost — maji své vlastni postupy, diky kterym mohou kontrolovat své

vlastni ¢innosti (nikdo je neovladéa zvenku, ale fidi sebe samy),

UNeziskovy sektor [online]. 2017 [cit. 2017-11-05]. Dostupné z
http://www.czech.cz/cz/Podnikani/Ekonomicka-fakta/Neziskovy-sektor

12 MERLICKOVA, R., Neziskové organizace: vznik, Géetnictvi, dang, s. 8 - 10

18 Neziskovy sektor [online]. 2017 [cit. 2017-11-05]. Dostupné z
http://www.czech.cz/cz/Podnikani/Ekonomicka-fakta/Neziskovy-sektor

14 Neziskové organizace [online]. 2017 [cit. 2017-11-05]. Dostupné z:
https://www.neziskovky.cz/clanky/511_691/fakta_co-je-neziskovy-sektor/
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e institucionalizovanost — maji jistou organiza¢ni skute¢nost, a to bez ohledu

na to, jestli jsou & nejsou formalné/pravné zaregistrovany.*® 1

Podrobné rozdéleni neziskovych organizaci

e vzijemné prospé$né organizace — funguji na principu vzajemné podpory skupin
fyzickych ¢i pravnickych osob a jsou spojené spoleénym zdjmem. Jejich
hlavnim tkolem je uspokojovani svych vlastnich zajmii. Vetejnad sprava dohlizi
na to, aby Slo o zamy, které neodporuji zdma druhych fyzickych
&i pravnickych osob,’

o Ceska lékaiska komora, Komora auditora CR, odborové organizace, z4jmova
sdruzeni.'

e Vefejné prospeSné organizace — existuji za Ucelem poslani, které je zaloZeno
za ucelem produkce verejnych a smiSenych statkil, jez maji za kol uspokojovat
potieby vefejnosti. Jsou to napf. spoleCnosti jako je charita, ekologie,
zdravotnictvi, vzd&lavani a vefejnd sprava. Typickym piikladem vefejné
prosp&sné organizace je Cesky &erveny kiiz.1°

e Prispévkové organizace — maji svého zfizovatele, ktery se podili na jejich
financovani. I pies to se ale nemiiZze organizace spoléhat pouze na prostredky
od tohoto zfizovatele, musi se umét chovat ekonomicky. To znamena, ze musi

umét ziskavat i dalsi prosttedky.?

e Obchodni spole¢nosti — spole¢nosti, které nebyly zalozeny za idelem zisku.?

IPELIKANOVA, A., Ugetnictvi, dang a financovani pro nestatni neziskovky, s. 17

16 STEJSKA, J., DOBROZEMSKY, V., Nevydéleéné organizace v teorii, s. 22

17 PELIKANOVA, A., Ugetnictvi, dané a financovani pro nestatni neziskovky, s. 26

18 MALACH, A., Jak podnikat po vstupu do EU, s. 104

19 PELIKANOVA, A., Ugetnictvi, dané a financovani pro nestatni neziskovky, s. 26

2 BOUKAL, P., Fundraising pro neziskové organizace, 16

2L Obchodni spolecnosti [onling]. 2017 [cit. 2017-11-17]. Dostupné z: http://www.profispolecnosti.cz/rady-
zkusenosti/314-obchodni-spolecnosti
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3.3 Zdroje financovani nestatnich neziskovych organizaci

V nestatnich neziskovych organizacich je potfeba mit vicezdrojové financovani.
To znamena, Ze je tfeba realizovat n€kolik riznych projekta, na které bude ziskavat rizné

zdroje. Neni totiz mozné spoléhat se jen na jeden zdroj financovani.??

Zdroje financovani se mohou délit nasledujicim zptisobem:

e dle typu zdroje: finan¢ni zdroje (penézni) a nefinanéni (vécné zdroje — tedy dary,
prace dobrovolnikt, informace),

e dle geografického ptivodu zdroje: lokalni, zahrani¢ni,

e dle prostfedki organizace: interni (zajistény na zakladé vlastni Cinnosti) a externi
(verejné, soukromé, individualni),

e dle zplisobu nabyti: pfimé (dary), nepiimé (danové ulevy),

e dle vlastnictvi zdroje: vefejné (zdroje od statni spravy, samospravy, mezinarodni
instituce, danova asignace) a soukromé (jednotlivi darci, nadacni zdroje,

podnikatel¢).?*

Samofinancovani

Neziskova organizace prodava své vlastni vyrobky a sluzby. Dale ziskava finan¢ni
prostiedky diky svému podnikdni, finan¢nim investicim, pronajmu ¢i Clenskym
pfispévkim. Pravé tomu se fika samofinancovani organizace. Cim méné je organizace
nezéavisla na cizich zdrojich, tim vé&tSi volnost ma Vv oblasti rozhodovéani. Pokud

si organizace vydélava finanéni prostiedky svymi vlastnimi silami, mize si je také utracet

2 PELIKANOVA, A., Ugetnictvi, dané a financovani pro nestatni neziskovky, s. 37
Z WEISBROD, B. A., To profit or not to profit, s. 9 - 10
2 PELIKANOVA, A., Uetnictvi, dané a financovéni pro nestatni neziskovky, s. 37
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dle vlastniho rozhodnuti, coz v ptipad¢ cizich zdroji nejde. D4 se také mnohem Iépe

planovat nez v ptipadé zavislosti na jiném dondtorovi. 2

Hlavni vvhody samofinancovani:

e posilovani sebevédomi pracovniki — zaméstnanci se mohou sami podilet
na tvorbe piijmu organizace, zvysuje se tak jejich sebevédomi a ma to pozitivni
vliv na vynalozené pracovni usili,

e ovlivnéni dondtorit — darci velmi pozitivné vnimaji, kdyz vidi, Ze si neziskova
organizace dokdze sama generovat piijmy,

e rozvoj lidskych zdroji v organizaci — zaméstnanci mohou dostat vétsi

piilezitosti pro svou seberealizaci.?®

3.4 Fundraising

Fundraising je systematicka ¢innost, diky které mtze neziskova organizace ziskat
dalsi zdroje na obecné prospésnou ¢innost organizaci ¢i jednotlivcl. Organizacemi byvaji
pfedevSim nevladni neziskové organizace, rozpoctové ¢i prispévkové organizace, obce,
mikroregiony, kraje, cirkve a subjekty poskytujici vefejné prospeSnou sluzbu. Oslovuji
se potencialni darci, tedy jednotlivei, firmy, nadace, statni Gfady, organy mistni/statni
samospravy 1 organy Evropské unie. Je vybudovana na tom principu, Ze se oslovuji darci

a buduji se s nimi dlouhodobé¢ vztahy.

Fundraiser, tedy osoba, kterd se fundraisingem zabyva, se snazi ziskat finan¢ni
prostfedky 1 nefinan¢ni dary. Fundraiser ale kromé zdroji ziskava také davéru darci,

usiluje o stabilitu a udrZitelnost organizace. Podstatnou roli hraje ziskdnim novych ¢lenil

% PELIKANOVA, A., Ugetnictvi, dané a financovani pro nestatni neziskovky, s. 37
% PELIKANOVA, A., Uetnictvi, dané a financovéni pro nestatni neziskovky, s. 37
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a priznivell neziskové organizace. Fundraiser se podili natvorbé kvalitnich internich

a externich vztahn. 27 28

Pojem fundraising vznikl ze dvou slov, a to ,,fund, coz znamena zasobu a ,,raise*
je vyraz pro ziizeni ¢i ziskani néceho. Fundaising se u nas pieklada jako zajisténi
finan¢nich a nefinan¢nich prostfedku, které jsou potieba pro chod organizace. Zpravidla

se pouziva v neziskovém sektoru.?® %

Fundraising neni pouze hledéni finan¢nich zdrojt, ale jsou to aktivity, jejichz
ukolem je udrZzitelnost organizace v dneSni spolecnosti. ZajiSténi fundraisingu si zada
strategické planovani a propojeni s ¢innosti organizace nebo vice organizaci. Fundraising
musi umét reagovat na turbulentni prostiedi dnesni spole¢nosti. Podstatnou roli hraji
informace a uméni predikovat budouci trendy. Klicova je také spravna volba potencialnich

dérci a prace s nimi. 3 3

Kazdd organizace, ktera se fundraisingem zabyva, musi mit jasné¢ pravni
usporadani, presn¢ definované cile a poslani. Na ziskdvani zdroji je nutné mit svou
strategii. Pro dlouhodoby rozvoj organizace je nutné mit podporu od rGznych zdrojl,

predev§im zdroji mistnich. 33

Druhy fundraisingu:

e individudlni — jde o ziskavani penéZznich zdrojl od jedinct formou daru (finan¢niho
1 nefinan¢niho), vetené sbirky, aukce, darcovské SMS, individualniho

dobrovolnictvi,

21 PELIKANOVA, A., Ugetnictvi, dané a financovani pro nestatni neziskovky, s. 38 - 40

28 MEDLIKOVA, O., SEDIVY, M., Uspé&sna neziskova organizace, s. 144

2 PELIKANOVA, A., Ugetnictvi, dané a financovani pro nestatni neziskovky, s. 38 - 40

SO WEINSTEIN, S., BARDEN, P., The Complete Guide to Fundraising management, s. 3 - 8

31 Co to je fundraising [online]. 2017 [cit. 2017-11-18]. Dostupné z: http://fundraising.cz/v1/je-fundraising/
32 Sargeant, A., Elaine, J., Fundraising Management, s. 17 - 22

3 Co to je fundraising [online]. 2017 [cit. 2017-11-18]. Dostupné z: http://fundraising.cz/v1/je-fundraising/
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e firemni — patii sem oslovovani firem, pii némz se fundraiser zabyva ziskavanim
finan¢nich a nefinanc¢nich zdroji, financi z dobroc¢inné aukce, reklamy, propagace,
také se snazi o firemni dobrovolnictvi.,

e fundraising od statnich donatori — patii sem ziskavani finan¢nich prostfedka
na zaklad¢ realizace projektl statni spravy ¢i mistni samospravy,

e nadace, nada¢ni fondy — penézni prostiedky ziskdvané na zdklade projekti,
nadacnich prispévki, grantovych piispévkl a dotaci,

e Evropska unie — projekty Evropské unie.®*

Individualni darci

Individualnimi dérci se mysli jednotlivci, ktefi se rozhodnou, ze vénuji dar vybrané
neziskové organizaci z vlastnich pfijmt. Muze se jednat o obCany, ktefi ani organizaci
osobné neznaji, nebo to mohou byt zndmi darci, kteti posilaji organizaci finan¢ni dary
na ucet pravidelné. Patfi sem ale také jedinci, ktefi organizaci davaji vyznamné penéZni

prostiedky.

Popis individualnich darct ptiblizuje obrazek niZe. Pro jednotlivé skupiny darci se
daji pouzit rizné fundraisingové metody. Organizace si musi pecliv€ napldnovat péci

0 tyto darce.

4

Pyramida ukazuje individualni darce neziskové organizace. Nejniz$i stupen
pyramidy je prvni dar, nasledné se darce posouva na opakovaného darce. Aby se stal nékdo
opakovanym darcem, je potieba ho motivovat, aby svou podporu jesté zopakoval. Poté
poskytuje organizaci pravidelné darcovstvi. Znamena to, ze je darce dostate¢n€ motivovan

piispivat na provoz nebo konkrétni projekt neziskové organizace. V této fazi déarce véfi,

3 PELIKANOVA, A., Ugetnictvi, dané a financovani pro nestatni neziskovky, s. 39 - 40
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Zeto, co organizace déla, déla spravné a plni své poslani. Pfedposlednim stupném
je skutecnost, ze se darce posunul na dulezit¢tho darce pro organizaci a je jejim

vyznamnym finanénim zdrojem. Nakonec odkézal organizaci dar ve své zavéti. 3

Obrazek 2 - Darcovska pyramida

zaveti
dualeziti darci
pravidelné darcovstvi
opakované dary

prvni dar od darce

Firemni darcovstvi

Firemni déarcovstvi je u nas na velmi vysoké trovni. Existuje cela fada firem, ktera
podporuje neziskové organizace. Firemni fundraising je ta oblast, kde se musi fundraiser
stale zlepSovat a musi byt trp€livy. Musi v sobé mit také urcita pravidla a védét, jak ma
s darcem komunikovat. Pokud se s konkrétni firmou na darcovstvi domluvi, tak je potieba,
aby splnil to, co slibil. Od fundraiserti v tomto piipadé¢ firmy oCekavaji férové, a hlavné

profesiondlni chovani. Jen s divéryhodnym partnerem se da vybudovat dlouhodoby vztah.

Dobry fundraiser musi umét argumentovat a pracovat s daty. Dne$ni firmy

si zakladaji na ¢islech, grafech a podloZzenych faktech, proto by jim je mél fundraiser dat. *°

% SEDIVY, M., MELIKOVA, O., Public relations, fundraising a lobbing: pro neziskové organizace, s. 49
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Nékdy se mylné nazyva firemni darcovstvi firemnim sponzoringem. Jedna
se0zcela jiny vyznam. Firemni sponzoring znamend poskytovani propagacnich
areklamnich sluzeb dané firmé (sponzorovi). Firemni znacka firmy se prezentuje
za pomoci sponzoringu jako reklama na plakatech, vstupenkach, webu, atd. Sponzoring
je jistou obchodni transakci, kdy poskytuje neziskova organizace firmé sluzbu, za kterou

ji nalezi odména dle domluvy.*’
Firmy nabizi nasledujici podporu:

e (dary,

e sponzorské pfispévky,

e podpora prostiednictvim spolecenské zodpoveédnosti firem,
e podpora diky podnikovym nadacim a nada¢nim fondim,

e nabizeni stipendii,

e ndkup vyrobkii neziskové organizace.®

Motivace K firemnimu darcovstvi

Firmy maji zodpovédnost za SirSi spolecnost, tedy chtéji dat najevo dobrou viili
a byt tam, kde piisobi. Dale usiluji o to, aby byly vnimany jako dobfi ob&ané, kterym neni
vSe lhostejné. S tim souvisi programy spolecenské odpovédnosti firem. Za pomoci
darcovstvi maji podniky moZnost ukézat, jak moc jim zalezi na misté, ve které firma
puisobi. Kromé toho je také podstatny vztah k zajmovym skupinam. Sifeni dobré ville mezi

pracovniky, jez budou mit dobry pocit z odvedené prace, jiz firma podpofila. Pro podniky

3% SEDIVY, M., MELIKOVA, O., Public relations, fundraising a lobbing: pro neziskové organizace, s. 53-54
3 TETREVOVA, L., A KOL., Spole¢enska odpovédnost firem spoledensky citlivych odvétvi, s. 112

38 Uvod  do  fundraisingu [online]. 2014 [cit. 2018-02-10]. Dostupné z
http://www.hospiccheb.cz/soubory/uvod_do_fundraisingu_2014.pdf
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je podstatné umét si udrzet dobré vztahy se zajmovymi skupinami, s nimiz jsou v kontaktu.

Firma usiluje o to, aby o ni méli potencidlni zaméstnanci zajem. 3°

Podniky usiluji o zlepSovani image a dobrého jména. Jedna se o béznou soucast
obchodni strategie firem. Firmy casto nabizi sponzoring pravé pro vylepSeni image
a dobrého jména. Nékdy chtéji firmy darovat na dobrocinné ucely dary proto, ze se da dar

odedist od zakladu dang. *°

Pifiprava na jednani s darcem

Ve firemnim fundraisingu je kli¢ova dobréd piiprava. Kazdy fundraiser si musi
nejprve pred jednanim dukladné nastudovat poslani organizace a jeji vizi do budoucna.
Fundraiser si musi pfedem pfipravit rizné projekty, pro které hleda organizace podporu.
Nékdy neni jen nutné ziskat od darce hotovost, ale je vhodné naptiklad vyuzit expertniho
dobrovolnictvi. Pfed jednanim je potieba zjistit, s kym bude probihat osobni rozhovor.
S dércem je potieba najit spole¢nou tec, a také si musi fundraiser pfipravit jednoduché
materidly, které bude darci prezentovat béhem osobniho jednani. Zpravidla sta¢i mit

k dispozici letdky a jednoduchy piehled potieb.*

Uvadi se, ze je vhodné jako pozvanku na schizku vyuZit e-mail i telefonicky hovor.
Nejprve je tteba piipravit informace o prezentaci organizace, poté je vhodné vyzvat darce
K partnerstvi na projektu. V e-mailu se popiSe zakladni zamér fundraisera a zadost

0 schiizku. Nasledné je dobré pozadat o schiizku také telefonicky. 2

39 Uvod  do  fundraisingu [online]. 2014 [cit. 2018-02-10]. Dostupné z
http://www.hospiccheb.cz/soubory/uvod_do_fundraisingu_2014.pdf
40 Uvod  do  fundraisingu [online]. 2014 [cit. 2018-02-10]. Dostupné z
http://www.hospiccheb.cz/soubory/uvod_do_fundraisingu_2014.pdf
4 Uvod  do  fundraisingu [online]. 2014 [cit. 2018-02-10]. Dostupné z
http://www.hospiccheb.cz/soubory/uvod_do_fundraisingu_2014.pdf
42 Uvod  do  fundraisingu [online]. 2014 [cit. 2018-02-10]. Dostupné z
http://www.hospiccheb.cz/soubory/uvod_do_fundraisingu_2014.pdf
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Na schtzku je nejlepsi, kdyz jdou z organizace dva zastupci. V idealnim ptipadé
by mélo jit o muze a zenu. Jednou osobou by mél byt fundraiser/fundraiserka a druhou
feditel organizace nebo vedouci sluzby ¢i koordinator projektu. Jedna z téchto osob
by méla umét Zadat o penize, druha dodava duavéryhodnost a zodpovida na piipadné

dotazy. Idealni je, pokud je jeden z dvojice racionalni a druhy emoéni typ ¢lovéka.*®
Chyby, které se mohou vyskytnout pii osobni schiizce s darcem:

e nepratelské chovani fundraisera,

e psychicky tlak na darce,

e nedostate¢na ptiprava na jednani,
e nesrozumitelny projev fundraisera,

e fundraiser se snazi pouze o to, aby ziskal finan¢ni prosttedky.**

Problémy fundraisingu

Fundraising neni jednoduchy, a to pfedevsim ve statech, kde byla tradice darcovstvi

prerusena. Hlavnimi problémy fundraisingu jsou:*

e rozvoj — V oblasti fundraisingu doslo k dynamickému rozvoji. Dnes neni u nas
fundraising tradi¢ni, a ztoho divodu se vyhledavaji nové metody a formy,

jez mohou fungovat v nasich podminkach,

4 Uvod  do  fundraisingu [online]. 2014 [cit. 2018-02-10]. Dostupné z
http://www.hospiccheb.cz/soubory/uvod_do_fundraisingu_2014.pdf
4 Uvod  do  fundraisingu [online]. 2014 [cit. 2018-02-10]. Dostupné z
http://www.hospiccheb.cz/soubory/uvod_do_fundraisingu_2014.pdf
4 Fundraising [online]. 2007 [cit. 2018-02-05]. Dostupné z: http://www.nicm.cz/files/fundraisingNIDM.pdf

24



e zvySujici se potfeby — tkolem neziskovych organizaci je tvofit nova feSeni a mit
napady na feSeni souCasnych problémul. S tim souvisi zvySujici se naroky
na finan¢ni prostfedky, které nejsou k dispozici,

e konkurence — v dne$nim svété se stale zvySuje mnozstvi neziskovych organizaci.
Se zvysujici se konkurenci, roste také mnozstvi zadosti na firmy i zndmé osoby.
Kazdy se domniva, ze prave jeho organizace je nejlepsi. Fundraiser mé za kol
presvedcCit ostatni, Ze prave organizace, ve které pracuje, je efektivni a prospésna
svému okoli. Kromé¢ toho je jeho ukolem dokézat, Ze on je nejlepSim piijemcem
finan¢nich prostiedkd,

e problémy s vydélavanim penéz — vznik organizace a jeji udrZeni, neni viibec
jednoduché. Casto si musi neziskova organizace uvédomit, zda chce generovat

Zisk.

