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Zaklady fundraisingu

PRO-BIO Svaz ekologickych zaméstnancu

TOTO VZDELAVANI JE FINANCOVANO Z PROSTREDKU ESF PROSTREDNICTViM OPERACNIHO
PROGRAMU LIDSKE ZDROJE A ZAMESTNANOST A STATNiIM ROZPOCTEM CESKE REPUBLIKY.



Srdecné Vas vitame
na dnesnim seminari

TEMPO TRAINING & CONSULTING a.s. poskytuje profesionalni sluzby v oblasti
vzdélavani dospélych od roku 1996. Ze dvou Skolicich center v Ostravé a Praze
pfipravujeme vzdélavaci akce pro klienty z celé Ceské republiky. Nase aktivity
jsou zaméfeny do oblasti osobnostniho, pocitaCového a jazykového vzdélavani.
Nase spole¢nost je akreditovana Ministerstvem vnitra CR. V oblasti po&itadovych
kurzll jsme akreditovani Ministerstvem Skolstvi, mladeze a télovychovy. Jsme také

testovacim stfediskem ECDL.

Jednim z hlavnich cild na$i spolecnosti je podpora osobniho rustu jednotlivcu i
celych tymu. K naplnéni téchto cili nam také pomaha spoluprace s dalSimi
organizacemi v ramci projektd Evropské unie. Tvorbou a realizaci grantovych
projekti se zabyvame jiz od roku 1997. V souCasné dobé je velka ¢ast nasich
aktivit smérovana k rozvoiji lidskych zdrojti prostfednictvim ESF v CR ve spolupraci

s vyznamnymi zamé&stnavateli v regionech celé Ceské republiky.

Spole¢nost TEMPO TRAINING & CONSULTING a.s. ve spolupraci s realizacnim
tymem Vasi spole¢nosti pfipravila tento seminafr, ktery je navrZzen dle vzdélavacich

potfeb u€astniku cilové skupiny.

Vazime si duvéry Vas vSech.
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A. Zaklady fundraisingu

Co je to fundraising?

Fundraising je obor managementu, ktery se zabyvd rozvojem zdrojli pro cinnost
nevlddnich neziskovych organizaci (NNO). Jeho potiebnost vznikla tim, Ze naprostd
vétsina klientd NNO nebyla a neni schopna pokryt 100% nékladl spojenych se sluzbami,
které jim tyto organizace poskytuji. Ve svétovém prliméru vlastni ptijmy od klientd a
pfiznivcl pokryvaji néco kolem 50% roc¢niho obratu NNO, ale toto procento se vyznamné
méni se zamérenim konkrétni NNO i s tim, v jaké zemi se nachdzi. Organizace, kterd
pfipravuje programy pro déti a rodi¢e v Holandsku ma jisté vice vlastnich prijml, nez
sirot€inec v Iraku. Aby NNO mohla své sluzby nadale poskytovat a rozvijet, potfebuje
zdroji vic. Céast naklad@ moaze uletfit diky bezplatné pomoci dobrovolniki (opét v
zavislosti na tom kde a ¢im se zabyvd, v priméru kolem 30%). Zbytek zdroju, ktery neni

vétSinou bezvyznamny, musi ziskat jinak — fundraisingem.

Fundraising neni ani Zebrani, ani vydirani. Lisi se od nich predevsim tim, Zze darci nabizi
svobodnou mozZnost se rozhodnout zda néco podpofi a nebo ne. Natlak do fundraisingu
nepatfi. Pozitivni, oteviena a férovd komunikace s darcem je soucasti snad vSech etickych
standardd profesionalnich organizaci fundraiserl. Cilem fundraisingu neni ziskat
jednorazové co nejvic penéz, ale dlouhodobé rozvijet zdroje pro zajisténi konkrétni
¢innosti a naplnéni poslani organizace. Darce, ktery da organizaci jednou ¢i dvakrat neni
tak zajimavy a efektivni, jako ten, kdo ddva organizaci pravidelné, delsi dobu a stale vic.
Dlouhodoba strategie rozvoje organizace stavi pravé na téchto darcich. Vhodny
Lfundrasingovy argument” (the case) darce naldkd k tomu, aby se o organizaci a jeji
¢innost zacali vice zajimat. Lidé se obecné radi citi dobre, jsou veseli, $tastni, citi smys| své
existence a konani. Usp&$na fundraisingova strategie jim toto umoZni ve spojeni s

podporou nékteré z bohulibych Cinnosti.



Proc je fundraising dulezity?

Rozsiteni a rozvoj

Ma-li organizace v budoucnu Uspésné obstat, je moziné, Ze bude muset rozsifovat a
rozvijet svou €innost — zlepsit nabizené sluzby, zacit pUsobit v dalSich oblastech, vénovat
se kromé béiného poskytovani sluzeb i nadstandardnim sluzbam, experimentovat a

inovovat. To vSe vyZaduje vic penéz — penéz, které bude potfeba sehnat.

X/

Cim vic dopredu planujete, tim Uspésnéji budete s to zajistit si potfebné prostredky ve

chvili, kdy je budete potrebovat.

Omezeni zavislosti

Radu organizaci podporuje jeden nebo jen nékolik malo hlavnich darcd, ktefi poskytuji
vétsinu potrebnych prostredkl. Organizace se tak mizZe dostat do stavu zavislosti, kdy
jediné zamitnutd Zadost o prispévek muze vyvolat financni krizi. Pro organizaci byva
kromé toho obtizné planovat svou cinnost, protoZe musi neustale prizplsobovat
prioritdm darce (nebo zfizovatele).

