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Souhrn

Tato bakaldiska prace se zaméfuje na velmi dualezity faktor neziskového
sektoru — fundraising. V teoretické Casti prace jsou charakterizovany nestatni neziskové
organizace a zpusoby jejich financovani, fundraising a nastroje ekonomiky a fizeni.
V praktické casti je uvedeno kvantitativni a kvalitativni Setieni. Kvantitativni ¢ast prace
vyhodnocuje vysledky provedenych dotaznikovych Setfeni, kterd byla adresovana
NNO ve Stfedoceském kraji a vefejnosti tohoto kraje. Vystupy z téchto Setfeni vypovidaji
o0 situaci fundraisingu v NNO ve StifedoCeském kraji a o podpoie neziskovych organizaci
vefejnosti. V kvalitativnim Setfeni je porovnan fundraising ve 4 vybranych organizacich.
Tato cast je zpracovana za pomoci vyrocnich zprav, dokumentl jednotlivych organizaci

a osobnich rozhovoru.
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Vlastni text
Cil prace a metodika

Hlavnim cilem bakalafské prace je navrhnout moznosti fundraisingu Vv neziskovych
organizacich v Ceské republice, tedy vyvodit z informaci ziskanych ze studia dokumenti
a z terénniho Setfeni optimalné fungujici a ekonomicky Gsp&sny fundraising. Jednim dil¢im
cilem je pomoci kvantitativniho Setfeni zjistit, na jaké urovni se nachdzi fundraising
v neziskovych organizacich ve Stfedoceském kraji, jaké jsou jejich vize ohledné ziskavani
finan¢nich zdroji v budoucnu a jak se stavi vefejnost tohoto kraje k podpoie NNO. Druhy
dil¢i cil je realizovan skrz kvalitativni Setfeni, ve kterém budou porovnany 2 neziskoveé
organizace svétové urovné - Cesky vybor pro UNICEF a Clovék v tisni a 2 organizace
lokalniho plsobeni - Armada spasy a Nad¢je. Bude zjistovano, kdo mé v téchto organizacich
na starosti fundrasing, z jakych hlavnich zdrojii organizace Cerpaji nyni a na jaké se zamé&fi
V budoucnu, jaké pouZivaji metody k ziskavani darcii a které maji nejlepsi vysledky, kolik

% z celkovych nédkladl jde na fundraising a jakymi metodami je métena jeho efektivita.

Bakalaiska prace se skladd z teoretické a z analytické Casti. Teoretickd Cast vychazi

ze studia dokumentti a elektronickych informacénich zdroji. Analytickd Cast zahrnuje



kvantitativni a kvalitativni Setfeni. Pomoci dotazniki zjisSt'ujicich uroven a vize fundraisingu
NNO ve Sttedoceském kraji a podporu NNO vefejnosti Sttedoceského kraje bude realizovano
kvantitativni Setfeni. Dotazniky budou odeslany v elektronické podobé¢ s privodnim dopisem
a ujisSténim o anonymité odpovédi. Pii vyhodnocovani dotaznikovych prizkumi budou
pouzity statistické testy, které umozni potvrdit ¢i vyvratit stanovené hypotézy. Pomoci
techniky polo-strukturovaného rozhovoru s pfedem pfipravenymi otdzkami bude probihat
kvalitativni Setieni, které bude vedeno mezi pracovniky ve 4 vybranych neziskovych

organizacich.
Zavéry

V prvnim dotaznikovém prizkumu vétsi podil respondentt tvotfily zeny s 60% ucasti,
90% respondentii bylo stfedoskolsky vzdélanych s nejcastéji uvadénym piijmem
5 — 10 tis. K& mésiéné a ve vekovém rozmezi 21 — 40 let. Pouze Ctvrtina respondenti
podporuje néjakou neziskovou organizaci, z cehoz polovina finanéné. Ti, ktefi nepodporuji
NNO nijak, uvedli hlavné finan¢ni divody. Z toho vypliva, Zze podpora NNO zavisi
predevsim na finan¢ni situaci jednotlivce. Potvrzena testovana hypotéza tika, ze ¢im vyssi je
pocCet lidi podporujicich NNO v minulosti, tim vy$§i je pocet lidi podporujicich
NNO v soucasnosti. V druhém dotaznikovém prizkumu odpovidalo nejvice organizaci
s 10 letou existenci, z 32% ze socidlni oblasti ptisobeni a 36% s vlastnim fundraiserem.
Nejcastéji uvadénymi zdroji piijml jsou v souCasnosti granty, individudlni a firemni
darcovstvi a vetejné rozpocty. Uvedené budouci preference pro skladbu zdroji vykazuji
podobné hlavni zdroje jako nyni, vice organizaci se vSak zaméfi na firemni darcovstvi
a klesne pocet organizaci vyuzivajicich vetfejné rozpocty, nadace a vlastni podnikani. Budouci
struktura zdroji piijmu uvedena v grafu je plosnéjsi a vyvazenéjsi, o coz by mél fundraising
pro 29% organizaci vetejné rozpocty. 67% organizaci se ptiznalo, Ze nepocita efektivitu
fundraisingu, coz lze vysvétlit tim, Ze ve StiedoCeském kraji se nachéazi pfevazné organizace
mensi velikosti. Skoro polovina dotdzanych organizaci potvrdila, Ze vyuziva nejvice osobniho
setkavani k ziskavani novych darci. Byla potvrzena pouze 1 hypotéza o tom, ze existuje
statisticky vyznamna zavislost mezi méfenim efektivity fundraisingu a trendem roc¢niho

rozpoctu.