Fundraising a legislativa

Existuje cela fada zakont, které souvisi s fundraisingem. Jde zejména o zékony,
které v sob& obsahuji vznik, zanik a fungovani neziskovych organizaci. Kromé toho

se jedna také o zakony souvisejici s hospodaienim s majetkem.*®

Zakladni zakony, bez jejichz znalosti se fundraiser neobejde:

e zakon €. 117/2001 Sb., o vefejnych sbirkach,

e zakon €. 563/1991 Sb., o uletnictvi,

e zakon €. 586/1992 Sb., o danich z pfijmi,

e zakon €. 337/1992 Sb., o spraveé dani a poplatkii,

e zakon ¢. 101/2000 Sb., o ochran¢ osobnich udaju,

46 Fundraising [online]. 2007 [cit. 2018-02-05]. Dostupné z: http://www.nicm.cz/files/fundraisingNIDM.pdf
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e zakon &. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikéani.*’

Crowdfunding

S fundraisingem souvisi crowdfunding. Crowdfunding je zaloZzen na ziskavani
zdrojii od velkého mnozstvi lidi. Dnes je na internetu realizovana cela tada sbirek.
Z 99 % jde o sbirky finan¢ni. Lidé maji moznost doma tzv. odkliknout jakoukoliv Castku,
kterou chtéji darovat projektu, jenz je pro n¢ atraktivni. V dne$ni dob¢ se za pomoci
crowdfundingu vybira napt. na predvano¢nich adventnich koncertech, kde se vybiraji

finanéni prostiedky v fadech miliont korun. 48

Existuji rtuzné varianty crowdfundingu. Prvni znich funguje na principu
altruistického modelu darct, ktefi za to, ze finan¢né piisp€ji na néjaky projekt, nic
neziskaji. Pouze tedy dobry pocit. Dalsi verzi je skutecnost, ze darce ziskava za darovani
nejriznéjsi bonusy. Obrovskou roli hraji dnes socidlni sité, které¢ dokéazi oslovit lidi, které

zn4 autor projektu a jez mu davétuji. *°

Fundraisingova strategie

Zaklad fundraisingu tvofi fundraisingova strategie. Hlavni je umét charakterizovat
potieby organizace, které funguji zpravidla na tfech trovnich, a to pokracovani v aktudlni

praci, rozSifeni a rozvoj prace organizace. Pii sestavovani fundraisingové strategie

47 Fundraising [online]. 2007 [cit. 2018-02-05]. Dostupné z: http://www.nicm.cz/files/fundraisingNIDM.pdf
48 PKSP [online]. 2014 [cit. 2018-02-07]. Dostupné z:
http://www.pksp.cz/doc/8_newsletter_pksp_FUNDRAISING.pdf

9 Crowdfunding jako cesta k realizaci projektii [online]l. 2012 [cit. 2018-02-07]. Dostupné z:
https://www.lupa.cz/clanky/crowdfunding-jako-cesta-k-realizaci-projektu/
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se jednat o ¢lenské piispévky, dary, vefejné sbirky, sponzoring, trzby, granty & dotace. *

Nekteré zdroje jsou dlouhodobé, jiné kratkodobé. Organizace by se méla umét
rozhodnout, zda chce stavét na kratkodobych ¢i dlouhodobych partnerstvich. V ptipadé
dlouhodobych vztaht je totiz potifeba o darce pecovat. U kratkodobych vztahli je pouze
podstatné splnit si kratkodobé cile.>

Organizace si musi ve své strategii objasnit, zda chce ziskdvat pouze domaci
¢iizahraniéni finan¢ni zdroje. Neé&které zdroje jsou pro organizaci automaticky
nepiijatelné, ato proto, ze nejsou v souladu s poslanim organizace. Kazda organizace
by se méla umét rozhodnout, jaké zdroje jsou pro ni vhodné. Kromé toho je velmi
dulezité, aby si organizace uvédomila, co dé¢la jeji konkurence. Pokud se vénuji podobnym
aktivitdim, maji fundraisingové akce, tak je velmi pravdépodobné, Ze nebudou c¢innost

jinych organizaci podporovat.®?
3.4.1 Fundraiser

Fundraisingovymi ¢innostmi se v organizaci vzdy nékdo musi zabyvat. V piipadé
mensich nestatnich neziskovych organizaci je jim vedouci ¢i feditel organizace. Vétsi
organizace maji svého fundraisera. Fundraiserem miiZze byt bud’ zaméstnanec organizace
(jedna se o interniho fundraisera) ¢i externi specialista, ktery funguje v organizaci proto,

aby se mohl podilet na zpracovani projektovych zadosti, organizuje benefi¢ni koncerty,

%0 Fundraisingovd strategie [online]. 2018 [cit. 2018-02-11]. Dostupné z:
http://www.vbcczech.cz/fundraisingova-strategie.htm
51 Fundraisingova strategie [online]. 2018 [cit. 2018-02-11]. Dostupné z:
http://www.vbcczech.cz/fundraisingova-strategie.htm
52 Fundraisingovd strategie [online]. 2018 [cit. 2018-02-11]. Dostupné z:
http://www.vbcczech.cz/fundraisingova-strategie.htm
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vetejné sbirky a stard se o komplexni zajisténi fundraisingu (v takovém piipadé jde

0 externiho fundraisera).”

Nékdy je pro organizaci jednodussi, kdyz je fundraiser nékdo ze stavajicich
pracovnikii, protoze se da tento pracovnik lépe financovat. Jsou totiz donatofi, ktefi
fundraisera financovat necht¢ji. Fundraiser by se mél snazit ziskat i finan¢ni zdroje sam

na sebe. Jeho ukolem je shanét pro organizace ti¢elové i netcelové dary.

Ucelovy dar je takovy dar, ktery je spojen s konkrétni innosti nebo projektem,
aproto zpravidla neni mozné, aby z tohoto daru dostal odménu sam fundraiser. Bylo
by to mozné v piipadé, kdyby to obsahovala smlouva s darcem. V tomto piipadé hradi
organizace fundraisera z vlastnich zdroji. Neucelové dary jsou takové dary, které jsou

obecné urceny na veiejné prospésné Cinnosti. Z tohoto daru se d4 odména pro fundraisera

uhradit.®* %

Vhodnou osobnosti pro fundraising je ten, kdo je optimisticky, vstficny, umi
naslouchat, je empaticky, dale ten, kdo dokaze véci dotahovat do konce. Fundraiser musi
byt cilevédoma a oteviend osobnost, ktera k sobé neustale pritahuje lidi. Casto je nutné,
aby se zakladalo na ptibézich, a proto by mél fundraiser umét prezentovat a mit
presvédcovaci schopnosti. Dalsi vyznamnou vlastnosti je schopnost komunikovat, tviirci

mysleni a bezproblémové navazovani novych kontaktt.%® %

Ukoly fundraisera:

e oslovovat darce,

3 BOUKAL, P., Fundraising pro neziskové organizace, 35 - 38

5 VIT, P., Prakticky pravni priivodce pro neziskové organizace: podle nového ob¢anského zakoniku, s. 118 -
121

% BRAY, ., Effective fundraising for nonprofits, s. 7 - 9

% BOUKAL, P., Fundraising pro neziskové organizace, s. 63

5" REKTORIK, J., Organizace neziskového sektoru, s. 94 - 95
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e respektovat darce, tedy i jejich odmitnuti,

e nezneuziva darce, ani je citové nevydira,

e piijima takové dary, které jsou v souladu s poslanim organizace a etickym
kodexem,

e chova se podle toho, aby neposkodil dobré jméno své, ani jiné organizace,

e umi podékovat,

e chrani préava lidi, bezpecnost a diistojnost organizace, pro kterou pracuje,

e neustéle se vzdélava v oboru.%®

Interni fundraiser

Interni fundraiser je odbornik, ktery mé za ukol shanét pro organizaci zdroje.
U mensSich neziskovych organizaci se nejednd casto o samostatnou pozici. VEtsi organizace
maji vétsinou pracovnika, ktery tuto pozici samostatné zastava. V malych organizacich je

zpravidla fundraiserem vedouci (napi. feditel) & projektovy manazer. °°

Externi fundraiser

Jednd se o odbornika, ktery mé za kol shanét pro neziskovou organizaci zdroje.
Externi fundraiser miZe byt fyzicka ¢i pravnickd osoba, kterd by méla mit potiebné
znalosti a zkuSenosti se ziskdvanim finan¢nich nebo nefinancnich zdroji. Kazda neziskova
organizace si musi sama zvazit, zda chce, aby pozici fundraisera zastdval stavajici

pracovnik organizace, ¢i se rozhodne pro externiho fundraisera.®

Odménovani fundraisera

% BOUKAL, P., Fundraising pro neziskové organizace, s. 66
% BOUKAL, P., Fundraising pro neziskové organizace, s. 38
80 BOUKAL, P., Fundraising pro neziskové organizace, s. 38
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Odména fundraisera se zpravidla sklada zfixni a variabilni C¢asti odmény.

Variabilni ¢ast odmény by méla byt zavislad na vykonu fundraisera. V piipad¢ uspésnych

fundraiseri. mize odména dosahovat vysokych hodnot (n¢kdy i1 vtadech statisicit).

Odménovani miize byt zalozeno na tom, jaky dar fundraiser organizaci zajisti, zda se jedna

o ucelovy dar, neucelovy dar ¢i dotaci z vefejnych zdroji.®?

Na zadost o dar mtize darce odpoveédét riznymi zpusoby:

ano — V tomto ptipadé uz se jen musi domluvit vyse daru a zptsobu, jak bude
dar poskytnuty. Na tuto fazi by mél byt fundraiser pfipraven, aby dokézal
s darcem domluvit, jaka smlouva bude uzaviena a ptipadny dalsi casovy postup,
moznéa — Darce spiSe pouze naznaci, ze by byl ochotny dat dar. Je tedy vhodné
dat darci prostor na dotazy a zeptat se ho, kdy se mu muze zastupce z organizace
ozvat, ptipadné si je mozné vyjednat dalsi termin osobniho setkani,

ted’ ne — Pokud d4 darce najevo, Ze ted’ neni vhodnd doba pro darovani, je dobré
ozvat se mu za Sest mésictl. Darce totiz nemusi mit aktualné k dispozici dostatek
ne — I na odpovéd’ ,,ne* musi byt fundraiser ptfipraveny. Nemélo by to v ném
vyvolat ¢isté neptijemné pocity. Darce ma preci pravo na odmitnuti poskytnuti
finan¢niho daru. Neni tfeba s nim manipulovat nebo jakymkoliv zpisobem ho
citové vydirat. Odmitnuti poskytnuti daru nemusi byt kone¢nym rozhodnutim.
Je vhodné to zkusit jeSté dvakrat a po tfetim odmitnuti teprve jednani distojné

ukoncit. Fundraiser by se mél zaméfit na to, pro¢ odmitd darce poskytnout

61 VIT, P., Prakticky pravni pritvodce pro neziskové organizace: podle nového obganského zakoniku, s. 118 —

120-121
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finan¢ni prostiedky. Diivody totizZ mohou byt rGzné, napf. to miize byt projekt,

na ktery nechce darce finanéni prostiedky poskytnout.?

3.4.2 Metody fundraisingu

Kazda organizace si musi zvolit strategii pro oslovovani darcti. Strategie se mohou

rizn¢€ ménit. Existuje nékolik zakladnich metod, které fundraiser vyuziva, je to:

62

osobni setkani — Osobni kontakt je dnes nejefektivnéjsi metodou fundraisingu.
Vzdy je ale dulezité, aby fundraiser znal zaklady uspéSného jednani, asertivni
chovani a mél fecnickou obratnost. Z hlediska Casu se jednd o nejnarocnéjsi
metodu. Na kazdé jednani se musi fundraiser peclivé pfipravit. Pokud by
nedoslo k dostate¢né piipravé, mize pusobit projev fundraisera nesrozumitelné
a chaoticky. K této ptipravé patii i hledani dostateénych informaci o darci
z vetejné dostupnych zdroju,

vetejna sbirka — Vetejnou sbirku upravuje zakon ¢. 117/2001 Sb., o vefejnych
sbirkach. Vefejnou sbirkou se rozumi ziskavani financnich prostiedk
od dobrovolnych darcti na pfedem uréeny vetejné prospésny ucel,

telefonickd kampan — Tyto kampané nejsou Casové pfiliS ndro€né neZ napf.
osobni setkdni. D4 se tak oslovit vétSi mnozZstvi potencialnich darci. Jejich
nevyhodou je ale rychlé odmitnuti ze strany darct jesté pred tim, nez si viibec
fundraisera vyslechnou. Zpravidla je nutné pocitat s tim, ze pokud dopadne
telefonicky hovor pozitivné, nésleduje osobni setkani,

poStovni/emailovd kampann — Darci se daji dobfe oslovit za pomoci
dopisu/emailu. Je potfeba myslet na to, Ze tento zpisob nema stejny uspéch jako

je tomu v ptipad¢ osobniho setkani. Velkou vyhodou je ale skutecnost, Ze se da

Uvod

do Sfundraisingu [online]. 2014 [cit. 2018-02-10]. Dostupné z:

http://www.hospiccheb.cz/soubory/uvod_do_fundraisingu_2014.pdf
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oslovit vétsi mnozstvi osob. V piipadé poStovni kampané je dilezité myslet
I na naklady, které jsou s ni spojené. Vétsi efektivity se dosahne v pripadé, ze
ma fundraiser jedine¢ny napad, se kterym se snazi zaujmout potencialni darce.
Svou roli ale hraje 1 esteticka stranka, tedy uprava obalky, dale obsah dopisu
a forma vyjadfovani,

e inzerce — Jedna se o anonymni kontakt darce s organizaci. Timto zplisobem se

da oslovit velké mnoZstvi potencidlnich darci.®®

Kazdy fundraiser si musi umét prohloubit vztahy s jednotlivymi darci. Existuje cela
fada metod, jakym zpiisobem finan¢ni zdroje ziskat. Pravé zplisob komunikace a budovani
vztahll ma vyznamny vliv na ziskavani zdroji od darcii v budoucnu. Fundraiser si musi
zvolit konkrétni metodu, kterd bude pro jeho organizace nejefektivnéjsi. Nejéastéji se
vyuziva zadost o dar na osobni schiizce, telefonické rozhovory, vetejna sbirka, benefi¢ni
akce €i sepsani zadosti o grant. Darci zpravidla chtéji dolozit, jak byl jejich ptispévek
vyuzit. Vzdy je nutné procist si konkrétni podminky daného poskytovatele, protoze kazdy
ma jiné podminky. Organizace musi umét fundraising pldnovat a dobie se rozhodnout,
koho je tfeba oslovit. K vybranym zdrojiim je nutné zvolit vzdy efektivni metody takovym

zplsobem, aby se dali pak budovat vztahy s dérci.®* &

Online fundraising

Na online fundraising je dilezité hledét tak jako na online Cinnosti a prezentaci
neziskové organizace. Nejsou dulezité pouze webové stranky, protoze ty jsou pouze

jednim z kli€¢ovych nastrojl. Je vhodné vyuZzivat i dalsi kanaly a zajistit si tak ptizen.