Rozsiteni fundraisingové zdkladny o dalsi darce a vyuziti dalSich zdroji pfijmd muize
takovou zdavislost omezit. Musite si Fici, zda je vase organizace pfili$ zavisla na jednom ze

zdroju.

Budovani podpory

Fundraising neni jen o penézich, ale také o poctu priznivcl. Kazdy, kdo vas podporuje, je
dllezity. VSechny priznivce je mozné presvédcit, aby darovali znovu a byli jesté stédrejsi.
Je potreba zvazit, jaké skupiny pfiznivcl byste radi oslovili a kdo mize mit zdjem o praci,

kterou se zabyvate.

Vytvareni Zivotaschopné a udrzitelné organizace

Fundraising neni jen o ziskdvani prostfedkd potrfebnych k preziti v pfistim roce nebo
k planovanému rozsifeni a rozvoji. Dotyka se také toho, zda budete Zivotaschopnou,

stabilni organizaci, kterd bude trvale udrzitelna.



B. Hlavni zasady fundraisingu

1. Musite pozadat

V minulosti byl proveden prlizkum, ve kterém se dotazovali osob a podnik( , z jakého
dlvodu nepfispivaji neziskovym organizacim. Odpovéd' byla jednoducha — hlavni dlvod
byl, Ze je nikdy nikdo nepozadal.

Nékteri fundraisefi dostate¢né nezkoumaji stavajici moZnosti, jak shanét penize. Jini
7adaji, ale nepfili§ efektivné. Ucelem celého fundraisingu je ziskat penize, pfitom se ale
Casto zapomina, Ze vyzva k €inu, zavérec¢nd véta, kterou Clovéka pozadate, aby dal, je
zasadni soucasti sdéleni.

Dobry fundraiser musi umét jednoznacné pozadat presné o to, co potiebuje. Kdyz se
rozhoduje, o¢ pozada, musi umét zohlednit moZnosti a ochotu darce. MlzZe se stat, Ze
sdéleni bude muset zopakovat, aby zdlraznil, o¢ mu jde. A musi darci co nejvice usnadnit,

aby na Zadost zareagoval.

2. Osobni pristup

Obecné plati, Ze ¢im osobnéjsi pfistup pouZijete, tim ucinnéji zaplsobite. TakZe:

Osobni Zadost na schlzce je lepsi nez telefonat Zadajici o podporu, které je lepsi nez
osobni dopis konkrétni osobé, ktery je lepSi nez neadresna korespondence oslovujici

velkou skupinu lidi.

3. Porozuméni pohledu darce
Rozhodnuti darovat m{ze v darci vyvolat celou skalu pocitd a myslenek. Pro fundraisera je

dllezité, aby tomuto procesu rozumél.

Akt darcovstvi v sobé skryva prvky dlvéry, nadéje a dobrocinnosti. Dlvéry, Ze fundraiser
skutecné zastupuje dané téma a Ze se dokdze stat pro ddarcovy penize efektivnim
prostirednikem. Nadéje, Ze dar, tfebaze maly, bude mit néjaky dopad. Dobrocinnosti coby
altruistického pocinu — daru, ktery si neklade narok na cokoliv hmotného na oplatku. Dale

je dllezité aby si fundraiser uvédomil, Ze darce mohou k darovani vést i osobni divody.



Lidé podporuji neziskové organizace, aniz oCekavaji néco na oplatku. Pfesto za své penize
néco chtéji, i kdyZz nejde o nic hmotného. Chtéji napfiklad:
e pocit, ze udélali néco smysluplného a ze jejich ¢in m¢él mozna vyznam pro zivot
n¢koho jiného
e uzndni jejich velkorysosti od ostatnich a od verejnosti — i kdyZ jsou i taci, kdo ddvaji

pfednost anonymnim dar(m.

4. Fundraising je o lidech

Lidé nedavaji organizacim, nepfispivaji na abstraktni koncepty. Davaji, aby pomohli lidem
nebo aby pfispéli k tomu, Ze se néco zméni k lepSimu. Je na fundraiserovi, aby ukazal, jak
témto cildm jeho organizace napomaha. Tak muzZete ukdzat darciim, co jejich penize

zmohou.

5. Fundraising znamena prodavat

Fundraising znamena predevsim prodat ddarci myslenku, Ze mlzZe byt uZitecnd, a ne
pozadat ho o penize. Kdyz takovou myslenku lidem prodate, budou chtit pfispivat sami od
sebe. Fundraisign je vice o ,prodavani“ nez o ,povidani”. Je o presvéd¢ovani lidi, aby

darovali, o predlozeni dlivodd, proc je vase prace dllezita.

6. Dlivéryhodnost a PR
Lidé ochotnéji pfispivaji na organizace a témata, o kterych uzZ slysSeli. Znamena to, Ze

dlvéryhodnost organizace a jeji dobré vztahy s verejnosti jsou nesmirné dilezité.