Skladbé zdroji naprosto dominuji finanéni ptispévky z 72% a zbytek tvofi pfijmy za zboZi,



projekty a firemni partnerstvi. Kazdy pracovnik fundraisingu ma na starost konkrétni ¢innost.
Organizace vSemi metodami ziskava pravidelné darce a méfi efektivitu fundraisingu za kazdy
projekt zvlagt. Prijmy Clovéka v tisni uz jsou vice zastoupeny vefejnymi prostiedky,
rozpocty a fondy EU, které tvoii skoro 58%. Ma velmi dobte sestaveny fundraisingovy tym,
ale neCerpa dost z vlastni Cinnosti. Také méfi efektivitu fundraisingu a chce zvysit efektivitu
metod Kk ziskavani darci. U Armady spasy podstatnou ¢ast piijma tvoii dotace a uhrady
za poskytnuté sluzby a vécné darcovstvi. Pouziva jen direct mail, pozice feditele pro rozvoj
fundraisingu v$ak jiz vytvaii novy systém fundraisingu pro AS v CR. Nadéje také Gerpa
pfevazné z dotaci a z uhrad za sluzby. Finan¢nich, vécnych a ostatnich pfispévkl Cerpa
minimum a zjinych zdroji neCerpa. Zaméiuje Se piedev§im na kvalitu vztaht s darci,
nepouziva zadné metody k ziskavani darcti novych a potiebuje vylepsit méfeni efektivity
fundraisingu. Vsechny 4 organizace uvedly, ze v budoucnu se zaméfi na vétsi osamostatnéni

v ziskavani finan¢nich prostiedkt, podle ¢ehoz upravi i fundraising.
Doporuceni pro organizace

V piipadé UNICEF je nutnosti neustalé navySovani a udrzeni poc¢tu pravidelnych piispévkd.
Mg¢l by se proto soustiedit na zvySovani efektivity metod k tomu vedoucich (Face to face
kampan, direct mail, fundraising online atd.). Dale by mél z divodu dosavadni oblibenosti
udrzet aspoi ¢ast oblibeného zboZi na pultech dosavadnich 1 dalSich partnerskych spolec¢nosti.
Clovék v tisni by se mél primarné zaméfit na vyvazeni struktury zdroji piijmu, hlavnd
na sniZzeni podilu vefejnych prostfedkl, rozpocti a piijmi z fondi EU, a naopak zvySeni
podilu individudlniho a firemniho déarcovstvi, vlastni ¢innosti atd. Potfebuje zvysit efektivitu
metod K ziskavani novych darct (Face to face kampan, telemarketing a e-shop), mohl
by ziskavat nové darce pii potadani riznych akci a propagovat vice svoji ¢innost. Dale by m¢l
zvazit mozny prondjem ¢i ndkup databaze pro direct mail. Armada spasy by méla snizit podil
dotaci a zvysit vlastni zdroje pfijmu a pouzivat vice metod (nyni jen direct mail). Doporuceni
je pii rozvoji fundraisingu vytvofit nové pozice pro komunikaci s darci, firemni spolupraci,
sloZzeni metod k ziskavani darch. Dilezité je pro ni i dostatecné zviditelnéni, tudiz by méla
vice navazovat spolupraci s veétSimi organizacemi. Nadéji je doporuceno vytvofit pozice
fundraisert alespont v n€kterych pobockach a kazdému piidé€lit urcitou napln prace a zaméfit
se na ziskavani individudlnich a firemnich dércti, nadaci, sponzorti atd. Velmi by ji prospélo
navazovani kontaktd s vyznamnymi subjekty a kvalitni PR. Také by méla vylepSit sviyj

systém méfeni efektivity fundraisingu, aby méla k dispozici zpétnou vazbu.



Obecna doporuceni pro NNO ve StredoCeském kraji vychézejici z vysledki kvantitativniho
Setfeni a ze studia dokumentli zni: minimalizovat podil vefejnych zdrojl a rozsifit strukturu
a podil zdrojti, jako napft. individudlnich a firemnich déarct, sponzorii, nadaci, partnerstvi,
vlastnich podnikatelskych aktivit atd. Jesté pfed zahajenim ¢innosti organizace by méla byt
provedena strategicka fundraisingova analyza, aby bylo mozno naplanovat fundraisingovou
¢innost co nejlépe a fundraising mohl nasledné vytvofit stabilni okruh darci. Co se tyce
pozice fundraisera, vétsi NNO by mély mit vlastniho fundraisera idealné s dalsimi specialisty
pod nim. Tim se zajisti rozlozeni prace a vysledny ekonomicky efekt bude kvalitng;si a vyssi.
Mensi NNO nedisponujici vlastnim fundraiserem by se mély zaméfit na uzsi, avSak kvalitné
slozenou skladbu zdrojt, kterou budou pracovnici schopni zvladnout, poptipadé si najmout
externiho fundraisera, nebot' vytvofeni této pozice se organizaci ekonomicky vyplati.
Samoziejmosti je zafazeni méfeni efektivity fundraisingu pomoci metod jako naptiklad
navratnost investic, ukazatel Cist¢ho piijmu, primérna vyse piispévku aj. do pravidelnych

fundraisingovych aktivit NNO a nezapominat ani na casto podceniované PR.

Zavéerem je nutné zminit, ze jeden model optimélniho fundrasingu nelze aplikovat na vSechny
neziskové organizace, zejména z ditvodu diverzifikace neziskového sektoru. Dillezité je vSak
vzdy zasadit fundraising do celkového kontextu organizace tak, aby mél pfesné¢ dany ucel

a umoZznil organizaci shromazdit zdroje nutné k realizaci jejiho poslani.
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