63 PELIKANOVA, A., Ugetnictvi, dané a financovani pro nestatni neziskovky, s. 39 - 40
8 SEDIVY, M., MELIKOVA, O., Public relations, fundraising a lobbing: pro neziskové organizace, s. 47
8 BENAK, J., ZAHUMENSKY, D., Jak na spolkovy rejstiik, s. 55
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Pracovnici organizace by méli vybizet ostatni k darovani i za pomoci emailu
(napf. v pati¢ce emailu). Dulezité je ale i vyuzivani zpravodaje, newsletteru ¢i maji velkou

silu socialni sit&.5®

Obrovskou vyhodou online fundraisingu jsou nizké vstupni néklady a moZznost
ziskavat dary od vefejnosti prakticky ihned. Usp&nost online fundraisingu se da rychle
testovat a ziskané informace se daji rychle zpracovat. Aby v ném bylo dosahovano

potiebnych vysledkt, je nutné se této oblasti vénovat a zajimat se o ni. &’

Fundraiser si voli vhodnou strategii, oslovuje dérce a charakterizuje si cile, kterych
chce dosahnout. Zacinajici fundraiseti by si neméli klast na sebe pfilis vysoké cile, protoze
pro pokroky v oblasti darcovstvi je potieba davka trpélivosti. Online prostfedi dnes
ukazuje cesty, jak se daji oslovit mozni darci. Clovék musi védét, co darctim fici, a jak je

vhodnym zptisobem pozadat o dar. %
3.4.3 Zasady fundraisingu

Pokud uvidi dérci ptinos jejich daru pro konkrétni cilovou skupinu, pak za¢nou
mnohem pozitivnéji reagovat na Zadost o dar. Ve fundraisingu je diilezité, aby fundraiser
pracoval s poslanim a mluvil pravdu. Aby byl fundraising Gspésny, je dileZité respektovat

nékteré podstatné zasady. %

% Co je viastné online fundraising? [online]. 2016 [cit. 2018-02-07]. Dostupné z:
https://www.darujme.cz/clanek/co-je-to-online-fundraising/

Co je viastné online  fundraising?  [online]. 2016 [cit. 2018-02-07]. Dostupné z:
https://www.darujme.cz/clanek/co-je-to-online-fundraising/

8  Co je vilastné online fundraising? [online]. 2016 [cit. 2018-02-07]. Dostupné z:
https://www.darujme.cz/clanek/co-je-to-online-fundraising/

8 KISLINGEROVA, E., Inovace néstrojii ekonomiky a managementu organizaci, s. 258 - 259
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Zasady fundraisingu:

e pii ziskavani zdroju nejde jen o to ziskat potfebné zdroje, ale zejména o realizaci
poslani neziskové organizace,

e potencialni darci se musi neustale vzdelavat a byt informovani o poslani neziskové
organizace,

e dodrzovani etickych principt,

e fundraising musi plisobit na lidi,

e z oslovenych dérct se tvofi okruh ptfiznivel neziskové organizace,

e je dilezité, aby byl fundraising aktivni (o co neziskové organizace nepozada,

to nedostane).’®

Neziskové organizace si mnohdy mysli, a¢ mylné¢, ze kazdy musi védét, jaky je
smysl jeji existence. N¢kdy jsou pak nemile prekvapeni, ze existuje mnoho lidi, ktefi
nevédi, pro¢ organizace vibec funguje. Ulohou fundraisera je pravé presvédéit okoli
0 spravnosti poslani organizace, ve které pracuje. Jediné timto zplsobem dokéze ostatni
presveédcit, ze ziskané prostiedky budou efektivné a smyslupln€ vyuzity tam, kde je to
potieba. Pravé proto musi mit fundraiser pozadované vlastnosti, aby tento kol dokazal

splnit.”
Eticky kodex
Eticky kodex nestatni neziskové organizace pro vyjednavani s darci:

e obdrZené dary se vyuzivaji s ohledem na poslani organizace a viili darce, ktera
muze byt vyjadfena pisemné nebo ustné€. Jestlize organizace vi, Zze nedokaze

timto zptisobem dar vyuzit, nepfijme ho,

70 KISLINGEROVA, E., Inovace néstrojii ekonomiky a managementu organizaci, s. 258 - 259
"I KISLINGEROVA, E., Inovace nastroji ekonomiky a managementu organizaci, s. 259
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e 0 veskerych ziskanych darech informuje organizace vetejnost oteviené, pravdive
a zcela uplné,

e nese odpovédnost za to, od koho ziskava dary a musi se fidit zasadami, které
jsou znamé i vetejnosti,

e ziskané dary jsou vyuzivany uceln¢, hospodarn¢ a s ohledem na platné zékony,

e pouzivaji se ndastroje transparentnosti, zejména jsou zvetfejnény stanovy
organizace (jeji statut, zfizovaci listina, vyro¢ni zprava véetné finan¢ni zavérky,
audit hospodarteni atd.),

e za kazdy dar musi organizace vzdy podckovat a ruci za to, Ze s udaji o darci se
bude nakladat vzdy diskrétné a v souladu se zakonem o ochrané osobnich udaju,

e 0soba povéfena fundraisingem musi dodrzovat eticky kodex fundraisera.’

Vyroéni zprava

Vyro¢ni zprava je urena pro vSechny Cleny organizace, pracovniky, spravni radu,
dobrovolniky, ale také pro ufady, instituce, spolupracujici organizace, donatory a darce,

sponzory a nadace.”
Vyro¢ni zprava by méla obsahovat:

e Uvodni slovo,

e cile a poslani organizace,

e zprava o ¢innosti,

e informace o hospodareni v daném roce,
e zprava o sponzorech,

e 7zprava o propagaci organizace,

"2Eticky kodex [online]. 2018 [cit. 2018-02-10]. Dostupné z: http://fundraising.cz/v1/eticky-kodex/
& Fundraising [online]. 2018 [cit. 2018-02-11]. Dostupné zZ
http://vyuka.spssol.cz/~vyuka/DVPP/11%20Fundraising.pdf
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e dalsi informace jako je zprava z auditu, osvéd&eni organizace atd.’®
Eticky kodex fundraisera:

e celkova komunikace fundraisera a donatora je oteviena, pravdiva a Giplna,

e fundraiser ma za ukol respektovat vzdy darce, tedy i odmitnuti, nesmi zneuzit
slabosti darce, zakdzané je také citové vydirani a vyvijeni natlaku,

e fundraiser musi oslovovat pouze ty darce, ktefi jsou pro danou organizaci
piijatelni,

e fundraiser vzdy pfijima pouze takové dary, jejichz vyuziti je v souladu
S poslanim organizace a etickym kodexem,

e fundraiser musi jednat takovym zplUsobem, aby neohrozil dobré jméno
organizace a neposkodil organizace jiné,

e fundraiser musi vZdy podékovat darci, a to v¢as, ale i vhodnym zptisobem,

e fundraiser musi ochrafiovat diistojnost, bezpeci i prava osob, pro néz organizace
realizuje svou ¢innost,

e fundraiser se musi neustale vzdélavat ve svém oboru a usilovat o zdokonalovani

profese.”

Co je ve fundraisingu dulezité

Aby se mohla organizace fundraisingem zabyvat, je podstatné umét pozadat o dar.
Z provedenych prizkumi jasné vyplyva, Ze neziskovym organizacim by nikdo nepftispél,
pokud by je o to n¢kdo nepozadal. Hlavni zasadou fundraisingu je umét pozadat.
Fundraiser musi umét ,,prodat™ kvalitni projekt. Je podstatné ve spravnou chvili vyzvat

wvewr

dokaze zapisobit na druhé. Osobni schiizky maji vétsi silu nez telefonické hovory. Pokud

“ Fundraising [online]. 2018 [cit. 2018-02-11]. Dostupné zZ
http://vyuka.spssol.cz/~vyuka/DVPP/11%20Fundraising.pdf
®Eticky kodex [online]. 2018 [cit. 2018-02-10]. Dostupné z: http://fundraising.cz/v1/eticky-kodex/
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ale nemiize vyuzit fundraiser osobni setkani, tak je lepsi pouzit telefonicky hovor nez
napf. osobni dopis ¢i neadresnou zasilku, ktera oslovi obrovskou skupinu osob. Fundraiser
se musi umét vzit do pocitd a myslenek druhych. Za darcovstvim muze stat divéra,
ze penize poputuji na opravdu dobrou véc, ale i nadé&je, Ze maly dar dokdze n¢komu

pomoci, dobro¢innost ¢&i riizné osobni diivody. "

Fundraiser musi presvédcit druhé o tom, ze existuje néjaké potieba nebo problém,
0 jehoz feSeni se organizace snazi. Jde o to, Ze musi fundraiser prodat darci myslenku,
Ze pravé on je pro organizaci uziteCny a muze ji v feSeni problému pomoci. Pro lidi je
dilezita diveéryhodnost a PR. Chtéji pfispét na takové projekty, které uz znaji. Pro
fundraising je krom¢ duvéryhodnosti podstatné také vybudovani dobrych vztaht

s vefejnosti.”’

Darci Casto nevi, kolik maji pfispét, proto je podstatné umét pozadat o konkrétni
castku nebo o konkrétni nemateridlni dar. Je vhodné umét pracovat se seznamem jiz
ptijatych darii ¢i nabizet nakupni seznam darciim, aby si mohli vybrat z né€kolika polozek.
Darce vétSinou nevi, kolik se od néj ¢ekd. Nikdo nechce dat pfili§ moc, ale také mysli
nato, aby to co da, nebylo malo. Velmi duleZitou roli hraje pod€kovani darcim. Pravé
podékovani znamend uznani a ocenéni toho, jak je darce velkorysy. Na pod¢kovani se
musi vyuZzivat vhodna pftilezitost, protoze se tak zvySuje pravdépodobnost opakovaného

darcovstvi. '@

Hlavnim cilem organizace je ziskat darce, ktefi budou na jeji projekty pfispivat
pravidelné. V tomto ptipadé, se vyplati organizaci, aby investovala do kvalitniho
fundraisera, ktery ziska dlouhodobé darce — at’ uZ individualni ¢i firemni. Pokud od nékoho

organizace piijme financni prostfedky, nese zodpovédnost za to, Ze byly vynaloZeny tak,

6 Fundraising [online]. 2007 [cit. 2018-02-05]. Dostupné z: http://www.nicm.cz/files/fundraisingNIDM.pdf
" Fundraising [online]. 2007 [cit. 2018-02-05]. Dostupné z: http://www.nicm.cz/files/fundraisingNIDM.pdf
8 Fundraising [online]. 2007 [cit. 2018-02-05]. Dostupné z: http://www.nicm.cz/files/fundraisingNIDM.pdf
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jak bylo darci slibeno. Kazdého darce je tfeba informovat o efektivnim vyuziti daru, ktery

dérce potési.”
Pro Gspésny fundraising je podstatné mit:

e zapaleni pro véc — Je podstatné byt presvédceny o dulezitosti projektu,
aby se Iépe presvédcovali druzi,

e sSchopnost pozadat o dar — Nékdo muze mit takovou povahu,
Ze mu je nepfijemné zadat druhé o finan¢ni prostiedky. Neni pak dulezité, jakou
formou se o penize zada, jestli osobn¢, dopisem, telefonicky ¢i na vefejné akei.
Ve vSech uvedenych ptipadech je kliCové umét efektivné pozadat o to,
co fundraiser pro organizaci potiebuje,

e presvédcivost — Kazdy se musi umét rozhodnout, jak bude nakladat se svymi
finan¢nimi prostiedky. JelikoZ se dnes na lidi vali hned né€kolik Zadosti
0 podporu, je podstatné umét piesvédcovat ostatni o tom, Ze pravé podpora pro
organizaci, kde fundraiser pracuje, je smysluplnou investici. Fundraiserovi
vV Zadném ptipad€ nesmi chybét komunikacni a obchodni dovednosti,

e davéru — Pokud fundraiser o néco zada, musi ptsobit davéryhodné. V piipadé,
Ze na okoli plsobi tak, ze se omlouva ¢i vaha, tak od druhych neziska nic.
Podstatné je umét si udrzet sebedivéru i v piipadé€, Ze bude Clovék odmitnut.
Fundraisefi velmi Casto slysi spiSe ,,ne* nez ,,ano*,

e vytrvalost — Jestlize se ¢lovek hned vzda, pak nema Sanci uspét. Zaporna
odpovéd se da vnimat jako vyzva proménit ,,ne v ,,ano*. Byt vytrvaly se Vv této
oblasti urcité vyplaci,

e pravdomluvnost — Fundraiser nesmi potencialnim darcim lhat. V piipadé,
ze chce uspét a umét piesveédcit druhé, musi vzdy dokazat popsat skute¢nost tak,

jak opravdu je. Tim, ze za¢ne zveliCovat ¢i netikat pravdu, si viilbec nepomtize,

™ Fundraising [online]. 2007 [cit. 2018-02-05]. Dostupné z: http://www.nicm.cz/files/fundraisingNIDM.pdf
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3.5

socialni dovednosti — Fundraiser musi byt trpélivy, divéryhodny a taktni. Musi
umét komunikovat, schazet se s druhymi a pracovat snimi. Kromé toho
je podstatné, aby dokazal fesit problémy, specialni naroky darci a umél pfijimat
odmitnuti,

organiza¢ni schopnosti — Fundraiser musi mit organizaéni schopnosti.
Jev cdastém  kontaktu sdarci, vede si  evidenci dard, kontakts,
pisemné/telefonické komunikace, a proto je nezbytnosti organizace sebe sama,
kreativitu — S ohledem na zvySujici se konkurenci je klicové neustale vyhledavat
nové moznosti, metody a zplisoby prezentace organizace,

pohotovost — Nezbytné je umét se chopit kazdé piilezitosti, ktera se naskytne.
JestliZze se organizaci podafi ziskat vyznamnou zakazku, tak se zvysi jeji zisk

a je to vhodna ptilezitost k osloveni dérci.®

Rizeni a planovani fundraisingu

Aby byl proces fundraisingu ve firmé efektivni, je nezbytné vymezit si cile, kterych

ma byt v daném Case dosazeno. V tomto piipad¢ se da vyuzivat znama metoda SMART,

jez se pouzivda pro vymezeni konkrétnich cili. Planovani fundraisingu vyplyva

z finan¢niho rozpoctu firmy. Zpravidla se pouZivaji ro¢ni finan¢ni rozpocty, jez se vytvafi

vzdy kazdoro¢né na podzim. Nejlepsi je sestavit si nejprve rozpocet ndkladl a zjistit, kolik

penéznich prosttedkt bude v nasledujicim roce potfeba. Z tohoto zjisténi pak vychazi

zdrojovy rozpocet, coz je plan, z kterych zdrojii a v jaké vysi se daji ndklady uhradit.

Na zéklad€ zvolenych zdroji se pouzivaji rGzné metody pro ziskani téchto zdroji

a osloveni potencidlnich donétori/déarct.8!

8 Fundraising [online]. 2007 [cit. 2018-02-05]. Dostupné z: http://www.nicm.cz/files/fundraisingNIDM.pdf
81 SEDIVY, M., MELIKOVA, O., Public relations, fundraising a lobbing: pro neziskové organizace, s. 74 -

75
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Co vse by mélo byt soucasti planu fundraisingu zalezi na tom, kdo se v organizaci
fundraisingem zabyva. VIliv ma také velikost organizace, jeji doba existence, poslani,
predmét cCinnosti, pocCet zaméstnancii, dobrovolnikti a jejich zkuSenosti. Tvorbou

fundraisingového planu by se mél zabyvat cely tym, nikoliv pouze jeden &lovek. &

Ve firemnim i individualnim fundraisingu je nezbytné nutné umét podrobné
planovat metody ziskavéani zdroji a rozepsat je do jednotlivych Cinnosti — kolik piijmu
firma planuje od darcii, a to na zakladé jednani ,,face to face®, kolik finan¢nich prostredki
ziska firma z vefejné sbirky, pomoci DMS, pfispévkl na ¢innost a jaky bude vytézek

Z benefi¢niho koncertu.®

Zaklad fundraisingového planu

Vzdy je podstatné si nejprve uvédomit, pro¢ je potieba planovat a mit systém.
Aby byla organizace stabilni z hlediska financi a rozvijela se, je podstatné planovat.
Organizace musi plnit své poslani. Pravé to by mélo respektovat stanovy a vychazet
ze skutecnosti, tedy z aktudlni Ccinnosti neziskové organizace. Poslani musi byt

srozumitelné nejen pro pracovniky v organizaci, ale zejména pro vefejnost. 84

8 02/2007 Fundraisingovy  plén  [online]. 2007  [cit.  2018-02-05].  Dostupné  z:
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Pokud nebude mit organizace jasné¢ dané¢ poslani projektii i ¢innosti, neni mozné
v€as a kvalitn€ zpracovat kvalitni rocni rozpocet. Pravé z ro¢niho rozpoctu fundraiser

zjistuje kolik, na co a kdy je potfeba mit penézni prostiedky.®®

Od fundraisera se ocekava, ze bude fundraisingovou strategii fidit. Musi dobie znat
poslani organizace, jeho projekty a Cinnosti. Podstatné je také to, aby védél, co stoji
finan¢ni prosttedky a kdy je ma organizace k dispozici. Dale také musi umét darci
vyuctovat vyuzité financni prostfedky, a jaké jsou podminky ze strany déarce. Fundraiser
hledéd finan¢ni zdroje, ze kterych penize ziskd. Je podstatné mit v organizaci jasn¢ déno,
kdo s kym spolupracuje, za co nese zodpovédnost, jaké jsou jeho pracovni podminky
a odména za vykonanou praci. Pro udrzeni si stavajicich darct je klicové vést si evidenci
dard (at’ uz byly jakékoliv povahy) a udrzovat pravidelny kontakt s darci. Fundraiser musi
byt darcim vdécny a davat jim to najevo. Béhem roku se zpravidla finanéni situace

organizace vyviji a musi se na ni reagovat.®

Jak jiz bylo uvedeno, ro¢ni rozpocet tvoti zaklad fundraisingového planu. Rozpocet
obsahuje planované piijmy a vydaje na pfisti kalendaini rok. Kazdy rozpocet je vzdy nutné
aktualizovat dle ziskanych zdrojii a potfebnych nakladi. Vydajovou €ast rozpoctu tvori
mzdy, pojisténi, dan¢ atp. Dale tvoii rozpocet nemateridlové néklady, jsou to polozky jako
energie, sluzby, cestovné, skoleni atp. Na uréeni vySe téchto nékladii se vychazi z udaji
od ekonoma. Ten zpravidla spolupracuje s ostatnimi pracovniky, ktefi maji na starosti
udrzbu a provoz organizace. Rozpocet obsahuje nemateridlové naklady. Témi se rozumi
vybaveni organizace pomuickami, materidlem atd. Pfijmovou ¢ast rozpoctu tvoii ekonom

spolecné s fundraiserem. Pti urCovani zdroja a jejich vySe se vychazi ze zdrojii, na které