7. Darci nevédi, kolik dat
Jednim z problém0 byva, Ze darci netusi, kolik se od nich ocekava. Treba nechtéji dat
velkou sumu, Na druhou stranu vSak nechtéji dat ani malo, aby to nevypadalo, Ze jsou
lakomi.
Jak tedy pozadat o konkrétni ¢astku?

e Pozadejte o konkrétni ¢astku na urcity vydaj

e Nabidnéte nakupni seznam riznych polozek za rtizné ceny (shénite-1i naptiklad

vybaveni pro novou ucebnu, mizete sepsat seznam vseho, co bude potieba koupit,

a pozéadat darce, aby ptisp€li na jednu nebo vice véci)



e Uved'te priklady dart, které jste jiz obdrzeli. Lidé si tak snadno udélaji predstavu,
kolik dat, a zda — podle miry velkorysosti — maji zajem piispét vétsim nebo mensim
darem

e Rozdélte celkovou ¢astku, kterou chcete ziskat, na skupiny darti v razné vysi, jichz

je zapotiebi k dosazeni stanoveného cile

8. Podékovani

Podékovani je nesmirné dllezité. Podékovat znamend uznat a ocenit darcovu velkorysost.
Rada organizaci se fidi pravidlem, e darcim dé&kuje jen tehdy, kdy? zrovna né&im pfispéli.
Organizacim, které naopak k podékovani vyuZziji kazdé vhodné zaminky, se tato investice
bohaté vrati v podani loajality darcl. Mnozi dérci si stézuji, kolik podporenych organizaci

se ani neobtéZuje podékovat.

9. Dlouhodobé zapojeni
Vasim cilem by mélo byt ziskdvat pfiznivce, ktefi budou davat hodné a pravidelné.
Veskeré usili s hledanim darc( a jejich presvédcovanim se skutecné vyplati jediné tehdy,
budou-li vas podporovat dlouha |éta a pripadné i zvySovat darované ¢astky. Chcete-li toho
dosahnout, je dobré je zapojit do ¢innosti organizace, aby se citili osobné zodpovédni za
jeji uspéch.
Vasim cilem je, aby darce choval k organizaci hlubsi vztah. MUzZete se pokusit dosahnout
toho napfiklad tim, Ze:

e jim okamzité podékujete a feknete, jak hodlate s jejich penézi nalozit

e je budete pravidelné informovat, co jste s pomoci jejich penéz dokéazali

e se s nimi podélite o vase predstavy a nadéje do budoucna

e je pozvete, aby pfisli na navstévu, podivali se, jak pracujete a setkali se s lidmi,

kterym jejich podpora pomaha

e jim nabidnete moZnost setkat se s pracovnici organizace

10. Odpovédnost a podavani informaci
KdyZ od nékoho prijmete penize, odpovidate za to, Ze:
¢ Budou vynalozeny za uc¢elem, na ktery byly ziskany (pokud se tak nestane, porusite

darcovu duvéru).



¢ Budou vynalozeny efektivné a skutecné budou mit n¢jaky dopad.
Nékteri darci si davaji zdvazek poskytovat informace do podminek grantu, ale podavat
informace stoji zato v kazdém pfipadé, protoZze darcim ukaZete, Ze jste jejich penize
pouzili efektivné. Nejde jen o sluSnost — je to béina soucast kvalitniho fundraisingu,
protoZe potéseny darce, ktery se presvédcil, co darované penize zmohou, spiSe zvazi, zda

se nestane vérnéjSim a vyznamnéjsim pfispévatelem.

C. Fundraisingovy argument
Darci se ptaji: Proc je vase Cinnost tak dalezZitd a proc je dllezitéjsi nez jina? Pro¢ na ni
potiebujete penize? Pro¢ vdm mam dat zrovna ja? Proc¢ nepfijdete za mésic? Proc jste
nepfrisli pfed rokem? Proc to nedélate jinak?... Kdo na takové otazky nedokaze rozumné
odpovédét, tézko u darce uspéje. Kratké a srozumitelné sdéleni, tzv. fundraisingovy
argument, je v tomto pripadé klicem k lidem, ktefi nas zajimaji a které chceme primét k

tomu, abychom my zajimali je.

Fundraisingovy argument je tfeba si predem peclivé promyslet a pfipravit (¢asto dokonce
v nékolika variantach). Pfi setkdni s darcem uz na rozmysleni neni c¢as. Na uUvodni
prezentaci, kdy je darce ochoten naslouchat, byva zfidka vice nez 5 minut. Otazky darcu
pfi rozhovoru se viceméné opakuji. Vyhodné je argument prezentovat zaclenénim do

odpovédi. Darce mu tak vénuje mnohem vétsi pozornost. Pfece se na to zrovna ptal.

Spravné formulovany argument:
e darce ziskava, ne odrazuje

v _ v ’

e nabizi feSeni a vychodiska, nevytvari nové problémy

7

e dava darci najevo, Ze mUZe pomoci a ne, Ze tomu vlastné nerozumi

Pfi jeho formulaci neni vhodné pouzivat pfilis odborné vyrazy, ani citovat védecké teorie.
Darce mu musi zfetelné rozumét, treba za cenu velkého zjednoduseni. Velmi prospésné je
vyzkouset si argumentaci nanecisto na nékom, kdo se podobnymi problémy nezabyva.
UzZitecné muzZe byt i to, Ze vam argumenty zformuluje osoba, ktera dobre vladne jazykem,

ale o ¢innosti organizace nevi téméf nic.



Pti pfipravé fundraisingového argumentu (pro organizaci nebo pro konkrétni program) je

dllezité zformulovat odpovédi na nékolik zakladnich otazek:

PROC organizace/program existuje?