8 022007  Fundraisingovy  plan  [online]. 2007  [cit.  2018-02-05].  Dostupné  z:
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ma organizace narok ze zékona, a také se sem musi zahrnout osvéd¢ené zdroje. Kromé
toho sem patfi i nove nalezené zdroje. Z nakladové stranky rozpoctu je nutné odhalit, ktera

polozka je pokryta dostate¢ng, a jaka nikoliv.®’

V dlouhodobém fundraisingovém planu je i PR oblast, kam patii média, propagace,
prace s dobrovolniky, akce, uzavérky zéadosti o dotace/granty/ptispévky, darcovské
kampané¢ atd. Fundraisingovy plan pokryti ndklad nutnych na provoz organizace a mzdy
pracovnikit vychazi zrozpoctu a tradi¢nich zdroji. V ptfipad¢ investicnich projektt je
potfeba vychazet z rozpoctu investice a pozaduji se zvlastni zdroje. Nejcastéji se pouziva

metoda vicezdrojového financovani.®

Kazdy kvalitni fundraiser se zabyva zdroji pfijmt organizace. Vhodné je sledovat
jejich vyvoj béhem poslednich 3 — 5 let. Pokud se neméni poméry zdroju financovani,
tak se jedna o dlouhodobou finanéni stabilitu organizace. Pti vyhodnocovani vyvoje zdroju
je nutné vnimat i mimotfadné pfijmy jako je napf. sbirka n povodné, v tomto ptipadé

se totiz jedna o jednorazovy nartst, ktery miize celkovou statistiku zkreslit.°

Databaze darcti by méla obsahovat adresu, vysi ziskaného daru, datum ziskani daru,

podékovani, péci o darce a komunikaci. V ptipadé vyuzivani pisemné korespondence je
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nutné evidovat si kopie sponzorskych dopisti. Musi byt zaznamendno, kdy byl dopis

odeslan, komu byl odesl4n, a také terminy mozného osobniho setkani.*

Tabulky obsahujici zaddosti o dotace a grant by mély obsahovat nazev oslovené
organizace, kontaktni osobu (v¢. kontaktu na ni), datum pro ukonceni piedkladani zadosti
o dotaci/grant, ucel vyuziti (program, projekt), vyse pozadovanych finan¢nich prostredkd,
dale také datum a vySe pfiznanych financnich prostfedkd, terminy vyuctovani, lhita pro

odevzdani zavéreéné zpravy a monitorovacich zprav.%

Fundraisingové ¢innosti jsou mnohdy velmi obtizné, a to proto, Ze ¢lovék musi
vynalozit opravdu obrovské usili, aby ziskal to, co pottebuje. O tom, jaké financni
prostfedky ziskd organizace od darcl, sponzorl, ministerstev, fondi EU, mést a obci,

a také od kraje, nerozhoduje firma, ale vzdy opravnéna osoba.%?

Duvody pro planovani

Planovani fundraisingu se neobejde bez prostiedki a lidskych zdroja,
pro uskute¢néni stanovenych cilti. Planovani je dtlezité z divodu posileni divéry, stability
a konkurenceschopnosti organizace. Ve vétsing ptipadl, kdyz se méni struktura zdroji,
je podstatné vyhledavat stale nové zdroje, protoze jsou ty soucasné ohrozené. Fundraiser
simusi umét naplanovat, zda bude vyuzivat statni prostiedky, nadaéni pfispévky,

piispévky od mést a obci, dary fyzickych a pravnickych osob, dale zdroje z vlastni ¢innosti
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¢i zahrani¢ni zdroje. Je podstatné umét se dobfe rozhodnout, jaké zdroje jsou

pro organizaci nejdtilezitéjsi.%

Podstatna kritéria pro volbu zdrojt:

e dosazitelnost zdroju,
e pfistup ke zdrojim,
e tradiCnost,

e zpisob plnéni.%

93 Cesty k t¢innému fundraisingu. Neziskovky [online]. [cit. 2018-02-10]. Dostupné z:
http://www.neziskovky.cz/data/cesty_k_ucinnemu_fundraisingutxt12066.pdf
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4 Prakticka ¢ast

Praktickd cast prace se zabyva predstavenim vybrané neziskové organizace,
rozborem jejiho financovani a ndvrhem nové cesty jejiho financovani. Vybrana neziskova
organizace ziskdva podstatnou ¢ast svych piijmu ze statniho rozpoc¢tu. Dlouhodobé je vSak
tento zdroj financovani nevhodny, protoze miize dojit k isporam ze strany statu, a tedy

.....

nov¢ zdroje piijmu.

4.1 Profil neziskové organizace

Vybranou neziskovou organizaci pro zpracovani prace je organizace
Oteviena OKNA, z. 1., ktera vznikla v roce 2003 a postupné se rozvijela postupné za
podpory odbornikii, rodict postizenych déti, nadSencii a samoziejmé i dobrovolnikd.
OKNA z.. se zabyvaji poskytovanim sluzeb a zprostfedkovanim neziskové cinnosti
Vv oblasti chranéného bydleni, chranénych dilen, socidlné-terapeutickych dilen, centra pro
rodinu a dobrovolnickych programt. MoZnosti téchto nabizenych programi a sluZzeb se
poskytovanym umoznuje pocitu potiebnosti a diistojnosti. V roce 2008 kdy se jesté
organizace jmenovala Obcanska sdruZzeni Okna pfidal ¢len pan Ivan Jina. Umoznil se
svym plaveckym Klubem Kapfi rozsiteni o dalsi ¢innost, a to o vyuku plavani. Organizace
tedy vznikla registraci dne 9. 6. 2003 zapsanim jako ,,Ob¢anské sdruzeni OKNA“ a pozdéji
dle platného obcanského sdruzeni prosla potiebnou transformaci na ,,Oteviena OKNA,

z.0.“ — zapsany ustav. Tato uprava prob¢hla k 1. 1. 2015.

Neziskovd organizace sama sebe popisuje jako: , organizace, ktera podporuje

osoby se zdravotnim postizenim, rodiny a seniory v aktivnim, smysluplném a diistojném
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zplisobu Zivota, napomaha jejich zapojeni do béznych spolecenskych aktivit a vytvari nove

prileZitosti pro seberealizaci a osobni riist. “%®

K hlavnim ¢innostem organizace se fadi aktivity v nésledujici podobé (vedlejsi

¢innosti je podnikéni v podob¢ vyroby a prodeje dekorativnich a darkovych predmét):

e poskytovani socialnich sluzeb,
e Zaméstnavani osob se zdravotnim postizenim,
e poskytovani odborného socidlniho, psychologického, psychoterapeutického
a specialn¢ pedagogického poradenstvi,
e doprovazeni a vzdélavani péstounskych rodin,
e realizace ¢innosti, vyplyvajicich z povéfeni SPOD,
e oOrganizace a realizace dobrovolnickych aktivit a programi,
e organizace a realizace benefi¢nich aktivit, volnoCasovych aktivit, sportovnich,
vzdélavacich a prozitkovych aktivit,
e oOrganizace a realizace sportovnich aktivit pro osoby se zdravotnim postiZzenim,
e pomoc pii rozSifovani moznosti vzdélavani, sportovani, kulturniho vyZiti
a pracovniho uplatnéni.
V roce 2016 realizovala neziskova organizace desitky rtiznych akci a provozovala
ruzné dilny, kde dochazelo k zaméstnavani postizenych osob v ramci projekti chranéné
dilny. Prezentace a prodej vyrobkli pak probihd v Prodejni galerii Okénko, ¢i na

benefi¢nich akcich, prostfednictvim externich odbé&rateli.

Svoji ¢innost realizovala na chranénych dilnach a jednalo se zejména 0 nasledujici dilny:

% Vyro¢ni zprava
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e vytvarna dilna — realizuje se dekorace skla, dieva, textilu a hedvabi, smaltovani
Sperkii a 1zicek, vyroba ru¢niho mydla, zakazkova tvorba ceduli a dekorativnich
predméti,

e textilni dilna — Gzce spolupracuje s vytvarnou dilnou a produkuje napiiklad tasky,
polstarky, pouzdra, kapsare, zastéry,

e knihaiska dilna — soustiedi se na rucni Siti darkovych bloc¢ku a diatt, opravy knih,
paspartovani, adjustaci obrazkd ze socidlné-terapeutické dilny, vyrobu krabicek
na mydla a svicky,

e propagacni dilna — zde probiha vyroba novorocenek, vizitek, pfani, svatebnich
oznameni, plakati, letaka a diara,

e dfevaiska a udrzbafska dilna — realizuje se vyroba vytvarnych polotovard,

které jsou uréené k dekoraci, vyrob¢ ptacich krmitek.

Primémy  evidenéni  pfepolteny  pocet zaméstnanci  vroce 2016  Cinil
22,46 osob. Primérny eviden¢éni piepoéteny pocet zaméstnanci v roce 2015 ¢inil

19,37 osob.

Dlouhodob¢€ spolupracujici organizace

Neziskova organizace ma fadu dlouhodobé spolupracujicich partnerti, ktefi
podporuji jeji ¢innost. K nejvyznamnéjsim se fadi Méstsky urad Jindfichiv Hradec, ktery
poskytuje nejen finanéni, ale i materialni podporu (nemovitost, ve které organizace
momentalné sidli). Déle je dlouhodobé spolupracovano s Fakultou managementu VSE
Praha (poskytuje odborné zazemi v oblasti managementu, dobrovolnickou cinnost ze
strany studentt). Vyznamného charakteru dosahla i spoluprace se Stiedni zdravotnickou
Skolou v Jindfichové Hradci, s Ufadem prace v Ceskych Budgjovicich. Kli¢ovym
sponzorem a zadavatelem drobnych zakazek pro chranéné dilny je organizace Agroleasing,
s. 1. 0., Ci organizaci Alensa, s. 1. 0., ktera je nejvét§im odbératelem vyrobkil z chranénych
dilen. Dale organizaci podporuji i jednotlivei, prostiednictvim dobrovolnickych aktivit, ¢i

finan¢nimi dary.
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4.2 Financovani neziskové organizace

Tato dil¢i kapitola rozebira financovani neziskové organizace, a to prostiednictvim
rozboru vynost a nakladl neziskové organizace. Na zakladé tohoto by mélo byt mozné
nalézt nové moznosti financovani ¢innosti organizace, takze bude méné zavisla na statnim

rozpoctu.
Neziskové organizace ziskava financni prostiedky z téchto zdroju:

e typ zdroje: finan¢ni zdroje, nefinan¢ni zdroje,

e geograficky puvod: lokalni (z Ceské republiky, zejména z regionu Jindfichiv
Hradec),

e dle prostiedkl organizace: interni zdroje na zaklad¢ vlastni ¢innosti, externi zdroje
od sponzort a darci,

e dle vlastnictvi zdroje: vetejné zdroje (od statni spravy, samospravy), soukromé

(jednotlivi darci, podnikatelsky sektor).
Vykaz zisku a ztraty k 31. 12. 2016

V ramci rozboru financovani neziskové organizace je zakladnou vychozi vykaz
zisku a ztraty ke dni 31. 12. 2016. Celkové naklady v daném obdobi (roku 2016) dosahuji
urovné 10 405 459,89 K¢. Nejvétsi podil nakladi je tvoten osobnimi naklady (tj. 6 933 403
K¢) a spottebovanymi ndkupy a nakupovanymi sluzbami (tj. 3 244 666,70 K¢). Celkové
vynosy dosahuji ve sledovaném obdobi ¢astky 10 379 570,31 K¢&. Nejvetsi podil vynosi
tvori piijaté provozni dotace (tj. 6 422 025,23 K¢), dale potom trzby za vlastni vykony a za
zbozi (tj. 3 051 089 K¢). Tento vysledek znamenal, Ze byla generovana ucetni ztrata jako
vysledek hospodateni pfed zdanénim, a to ve vysi-25 889,58 K&. Nakladim a zejména

vynostim se detailnéjSim zpisobem vénuje dalsi cast textu.

Struktura naklad je uvedena v tabulce ¢. 1. Tabulka obsahuje nejen absolutni,
ale i relativni hodnoty, které se danych nakladovych skupin dotykaji. Spotfebované
a nakupované sluzby se na vysi celkovych nakladii podileji z 31,18 %. NejpodstatnéjSimi

jsou v tomto ohledu polozky nakladt v podobé spotfeby materialu, energii a ostatnich
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neskladovanych dodavek, ¢i ostatnich sluzeb (v Castce 1628 952,09 K&,
resp. 1 253 875,11 K¢). Zména stavu zasob vlastni ¢innosti a aktivace byla ve sledovaném
roce na zaporné urovni, protoze doslo ke zméné stavu zasob vlastni ¢innosti ve vysi —
27 928,00 K¢. Kalkulace potvrzuje, Ze nejvyznamnéjsi dopady na hospodaieni organizace
maji osobni naklady, které dosahuji podilu 66,63 % na celkovych nakladech organizace.
Do této kategorie se fadi mzdové naklady (tj. 5 366 779,00 K<), dile potom zdkonné
socidlni pojisténi (tj. 1515 693,00 K¢), ostatni socidlni pojisténi (tj. 17 988,00 Kc¢),
zakonné socialni ndklady byly ve vysi 32 943,00 K¢&. Z tohoto vyplyva, Ze nejpodstatné;si
polozkou ze vSech ndkladi jsou mzdové naklady organizace. Polozka poplatki cinila
pouze 0,06 % z celkového podilu nakladi. U ostatnich ndkladt byla evidovéana castka
61 604,11 K&, coz bylo 0,59 % z celkovych naklad. Odpisy, prodany majetek, tvorba a
pouziti rezerv a opravnych polozek se na vysi celkovych nakladl podilela z 1,78 %, coz
byla ¢astka ve vysi 185 424,08 K¢&. Poskytnuté prispévky byly na trovni 2 500 K¢&, tedy
z celkovych nékladt. Dan z piijmu nebyla hrazena, protoze ucetni vysledek hospodateni

organizace skoncil ve ztrat¢ a danové operace byly negativni vzhledem k zékladu dané.