KOMU slouzi, kdo jsou jeho klienti?

CO si klace za cil, ¢eho konkrétné chce dosahnout?
JAK hodla stanoveného cile dosahnout?

KOLIK to bude stat?

KDO se podili na ¢innosti, kdo je viid¢i osobnosti?

PROC by mél nékdo k naplnéni cile pFispét?

E. S ¢im se fundraising potyka

Rostouci potieby

Ukolem neziskovych organizaci je vyvijet novd Feseni, a ne jen prosté poskytovat sluzby,
které zlepsuji kvalitu Zivota. Neziskové organizace maji objevovat ndpadité a ucinné
pristupy k feseni existujicich problému, a tak reagovat na vzrlstajici miru potreb, aniz by

zaroven vytvarely trvalou poptavku po finanénich zdrojich, které prosté nejsou k dispozici.

Konkurence

Svét fundraisingu je nebyvale konkurencni. Stdle vice organizaci o fundraisingu uvaZuje a
zaCind rozvijet vlastni nezavislé zdroje pfijmd. Znamena to, Ze celd rfada zdrojl, kterou
jsou nasnadé — napriklad vétsi mistni firmy a bohati lidé — pravidelné dostava ¢im dal vic
zadosti o podporu. A viem Zadatelllm se podpory dostat nemdize, byt je jejich prace
jakkoli dilezita. Neustdle vznikaji nové organizace nabité energii a nadSenim a zabyvajici
se stejnymi tématy jako ta vasSe. | stavajici konkurence se ze vsech sil snazi ukazat, ze
pravé ona ,je ta nejlepsi”. Je na vas, abyste prokazali, Ze vaSe organizace je Uspésna a
efektivni, Ze zbytecné neutrdci, Ze je Ziva a prakopnicka — jinymi slovy, Ze to je ona, kdo je

nejlepsim prijemcem penéz darc(.



Potiz s vydélavanim penéz

Nikde na svéte neni snadné otevfit a udriet vydéle¢ny podnik. Neziskovym organizacim
navic zkuSenosti s podnikdnim zpravidla chybéji. Mnohdy navic maji pochybnosti, zda je
pro neziskovou organizaci vibec vhodné zabyvat se uvazovanim, jak vydélavat. Presto se
jim nabizi Sirokd skala pfrilezitosti, jak vytvaret a nabizet produkty a prodavat sluzby, které

maji $anci uspét na trhu.

F. Eticky kodex fundraisera

1. Veskera komunikace fundraisera s darcem je oteviend, pravdiva a Uplna.

2. Fundraiser respektuje darce ijeho odmitnuti, nezneuZije slabosti darce, citové
nevydira a nevyviji natlak.

3. Fundraiser oslovuje vylu¢né takové darce, ktefi jsou pro organizaci pfijatelni.

4. Fundraiser pfijme pouze takovy dar, jehoz zamyslené vyuziti je v souladu s poslanim
organizace a s etickymi pravidly organizace.

5. Fundraiser jedna tak, aby neohrozil organizaci, jeji dobré jméno a aby neposkodil jiné
organizace.

6. Fundraiser podékuje vzdy, v¢as a adekvatni formou.

7. Fundraiser chrani dlstojnost, bezpeci a prava lidi, pro které organizace vykondva svou
¢innost.

8. Fundraiser se vzdélava v oboru a usiluje o kultivaci profese.

1). Poslani - viloha

Je velmi Siroké. Jde o soubor vzdjemné se navazujicich a prolinajicich ¢innosti. Na jejich

konci je ziskani finan¢niho nebo jiného profitu (zisku) pro konkrétni NNO. (SaSM.)

2). Zaclenéni v organizaci

FND je ¢lenem vedeni NNO, podléha tediteli a spolupracuje s ekonomem. Pfi ptiprave
rozpo¢tu NNO ho ptipominkuje, aby rozdil pldnovanych vydaji a pfijma byl redlné
zvladnutelny.

Spolupracuje s ostatnimi ¢leny tymu stiediska, zejména s témi, ktefi se podileji na

pedagogické nebo vychovatelské ¢innosti a vytvareji jednotlivé programy. FND musi byt o
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¢innosti stfediska informovan (byt v obraze), aby mohl o poslani a ¢innosti stfediska
pfipadné donatory, ufedniky a darce fundované a zodpovédné informovat. (Tyto informace

musi mit i za cenu toho, Ze je ze salesiani a jejich pomocnikt ,,zdima*.)

3). Osobnostni rysy

a). Vzhled

Obecné: piijemny, upraveny, pozitivni.

b). Povahové vlastnosti

Optimista, extrovert, pracovity, spolehlivy a zodpovédny (terminy, schiizky, vzkazy).

¢). Vzdélani

Stfedni nebo vysoké, uplatnit se d4 ekonomické, technické i filosofické, protoze vSechny

tyto ,,obory* se daji pro praci FND vyuzit. Angli¢tina, némcina.

d). Schopnosti

Schopnost tymové prace, komunikacni, vyjadfovaci a improviza¢ni dovednosti, redlny a
rychly odhad situace, systematicnost, prace na PC, spolehlivost, ,loajalita® a wvnitini
ztotoznéni se s poslanim a ¢innosti organizace, véetné umeni ji kratce a vystizn€ popsat,

zdravé sebevédomi, empatie, osobnost, navazané potfebné osobni kontakty.