Tabulka 1 Oteviena OKNA, z.u. naklady v roce 2016 podle vykazu zisku a ztraty

Néklady v roce 2016 podle vykazu zisku a ztraty | Absolutni hodnota Podil
Néklady celkem 10 405 459,89 K¢ | 100,00%
Spotiebované a nakupované sluzby 3244 666,70 K¢| 31,18%
Zmeény stavu zasob vlastni ¢innosti a aktivace -27 928,00 K¢ -0,27%
Osobni naklady 6933 403,00 K¢ | 66,63%
Dané a poplatky 5 790,00 K¢ 0,06%
Ostatni naklady 61 604,11 K¢ 0,59%
Odpisy, prodany majetek, tvorba a pouziti rezerv a

opravnych polozek 185 424,08 K& 1,78%
Poskytnuté prispévky 2 500,00 K¢ 0,02%
Dail z ptijmil 0,00 K¢ 0,00%

Zdroj: vlastni zpracovani

Strukturu téchto nakladt zptehlednuje nize popsany graf. ¢. 1
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Graf 1 Oteviena OKNA, z. 0., Naklady v roce 2016 podle vykazu ziski a ztraty
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Zdroj:vlastni zpracovani

Podrobnéjsim zpiisobem jsou vyhodnocené vynosy organizace, kdy nésledujici
tabulka ¢. 2 informuje jak o jejich absolutnich hodnotach, tak i relativnich podilech.
Nejvétsi podil vynost (tj. 61,87 %) byl generovan v ramci provoznich dotaci (kdy jejich
absolutni hodnota ¢inila 6 422 025,23 K¢ a byla vyhradné generovana z kategorie provozni
dotace, tj. 100 %). Dale byla vyznamna vynosova polozka v podobé trzeb za vlastni
vykony a zbozi, kterd generovala vynosy ve vysi 3 051 089,00 K¢, coz bylo 29,40 %
z celkové hodnoty vynost v roce 2016. Piijaté ptispévky byly tvofené piijatymi piispévky
(tj. dary), a to ve vysi 584 953,00 K¢, coz bylo 5,64 % z celkové vysSe nakladd. U ostatnich
vynosl byl zaznamendn podil na celkovych nékladech ve vysi 3,10 %, tj. 321 503,80 K¢.
Tato castka byla z vétSiny tvofena jinym ostatnimi vynosy, a to z 68,98 %
(tj. 221 770,42 K¢). Zacétovani fonda se na této Castce podilelo z 30,97 % (tj. 99 580,00
K&). Uroven vynosovych aroki dosahla 0,05 %, coz bylo 152,66 K¢&.
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Tabulka 2 Oteviena OKNA, z.0., Vynosy v roce 2016 podle vykazu zisku a ztraty

Vynosy v roce 2016 podle vykazu zisku a ztraty Absolutni hodnota | Podil
Vynosy 10 379 570,31 K¢ | 100,00%
Provozni dotace 6 422 025,23 K¢| 61,87%
Provozni dotace 6 422 025,23 K¢ | 100,00%
Prijaté prispévky 584 953,00 K¢|  5,64%
Ptijaté pfispévky zi¢tované mezi organiza¢nimi slozkami 0,00 K¢| 0,00%
Ptijaté ptispévky (dary) 584 953,00 K¢ | 100,00%
Ptijaté Clenské ptispevky 0,00 K¢| 0,00%
Trzby za vlastni vykony a za zbozi 3051 089,00 K¢ | 29,40%
Ostatni vynosy 321 503,08 K¢| 3,10%
Smluvni pokuty a uroky z prodleni, ostatni pokuty a pendle 0,00 K¢ 0,00%
Platby za odepsané pohledavky 0,00 K¢| 0,00%
Vynosové troky 152,66 K¢| 0,05%
Kurzové zisky 0,00 K¢ 0,00%
Zuctovani fonda 99 580,00 K¢| 30,97%
Jiné ostatni vynosy 221 770,42 K¢| 68,98%
Trzby z prodeje majetku 0,00 K¢| 0,00%
Trzby z prodeje dlouhodobého nehmotného a hmotného
majetku 0,00 K¢| 0,00%
Trzby z prodeje cennych papirt a podilil 0,00 K¢| 0,00%
Trzby z prodeje materiala 0,00K¢| 0,00%
Vynosy z kratkodobého finan¢niho majetku 0,00 K¢| 0,00%
Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku 0,00 K¢| 0,00%
Vynosy celkem 10 379 570,31 K¢ | 100,00%
Vysledek hospodareni pred zdanénim -25 889,58 K¢
Vysledek hospodareni po zdanéni -25 889,58 K¢

Zdroj:vlastni zpracovani

Organizace tedy ziskava vynosy zejména z provoznich dotaci a vlastni prodejni

¢innosti. Tento poznatek je nize graficky znazornén v grafu €. 2
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Graf 2 Oteviena OKNA, z. ., Vynosy organizace v roce 2016

M Provozni dotace
M Pfijaté pFispévky
W Trzby za vlastni vykony a za

zhoii

W Ostatni vynosy

Zdroj: vlastni zpracovani
Organizace tedy ziskava vynosy zejména z provoznich dotaci a vlastni prodejni

¢innosti. Vypadky ve vynosech jsou simulované v nasledujici ¢asti textu, a to formou

analyzy citlivosti.

Samofinancovani v neziskové organizaci

Prostfednictvim samofinancovani se organizaci dafi ziskavat 29,40 % svych
vynost. Zejména jde o prodej vlastnich vyrobki, které jsou vytvareny V chranénych
dilnach. Pokud plati tvrzeni, ze ¢im mén¢ je organizace nezavisla na cizich zdrojich, tim
vetsi ma volnost v oblasti rozhodovani (naptiklad i o finan¢nich rozhodnutich), tak lze
soucasnou situaci povazovat za neptiznivou. VétSinu financnich zdrojii musi organizace
ziskat v ramci piispévki a dotaci, takze existuje vysoka zavislost na tom, jestli se podaii
ziskat dotace, a také jestli viibec dojde k ziskani darti. Vyhody samofinancovani (zminéné
V teoretické Casti prace) vtomto piipadé nejsou piimo generované. To znamend,
ze nedochazi k posilovani sebevédomi pracovnikii, ovlivnéni dondtorii (nemohou pozitivné
vnimat, Ze neziskova organizace dokaze ziskavat nadpoloviéni vysi vynosu), k rozvoji
lidskych zdroji v organizaci. Tato argumentace opét hovoii ve prospéch toho,

aby neziskova organizace hledala dal$i zdroje ptijma v oblasti samofinancovani.
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Na druhou stranu lze velmi pozitivné hodnotit absolutni hodnotu vynost,
které organizace ziskava prostfednictvim samofinancovani. Jedna se o ¢astku prevysujici

3 mil. K¢.
4.2.1 Vlivy pisobici na vysledek hospodaieni

Analyza citlivosti se zabyva tim, jak se muze ménit vysledek hospodareni
organizace. Nepfiiznivé ovlivni hospodarsky vysledek navysSeni nakladd v polozce naklada
mzdovych, protoZe tato polozka mé nejvyssi procentudlni zastoupeni. Dals$i moznost, kterd
ovlivni hospodafeni neziskové organizace je nenaplnéni vynosové Casti rozpoctu.
Vynosovou ¢ast rozpoctu muze ovlivnit pokles provoznich dotaci nebo nizsi trzby

z prodeje vlastnich produktt.

Analyza citlivosti bude aplikovdna v nasledujicich ¢tyfech modelovych situacich.
Prvni modelova situace — pokles provoznich dotaci o 15 %, druhé pokles trzeb o 15 %, tieti
rust osobnich nékladii o 15 % posledni modelovou situaci je rist nakladi na spotfebované

sluzby o 15 %.

Pokles provoznich dotaci o 15 %

V ramci prvniho modelu je zkouméan dopad poklesu provoznich dotaci o 15 %,
atona vysledek hospodafeni a celkovou c¢astku vynost. Organizace ziskava
prostiednictvim dotaci hlavni ¢ast svych vynost, tedy je nutné sledovat, jak mize snizeni
tohoto vynosu dopadnout na vysledek hospodafeni organizace. V tomto scénafi jsou
provozni dotace na Grovni 5 458 721,45 K¢. To znamena nizsi o 963 303,78 K¢&. Vysledek
hospodareni se timto sniZzenim dostava jesté¢ do hlubsi ztraty, a to na Groven — 989 193,36
K¢&. To znamend, Ze se jednd o castku, kterd jiz mize velmi vyrazné ohrozit financni
stabilitu neziskové organizace. Pfitom je tento scénaf vyvoje realny. Kdykoliv muze dojit
k omezeni dotaci pro neziskovou organizaci. To naznacuje, ze je nutné hledat dalsi

zplisoby ziskavani pf{jma (i mimo dotace).
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Tabulka 3 Oteviena OKNA, z.1u., Pokles provoznich dotaci o 15%

Néklady celkem 10 405 459,89 K¢
Spotiebované a nakupované sluzby 3 244 666,70 K&
Zmény stavu zéasob vlastni Cinnosti a aktivace -27 928,00 K¢
Osobni naklady 6 933 403,00 K¢
Dané a poplatky 5 790,00 K¢
Ostatni naklady 61 604,11 K&

Odpisy, prodany majetek, tvorba a pouziti rezerv a opravnych

polozek 185 424,08 K¢
Poskytnuté ptispévky 2 500,00 K¢
Dan z pfijml 0,00 K¢
Vynosy celkem 9416 266,53 K¢
Provozni dotace 5458 721,45 K¢
Ptijaté prispévky 584 953,00 K¢
Trzby za vlastni vykony a za zbozi 3 051 089,00 K¢
Ostatni vynosy 321 503,08 K¢&
Trzby z prodeje majetku 0,00 K¢
Vysledek hospodareni pred zdanénim -989 193,36 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Pokles trzeb za vlastni vyrobky o 15 %

Dale se pozornost vénuje analyze citlivosti pii poklesu objemu trzeb za vlastni
vyrobky, a to o 15 %. V tomto piipad¢ trzby za vlastni vykony a za zbozi tvofi ¢astku
2 593 425,65 K¢. To znamena, ze doslo k jejich poklesu o 457 663,35 K¢. Na vysledku
hospodareni pfed zdanénim se tento vyvoj projevi prohloubenim ztraty (oproti realné
ztraté) na Groven — 483 552,93 K¢. Vliv poklesu trzeb na vysledek hospodateni je v tomto
pfipadé samoziejmé opét negativni, ale v tomto pfipad€ neni absolutni hodnota ztraty

takova jako v ptipad¢, kdy dojde ke snizeni objemu provoznich dotaci.
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Tabulka 4 Oteviena OKNA, z.u., 2016, Pokles trzeb za vlastni vyrobky o 15%

10 405 459,89
Naklady celkem K¢
Spottebované a nakupované sluzby 3244 666,70 K¢
Zmény stavu zasob vlastni ¢innosti a aktivace -27 928,00 K¢
Osobni naklady 6 933 403,00 K¢
Dan¢ a poplatky 5 790,00 K¢
Ostatni naklady 61 604,11 K¢
Odpisy, prodany majetek, tvorba a pouziti rezerv a opravnych polozek 185 424,08 K¢
Poskytnuté ptispévky 2 500,00 K¢
Dan z pfijml 0,00 K¢&

Vynosy celkem 9921 906,96 K¢
Provozni dotace 6422 025,23 K¢
Ptijaté piispévky 584 953,00 K¢
Trzby za vlastni vykony a za zbozi 2 593 425,65 K¢
Ostatni vynosy 321 503,08 K¢
Trzby z prodeje majetku 0,00 K¢
Vysledek hospodareni pred zdanénim -483 552,93 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Rust osobnich nakladt o 15 %

Dale se lze zabyvat vyvojem mzdovych nékladi, a to opét v nejpodstatnéjSich

nakladovych skupinach. V tomto scénafi se modeluje v ramci analyzy citlivosti rist

osobnich ndkladl o 15 %, tj. zejména ndklady na mzdy a pojisténi vyplyvajici ze

mzdovych odvodl. V tomto pfipad€ vzroste Groven osobnich ndklad na 7 973 413,45 K¢,

tj. 0 1040 010,45 K¢&. Tento vyvoj se projevi velmi negativné na vysledku hospodaieni

pted zdanénim, protoze klesne na troven ztraty — 1 065 900,03 K¢.
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Tabulka 5 Oteviena OKNA, z.0., 2016 Rast osobnich nakladi o 15%

Naklady celkem 11 445 470,34 K¢
Spotiebované a nakupované sluzby 3 244 666,70 K¢
Zmény stavu zasob vlastni ¢innosti a aktivace -27 928,00 K¢
Osobni naklady 7973 413,45 K¢
Dané a poplatky 5 790,00 K¢
Ostatni naklady 61 604,11 K&

Odpisy, prodany majetek, tvorba a pouziti rezerv a opravnych
polozek

185 424,08 K¢

Poskytnuté ptispévky 2 500,00 K¢
Dan z pfijml 0,00 K¢
Vynosy celkem 10 379 570,31 K¢
Provozni dotace 6422 025,23 K¢
Ptijaté piispévky 584 953,00 K¢

Trzby za vlastni vykony a za zbozi

3 051 089,00 K¢

Ostatni vynosy

321 503,08 K¢

Trzby z prodeje majetku

0,00 K¢

Vysledek hospodareni pred zdanénim

-1 065 900,03 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Rist osobnich ndkladi do budoucnosti nelze vyloudit (vzhledem k Cinnosti
a portfoliu aktivit organizace). Mzdy pravidelné rostou v poslednich letech i v dusledku po
ufednich rozhodnutich — navySeni zaru¢enych mezd.Z tohoto divodu je nutné hledat dalsi
zdroje vynosi, které mohou pokryt budouci potiebu pracovni sily, aby nedoslo k ohrozeni
finan¢ni stability organizace. Zarovenn musime pocitat s procentudlnim navySovanim platt
soucasnych zaméstnanct, ktefi jsou zafazeni dle svého vzdélani a praxe do mzdovych

tarifi. Mzdové tarify jsou prubézné valorizovany.
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Rust naklada na spotiebované sluzby o 15 %

V ramci posledniho modelu je zkouman dopad ristu nékladii na spotiebované sluzby

o 15 %. Naklady na spotfebované a nakupované sluzby v tomto piipadé¢ vzrostou

na3731366,71 K¢, tj. o 486 700,01 K¢. Na hospodaisky vysledek bude mit tento stav

opét negativni dopad, kdy dojde ke ztraté¢ ve vysi - 512 589,58 K&.

Tabulka 6 Oteviena OKNA, z.11., 2016 Rist nakladi na spotiebované sluzby 0 15%

Naklady celkem

10 892 159,90 K¢&

Spotiebované a nakupované sluzby

3731366,71 K¢

Zmeény stavu zasob vlastni ¢innosti a aktivace

-27 928,00 K¢

Osobni naklady 6 933 403,00 K¢
Dan¢ a poplatky 5 790,00 K¢
Ostatni naklady 61 604,11 K¢

Odpisy, prodany majetek, tvorba a pouziti rezerv a opravnych
polozek

185 424,08 K¢

Poskytnuté ptispévky 2 500,00 K¢
Dan z piijmt 0,00 K¢
Vynosy celkem 10 379 570,31 K¢
Provozni dotace 6422 025,23 K¢
Ptijaté prispévky 584 953,00 K¢
TrZby za vlastni vykony a za zboZzi 3 051 089,00 K¢
Ostatni vynosy 321 503,08 K¢
TrZby z prodeje majetku 0,00 K¢
Vysledek hospodareni pred zdanénim -512 589,59 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Analyza citlivosti potvrdila zdvislost organizace na provoznich dotacich.

Pro zajisténi stability v budoucnosti se jako vhodné jevi hledani dalSich piijmt. Timto

se zabyva nasledujici kapitola.
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4.3 Navrhy a doporuceni ke zlepSeni financovani organizace

Organizace je zavisla na mnoha proménnych, které byly zpracovany v modelovych
situacich pfechozi ¢asti diplomové prace, a proto se ji navrhuje, aby své provozni naklady

Z ¢asti pokryla alternativnim zptsobem sebefinancovani, a to v podobé¢ fundrasingu.

Fundraising je systematicka ¢innost, kterou mohou Oteviena OKNA z.1., ziskavat
dalsi finan¢ni ¢i nefinancni zdroje pro svoji Cinnost, a to lze zafadit do oblasti
samofinancovani. Neziskova organizace timto fundraisingem muize posilovat svoji vlastni

nezavislost a roz§ifovat svoji ¢innost.

Teoreticka ¢ast prace nabizi ne€kolik zakladnich podminek pro zajisténi toho, ze
bude mit fundraising piijatelné vysledky. Hovofi se 0 nutnosti jasného pravniho uspotfadani
neziskové organizace, piesné definici cilti a poslani, ale také o podpofe riznych zdroj,

zejména mistnich. V ramci praktické ¢asti byla zhodnocena ptitomnost téchto podminek ve

zkoumané organizaci.

Jaké jsou zékladni divody pro tvorbu planu fundraisingu u zkoumané organizace?
Planovani vede k posileni divéry, stability a konkurenceschopnosti neziskové organizace.
Pro neziskové organizace se stava planovani nutnosti, protoZe vymezuje hlavni oblasti

z4jmu v ramci fundraisingové ¢innosti.

To znamena4, Ze 1ze nyni ptikrocit k navrhu fundraisingové strategie. Pfredchazejici
kapitola hovoii o moznych zménach vyse nakladd. Ztoho vyplyva, Ze organizace
pottebuje rozsifit zdroje financovani od externich darcli, aby mohla dale rozSifovat svoji
¢innost. Rozsifeni a rozvoj ¢innosti Ize povazovat za zékladni strategicky cil, od kterého je
odvozena i navrhovand strategie fundraisingu. Zékladem strategie se musi stdt navazani

dlouhodobych partnerstvi s podnikatelskymi subjekty. Zatimco v ramci kratkodobych

partnerstvi lze vyuzivat dart od individuélnich darct.
Plan fundraisingu pro rok 2019

Efektivni realizace fundraisingu je spjata s nutnosti existence strategického planu,

ktery integruje strategii neziskové organizace stouto Cinnosti. Strategii je vhodné
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rozpracovat na dil¢i (taktické a operativni) plany, aby mohlo dojit k realizaci na ptipadné

zmény v externim a internim prostiedi organizace.
Druhy fundraisingu

V ramci realizace fundrasingu se nabizi moznost vyuziti nékolika rtiznych zptsobi
fundrasingu. Jedna se o fundraising individualni, firemni, fundrasing od statnich donéatord,
nadaci, ¢i Evropské unie. Pro ucely navrhovaného planu fundraisingu se doporucuje

vyuziti individudlniho a firemniho fundrasingu.

Individualni dérci maji v ptipad€ navrhu podobu jednotlivct, ktefi vykazuji ochotu
k darovani finan¢nich ¢i nefinancnich pfispévkl zkoumané neziskové organizaci. Pro
naplnéni cili fundrasingu je v rdmci individualniho fundraisingu dulezité zajistit, aby darce
chépal ¢innost neziskové organizace ve smyslu: ,,to, co organizace déla, deéla sprdavné a

plni své poslani.” K tomuto bude samoziejmé nutné realizovat rizné aktivity, o kterych

pojednava dalsi ¢ast prace.