4). Napli prace

a). Fundraisingovy plan

Je velmi nutny pro koncepcnost a efektivnost prace fundraisera. Mél by mu predchazet
zpracovany rozpocet NNO, ze kterého je zfejma potreba ziskani prostfedkil. Ve spolupréci
s feditelem a ekonomem je vhodné zpracovat maximalni FND plan, ktery umoznuje
rozvoj, pfipadné investi¢ni ¢innost a minimalni FND plan, ktery zarucuje udrzitelnost NNO
a zajisténi zakladnich potieb. (Nékdy je ale tfeba ,do toho” jit bez zajiSténosti. Také
béhem roku (nejlépe po Ctvrtletich) je nutno FND plan korigovat a inovovat podle vyvoje

pfijm0 a vydajl a novych potieb.
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b). Psani Zadosti o finanéni nebo hmotny zisk

Fundraiser ve spoluprdci s feditelem pise zadosti o finan¢ni ¢i nefinanéni pomoc na ID,

FID, nadace, urady, granty, atp. Viz — psani grantu.

¢). Vedeni databaze darcu

Vénujeme-li se individualnimu fundraisingu (ddrcGm obcéanim), pak je nezbytné o né
pecovat a komunikovat s nimi. Viz IF. Bez databaze (jméno, adresa, vySe, datum a ucel
daru, podékovani, potvrzeni, opakovany dar, pozndmka, vanoce, velikonoce, atd.) to neni

mozné. Pro darce vypracuje FND motivacni rad.

d). Vvyhodnocovani ziskanvch dotaci a grantu

Vyhodnoceni a vyuctovani grantu nebo daru, dle poZadavku ddrce je ¢asto stejné narocné
jako jeho ziskani. Je to véc tymu. Musi se na tom podilet fundraiser, ktery grant ziskal a
nejlépe znd ucel, na ktery byl dar poskytnut a zna (hlida) zplsob a rozsah vyuctovani.
Ekonomickou stranku vyuctovani by mél zastitit ekonom nebo Ucetni. Statutdrni zastupce

pak podepisuje a zodpovida.

e). PR NNO

Aktivni PR je soucasti prace fundraisera. Predpokladd zminéné znalosti o poslani
organizace a dobrou spolupraci vSech ¢lenti vedeni a celého tymu NNO. O kom se nevi, zZe

existuje a co uzitecného déla, tomu nikdo nic neda.

5). Technické a pracovni zazemi

a). Kancelar

Nutnou podminkou pro praci fundraisera je kanceldf, oddélenda od ostatnich ¢asti
stfediska. Nejlépe samostatna, ale v tésné blizkosti reditele, pripadné ekonoma nebo

ucetni.

b). Vybaveni
Samoziejmosti je pocita¢ (nejlépe k osobni dispozici) s pfipojenim na internet a e-mail. Je
nutny pro hledani zdrojii finan¢nich prostfedki a ostatnich informaci na internetu.

Komunikace prostiednictvim e-mailu vSe zrychluje. Mnoho formulait riznych granta lze

12



ziskat z internetu a pak je po ulozZeni vypliiovat na pocitaci. Bez dobré databaze darca
vedené v pocitacové podobé nelze praktikovat kvalitné individudlni fundraising.
Fundraiser musi mit bezproblémovy piistup ke kopirce a k telefonu. Vybaveni mobilem je

velkou vyhodou. MoZnost pouzivat sluzebni auto zrychluje a zkvalitiuje praci fundraisera.

6). Riizné

a). Vniti‘'ni motivace

Zapal, oddanost a fandovstvi pro véc. Odpovidajici finan¢ni ohodnoceni. Moznost

profesniho, osobniho a mzdového ristu.

b). Zpusob odménovani

Prvni variantou je stdld mzda, vetné odmén a prémii, druhou procentuelni podil na
mnozstvi ziskanych penéz, tfeti kombinace. Nejlepsi se zdd varianta prvni, protoze ty
ostatni ,,vice podnécuji* FND myslet na ,,svlj* zisk neZ na NNO. Druh4 a tfeti varianta se

daji uplatnit v pfipad€ najatého zpracovatele (pisatele) jednotlivého projektu.
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G. Povzbuzujici dvojmotto fundraisera

1. Fundraising neni Zebrota, ale vzneSené uméni

\

2. Penéz je ve svété dost, jen je dostat tam, kam potiebujeme

14



H. Strategie fundraisingu

Pro¢ planovat ?
Fundraising se méni. a je nutno jeho strategii a metody stdle obnovovat a ,jit

s dobou”.

Soucasna situace a vyhled do budoucna.

Ve srovnani se zapadnimi zemémi je u nas malo rozvinuty individudlni fundraising.
Se vstupem do EU se ocekava zlepseni. (Vyssi mzdy.)

Bude pokles zdrojli ze zahrani¢i — podpora postkomunistickym zemi naseho typu
pomalu kon¢i a pfesouva se na vychod.To se bude tykat i zahrani¢nich nadaci.

Zatim jsou i statni zdroje pro NNO, které se budou také zmensSovat.

EU investuje v soucasné dobé do cekatelskym zemi (infrastruktura), které neumi
tyto moZnosti ¢asto vyuZit, protoZze nemaji pripravené projekty.

Se vstupem CR do EU se moznost ziskdni zdroji z EU zkomplikuje. (Psani projekt
budou mit projekty spole¢né pro vice ¢lenskych zemi.)