Jako dalsi se nabizi moznost vyuziti firemniho darcovstvi. Organizace jiz
spolupracuje s riznymi organizacemi, od kterych =ziskava finan¢ni ¢&i nefinanéni
podporu.Od neziskové organizace se v tomto ocekava férové a profesionalni chovani, coz
neziskova organizace v podstaté splituje (nebyl zaznamendn Zzadny problém v tomto

smyslu).
Cil fundraisingu
Cilem fundraisingu je:

e vybrat prostiednictvim piijatych ptispévka (dart) vroce 2019 celkem
1615000 K¢, aby byla podpofena finan¢ni udrzitelnost neziskové

organizace.
Jako dalsi cile (sekundarniho charakteru) 1ze uvést:

e ziskat finan¢ni ptispévek minimaln¢ od 1 000 individualnich darci,
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ziskat minimalné 5 tzv. zlatych partnert v pritb¢hu roku 2019,

ziskat minimalné 10 tzv. sttibrnych partnerti v pribéhu roku 2019,

ziskat minimalné 25 tzv. bronzovych partnert v priabéhu roku 2019,

ziskat minimalné 30 tzv. klasickych partnert v priabéhu roku 2019.
Partnersky program je blize specifikovan v nasledujici kapitole na strané€ 63.
Cilova skupina

Neziskové organizaci 1ze doporucit, aby cilila na dvé rizné cilové skupiny, a to
individualni darce (tj. fyzické osoby) a darce z podnikatelského sektoru (tj. podnikatelské

subjekty). Mezi témito cilovymi skupinami lze jeste rozliSit stavajici a soucasné darce.
Volba zdroji fundrasingu

Pti konkrétni volbe zdroju, které se bude fundraising snazit ziskat, je nutné provést
jejich posouzeni z hlediska nékolika kritérii. Jednd se o dosaZzitelnost zdrojl, pfistup ke
zdrojiim, tradi¢nost, zpusob plnéni a vyuziti zdroji. Z téchto kritérii je patrné, zZe
nejvhodnéjsi strategii bude ziskavat vétsinu zdroju od organizaci z podnikatelského

sektoru, které se 1 nyni vyrazné podileji na hodnoté ptijatych piispévki (dari).
Nastroje fundraisingu

K realizaci fundraisingové strategie bude vyuzito nastroja v podobé PPC reklamy,
webovych stranek, telefonické a osobni komunikace. PPC reklama bude realizovana
prostfednictvim projektu Google AdGrants, kdy organizace Google nabizi neziskovym
organizacim moZnost inzerovat na internetu zdarma (do urcité vyse). To znamena, ze
neziskova organizace hradi pouze naklady na externi PPC specialistu, ktery naplanuje a

realizuje kampan.

Dale dojde k modernizaci webovych stranek organizaci, aby zde mél uzivatel

moznost darovat ptfispévek tzv. online, tedy s moznosti okamzité¢ platby. Toto bude
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propojeno s PPC reklamou, ktera bude pravé inzerovat moznost rychlého prispévku na

¢innost neziskové organizace (tj. naptiklad ve vysi 150 K¢).

Telefonicka komunikace a osobni komunikace pak bude probihat v rdmci osloveni

podnikatelskych subjektl a je blize ptiblizena v dalsi ¢asti prace.
Argumentace a prace s daty v ramci fundraisingu

Darci (stavajici 1 potencidlni) od fundraisera ocekavaji, ze dostanu relevantni a
redlnéd data, argumenty, takZe je nutné pfipravit v ramci strategie i zplisob argumentace a

prace s daty. V ramci argumentace Ize pracovat s t€émito tématy:

reflexe fenoménu spolecenské odpovédnosti,

reflexe moznosti zlepSeni image a dobrého jména organizace,

reflexe prospésnosti a efektivity neziskové organizace,
e reflexe samofinancovani.

Reflexe fenoménu spoleenské odpovédnosti upozorni organizace na to, Ze se
rozviji poptavka zakazniki po nakupech od organizaci, které se chovaji v souladu se
spolecenskou odpovédnosti, a darcovstvi mlzZe byt vtomto smyslu vniméano velmi

pozitivné.

Reflexe moZnosti zlepSeni image a dobrého jména organizace znamena, ze dojde ke

zdtraznéni dopadt darcovstvi na image organizace.

Reflexe prospéSnosti a efektivity neziskové organizace se vztahuje k tomu, Ze
neziskové organizace kultivuje socialni prostfedi v misté piisobeni a k tomu muze pfispét 1

darce, a to prave prostrednictvim daru.

Reflexe prospéSnosti a efektivity neziskové organizace se vztahuje k tomu, Ze
neziskova organizace kultivuje socidlni prostfedi v mist¢ plisobeni a k tomuto mtlize pfispét

1 darce, a to prave prostiednictvim daru.
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Reflexe samofinancovani znamend, ze dojde ke zmince o tom, ze ¢ast piijmu
ziskava organizace vlastni Cinnosti, tedy je Caste¢né efektivni a neCeka pouze na podporu

od externich subjektt.
Personalni zajisténi fundraisingu

Pro realizaci fundraisingu dojde k najmuti specializovaného pracovnika, ktery bude
vyhradné zajiStovat fundraisingovou Cinnost. Tento pracovnik bude obstardvat veskeré
procesy, které souvisi s fundrasingem. Jeho piimou nadfizenou bude feditelka neziskové
organizace. Pozici lze obsadit i z internich zdroju, coz se ptimo doporucuje, protoze je
vhodné, aby pracovnik mél jiz dostate¢né povédomi o Cinnosti organizace a dokazal
efektivné prezentovat jeji ¢innost potencialnim obchodnim partnerdm. Tomuto pracovniku
bude vyplacena mési¢ni odména (mzda) ve vysi 22 000 K¢, a to z vlastnich zdroja

neziskové organizace.

V teoretické Casti prace se nachdzi ptehled zakladnich vlastnosti a dovednosti,
kterymi musi fundraiser disponovat. Neziskové organizaci se doporucuje, aby jeji
pracovnik fundraisingu dand kritéria splioval. Jedna se o cilevédomost, otevienost,
schopnost prezentace, schopnost piesvédCovani, komunikace, tvir¢itho mySleni a

bezproblémového navazovani novych kontakti.

V ramci tvorby strategie fundraisingu je dale nutné vymezit zakladni ukoly
fundraisingového pracovnika. I vtomto pfipadé se lze inspirovat pii vymezeni pro
konkrétni a praktické potfeby zkoumané neziskové organizace. K zékladnim ukolim
fundraisera bude patfit: osloveni darci, udrzovani dobrého jména neziskové organizace,
ochrana bezpecnosti a dlstojnosti organizace, vyfizovani legislativnich souvislosti

darcovstvi, oteviend a pravdiva komunikace s darci ¢i z4jemci o spolupraci.

Dtlezitou podminkou efektivity ¢innosti fundraisera je i jeho vzdélani a rozvoj,
protoze musi neustale dbat o zdokonalovani svych schopnosti. Vzhledem k jeho mzd¢ a
velikosti organizace nelze oc¢ekavat, ze ptijde o prvotiidniho specialistu, ale o pracovnika,

ktery se bude muset neustale zdokonalovat.
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Kontaktovani darca

Kontaktovani dércii spociva ve strategii komunikace, kdy bude nejprve potencialni
darce osloven elektronickou postou, az nasledné telefonickym kontaktem. Po piedstaveni

neziskové organizace dojde k vyzvé k osobnimu setkani.
Piiprava na osobni jednani s darcem

Osobni jednani je kli¢ové zhlediska moznosti navazani spoluprice. Zajme
potencidlniho darce o osobni setkani pak navic svéd¢i o tom, Ze existuje urCity zajem o
spolupréci, a tedy je zde velka pravdépodobnost, Ze nakonec dojde k dohod€ o darcovstvi.

Na druhou stranu nekvalitné provedené jednani maze cely transfér poskodit a narusit.

Osobni setkani lze dokonce povazovat za nejefektivnéjsi metodu fundarisingu.
V ramci osobniho jednani je samoziejmé nutné, aby se pracovnik fundarisingu vyvaroval
zakladnich chyb. Pracovnik fundraisingu musi byt schopen chyby eliminovat. To znamena,
ze se musi chovat pratelsky, nevyvijet psychicky tlak na darce, byt dostate¢né ptipraven na
jednéani, mit srozumitelny projev, nepiisobit dojmem, ze se snazi pouze o ziskani

finan¢nich prostredk.

Ke spravné realizaci osobniho jedndni vSak musi fundraiser disponovat fadou
vlastnosti a dovednosti, které maji podobu znalosti zékladi Gspé$ného obchodniho jednani,

asertivniho chovani, fe¢nické obratnosti.

V teoretické Casti prace se objevuji 1 dals$i metody fundraisingu, mezi které patii
postovni/emailova kampan. S jejich zafazenim se do navrhované strategie fundraisingu
nepocitd. PoStovni ¢i emailovd kampan pravdépodobné nedosdhne Zadouci efektivity a

spiSe bude znamenat plytvani finan¢nimi prostfedky.
Reakce na problémy fundraisingu

Fundraising se po celém svété setkava s fadou riznych problémi. Ptiprava strategie
by méla reagovat i na jejich podobu a pomoci neziskové organizace pfipravit se na jejich

potencialni vznik. V teoretické ¢asti se hovoii o problémech v podobé rozvoje, zvySujici se
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potteby, konkurence, problému s vydélavanim penéz. V ramci rozvoje jde o to, ze se
k fundraisingu vyuziva novych metod a forem. Navrzena strategie na toto reaguje tim, ze
vyuziva internetu a jeho potencialu pro ziskani novych darcti, coz lze povazovat za vyuziti
pravé novych metod. Zvysujici se potfeby se projevuji tim, ze se zvysSuje potieba
finan¢nich prostfedkli, protoze musi neustdle dochazet ke zkvalitiovani Ccinnosti
organizace. Fundraisingové aktivity budou ovlivnéné i tim, ze existuje konkurenc¢ni
prostiedi mezi neziskovymi organizacemi, a tedy jednoho potencidlniho darce muze
oslovit n€kolik riznych neziskovych organizaci. To pak povede k tomu, Ze se nepodaii
sehnat potfebné finan¢ni zdroje. Pracovnik fundraisingu musi reagovat tim, ze presveédci
darce o tom, Ze je neziskovd organizace efektivni a prospésna svému okoli. Dale se
objevuji problémy s vydélavanim financnich prostfedkii. Neziskovd organizaci si musi
urcit, jestli je jejim primdrnim zdjmem vyd€lavani finan¢nich prostfedkt, ¢i nikoliv.
Podoba cile fundraisingu naznacuje, ze ma neziskovd organizace zdjem o generovani

finan¢nich prostfedkd, tedy zisk. Tento pak samoziejmé vyuzije pro svoji dalsi ¢innost.
Komunika¢ni kampan

Fundraising musi pfesvédCit okoli o spravnosti poslani neziskové organizace.
Prostfednictvim poslani lze komunikovat, Ze budou ziskané prostiedky efektivné a

smysluplné vyuZity tam, kde je to potieba.

Pro potencialni ¢i stavajici darce je dalezita vhodné vyuzitd public relations, ktera

podpoii divéryhodnost organizace, prokéaze, Ze byl (¢i bude) dar vyuzit vhodné a uzitecné.

Kazdy darce vétSinou pozaduje informace o tom, jak byl jejich dar vyuzit. Jako
zékladni se potom jevi podékovani darciim, které znamend uznéni a ocenéni toho, jak byl

darce velkorysy.

Zasady fundraisingu

7o~

Teoreticka ¢ast prace predstavuje klicové zasady, které musi fundraiser respektovat,
aby byl uspé$ny v rdmci svoji ¢innosti. K hlavnim zasadam fundraisingu patfi, Ze napiiklad

pii ziskavani zdroji nejde pouze o dané zdroje, ale zejména o plnéni poslani neziskové
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organizace. Zkoumana neziskova organizace svoje poslani transparentné prezentuje, takze
je dostupné i pro fundraisera, ¢i potencidlni a soucasné darce. Dale je nutné neustale
vzdélavat a informovat potenciadlni a stavajici darce o poslani neziskové organizace. To
bude zajisténo komunikacni kampani. K dal§i zdsadé se tadi nutnost dodrzeni etickych
principli, které souvisi s otevienou a transparentni komunikaci s darci a vyuzitim
prostfedki na pfedem dany ucel. Podstatnou zasadou je také aktivni pfistup k fundraisingu,

tedy schopnost pozadat o dar, a to relevantniho darce, ktery bude mit zdjem o darovéani.
Rizeni fundraisingu

Rizenim strategie fundraisingu bude povéfen pracovnik na pozici fundraiser. Jeho
klicovym tkolem bude hledani finan¢nich a nefinan¢nich prostiedkd pro pokryti ¢innosti
organizace. V ramci informa¢ni podpory bude vyuZivana databaze a evidence darci, ktera
bude vedena v internim informacnim systému organizace. Tato by méla zefektivnit procesy
fizeni fundraisingu, véetné¢ planovani fundraisingu. Tato databaze a evidence bude

poskytovat nasledujici informace:

e kontaktni informace na darce a konkrétni kontaktni osobu,

¢ informace o finanénich moznostech darce (z vyroéni zpravy),
e historie kontaktt,

o dosavadni statistika spoluprace a Gcel pouziti daru,

e dalsi poznamky ke spolupraci.
4.3.1 Partnersky program

V ramci fundraisingové strategie se lze zabyvat i mySlenkou vytvoteni specidlniho
partnerského programu, ktery nabidne rtizna zvyhodnéni partnerim, a to podle Grovné

jejich spolupréace.

Zlaty partner — zvefejnéni na webovych strankdch neziskové organizace,
informace o partnerovi v ramci baleni vSech vyrobki, které se prodavaji v neziskové
organizaci, vyuziti jména partnera v ramci PPC kampané, moznost propagace partnera na

vSech akci, které neziskova organizace pofada, zminka o partnerech ve vSech medidlnich
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vystupech neziskové organizace, moznost vyroby propagacnich piredmétd v ramci
chranénych dilen za zvyhodnénych podminek. Do této kategorie budou zatazené

partnerské organizace, které daruji piispévek piesahujici 100 00 K¢ za rok.

Stribrny partner - zveiejnéni na webovych strankach neziskové organizace,
informace o partnerovi vramci baleni vSech vyrobki, které se prodavaji v neziskové
organizaci, vyuziti jména partnera vramci PPC kampané. Do této kategorie budou

zafazené partnerské organizace, které daruji ptispévek presahujici 50 000 K¢ za rok.

Bronzovy partner - zvefejnéni na webovych strankéch neziskové organizace,
zminka o organizaci na vSech akcich, které neziskova organizace potrada. Do této kategorie

budou zatazené partnerské organizace, které daruji ptispévek piesahujici 15 000 K¢ za rok.

Partner — zvefejnéni na webovych strankdch neziskové organizace. Do této
kategorie budou zatazené partnerské organizace, které daruji prispévek nizsi nez 15 000

K¢ za rok.
Naklady fundraisingu

V ramci planovani strategie fundraisingu je samoziejmé nutné zvaZovat i
nakladovou stranku, kterou bude vykazovat jeji realizace. K nakladim se v tomto piipadé
fadi odména pro fundraisera, ndklady na vzdélavani fundraisera, ndklady na zfizeni

webovych stranek, naklady na spolupraci s PPC specialistou.

Mzda pro fundraisera bude na trovni 29 480 K¢ mésiéné (véetné odvoda
zaméstnavatele). Celkov€ za rok pljde o ¢astku na trovni 353 760 K¢. Na vzdélavani
fundraisera je pfidélen rozpocet ve vysi 48 000 K¢. Nakup technického vybaveni pro
potieby fundraisera bude na urovni 32 000 K¢ (pujde 0 notebook, telefon, kancelaiské
vybaveni) Podle cenové nabidky dodavatele vyjde potizeni webovych stranek na 55 000
K¢. PPC specialista poskytne sluzby za 45 000 K¢. To znamenad, Ze roéni nédklady na vykon

fundraisingové strategie budou na trovni 533760 K¢.
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Tabulka 7 Naklady na fundraising

Néklady

Fundraiser odména 353 760 K¢
Vzdélavani fundraisera |48 000 K¢
Technické vybaveni 32 000 K¢&

Webové stranky 55 000 K¢&
PPC specialista 45 000 K¢
Celkem 533 760 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Naklady na fundraising, resp. jejich struktura, je graficky zndzornéna na
nasledujicim obrazku. Odména pro fundraisera ¢ini 60 % z celkové vySe nakladi. Naklady
na jeho vzdélavani jsou na arovni 11 % a naklady na zfizeni webovych stranek jsou na
urovni 12 % z celkového podilu nakladi. Zbyvajicich 10 % tvofi naklady na sluzby PPC

specialisty.

Graf 3 Naklady na fundraising

B Fundraiser odména

B Vzdélavani fundraisera
m Technické vybaveni

B Webové stranky

M PPCspecialista

Zdroj: vlastni zpracovani
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Vynosy a efektivita fundraisingu

Podobné¢ jako naklady, lze kalkulovat potencialni vynosy z fundraisingu. To
znamena, ze lze kalkulovat vynosy pro pfipad, kdy se podafi splnit stanovené cile (Ci je
prekroCit). V nasledujici tabulce se nachéazi kalkulace. Pokud bude ziskano 5 zlatych
partnerd, kdy kazdy daruje minimalné¢ 100 000 K¢, tak bude generovan vynos ve vysi
500 000 K¢&. U stribrnych partnert se jedna o ¢astku 500 000 K¢, kdyby se podatilo splnit
cil a ziskat 10 partnert do této kategorie. U bronzovych partnerii se jedna o ¢astku 375 000
K¢ (s poctem 25 partnerit). U klasickych partnert se pak v rdmci kalkulace pocita s ¢astkou
90 000 K¢ (pti poctu 30 partneri a prumérném daru 3 000 K¢&). Pii poctu 1000
individudlnich darcti a daru v hodnoté 150 K¢, by mélo dojit ke generovani vynosu ve vysi
150 000 K¢. To znamena, ze celkové ziskd neziskova organizace 1 070 darci, ktefti

pfinesou vynos ve vysi 1 615 000 K¢&.

Tabulka 8 Vynosy fundraisingu

Vynosy

Primérna hodnota | Minimalni Pocet

daru hranice (odhad) Celkem

Zlaty partner 100 000 K¢ 5 500 000 K¢

Stiibrny partner 50 000 K¢ 10 500 000 K¢

Bronzovy partner 15 000 K¢ 25 375 000 K¢

Partner 3 000 K¢ 30 90 000 K¢

Individualni dérci 150 K¢ 1000 150 000 K¢
1 615 000

Celkem 1070 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Strukturu oc€ekévanych vynost fundraisingu charakterizuje nésledujici obrazek.
Z jeho podoby je ztejmé, ze nejvetsi podil vynost bude shodné generovan od zlatych a
stiibrnych partnerti (z 31 %). Kategorie bronzovych partnera pfispéje k vynosim z 23 %.
Individuélni darci z 9 % a partneti z 6 %. Nejvyznamnéjsi kategorie jsou v tomto pripade

zlaty a stfibrny partner, ¢emuz musi byt ¢innost neziskové organizace pfizplisobena.
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Graf 4 Vynosy fundraisingu

m Zlaty partner

m Stribrny partner

1 Bronzovy partner
Partner

H Individudlni darci

Zdroj: vlastni zpracovani

Pti pohledu na planované néklady a vynosy souvisejici s fundraisingem je ziejmé,
Ze organizaci prispéje ke zlepSeni jeji finan¢ni situace. Celkové néklady na trovni 533 760
K¢ a celkové vynosy na trovni 1 615 000 K¢ znamena, Ze z této ¢innosti bude organizaci

plynout zisk ve vysi 1 089 240 K¢.
Tvorba etického kodexu

Jako soucést fundraisingové strategie je nutné zabyvat se i tvorbou etického
kodexu, protoZe tento organizace nema definovan. Pfitom, je pravé eticky kodex casto
sttedem zajmu potencialnich darct. Pti jeho tvorbé se lze fidit podobou, ktera je
ustanovena V teoretické Casti. Samoziejmé nelze pouze eticky kodex vytvofit, ale nutné
dbat i na to, aby byl dodrzovan. Kontrolni ¢innosti dodrzovani etického kodexu se muze
zabyvat pracovnik fundraisingu. I pro fundraisingové pracovniky existuje eticky kodex,
ktery je definovan v teoretické Casti prace. Fundraiser zkoumané neziskové organizace se
musi timto kodexem fidit a dodrzovat jeho podobu. Kontrolni ¢innost v tomto sméru musi
realizovat feditelka neziskové organizace. Pokud by doslo k poruseni nékterého z boda
etického kodexu, tak je nutné urychlené¢ reagovat, aby nebyla poskozena povést neziskové

organizace.
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Piitomnost faktori uspé$ného fundraisingu v navrhované strategii

Teoreticka cast prace definuje zakladni charakteristiky GspéSného fundraisingu.
Nyni lze vyhodnotit jejich pfitomnost v navrhované strategii (tato je musi obsahovat a

Casto se vztahuji k vlastnostem fundraisera):

e zapaleni pro véc — fundraiser musi vykazovat presvédceni o dulezitosti ¢innosti
neziskové organizace. Tim, Ze dojde k angazovani fundraisera z vnitinich zdroja se
zvysuje pravdépodobnost, ze dojde ke splnéni tohoto pozadavku. Bude se jednat o
pracovnika, ktery uz pro organizaci pracuje, tedy souzni s jejim poslanim a chce
pomahat klientim,

e schopnost pozadat o dar — zakladni dovednosti fundraisera musi byt, aby byl
schopen pozadat o dar. Neziskovd organizace proto musi vybrat komunikativni
osobu, ktera ma zkusenosti s témito prvky,

e presveédCivost — V ramci strategie se poc€itd s tim, Ze bude nutné, aby mél fundraiser
dostatecné presvédcivé argumenty, a také s tim, ze bude postupné dochazet k jejich
zdokonalovani,

e (duvéra — to plati i o divéryhodnosti fundraisera, kde mu mohou napomoci rizné
materidly o vykonnosti neziskové organizace, které budou soucasti budovani
davéryhodné public relations,

e vytrvalost — strategie fundraisingu pocita s tim, Ze bude nutné potencialni darce
oslovit opakovang, protoZe mohou nejprve nesouhlasit, ¢i nemit jistotu, jestli chtéji
darovat finan¢ni ¢i nefinanéni ptispévky. Fundraiser musi oslovovat opakovang,

e pravdomluvnost — zajisténi pravdomluvnosti je zajisténo v ramci strategie tim, ze
dojde K pfijeti etického kodexu, ke kterému se zavaze fundraiser, a také bude jeho
¢innost kontrolovana ze strany feditelky neziskové organizace,

e socidlni dovednosti — fundraiser musi vykazovat trpélivost, divéryhodnost a
taktnost, a také zde strategie fundraisingu pocita s tim, ze bude fundraiser uvedené

vlastnosti a dovednosti zdokonalovat,
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e Organizacni schopnosti — nutnosti je schopnost organiza¢nich dovednosti, aby si
fundraiser dokézal zorganizovat praci. Pii vybéru vhodného kandidata by méla
neziskova organizace zvazovat i tuto oblast.

e Kreativita — fundraiser musi vyuzivat nové a netradi¢ni metody pro ziskavani darci,
s ¢imz navrhovana strategie fundraisingu pocita.

e Pohotovost — tim, ze bude fundraiser zaméstnan v ramci hlavniho pracovniho
pomeéru, se zajist'uje, Ze bude mit dostatek asu pro rychlou reakci na trendy a nové

ptilezitosti fundraisingu.
4.3.2 Navrhovana strategie — vzorovy priklad

V ramci zpracovani prace doslo k vyzkouseni navrhované strategie na ptikladu péti
potencidlnich darct. Toto testovani provadéla autorka prace v pribéhu kvétna a Cervna
roku 2018. Na zaklad¢ vlastnich zjisténi se autorka rozhodla proces fundraisingu blize

specifikovat a analyzovat v naslednich krocicch.

Proces fundraisingu lze rozdélit do téchto krokd, které jsou podrobné&jsim

zpusobem popsané nize:
1) Vybér potencialni darct
2) Osloveni potencidlnich darcti emailem
3) Osloveni potencialnich darct telefonem
4) Osobni schlizka s potencialnimi darci
5) Komunikace pted uzavienim smlouvy
6) Uzavieni smlouvy
7) Vyuziti finan¢nich prostredki
8) Informace o vyuziti finan¢nich prostiedkti a nabidka dalsi spoluprace
9) Udrzovani komunikace s darci.
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Vybér potencidlnich darcu

Z internetové databaze firmy.cz doslo k vybéru péti potencidlnich darct. Jednalo se
o ndhodn¢ vybrané podnikatelské subjekty, které sidli v Jindfichové Hradci, €i zde realizuji
podnikatelskou Cinnost. Internetova databaze byla vyuzita z toho diivodu, aby bylo mozné
nejprve zjistit informace o podniku z vefejné dostupnych internetovych zdroji (ij.
obchodniho rejstiiku a webovych stranek dané organizace). Duraz byl kladen na vyhledani
spolecnosti s ru¢enim omezenym a akciovych spoleCnosti (pravé tento typ organizaci
momentalné tvoii pres 90% darct z podnikatelského sektoru). Zaroven samoziejmé nelze
opomijet ani podnikatele podnikajici na zaklad¢ vypisu ze zivnostenského rejstiiku. Doslo

k vybéru téchto organizaci (nazvy jsou fiktivni):

e A, s.r.0. — spole¢nost poskytujici ubytovaci a stravovaci sluzby, s obratem

pres 10 mil. K¢ ro¢né, kladny hospodarsky vysledek.

e B, as. — vyrobni organizace, s obratem pies 50 mil K¢ roéné, kladny

hospodatsky vysledek.

e C — osoba samostatné vydéle¢né¢ Cinnd, provozujici autobazar, obrat ani

hospodaisky vysledek neni znam.

e D, s.r.o. — spolecnost provozujici maloobchod s nabytkem, s obratem pies

100 mil. K¢, zéporny hospodatsky vysledek.

e E, as. — spolecnost poskytujici financni poradenstvi, s obratem ptes 5 mil.

K¢, kladny hospodatsky vysledek.

Po identifikaci organizaci doslo k ziskani kontaktnich informaci — to bylo
realizovano prostiednictvim sbéru dat na webové strance organizace. Pokud zde nebyl
uveden piimy kontakt na osobu, kterd se zabyva oblasti sponzoringu, tak byl podnik
kontaktovan telefonicky a bylo pozaddano o elektronicky a telefonicky kontakt na
pracovnika, ktery se timto zabyva. To bylo ve tfech pfipadech (organizace E, D, A).
V piipadé OSVC doslo ptimo ke kontaktovani této osoby. Ugelem bylo ziskani kontaktu
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na konkrétni osobu (nikoliv naptiklad na email typu info@...) Veskeré kontakty se podatilo

zanést do evidence darcu.
Osloveni potencialnich darci emailem

Na zaklad¢ ziskanych elektronickych kontaktli byla zaslana potencidlnim darcim
nabidka, ktera sestavala z informaci o ¢innosti a vyvoji neziskové organizace, predstaveni
variant spoluprace, zaddosti o osobni schiizku. Potencionalnimi darci je poskytnuta zékladni
informace o partnerovi, kterd dava zaklad pro dal§i moZznou spolupraci. V piipadé zajmu
potenciondlnich déarci budou tyto informace dale rozsifené v naslednych spole¢nych

konzultaci.
Osloveni potencialnich darci telefonem

V pfipadé, Ze na elektronickou posStu nebylo ze strany potencidlniho darce
reagovano a to Vterminu tfi dnd, byla organizace kontaktovana telefonicky. B&hem
telefonické komunikace byl potencialni darce dotdzan, zda email obdrZzel, a jestli ma zajem
0 budouci spolupraci. Telefonicky byly osloveny néasledujici organizace a to organizace A,
B, C a E. V pfipadé organizace D doslo jiz kreakci elektronickou postou, ale se
zamitavym stanoviskem. O spoluprici na zakladé¢ telefonického kontaktu projevila zajem

pouze organizace E a u ostatnich potencionalnich darct doslo k zamitavému stanovisku.
Osobni schiizka s potencialnimi darci

V navaznosti na predchazejici vyvoj doslo k osobni schlizce s feditelem organizace
E, ktery projevil zdjem o spolupraci. Ptfi osobni schiizce dosSlo k piedstaveni neziskové
organizace, kterd predstavila i své portfolio produktli. Zaroveni byly nabidnuty moznosti ¢i
formy spoluprace. Po dal$i konzultaci, kde jiz byly pfedstaveny platformy spoluprace, kde
se darce muze stat zlatym, stiibrnym ¢i bronzovym partnerem a to podle vySe darované
castky. Schuzka oteviela dal§i spoluprice a v zavéru jednani bylo ze strany darce

pfislibené bronzové partnerstvi.
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Komunikace pred uzavifenim smlouvy

Na zaklad¢ predeslého telefonického jednani byl pripraven koncept smlouvy, ktery
byl darci zaslana mailem. Koncept byl pifi osobnim jednani konzultovan s feditelem
spolecnosti E, ktery souhlasil s navrhem smlouvy bez vyhrad. Nasledné byla smlouva
obéma partnery odsouhlasena. Tato komunikace probihala standardnim zpisob a to

emailem, telefonicky a nasledné pfi osobni schiizce.
Uzavieni smlouvy

Na zéklad¢ telefonické komunikace byl domluven termin schizky, kdy dojde
k podpisu smlouvy. K tomu to dni byla smlouva v ramci osobniho setkani podepsana a

zaroven byl 1 urcen termin splatnosti darované ¢astky.

Vyuziti financnich prostiedkt a informace o vyuziti finanénich prostredkii a

nabidka dalsi spoluprace

Dérci byl zaslan informaéni email s podékovanim za penézni dar. Castka daru byla
vyuzita na thradu nakladii na pobytovou akci klientd. Vedeni neziskové organizace
Oteviena OKNA, z.u.,pozvala zastupce organizace na pobytovou akci, kde se mél moznost
sezndmit s klienty organizace osobné. Zaroveil byl darci zaslan email s podékovanim za

penézni dar.
Udrzovani komunikace s darci

Pro dalsi dobré vzajemné vztahy mezi darcem a neziskovou organizaci Oteviena
OKNA, z. 1. je dulezitd pravidelnd komunikace. Déarce by mél byt pribézné informovan o
vyuzivani finan¢nich prostiedki, které organizaci daroval. Zarovenl by mél byt organizaci
kontaktovan pokud fundraiser vypracoval pro dalsi obdobi plan aktivit, které by mohl

soucasny darce vyhledové financovat.
4.3.3 Komunikace se stavajicimi darci — vzorovy priklad

Pro zajisténi finanéni nezavislosti neziskové organizace Oteviena OKNA, z.u., je

velmi dilezité, aby fundraiser v prubéhu celého roku pecoval 1 o stavajici darce. Dochézi

74



Kk pravidelnym mési¢nim reportim o déni v celé neziskové organizaci a zaroven i
pfedstaveni nové strategie. Soucasné¢ jim poskytuje piehled o finanénim cerpani

jednotlivych darg.

Komunikace se stavajicimi darci bude v ramci nové strategie probihat nasledujicim

zpusobem:

1) Predstaveni nového programu fundraisingu telefonicky a emailem
2) Moznost osobniho setkani k vybéru variant spoluprace
3) Uzavieni smlouvy

4) Komunikace o vyuziti finan¢nich prostfedkd a udrzovani komunikace
Piedstaveni nového programu fundraisingu telefonicky a emailem

Stavajicim partnerim bude pifedstaven novy program darcovstvi prostfednictvim
telefonického kontaktu a nasledného zaslani elektronickou posStou. V ramci tohoto pak
bude stavajicim partnerim nabidnuta osobni schiizka za i¢elem moznosti osobniho setkani

a vybéru variant spoluprace.
MoZnost osobniho setkani k vybéru variant spoluprace a uzavieni smlouvy

Na osobni schiizce dojde k predstaveni zdkladnich variant spoluprace, které jsou
v nabidce. Tato nabidka spoluprace spociva ve cCtyfech stupnich partnerstvi, které je
rozdéleno podle vySe ptispévkll za rok na zlaté, sttibrné, bronzové a zakladni partnerstvi.
Po ptredstaveni variant partnerského programu muize dojit k naslednému uzavieni smlouvy

o novém zpusobu financovani od stavajicich darct.
Komunikace o vyuziti finan¢nich prostiedku a udrZovani komunikace

Finan¢ni prostiedky z dart, které spravuje neziskova organizace Otevienda OKNA,
z.0., a prubézné je pouziva na dofinancovani provozu a sluzeb pro klienty, sleduje
organizace podle jednotlivych darci. Proto s jednotlivymi darci udrzuje fundraiser

pravidelnou komunikaci o ¢erpani jejich finan¢niho daru.
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Analyza citlivosti po implementaci navrhi

Ocekavané financni piinosy lze modelovat podobnym pfistupem jako v ramci

analyzy citlivosti, tedy zohlednit vliv vyssiho vynosu na vysledek hospodateni (s vyuzitim

udaju z roku 2016).

Tabulka 9 Analyza citlivosti pfi splnéni cile fundraisingu

Naklady celkem

10 939 219,89
K¢&

Spotiebované a nakupované sluzby

3424 666,70 K&

Zmeény stavu zasob vlastni ¢innosti a aktivace

-27 928,00 K¢

Osobni naklady 7 287 163,00 K¢
Dan¢ a poplatky 5 790,00 K¢
Ostatni ndklady 61 604,11 K&
Odpisy, prodany majetek, tvorba a pouziti rezerv a opravnych polozek 185 424,08 K¢
Poskytnuté ptispévky 2 500,00 K¢
Dan z ptijmil 0,00 K&

11 409 617,31
Vynosy celkem K¢

Provozni dotace

6 422 025,23 K&

Ptijaté piispévky

1 615 000,00 K&

Trzby za vlastni vykony a za zboZi

3051 089,00 K¢

Ostatni vynosy

321 503,08 K¢

Trzby z prodeje majetku

0,00 K¢

Vysledek hospodareni pied zdanénim

470 397,42 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Vystupni data po uplatnéni analyzy citlivosti pfi splnéni cilii fundraisingu
predstavuji celkové naklady ve vysi 10 939 219,89 K¢ a celkové vynosy ve vysi 470 397,
42 K¢. Osobni naklady se zvysily o 353 760 K¢, coz pfedstavuje rocni mzdu fundraisera
véetné zdravotniho a socidlniho pojisténi placeného organizaci. Dal§i zména je v polozce
spotfebovanych a nakoupenych sluzeb o 180 000 K¢. Jedna se o rocni ndklady spojené
s ¢innosti fundraisingu. Timto doslo k navySeni celkovych naklad o 533 760 K¢&. Vynosy
se navysily v polozce pfijaté piispévky o 1030 047 K¢&. Tato ¢astka predstavuje roc¢ni
pfinos Cinnosti fundraisera. Hospodaisky vysledek za ptedpokladu splnéni veSkerych cilti

organizace se ze ztraty 25 889,58 K¢ zménil na zisk ve vysi 470 397,42 K¢.
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r W
S5  Zavér
Cilem zpracovani této prace bylo vytvoieni navrhu moznosti financovani nestatni

neziskové organizace. To znamend, Ze byla feSena problematika nestatnich neziskovych

organizaci a jejich financovani.