U zahranicnich zdroji odpadne se vstupem do EU problém s kurzem mény.

I. Model o sedmi krocich — osnova

Ma smysl pro NNO, ktera ma vice zdrojl prijmu, s nimiz zaroven pracuje.

1. POSLANI
Rozmyslete si, co rozumite poslanim své organizace. Z néj vychazi nas fundraising.

Definujte poslani organizace tak, jak je chapete:

15




Vypiste slova a jednotlivé ¢asti poslani, o kterych se domnivate, Ze budou lidi motivovat

k poskytnuti prostfedk(:

Vyjmenujte typy projektd, které podle vas slouzi k naplnéni poslani organizace a na které

by bylo mozné ziskdvat prostredky:

POZOR - Nékteré ,zavedené” organizace uvadéji jako poslani aktivity, na které nemaji

projekty.
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2. SITUACNI ANALYZA
Pouzivame tfi nastroje

I. Analyza STEEP

Zaobira se nejdllezitéjsSimi vnéjSimi faktory, které organizace nemuze ovlivnit, ale

které maji vliv na jeji konkurenci a na vSechny organizace podobného zaméreni.

Spolecenské
Jaky je pristup vefejnosti k NNO ?
Neporozuméni a neznalost, neddvéra.
Povodné (dobry zvuk).
Demografie (vék ddrct, mésto-venkov)

Kulturni a etnické otdzky. Jak se vnimd konkrétni mésto

Technické
Funguje v Cechdch posta?

Internet.

Ekonomické
Postihnout skutecnou ekonomickou situaci.

Kterd odvétvi rostou a kterd upadaji (i v souvislosti se

vstupem do EU)
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Ekologické
Jak je dileZité ZP pro NNO.

Recyklovany papir, separovany odpad.

Politické

Legislativa o NNO, registrace, dané.

Centrdlni, regiondlni a mistni pristupy k NNO

Il. Analyza SWOT

Hodnoti vnitini silné a slabé stranky organizace a vnéjsi prilezitosti a hrozby.

Je to o organizaci z hlediska FN, véc tymu.

Silné stranky

Slabé stranky
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Prilezitosti

Hrozby

Po provedené analyze si stanovit priority a s témi se pak zabyvat.

Cviceni :

Udélejte SWOT analyzu vasi organizace - vyplrite tabulky.
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lll. Zdroje pFijmu

Zdroje pfijma v prlibéhu poslednich tfi let

Zdroje Pred tremi|% Pred % Vloni %
lety dvéma lety

Jednotlivci

Podniky

Statni sprava
a

samosprava

Nadace

PFijmy
z vlastni

¢innosti

Verejné

sbirky

Benefice

Jiné

Celkem
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Neméni-li se poméry, je to dobré. Pfi velkém rozdilu se zamyslet nad pficinou.

PFi vyhodnocovani pozor na ndrlst vzhledem k mimoradnym pfijmim (napf. sbirka na

povodné — jednordzovy nar(st.)

3. FINANCNIi POTREBY

PFi planovani fundraisingové strategie je potrfeba znat ucel, ke kterému budou penize

vyuzity.

Dulezité je védét i to, kolik bude potieba a kdy.

Ucel vyuziti penéz

Castka

Termin

4. ZDROJE PROSTREDKU

Fundraisingova matice

Tuzemské zdroje

Soukromé zdroje

Verejné zdroje

Firmy
Individudlni darci
Zaveti

Clenové

Statni (vladni)
Krajské, méstské, obvodni

Nadace
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Zahranicni zdroje

Soukromé zdroje Veiejné zdroje
Individualni darci Nadace
Cirkev EU
Ambasady
OSN

Toto si povésit do kanceldre a dopisovat tam zdroje, o kterych se dozvim, véetné datumu.

J. Fundraisingové metody

Zivotni cyklus fundraisingovych metod

Kazda fundraisingovd metoda prochazi vlastnim Zivotnim cyklem, ktery je rlizné dlouhy a
pro kazdou z nich zacina jindy. Ne vSechny maji stejny vyznam. Souboru fundraisingovych
metod se fika fundraisingové portfolio. KdyZ jedna metoda upadd, musi se jind nachazet
ve fazi rlstu. V zdjmu dlouhodobého rlstu zisku by se organizace méla snazit zavadéni
novych metod vhodné nacasovat. To je princip, z néhoZ spravovani fundraisingového

portfolia vychazi.
Uspé$nost kazdé fundraisingové metody zacind od nuly v okamzZiku, kdy s ni zacindme —
poté dosahuje vrcholu a pak upadda opét k nule. Cyklus prochazi ¢tyfmi fazemi : uvedeni,

rast, zralost a vyCerpani/Upadek.

L.fdze — uvedeni. 6 mésicii prdce + vydej penéz.

Prvni fazi je uvedeni ,nabidky” na trh. (Napf. zverejnéni mého projektu
v tisku s vloZzenou slozenkou.) To ¢asto vyZzaduje obrovskou prvotni investici. (Casové
zatizeni s pripravou ¢lanku a financni naklady na uverejnéni ¢lanku v tisku a na vyrobu

sloZzenek) Zisk je pfitom nulovy nebo zanedbatelny.
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I.faze — rist. 1 mésic chodi hodné penéz

V nasledujici fazi dojde k rychlému rdstu. Jedna-li se o novy typ ,nabidky”,
je konkurence jen mald. (Osloveni vhodnych potencionalnich darcu, jimz je vas projekt

blizky a chtéji ho podpofit.)

lll.faze — zralost. 6 mésici stagnace

Nabidka nejspis zane nardzet na konkurenci. Je mozné, Ze bude muset byt
snizena cena, rozsSifena reklama a propagace, ¢imz se zvysi naklady. | kdyZz odbyt
poroste, mlze dojit ke sniZeni zisku. (Bude jiz davat jen malo darcl, protoZe ti, ktefi

chtéli podpofit mUj projekt, jiz dali a ted’ chtéji dat tfeba na néco jiného.)

IV. fdze — nasyceni. Upadek

Na trhu se objevuje jeSté dalsi konkurence. Musi dojit ke sniZeni cen, ale
klesd i odbyt. Vyrobek musi byt stazen z trhu. (Musim bud' ddrce oslovit znovu, jinak,

nejlépe s jinym projektem nebo oslovit jinou skupinu potenciondlnich darc(.)

Zivotni cyklus ve fundraisingu je pro organizaci dlleZity ve viech ohledech, protoZe

utvari védomi neustdlé zmény. To, co jednou uspélo, velmi pravdépodobné napfristé

neuspéje.

Bostonska matice

Nejlepsi zpUsob, jak se dozvédét o fundraisingu organizace a jeji financni stabilité.

Vychazejici hvézda

Problémové dité
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Dojna krava

Mrtvy pes

Vychazejici hvézdy - zaplati pfiblizné sami sebe, takZe z nich Zadny vynos neplyne.

Doporucuje se do vychazejicich hvézd vyrazné investovat.

Dojné kravy — predstavuji vynos. Do dojné krdvy investujte pravé tolik, kolik je nutné,

abyste z ni vytézili maximalni zisk — ne vic.

Problémové déti — se jeSté vynosnymi nestaly, takZe prozatim predstavuji ztratu. Snazte

se z problémového ditéte udélat vychazejici hvézdu.

Mrtvi psi — penize také nepfindseji a je |épe se jich zbavit

Analyza portfolia:

- vyviji se dostatec¢ny pocet druhl spravnym smérem ?

- existuje spravny pocet problémovych déti ?

- existuje odhodlani zbavovat se mrtvych pst ?

Sestavte Bostonskou matici pro vSechny stavajici fundraisingové metody organizace.
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K. Firemni fundraising

Aneb jak presvédcit reditele.

MozZné motivy sponzort - feditelli, donatoru
- reklama, publicita, image
- nové zakdazky, prodej, novi klienti
- danové ulevy
- uspokojeni teditele, prestiz byt ve spravni radé, koni¢ek, ma s problémem
zkuSenost
- maji volné finance a chtéji zkusit néco nového, je to mddni
- nemaji ¢as, ale ¢innost radi podpofi
- osobni znamost
- strach, vira, laska, Spatné svédomi, ndbozenské presvédcéeni
- vliv prostredi, patriotismus, tradice, filantropie
- zapujéeni prostor pro firmu, lepsi moralka zaméstnancl, nové mozky, poskytnuti

Skolitell, pozitky pro déti zaméstnanc(, ucast na nasi akci

Mozné negativni nemotivujici postoje
- nemaji davéru, maji Spatnou zkusSenost, nejsou dobfe o nasem projektu
informovani
- jsou lakomi, nemaji penize, nechtéji, davaji jinam

- nemaji strategii darcovstvi, chtéji podpofit néco hmatatelnéjsiho a konkrétnéjsiho

Co mlUzeme nabidnout ?
- dobry pocit z pomoci dobrému projektu
- reklamu (zlepseni image) firmy. POZOR!

- viz moiné motivy

Priprava na telefonické kontaktovani potencionalniho sponzora (darce)
Polozte si predem otdzku a ujasnéte si:

- Cojecilem telefonatu?
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- S kym budu chtit hovofit?
- Coreknu (o co pozaddam), kdyZ s danou osobou budu telefonicky spojen?

- Coudélam, kdyz dand osoba nebude pfitomna?

Postup pfi telefonickém hovoru

- Zadejte osobu, kterd ma rozhodovaci pravomoci. (Poslu ji dopis.)

- Ujistéte se, Ze mluvite s zZddanou osobou.

- Predstavte sebe a svoji organizaci struc¢né a vystizné. (Jméno, oblast, ¢innost.)

- Sdélte svoje prani a pozadejte o schlizku. VZidy myslete na WIN-WIN strategii, tj.
nabizite oboustranné zajimavou spolupraci. (Pokuste se zjistit, na co slysi, co chce
podporovat, co je jeho potfeba.)

- Pfi nejistoté nebo vahani volaného se neostychejte svoji nabidku, ¢i argument
zopakovat.

- Odpovidejte stru¢né a kvéci. Neprezentujte po telefonu. Cilem je dohodnout

schuzku!

Spoluprace = musim mit jasno, co ziskam ja a co ziska on. NE, kdyZ vyhraju ja, vy pfijdete
o prachy, kdyz vyhrajete vy, tak mne vyhodite.

Setkani se sponzorem (donatorem).

1). Pfi ndhlém setkani s darcem ve vytahu je nutno umét béhem 1 minuty predstavit
sebe i organizaci. Nutno ,otevfit” budouci ,sponzorsky” vztah. Chytnout pfilezitost za
pacesy.

- Jaka spolecenska potreba stoji ve stfedu naseho zajmu?

- Jakym programem na tuto potfebu reagujeme?

- Jaké dlvody by méli vést darce, aby nam vénoval penize?

- Jakou vyhodu darclim pfinese, podpori-li nasi organizaci?

2). Pfi vyjedndvani u sponzora je vhodné :
- Byt zdravé asertivni. Ani agresivni, ani pasivni. Nenechat se manipulovat. Rici svdj
nazor a v klidu vyslechnout jiny.

- Znat svoji BATNU. Tj. dalSi pro mne dobra moznost, kromé té, ktera nevysla.
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- Byt pfi vyjednavani kooperativni. WIN-WIN vyjednavani.

- Vnimat akceptacni signdly. Pfizplsobit se povaze dondatora.

3). Pfi navstévé u sponzora je spravné :

predloZit svou navstivenku, pfipadné inf. letak vasi organizace

kratce zopakovat poslani vasi organizace a vasi Zadost

ucinit dotaz na ¢innost Ci povést firmy

ucinit dotaz na zkusenost ve spoluprdci s NNO

pokladat se a stavét do role partnerd (ne Zebrdaku)

otocit roli — nabidnout jako prvni

»,chceme, abyste byli s nami spokojeni”

zjistit ,,co chtéji“. NevytuSime-li, zeptame se: Chceme vam také néco nabidnout,
jisté jste mél predstavy co by vds potésilo, napr.: cedulka, reklama, medializace,
nabidka pro déti vasich zaméstnancu, informovanost o vasi prdci, pocit

s

mecendsstvi, polechtdni svédomi...........

4). Reakce na namitky sponzora

nemame ted penize — kdy bude lepsi situace, miZete pomoci i jinak

nemam cas se tim zabyvat - kdy nebo kdo jiny

to by méla podporovat statni sprava — podporuji, ale malo

nebudu z toho finan¢né nic mit — snizite zaklad pro dan

vasSe prace stejné nema smysl — predlozit dil¢i vysledky (béh na dlouhou trat)
vas projekt neni readlny — pfijdte se podivat

podporujeme nékoho jiného — jste s nim spokojeni

to ja nemohu rozhodnout — mliZete mou Zadost podpofit nebo predat

Pfi jednani se sponzorem je nutno reagovat vnimavé, bystie a rychle !

Cviceni :

Jedete v hotelu ve vytahu do sedmého patra s reditelem mistni fabriky. Behem té doby se

s nim seznamte, objasnéte mu posldni vasi organizace a nabidnéte mu spoluprdci.
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L. Druhy zdroja:

1). Ministerstva

WWW.mpsv.cz (ministerstvo prace a socidlnich véci)
www.mvcr.cz (ministerstvo vnitra)

www.mfcr.cz (ministerstvo financi)

www.msmt.cz (ministerstvo Skolstvi, mladeze a télovychovy)
www.mkcr.cz (ministerstvo kultury)

www.env.cz (ministerstvo Zivotniho prostredi)

www.mmr.cz (ministerstvo pro mistni rozvoj)

www.mze.cz (ministerstvo zemédélstvi)

www.mzv.cz (ministerstvo zahranic¢nich véci)

2). Kraje

http://www.kraj-jihocesky/

http://www.kraj-moravskoslezky.cz/

http://www.kr-karlovarsky.cz/

http://www.kr-jihomoravsky.cz/

http://www.kr-plzensky/

http://www.pardubickykraj.cz/

http://www.kr-olomoucky.cz/

http://www.kraj-lbc.cz/

http://www.praha-mesto.cz/

http://www.kr-stredocesky.cz/

http://www.kr-ustecky.cz/

http://www.kr-vysocina.cz/

http://www.kr-zlinsky.cz/

http://www.kr-kralovehradecky.cz/

3). Mésta, obce

4). Obvody
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http://www.mpsv.cz/
http://www.mvcr.cz/
http://www.mfcr/
http://www.msmt.cz/
http://www.mkcr.cz/
http://www.env.cz/
http://www.mmr.cz/
http://www.mze.cz/
http://www.mzv.cz/
http://www.kraj-jihocesky/
http://www.kraj-moravskoslezky.cz/
http://www.kr-karlovarsky.cz/
http://www.kr-jihomoravsky.cz/
http://www.kr-plzensky/
http://www.pardubickykraj.cz/
http://www.kr-olomoucky.cz/
http://www.kraj-lbc.cz/
http://www.praha-mesto.cz/
http://www.kr-stredocesky.cz/
http://www.kr-ustecky.cz/
http://www.kr-vysocina.cz/
http://www.kr-zlinsky.cz/
http://www.kr-kralovehradecky.cz/

5). EU

Perspektivni moznosti.

Narocnost psani projektd.

Hledani zahrani¢niho partnera.

Velkd konkurence.

Pro CR budou nové programy

EU Zadd inovaci v oblasti poskytovanych sluzeb (lépe, nez je béziné v EU)
EU chce velké, spolec¢né projekty

www.evropska-unie.cz

www.eurodesk.cz

WWW.Nros.cz
www.nvf.cz

http://europa.eu.int/
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M. Doporucena a pouzita literatura

ICN (Informacni centrum neziskovych organizaci) —
Mésicnik Grantis

Grantovy kalendar

Knihovna

MozZnost stat se ¢lenem klubu ICN

WWW.icnh.cz
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