V ramci zpracovani prace se podafilo zjistit, ze nestatni neziskové organizace tvori
vyznamny pilif obéanské spolecnosti a jejich existence je vysoce prospésna pro kultivaci
spoleCenského prostiedi. Smyslem jejich existence je feSeni spolecenskych problémd,
v emz cCasto supluji a nahrazuji roli statu. NejpodstatnéjSim problémem dne$nich
neziskovych organizaci je ziskavani finan¢nich prostiedki, které pokryvaji naklad na jejich

provoz.

Cilem prace bylo charakterizovat vicezdrojové financovani neziskovych organizaci
S naslednym navrhem ¢i doporucenim na zlepSeni tohoto financovani a vytvorené nového
fundraisingového planu na dalsi rok. Tento ndvrh na moznost financovani bude organizaci

slouZit jako alternativni zplisob sebefinancovani.

Teoreticka c¢ast diplomové prace je zpracovana na zakladé reSerSe odborné
literatury a internetovych zdroji. Fundraising tvofi podstatnou soucdst neziskové
organizaci. Jsou to metody a postupy k tomu, aby organizace ziskala potiebné zdroje na
financovani své ¢innosti. Fundraising je pro neziskové organizace klicovy, protoze by bez
néj téméf Zadna organizace nemohla existovat. Kazd4 organizace potiebuje financni
prostfedky pro svou cCinnost. Je nutné, aby se rozvijela, méla kvalitni lidské zdroje,
rozsifovala svou ¢innost a nebyla zavisla pouze na tradi¢nich zdrojich. Z toho divodu by

mél byt fundraiser nezbytnou soucasti kazdé neziskové organizace.

Fundraiser by mél byt kvalifikovany clovek, ktery je komunikativni, empaticky,
otevieny a divéryhodny. M¢l by reprezentovat organizaci a umeét ,,prodat™ projekty
organizace, aby darce zaujaly a ten se je rozhodl podpofit. Fundraiser spolupracuje
s ekonomickym oddélenim i s feditelem organizace. Je dllezité, aby umél planovat potiebu

finan¢nich zdroji od donatorti, individualnich darct, firemnich darct, nadaci. Fundraiser
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se neobejde bez planovani a fundraisingového planu, ktery musi byt v souladu se strategii

organizace.

Navrh na financovani byl vytvoien pro neziskovou organizaci Oteviend OKNA, z.
u., ktera se soustfedi na podporu osob se zdravotnim postizenim, podporu pro rodiny a
seniory v aktivnim, smysluplném a distojném zptsobu zivota. I tato neziskova organizace
samoziejm¢é musi ziskavat finance z rtiznych zdrojt, coz bylo pfedmétem zajmu této prace.
Organizace ziskava finan¢ni 1 nefinan¢ni zdroje z vefejnych zdroji (statni spravy,
samospravy), tak i ze zdrojii soukromého sektoru ¢i jednotlived. K tomu jesté realizuje
vlastni ¢innost, takze ¢ast zdroji je ziskavana z internich ¢innosti. Velmi vyrazné se na
nakladech neziskové organizace podileji osobni naklady a naklady na spotfebované a
nakupované sluzby. Vyse nakladi navic vede k tomu, Ze byla neziskova organizace v roce
2016 ve ztraté. Z hlediska vynosi jsou velmi podstatné provozni dotace, a také trzby za
vlastni vykony a za zbozi, tedy samostatna ¢innost. Podil pfijatych ptispévki na vynosech
byl v roce 2016 na trovni 5,64 %. Pravé tento podil by mél byt zvySen prostifednictvim
klicového navrhu a doporuceni, kterym je realizace fundraisingové strategie. Analyza
citlivosti prokazala, Ze rlst nakladi ¢i sniZeni objemu provoznich dotaci ¢i trzeb za vlastni
vyrobky, mize jesté vice poskodit finanéni stabilitu organizace. ReSenim se v tomto sméru
muze stat vyssi podil pfijatych pfispévki na celkovych vynosech. Fundraising je potom

nastrojem, kterym lze ziskavat pravé finan¢ni a nefinan¢ni zdroje pro ¢innost organizace.

Fundraising bude mit podobu individudlniho a firemniho fundraisingu, tedy dojde
k ziskavani zdroji financovani od jednotlived a podniki. Cilem navrhované
fundraisingové Cinnosti je v roce 2019 ziskat celkem 1 615 000 K¢&. Tato castka by méla
piispét k posileni financni udrZitelnosti ¢innosti neziskové organizace. Na tento cil potom
navazuji dalsi taktické a operativni cile, které jiz souvisi pravé s realizaci navrhované
strategie fundraisingu. Darce by méla k darovani piesvédcit riznoroda argumentace, kterou
bude fundraiser vyuzivat. To znamena, Ze napiiklad dojde k reflexi fenoménu spolecenské
odpovédnosti, moznosti zlepSeni image a dobrého jména organizace, reflexi prospésnosti a
efektivity neziskové organizace, reflexi samofinancovani. Kli¢ova bude z pohledu navrhu
osoba fundraisera, ktera bude zodpovédnd za komunikaci se stdvajicimi a potencidlnimi

darci, a také samoziejm¢ za realizaci strategie fundraisingu, véetné koordinace aktivit
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komunika¢ni kampang, ¢i vedeni databaze darct. Vyraznou zménou oproti stdvajici situaci
je potom zfizeni partnerského programu, ktery rozdéli partnery do nekolika skupin, a to
podle vyse jejich daru. Od neziskové organizace pak na zakladé tohoto zatazeni obdrzi
rizné benefity. Celkové ro¢ni naklady spojené s realizaci fundraisingové strategie se
odhaduji na 533 760 K¢. Zejména se jednd o odménu fundraisera, jeho vzdélani, technické
vybaveni, webové stranky ¢i sluzby PPC specialisty. Pfi pohledu na vynosy (resp. jejich
odhad) je ovSem ziejmé, Ze naklady budou kompenzované vynosy, které maji byt ve vysi
1 615 000 K¢&. Déle to znamend, Ze dojde ke splnéni cile fundraisingu (kdyz se podati plan
naplnit). Po odecteni nakladd bude zisk fundrasingu na tGrovni 1 081 240 K¢&. Pokud se
organizaci nepodafi naplnit cile fundraisingu, tak to mize samoziejm¢ znamenat, ze se jeji
hospodarska ztrata jeSté vice prohloubi. Na druhou stranu je ¢astka nakladi souvisejicich

s fundraisingem na takové Grovni, Ze nebude pro neziskovou organizaci likvidac¢ni.

V ramci zpracovani prace probéhlo i otestovani navrhované fundraisingové
strategie, kdy doslo k vybéru a osloveni nékolika riznych potencionalnich darct, a také

stavajicich

V ramci zpracovani prace probéhlo i otestovani navrhované fundraisingové strategie,
kdy doslo k vybéru a osloveni n¢kolika riznych potencidlnich darct, a také stavajicich
darch. Tento test neodhalil Zadné nedostatky, které souvisi s navrhovanou strategii, takze
1ze neziskové organizace doporucit jeji realizaci. Navrh procesu fundraisingu se na zakladé

testovani jevi jako funkéni.

Jako z&vérecné potvrzeni potencialu navrhované strategie doslo k realizaci analyzy
citlivosti, ktera zohlednila vliv vy$§iho vynosu na vysledek hospodateni, ale také naklada
souvisejicich s fundraisingem. Vynosy jsou v tomto piipad¢ vyssi, takze to znamena, ze se
neziskové organizaci podaii generovat kladny vysledek hospodateni. Ten nasledné vyuZzije
pro svilj dalsi rozvoj. Na zdklad¢ téchto informaci a poznatkli lze neziskové organizaci
Oteviena OKNA doporucit realizaci navrhované fundraisingové strategie. Fundraising
V tomto ptipad€ nabizi atraktivni mozZnost pro ziskani dalSich finan¢nich prostfedk, které
lze vyuzit pro budouci rozvoj dané organizace. Z tohoto divodu budou vystupy prace

predlozené managementu neziskové organizace.
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V bézné praxi se vyuzivaji rizné fundraisingové metody, které pomahaji
neziskovym organizacim ziskat si potencionalniho darce. Nejcastéji se pouziva osobni
schtizka, telefonickd kampan, vetfejna sbirka ¢i benefi¢ni akce. Dnes jsou ale moderni 1
darcovské SMS a darovaci tlacitka, kterd jsou umisténa pfimo na webu organizace, lidé
maji diky nim moznost darovat organizaci libovolnou castku. Nejucinnéjsi metodou je
stale osobni setkani. Je to ale velmi ndro¢na metoda, a to s ohledem na mnozstvi

investovaného Casu a pfipravy, které se musi fundraiser peclivé vénovat.
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7 Piilohy
Priloha 1 — Rozvaha Bilance 2016

Whytet poladek
podle vyhiasky &.5042002 Sb.

R ozvah a(Bilance)
ke dni 31.12.2016

(v korunach na 2 desetinna mista)

Nazev, sidio a pravnl forma
Ot jednotiy

Oteviana OKMA, Z. 0.

= Ma Blkete 7421
Jindfichiv Hradec
288633582 37T
Cislo | Siavk prmimu | Stav K posiednimu
AKTIVA fadikw | dnl Oéetriho obdobl| dnl déetniho obdobl
A Diouhodoby majeiek cellem 1 5558 250,71 5752 869,63
1. Dilouhodoby nehmotry majetek celiem
1. [ Wehmoiné vysledky wzkumu 3 vyvoe 3
2. | Softwars 4
3 | Ocenitelna prava s
4. | Dnobny dicuhodoby nehmaotny majetek B
5. | Osiati douhodoby netmatny majetek T
6. | HedokonZeny diouhodoby nehmoiny majelek B
7. | Poskytnute zalohy na diouhodoby nehmotny maljelek [
1L Dilouhodoby hmotry majetek celkem i0 B &7T 966,70 T 05E 008,75
1. | Pozemiky 11 300 902,00 300 902,00
2 Umedecka diia, pfedmety a sbirky 12
3. Stavoy 13 557119395 5951 235,98
4, Hmodne mosite wecl 3 |efich soubony 14 80%5 870,30 80% 370,30
5. Pestitelske cely tnvalych ponasil 15
6. | Dospeia zvifata a jejich skupiny 16
7. | Drobny dicuhodoty hmotny majstek 17
8. | Ostami dlouhadoby hmaotny majetek 18
3 | HedokonZeny drounodooy NMoiny majetek 19
10. | Poskytnute zalohy na diouhodoly hmoiny majeiek 20
1. Ciouhodoby finanéni majelek celkem 21
1. | Podily - oviadana nebo ovladakel os00a 22
2. | Podily - podsiatny viiv 23
3. | DIUNowe cenné papiny drZene do splamesl 24
3 | Zapltay organizatnim sozkam 5
5. | Osiani dlouhodobe Zapajeky 76
4. | Oslahmi douhodoby finantnl majetek 7
. Opravky k diouhodobemu majetku celkem 28 1119 716,08 1305 140,16
1. | Opravky & nehmatmym wysieiim wWZkumu 3 vyvoje 28
2. | Opravky k softwan in
3. | Opravky k ocenReinym pravim 31
4. | Dpravky K drobnému diouhodobemu nehmeoinému majeiku 32
4. | Opravky k ostainimu dibuhodobemu nehmatnému majetku 33
4. | Opravky ke stavbam 34 890 243,00 1011 306,00
7. | Opravky k samosiatnym maovitym vécem a soubarim masttych wecl 5 229 267,08 293 334,16
8. | Opravky k pesbisiskym celkdm tvalych porostd 36
9. | Opravky k Zakladnimu stadu 3 ta2nym vifatlm 1)
10. | Opravky K drobnému diouhodobemu hmoinému majetku 35
11. | Opravky K cstainimu disuhodiobemu hmotnému majetku EE
B. Kratkodoby majeiek celkem 40 3 075 597,78 3372 108,27

84




Stav k prnimu

Stav k posieonimu

AKTIVA radkw | dni 0cetniho obdobl| dnl acetniho obdobl
. Zasoby celkem 21 134 963,26 195 242,15
1. | Materal na sklade az TE 847,46 85 955,15
2. | Material na cesté a3
3. | HedokonSend vyroba a4
4. | Polotowary viastni vymoby 45
4. | Wymobky a6 52 866,00 &0 754,00
5. | MI30a a ostainl Zvifaia a |2)ich skuginy a7
7. | Zboina sklade a v prodejnach a8 3 250,00 26 452,00
8. | Zboina ceste e
3. | Poskyinute zaiohy na zasoby 50
1L Paohiedavky celkem E1 163 649,00 1239 054,25
1. | Odbérabsie a2 65 953,00 97 569,00
2. | Smenky K Inkasu a3
3. | Fofiedavky Za eskoniovane cenné papiry 54
4. | Poskytnute provoznl Zalahy EH 4B 551,00 36 700,00
3. | Ostami pohledaviy 36 45 100,00 55 107,00
6. | Pohiedavky za zamesinand 57
7. | Pohiedavky Za Institucemi oo zabezpedan| 3 welejného adravoinl pojst 55
8. | Daf z prymil 59
9. | Osiami pfime dans &0
10. | Dan z phdane hodnoty &1
11, | Osiati dané a popiatky 62
12. | Namoky na doface 3 ostatnl 20¢tovani s2 statnim mozpotiem 63 1045 324,25
13. | Namoky na doface 3 ostat aétovan! s rozpotiem organd 0z .samosproalinl a4
14. | Pohiedavky za spoieéniky sdruZenymi ve spoletnost 65
15. | Pohisdavky 2 pevnych terminowych operaci a apel (13
16. | Pohizdavky z vydanyeh diuhoplish &7
17. | Jine pohledaviy a8 2 354,00
13. | Dohadne 08ty akTwnl (]
19. | Opravna poda2ka k pohiedavicam 70
1. Kratkodoby finandni majetek celkem Fal 2 243 535,32 1783 353,87
1. | Pendinl prostfedky v pokladng 72 T2 089,00 77 265,00
2. | Cenlny 73
3. | Penddnl prostfedky na ddech T4 2 171 545,32 1 7DE 053,87
4. | Maletkove cerne paplry k obchodovan] 75
5. | Dluhove cenné papiy k cbehodowan! 76
4. | Oslathi cenne papiry T
7. | Penlze na cestd 78
. Jina aktiva celkem 79 533 350,00 154 459,00
1. MNakiady pfistich obdobl an 1 175,00
2 Prijmy pfistich obdobd a 53217400 154 £59,00
AKTIVA CELKEM az E533 343,48 %124 973,30
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Cislo | Stavk prnimu | Stav k posiednimu
PASIVA fatku | onl Gteiniho cbdobl | anl Gteinihe obdot|
A Wiasinl zdmje calkem &3 T B892 565,00 T BSE TD3,39
I Jménl calkem &4 T TE3 288,93 T 914 592,97
1. | Wiasinl jménl 85 & 07T 557,62 B 275 086,54
2. | Fongdy &k 1705 302,31 1 630 504,43
3 | Ocefiovacl rozdily z phecenén! firanénio majetku 3 Zavazkl 87
1L Wysledek hospodafen] celkiem &b 109 675,07 -25 889,58
1. | ket vysledku hospodafent &5 -25 B&5,58
2. | Wysledek hospodattenl ve schivalovacim fizenl ab 108 678,07
3. | Merozdéleny zisk, neuhrazena zirata mirulych let o1
B. Cizl zimje calkem o9z T4D BTD, 49 1236 275,51
L Rezeny celkem o3
1. Rezeny a4
I Dlounodode Zawazky calkem as
1. | Diouhodobe Oreary 9E
2. | Vydang diuhoplsy a7
i | Zavazky z pronajmu 9B
4. [ Prate diounodooe zaohy E
5. | Diouhodobe sménky k Bhrade 100
B | Cohadne oty pashml 101
7. | Ostatnl diouhosobs Zavazky 102
I Wratkodobe zavarky celkem 103 565 679,50 1 227 750,52
1. | Dodavaiele 104 5B 400,50 6B 593,00
2. | Sménky k Uhrade 105
3. | Prate zaohy 106
4. | Ostatnl zavazky 107 E 062,00 12 655,00
5. | Zaméstnanc 108 202 BS0.00 453 EO7.00
6. | Ostainl zavazrky voe zamésinancim 109
7. | Zavazky k institucim soclainho zaberpeten| 3 velajnsho zdravol.poj. 110 133 505,00 1SE 438,00
& |Danzprmd 11
Qstatnl piimé dané 1z 26 519,00 26 591,00
10. | Can z phdane hosnoty 113
11. | Ostainl dané a poplatky 114
12. | Zavazky ze vztahu k statnimu razpachy 115 343,00 428 566,52
13. | Zavazky ze vziahu K rozZpotiu organd GZemnich samospravnych celki 116
14. | Zavazky z upsarych nesplacenych canmych papind a podild "7
15. | Zavazky ke spoletn klm soremm ve spolednost 118
6. | Zavazky z pewnych terminovych operact a opel 119
17. | Jiné zavazky 120
15, | Kratkodobe dvery 121
19. | Eskontnl owery 122
0. | Wydane kratkodots diuhoplsy 123
1. | Wiasinl dluhapisy 124
22, | Dohadne Sty pasiml 125 3& 000,00 3E TDO,00
23. | Ostainl bratkodobe finanénl wypomocl 126
. Jina paslva cellem 127 175 199,99 B 524,99
1. | wydale pfistich oodobl 128 46 42299 B 524,99
2. | wynosy pfistich obdob] 129 126 777,00
PASIVA CELKEM 130 B 633 B46,49 5 124 576,90
Odeslana dne: Raziko: Podpls odpovedne Podpls ceoby odpovedne Ckam2k sesiavent:
asaby: I3 sestavent
Talefon:




