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1. Vytipovani potencialni darcti — Kruhy darct

Uéinnym néstrojem pro vytipovani potencialnich darci a cilovych skupin jsou ,,Kruhy darct®.
Tyto kruhy funguji jako atom. Stfed - jddro - drzi organizaci pohromadé. Tato sila sldbne
smérem od stiedu. Ti kdo jsou stfedu bliZe, maji velky vliv na ,pritazeni® téch, ktefi jsou ve
vnéjsich kruzich, nebo zcela mimo. Aby byly kruhy obsazené, musi je organizace védomé,
dlouhodobé a cilené budovat a také udrzovat. Cely proces tvorby a existence kruhi je
dynamicky a zavisi na mnoha faktorech. Lze ocekavat, Ze se za rok miize vyménit az 20% téch,
ktefi se v nékterém z kruht vyskytuji a to i v ptipadech, kdy se organizace o své kruhy nélezité

stara.

Organizace je vcentru péti soustfednych kruht. Vtomto stfedu jsou lidé, ktefi maji
k organizaci nejbliZe - élenové spravni rady, vyboru, poradniho sboru, hlavni darci a vedouci
osobnosti organizace véetné profesionalnich pracovnikti. Z darci jsou v centru déni vétsinou
darci vyznamni. Vize a hodnoty organizace jsou dilezitou soucasti jejich osobnich
hodnotovych Zebrickl, prace v organizaci je soucasti jejich Zivota, konickem nebo osobnim

poslanim.

Ve druhém kruhu jsou lidé, kteti se aktivné acéastni déni v organizaci. Mohou to byt klienti,
pravidelni divaci, partnefi, ¢lenové klubti a samoziejmé i stavajici darci (zejména opakovani a

pravidelni).

Ve tfetim kruhu jsou ti, ktefi maji podobné zajmy, jako lidé v organizaci, potencialni élenové,
klienti a divaci, apod. Podle toho v jakém prostoru organizace pracuje a jakym tématem se
zabyva je tento kruh vice nebo méné naplnén vétSinou neznadmymi, ale identifikovatelnymi
skupinami lidi, o které Ize obohatit déni v organizaci a samoziejmeé jeji zdroje. Z darci v tomto
kruhu byvaji darci jednorazovi a potencialni. Na pomezi mezi tretim a druhym kruhem jsou
pak darci opakovani, které je vhodné motivovat k ,prestupu® do pravidelného darcovstvi a
kruhu blizsiho.

Vné ti1 kruht je potom cely "spoleéensky vesmir", vSichni ostatni, ktefi zatim nevédi nic moc
o organizaci a naopak. Pro mnohé jsou hodnoty a poslani organizace diilezité nebo sympatické,
ale zatim se nestaly soucasti jejich zZivota, vétSiné na organizaci a tom, co déla, v podstaté
nezalezi nebo maji na realizaci vize organizace jiny nazor. Nékteri mohou ¢innost organizace

povazovat za zbyte¢nou, neuzite¢nou nebo dokonce nebezpecnou.
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Pii budovani a préci s kruhy darct je tieba mit stile na védomi to, Ze jsou lidé v nich
ovliviiovani fadou dalsich faktort, prostfedim, ve kterém Ziji, pracuji, bavi se... Spolecenské,
kulturni, politické, ekonomické, etnické i geografické vlivy — to vSe je realita, se kterou je tireba
pocitat. Klicovou silou okolniho prosttedi je konkurence. O tytéz darce a priznivce souperi fada
dalSich organizaci. Dal§im faktorem prostiedi nasi soucasné spolec¢nosti je i rychlé tempo

zmén, na které, pokud chce organizace uspét, musi umét velmi rychle reagovat.

1.1. Kruhy darct — model

Obrézek 1 Kruh dédrct
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Tento prostor vymezuje potencialni darce a skupiny darcti, tedy ty, které lze tspésné zadat
o jednorazové dary a drobnou pravidelnou podporu. Cilem fundraisingovych strategii je vybrat
nejvhodnéjsi skupiny potencialnich darei, ziskat jejich zajem o organizaci a jeji ¢innost a zaroven je

motivovat k tomu, aby zacali prispivat vice a dlouhodobé.

V tomto, velmi Sirokém, prostoru je tieba peclivé vyhledavat potencialni sympatizanty a priznivce.
Vétsinou pro organizaci nejsou vyznamnym zdrojem aktualni podpory. Lze je Zadat o jednorazovou
drobnou podporu, ale je tfeba pocitat s tim, Ze procento Gspésnosti bude velmi nizké. Pro jakoukoliv
fundraisingovou strategii je nejvyznamnéjsi vybrané cilové skupiny srozumitelné informovat a
snazit se vyvolat v nich zajem o problematiku, kterou se organizace zabyva, tedy o jeji poslani.

Tuto skupinu je nutné vymezit velmi opatrné a bez predsudku. Je tireba pocitat s tim, Ze nékdy se
jako odptirce muze jevit i kriticky priznivec a naopak. Odptirce neni vhodné Zadat o jakoukoli
podporu. Prace s nimi nespadé do oblasti fundraisingu. V podstaté se da Tici, Ze je 1épe se odplircim
vyhnout, i kdyz i uvazlivy stiret mtze byt obéas dobrou propagaci. Dilezité je byt pro veiejnost natolik

transparentni a informovat o sobé tak, aby pripadné hlasy proti mély co nejmensi ticinek.

1.2. Otazky pro identifikaci potencialnich darci’:

Kdo z téch, které znate, poskytne prispévek vasi organizaci, i kdyz to tfeba bude méné, nez
kolik byste pottebovali nebo oc¢ekavali? Hledejte je mezi svymi soucasnymi viidéimi
osobnostmi, ptrispévateli, mezi prateli ¢i v rodiné.

Ktef1 jedinci, cilové skupiny nebo firmy maji z4jem na tom, aby vase organizace byla tisp€sn4,
a kteri, pokud je vhodné oslovite, budou ochotni vas podportit? Hledejte mezi vasimi klienty a
jejich rodinami, profesionalnimi skupinami v pribuznych oborech, drobnymi podnikateli

a podporovateli.

1KROUPA, Jan, LEDVINOVA, Jana. Fundraising — Kdo chce pomoci, hled4 zptisob, kdo ne, hled4 déivod

- Praha: Ceské centrum fundraisingu, 2019.
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Ktefi jedinci, cilové skupiny nebo firmy by vas podpotili, ale pouze pokud byste jim vénovali
néalezZitou pozornost a nejprve byste je peclivé a dlouhodobé na darcovstvi pripravovali?
Zamérte se na organizace, kterym zaleZi na spokojenosti mistni komunity nebo celé
spoleénosti, nebo na organizace, které sdili nebo prispivaji k tvorbé problémti, které se
pokousite vyresit.

Kteri jedinci, cilové skupiny nebo firmy by vasvelmi pravdépodobné nepodpotili, i kdybyste se
jim nalezité vénovali?

2.  Prizkum potencialnich darci

Ziskavani financnich prostfedki je proces smény, ktery vyzaduje diikladnou znalost celého
potencialniho okruhu darch a prostredi, ve kterém se pohybuji. Jen tak mtize organizace
prinést své poslani tspésné na trh i s vysvétlenim, proc¢ je dobré pravé do jejiho programu
investovat. Aby organizace mohla nabidnout vytipovanému potencialnimu dérci pravé to, co
pottebuje, je tieba jej dobfe poznat — prozkoumat. U jednotlivych typt darci se sada otazek,
na kterou je tfeba ziskat odpovédi, mirné lisi, ale podstata vzdy ziistava stejna. Vychazi z toho,

Ze ,penize nedava organizace organizaci, ale ¢lovék cloveku®.

2.1. Sada informaci pro prizkum individualnich darci

Tabulka 1 Sada informaci pro prizkum

Jméno:

Zakladni charakteristiky — vék, bydlisté (v détstvi a v soucasnosti), povolani,
zameéstnavatel, je svobodny/4a, zadany/a, ma déti, kolik, jak jsou staré...?
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Zajymy — konicky v détstvi/mladi/soudasné, osobni tspéchy, rodinné aktivity, zajmy déti,
partnera a jejich aspéchy...?

Hodnoty — nazory a postoje k aktualnim spolecenskym otazkam a k tématiim, které resi
organizace, styl Zivota, osobni zebii¢ek hodnot, povahové rysy...?

Darcovstvi — jeho/jeji dary a pomoc v minulosti (komu, co, kolik, pro¢), soucasné dary,
komu by podporu nedal a proc...?

Vztahy — osobni vztahy k pracovnikiim/dobrovolniktim/klientim organizace, povédomi o
organizaci, osobni nazor na jeji ¢innost, co se mu/ji libi a co ne, co by ud€lal/a 1épe a jak...?

2.2. Sada informaci pro prizkum firem

U firemnich darct je klicové vyhledat tu spravnou osobu, se kterou organizace bude spolupraci
projednavat. V postaté plati Ze ,,¢im vyse, tim 1épe”. Je-li to mozné, je dobré zacit u majiteld,
fediteld nebo nejvyse postavenych manazerti. Ti, v pfipadé zajmu, poté mohou delegovat
jednéni na osoby, kterym ve firmé darcovstvi ptislusi a podpora organizace se stane soucasti
jejich pracovnich tkoli (coZ je vétSinou nejen vice motivuje, ale i na spolupraci najdou
potifebny ¢as). Priizkum osobnich charakteristik klicovych osob ve firmé se v podstaté nelisi

od prizkumu dérct individualnich. Stejné dtlezité vsak je, ziskat i informace o firmé samotné.

Tabulka 2 Sada informaci firmy

Zakladni charakteristiky — co firma déla, minulost, hodnoty, zaméreni, portfolio
produkti, zakaznici, ro¢ni obrat, zisk, postaveni na trhu, zaméstnanci, ispéchy, problémy...?
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Misto piisobeni — kde je sidlo firmy/pobocky/vyrobniho zdvodu/prodejny, plany rozsiteni
na dal$i regiony/zemé...?

Klicové osoby — majitelé, jednatelé, reditelé, klicovi manazeri, znami, kteri ve firme
pusobi...

Zameéstnanci a zakaznici — jejich potencialni vztah k organizaci (misto, zajem o sluzby,
zapojeni do organizace), co se jim na firmé libi a co ne, co je motivuje k praci, co spole¢né
podporuji nebo by podpotili...?

Spolecenska odpovédnost (CSR) — ma firma psanou/nepsanou strategii CSR nebo o ni
uvazuje, co je obsahem této strategie, ma darcovskou strategii nebo dokonce vlastni nadaci,
jaké jsou mozné vazby k poslani a ¢innosti organizace...?

Darcovstvi — koho a pro¢ firma podpotila v minulosti, podporuje dnes nebo planuje
podpotit, co ji to pfinasi, jakou formu podpory poskytla (vécné dary, dobrovolnictvi, penize,
kolik, na co, jakym zpiisobem), koho nepodpofrila a ,,nikdy“ nepodpofti a pro¢ ...?

Sponzorstvi — kde a jak propaguje firma své logo nebo produkty, jeji marketingové
strategie (soucasné i planované), historie a soucasnost sponzoringu firmy — koho, pro¢, za
kolik...?

2.3. Sada informaci pro prizkum institucionalnich darct

Efektivita a ispésnost grantovani se d4 vyrazné zvysit tim, Ze si kromé psani zadosti o podporu
organizace d4 praci i s prizkumem instituce, kterou se chysta pozadat a navaze vztahy

s kli¢ovymi osobami, které o podpore rozhoduji nebo ji administruji.

EVROPSKA UNIE K
Evropské strukturaini a investiéni fondy I
Operaéni program Vyzkum, vyvoj a vzdélavani



f=

Tabulka 3 Sada informaci pro inst. darce

Historie - kdy nadace/instituce zahajila podporu, pro¢ a za jakych okolnosti, co jesté déla
kromé rozdélovani penéz...?

Uéel podpory — na jaké téely poskytuje podporu, na jaky typ ¢innosti, ¢eho tim chce
dosahnout, jaky typ organizaci podporuje, na co podporu neposkytuje a proc...?

Vijse a opakovatelnost podpory — jaky je primérny grant, kolik projekti najednou muze

podpotit, kolik dostava ro¢né zadosti a kolik podpofi, je podpora opakovateln4 ...?

Co ma organizace udélat proto, aby podporu ziskala - jaka jsou pravidla
grantového procesu, kdy méa byt projekt podan, jak (postou, E-mailem, osobné ...), kolik
kopii je tfeba poslat ...?

Je mozné zadost s nékym zadost konzultovat - s kym, kdy je to nejvhodnéjsi...?

Jak dlouho trva vyhodnoceni zadosti — kdy je u¢inéno rozhodnuti o podpore, kdy
dostane organizace vyrozumeéni o vysledku, jak dlouho poté lze obdrzet podporu...?

Co se od organizace ¢eka, kdyz obdrzi podporu — bude pridélena jednorazové ¢i ve
splatkach, pred anebo po realizaci ¢innosti, je nutné pro podporu zridit samostatny bankovni
ucet, jaké bude darce vyzadovat doklady k vyac¢tovani, je treba dodat né€jaké oficialni
dokumenty, co ma organizace d€lat, kdyz bude potteba zménit ptivodni plany a rozpo¢ty...?

Chce darce byt néjak zviditelnén — jak, v jakych médiich, jakou formou...?

10
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Je mozné ziskat informaci o tom, proc¢ podpora pridélena nebyla - je mozné se
potom setkat, je mozné zadost prepracovat a podat znovu...?

2.4. Prehled nastroji pro prizkum potencialnich darct

Obchodni a zivnostensky rejstirik — je dilezity pro ovéreni zakladnich informaci zejména
v pripadé€ firemniho darcovstvi, obsahuje nejen spravny nazev firmy, potiebné identifika¢ni
udaje, ale i informace o majitelich a jednatelich, i riizné zajimavé listiny (vyro¢ni zpravy,

uzaveérky apod.)

Webové stranky - pokud ma potencidlni déarce vlastni web, je naprosto nutnym
predpokladem jej dobte procist a zorientovat se v ném, zaroven vétSinou poskytne i dostatek

prvnich pottebnych informaci.

Google — nebo jiné vyhledavace. To nejsnazsi je prosté zadat jméno potencialniho darce
(osoby, firmy, instituce) do vyhledavace a tviiréim zptisobem se dale probirat v§im, co vysledek

nabizi (blogy, chaty, fotografie, zajmova ¢innost i osobni zazitky jsou béznym primeérem).

Tradiént média - televize, rozhlas, noviny, internetové servery apod. Je mozné v nich najit
primo informace o potencialnim dérci, ale i informace, o aktualnim déni, které miiZze souviset
s ¢innosti organizace a predmétem planované podpory. Potencidlni darce pravdépodobné

média sleduje také a pro prvni osloveni a navazani vztahu jsou vhodnym obsahem komunikace.

Socialni sité - tradi¢né poskytuji nepieberné mnozstvi informaci od profesnich Zivotopisi,
pres sité osobnich i profesnich kontaktti az po moznost ziskat ptehled o zajmech, hodnotach ¢i

povaze darce. Jsou také vhodnym néstrojem pro navazovani prvnich kontaktd. ~

Seznamy - Gcastnikl konferenci a seminéaii, ¢lenti obchodnich komor, spolki, klubi, vitéza
soutézi, zebrickd nebo zavodi. Casto poslouzi jako podklady pro navazani prvniho kontaktu

s darcem a poskytnou témata konverzace.
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Ostatni NGO a nadace — uverejnuji své vyro¢ni zpravy, seznamy darci i vysi dart, kromé
inspirace je vhodné vybrané organizace i oslovit s prosbou o poskytnuti detailnéjsich informaci
o daném darci (zejména v pripadé€ institucionalnich darct to mize usetrit velké mnozstvi

prace).

Stavajici darci — je velice vhodné s nimi projednavat potencialni darce, na které se
organizace planuje obratit. Mohou poradit a podélit se o informace o nich a dalsich vhodnych
adeptech. VétSinou se pohybuji ve svych vlastnich kruzich partneri a kontakti a budou radi,
kdyz se organizace bude drzet ,jejich party“. V mnoha ptipadech poskytnou potiebné

reference a osobni doporuéeni pfimo potencialnimu darci. ~

Znami — kamaradi, kolegové, znami znamych nebo kamaradi mohou poskytnout neptreberné
mnozstvi informaci, vice ¢i méné relevantnich, kazdopadné vsak uziteénych. Samoziejme,
pokud jsou spotencialnim darcem vosobnim nebo profesnim kontaktu, mohou

zprostiredkovat kontakt a predat reference.

Potencialni darci — sami o sobé vétSinou s ochotou informace poskytnou. Email nebo
kratky telefonat ve vhodnou dobu nikoho neurazi. Osobni setkani na nejriznéjsich akcich, pti
sportu nebo tfeba pfi vychazce se psem poskytne prostor nejen pro ziskavani informaci, ale
i pro navazani prvniho kontaktu. Potencidlni darce tak mize byt i potéSen tim, Ze se nékdo

zajima o jeho praci, firmu a zajmy.

3. Motivace darcu

Asi nejlépe dokazal zakladni motivaci darct vystihnout profesor Henry Rosso, zakladatel skoly

fundraisingu na univerzité v Indiané:

»,Davant penéz je radost. Lidé davaji radi proto, Ze z toho maji dobry pocit, prida jim to na
spolecenské vaznosti nebo uleh¢i svédomi. Maji moznost st dokdzat, Ze jsou toho schopni.
Nebo jim to umoznuje vyjadrit jejich prresvédceni a moralni hodnoty.“”
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3.1. Motivace individualnich darcu?

Lidé radi davaji penize, kdyz:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)

8)

k tomu maji viznamny a neodkladny dtivod,

jsou osobné zainteresovani na vysledku podpofené ¢innosti,

vidi ostatni, jak ¢asem i penézi prispivaji na tutéz ¢innost,

védi, ze jim bude podé€kovano,

védi, Ze budou viditelné spojovani s ispéchem projektu,

védi, Ze budou pravidelné informovani o rozvoji organizace,

védi pfesné, na co budou jejich penize pouzity a Ze budou vyuzity rozumné a
Setrné,

vidi, Ze podporena organizace ma nadseni a odhodlani a ze jisté ziska penize i

od ostatnich.

3.2. Motivace firem - kritéria vybéru podporované NGO

1)
2)

3)
4)

5)
6)

7)

8)

9)

Cinnost nebo konkrétni programy organizace jsou viditelné a vefejné
uznavané.

Cinnost nebo program organizace pomiize zviditelnit firmu.

Organizace oslovuje tu ¢ast vefejnosti, které firma nabizi své sluzby ¢i vyrobky.
Organizace je otevirena nejriznéjsim formam podpory a spoluprace — kromé
penéznich prispévki vita vécnou podporu, dobrovolnou pomoc zaméstnancti,
technickou a odbornou vypomoc, spoleénou propagaci ¢i marketing apod.
Cinnost organizace se odehravéa tam, kde ma firma sidlo, nebo pobocky.
Nékdo z firmy pracuje ve spravni radé ¢i jiném organu podporované
organizace.

Zameéstnanci nebo jejich déti, pribuzni ¢i sousedé jsou ¢leny nebo
dobrovolniky podporované organizace.

Cinnost nebo jeden z programi organizace slouzi pfimo zaméstnanciim nebo
jejich rodinam.

Organizace na zacatku zada pouze o malé prispévky a je s nimi spokojena.

2 KROUPA, Jan, LEDVINOVA, Jana. Fundraising - Kdo chce pomoci, hled4 zpiisob, kdo ne, hleda déivod

- Praha: Ceské centrum fundraisingu, 2019.
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10) Jednéni zastupcti organizace je na profesionalni arovni.

11) Pred tim, neZ organizace ptisla pozadat, zjistila si potfebné informace o firmé
a poskytla informace o sobé.

12) Organizaci podporuji dalsi firmy, pro potencialniho darce vyznamné.

13) Spolupréce s danou organizaci muze néjakym zptisobem pomoci vysledkiim
¢innosti firmy (jak v oblasti vnitiniho managementu, tak ve vystupech

navenek).

3.3. Motivace nadaci a dalsich institucionalnich darcu

Pro zvysSeni Gspéchu u institucionalnich darci je tfeba se zabyvat nasledujicimi, mozna trochu

kontroverznimi, ale platnymi pravidly.

Vétsina darcu pravdépodobné nema ponéti o tom, kdo jste a co délate. Nestaci
budovat si dobrou povést pouze u darct. Je treba ziskat divéru a dlouhodobou prizen klienti,
partnerskych organizaci a sousedii (mistnich komunit). To jich se budou darci ptat, jestli si

podporu organizace zaslouzi anebo ne.

Darci pirednostné podporuji ty projekty, které je zajimaji. Taktické je nejprve
rozvijet zajem darce, pockat, az sam projevi ochotu projekt podporit a teprve potom ho

pozadat.

Poskytovani grantu je osobni zaleZitost, i kdyzZ se to na prvni pohled nezda. Pro ziskani grantu
vétSinou nestad¢i pouze napsat perfektni zadost. Je treba peclivé a dlouhodobé vytvaret
potfebné komunikaéni sité, ¢asto mimo skupinu partnerti, které organizace potirebuje pro

realizaci svych programi.

Darci uprednostinuji profesionalni a bezproblémové jednani. Samozrejmosti je to,
Ze ma organizace v poradku vSechny dokumenty, které ji uklada jeji statut, Gcetni a jiné
predpisy a zakony. Chybéjici nebo nespravna ,povinni dokumentace® je pro darce Casto

prvnim divodem, pro¢ organizaci odmitnou.

14
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4. Fundraisingovy argument

Po komunikaci fundraisingového argumentu by mélo byt darci naprosto jasné:
e PROC organizace existuje,
e CO jsou jeji cile, ceho chce dosahnout,
e JAK téchto cili hodla dosdhnout,

e KDO z toho bude mit prospéch, komu bude organizace slouZit,

e PROC by mél ke splnéni téchto cilti pfispét pravé on a pravé dané organizaci.

Spravné formulovany argument:
e darce ziskava, ne odrazuje,
e nabizi reSeni a vychodiska, nevytvari nové problémy,

e davéa darci najevo, ze mlize pomoci a ne, Ze tomu vlastné nerozumi.

EVROPSKA UNIE K
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4.1. Fundraisingovy trychtyi®

Jednim z nastroji pro pochopeni
logiky a sledu fundraisingového
argumentu je trychtyt. Ano,
obycejna pomicka pro doméacnost
jej plné vystihuje. Siroky limec
dokéaze zachytit kapalinu na vétsi
plose a sikmé stény ji dovedou az do
uzkého hrdla. Stejné tak se i
fundraisingovy argument snazi o
zachyceni  Sirokého  spole¢ného
zajmu nebo problému ktery sdili
s darcem, zacileni jeho pozornosti
na téma, kterym se organizace
zabyva, ubezpeceni, ze jedna s lidmi,
ktefi védi jak na to a ze jim muze
divérovat az k rozhodnuti, Ze se sAm

do procesu zapoji.

Sdileny problém, zajem, potfeba

Vétsinou obecné uznavani hodnota,
u které lze predpokladat (nebo to
prizkum potvrdil) ze ji darce
sorganizaci sdili. Sife vymezeni

spoletného  zajmu se  vzdy

Sdileny problém, zajem, potieba — vétSinou obecné uznavana
hodnota, u které Ize pfedpokladat Ze ji darce s organizaci sdili.

MozZnosti feeni—ukazuji cesty a nastroje k tomu,
jak problém Ize Fesit.

Obrazek SEQ Obrazek \* ARABIC 2 Fundraisingovy trychtyr

prizptisobuje tomu, kde se zajmy organizace a darce potkavaji. Otazky které je v této fazi mozné

a vhodné probrat jsou napriklad:

e Co neni v poradku, co je tieba zménit?

e Jaky je aktualni problém, konflikt nebo potieba?

e Co se stane, kdyz se nebude resit?

3 LEDVINOVA, Jana. Profesionalni fundraising — Praha: Akademie muzickych uméni, 2013.
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e Co problém ¢i neptiznivou situaci zptisobuje?

Moznosti resSeni

e Co pomuze feSit stavajici problém, konflikt, nebo uspokoji aktualni potiebu?
e Jaky konkrétni program, ¢innost nebo reseni jsou realné pro reseni dané situace?
e Da se né€jak ovérit, Ze prave tato ¢innost problém vytesi, mate pro to néjaké doklady?

e Co konkrétné udélate v ramci organizace?

Komu to pomUze

e Kdo konkrétné ma z ¢innosti organizace prospéch?
e Kolik takovych lidi je?
e Cojsou zac?

e Opravdu takové feseni pottebuji a chtéji? Jak to vite?

Metody feseni

e Jak budete aktualni situaci fesit?

e Jakym zplisobem budete ve vasi organizaci rozhodovat o konkrétnich cestach jejiho
reSeni?

e Co musite udélat, abyste naplnili cile vaseho programu?

e Jak budete ovérovat, jestli je vybrana metoda G¢inna?

Kolik to bude stat?

e Kolik budou stat jednotlivé kroky reseni problému? Letos? A v dal$ich letech?
e Jak jste na to prisli? Jaké jsou dalsi alternativy?

e Mate realistickou predstavu o tom, kde na to vezmete prostredky a jak?

ProcC prave vy?
e Kdo bude viid¢i osobnosti Feseni problému?
e Kdo vas podporuje a kdo vdim pomahéa?
e Proc se prave vase organizace zabyva timto problémem?

e Jaké mate zkuSenosti a reference, jaké nabizite zaruky?

17
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e Cim je vasSe organizaci pro jeji feSeni jedine¢na?

ProcC prave ja?
Darce miize:
e pomoci Iesit n€jaky dlouhotrvajici a vyznamny problém spole¢nosti, ve které
Zije,
e podilet se na budovani zdravé komunity, kterou si preje mit ve svém okoli,
e Ucastnit se pti FeSeni problémii, které pocituje jako naléhavé,
e spolupracovat s témi, kteri s nim sdileji jeho moralni hodnoty,
e byt vice oceniovan a ctén svym okolim,
e ctit si vic sAm sebe tim, Ze mu podpora umozni Zit a konat podle svych

osobnich hodnot,

e byt spokojen€jsi a mit radost...

5. Pyramidy fundraisingu

Pyramida darcit od zakladny ke spicce predstavuje rizné zplisoby ziskavani rtizné
podpory od jednotlivych darci. V dolnim ,patie” pyramidy jsou darci, ktefi prispéli poprvé
(prvodarci), nebo opakované (opakovani darci), o stupen vyse jsou pak ti, kteri se rozhodli
prispivat pravidelné (pravidelni darci). Treti patro vypliuji darci, ktefi kromé pravidelné
podpory prispéji navic na néco konkrétniho. Nad nimi pak ti, ktefi pfispéli vyznamnou
¢astkou, ale v podstaté bez vyznamného omezeni toho, jak maji byt penize v rdmci podporené
organizace nebo projektu vyuzity (vyznamni darci). Nékteii z nich jsou ochotni prispét
vyznamnéj$imi dary na dlouhodobou ¢innost organizace do zfizenych fondi nebo zadkladniho
jméni nadace (ti tvoii predposledni stupen pyramidy). Spi¢ku pak tvoii ti, tkeii se rozhodli

podporit organizaci v ramci svého odkazu.

Metody a styl komunikace s darci se lisi podle toho, jakou podporu poskytuji, resp. jaky
maji korganizaci vztah a diavéru. Zatimco na spodnich patrech pyramidy je mozné
komunikovat méné osobné pomoci metod, které umoznuji oslovit vice lidi najednou, vyse je

nutné se darctim vénovat individualné a osobné.

Pyramida ziskané podpory (postavena na spicku) ukazuje, ze nejvice podpory

miizeme ziskat od mensiho mnozstvi darcii na vrcholu prvni pyramidy a naopak, nejméné
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muzeme Cekat od prvodarcti nebo opakovanych darcii. Proto je cilem kazdého profesionala ve
fundraisingu kultivovat vztah s darci tak, aby byli motivovani ,stoupat” po pyramidé smérem
nahoru. Z jednorazové podpory se pak stane podpora pravidelna, k ni se mtize pridat podpora

specialniho projektu, piipadné podpora obecna (bez vétsiho omezeni icelu daru).

Pokud se fundraising v organizaci vénuje primarné jen prvnim dvéma patriim pyramidy, ¢asto

byva neefektivni, inavny a nemtize slouZit jako dlouhodoby zdroj.

$555555555585

zékiadni jméni
(asabni jednani)
obecha podpora
(osabnl jednant)

podpora konkrétni ¢innostl

(teiefonnl Kampaneg, bensficni akce)
pravidelné dary (poStovnd Kampard)

jednorazove dary (beneficni akee)

Obrédzek SEQ Obréazek \* ARABIC 3 Pyramida fundraisingu

6. Beneficni akce - jak zvysit financ¢ni ispéch*

1) Akcinaplanujte tak, abyste ji mohli opakovat a aby se chyby, které vads mozna napoprvé

prijdou draho, proménily v nasledujicich letech v pfinos.

4 KROUPA, Jan, LEDVINOVA, Jana. Fundraising - Kdo chce pomoci, hled4 zptisob, kdo ne, hled4 déivod

- Praha: Ceské centrum fundraisingu, 2019.
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2) Snazte se, aby vse, co potrebujete, bylo darovano. Matrialy, jidlo, reklama, zvukové
zarizeni, prostory a personal, teprve kdyZ maximum z toho ziskate zadarmo, akce se

vam vyplati.

3) Zacnéte s mensi akci, kterou perfektné zvladnete. Udé€lejte ji publicitu, zorganizujte ji

pritazlivym zptisobem, aby o ni lidé pristé opét méli zajem.
4) Zacnéte planovat s dvojnasobnym piedstihem, nez jaky se vam zda vhodny.

5) Pokud akce vyzaduje vétsi naklady vynaloZené pfedem, naplanujte si inikové opatteni
typu: pokud se listky neprodaji do urc¢itého terminu, akce se rusi. Stanovte minimalni

pocet prodanych listkii tak, aby se pokryly vase naklady.

6) Jako dopliikovy zdroj penéz vyuzijte reklamni brozurku nebo pamateéni program na

danou akei.

7) Dobie si naplanujte, jaka povoleni budete potiebovat pro poradani akce a jakym
zptisobem budete ziskavat a evidovat dary, abyste se vyhnuli eventualnim danovym

problémim.

8) Zajistéte, aby pri planovani a fizeni akce byla ve vedouci pozici kompetentni osoba se

silnymi organizaénimi sklony.

9) Zajistéte presnou evidenci a dobrou ochranu vSem finanénim ¢astkdm primo

predavanym na akci.
10) Zajistéte akci publicitu, vyuzijte k tomu vSechna media, ktera miizete.

A navic: nezapomeiite zkontrolovat, zda je papir na WC, raminka na vésaku, zda tece voda,
neni moc zima (nebo teplo), zda mate nahradni kosili ¢i puncochy (pro pripad nahlé patalie) a

na tisic dalSich detailt, které mohou i tu nejlépe pripravenou akei zhatit.

A jesté néco: vyzbrojte se ismévem a nesundavejte ho po celou dobu akcee, af se déje cokoli.

Rada na zaveér

20
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Nezapominejme ziskavat kontakty a informace o acastnicich akce. Stravili s nami prijemné
chvile, poznali 1épe, co délame, priblizili se k pochopeni poslani nasi organizace. Snazme se

jejich zajem aktivné udrzovat. Mohou se tak stat opakovanymi nebo pravidelnymi darci.

Maly prispévek, ktery nam miize jedinec poskytnou se stava velkym teprve tak, Ze se stane
pravidelnym a Ze s nim budeme moci do budoucna pocitat.

7. Pravidelné darcovstvi — budovani darcovskych skupin

7.1. Prazkum potencialnich ¢lend - darcti.

e Maji né€jaké vyrazné spole¢né demografické rysy (vék, pohlavi piijmy...)?

e Jsou ¢leny jinych organizaci (politickych, socidlnich, verejné prospésnych...)?

e Spojuji je n€jaké rysy zivotniho stylu (maji spole¢né konicky, zvyky, ¢innost...)?

e Jsou néjak zapojeni do cinnosti nasi organizace (Clenové, darci, predplatitelé,

zékaznici...)?

7.2. Zpisob, jak tyto darce oslovime a jak s nimi budeme
komunikovat.

e Jakjsme s nimi komunikovali doposud (email, telefon, i¢astni se konkrétni akce ...)?

e Jak je mozné stavajici zptisob komunikace obohatit pouze pro ¢leny skupiny
(newsletter, prani, FB skupina, specialni akce ...)?

e Kdo bude s ¢leny skupiny komunikovat (je pro né vyznamnou osobnosti, daveéruji

mu/ji, jsou na tuto osobu zvykli ...)?

7.3. Co pro né bude ¢lenstvi ve skupiné znamenat.

e Proc se chtéji ucastnit (spole¢né hodnoty, sdilené problémy, zkusenosti ...)?

e Je pro né dilezité, aby skupina méla formalni usporadani (klub, poradni sbor, ...)?

e (Citi jako potrebné zviditelnéni skupiny navenek (projev obéanské angazovanosti,
vyluénost...)?

e Chtéji se se skupinou pravidelné setkavat osobné (socidlni kontakt, spole¢né akce

.)?

EVROPSKA UNIE l\&
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7.4.

7.5.

8.

Co zvlastniho Ize ¢lentim skupiny nabidnout.

jméno skupiny — které jeji ¢len povazuje za zajimavé/vtipné/hodnotné

socialni vyhody (setkavani, spolecenské akce, viznamné osobnosti apod.)
informacni vyhody (zpravodaje apod.)

doklady o ¢lenstvi (priikazy, nasivky apod.)

rizné upominkové predmeéty (odznak, tricko apod.)

materialy zvySujici prestiz ¢lena (diplomy, pamatecni fotografie apod.)

nejriznéjsi materialni vyhody (zlevnéné vstupenky, kreditni karty, vyhodny nakup

apod.)

Jak a kolik budou ¢lenové skupiny prispivat

Jaky zptisob podpory bude pravdépodobné prevazovat (ro¢ni prispévek, mésiéni trvaly
prikaz, prispévek na akci ...)?

Kolik bude primeérny roé¢ni prispévek (kolik ptispivali doposud, jednorazove nebo
opakované ...)?

Jak budete strukturovat nabidku ( mési¢ni ptispévek - 300/500/1000 ..., speciélni
vstupné na akci, moznost stupniovanych benefitii, darcovské vyzvy ...)?

Jaké vyhody bude mit ten, kdo odpovi rychle na nasi vyzvu?

Co udélat pro to, aby bylo pro potencidlniho ¢lena co nejjednodussi odpovédét a

prispét.

Tipy jak ziskat penize po telefonu.

Pripravte si velké mnozstvi jmen, adres a telefonnich ¢isel vytipovanych darcu.

e cClenové spravni rady ¢i vyboru, dobrovolnici a ¢lenové organizace
e lidé, kterym pomahate
e lidé, se kterymi obchodujete

e pratelé ¢lend spravni rady, ¢lend....

Sezente vice lidi, ktefi pro vas budou telefonovat.

Obracejte se predevsim na:

EVROPSKA UNIE l\&
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e cleny spravni rady

e aktivni ¢leny a dobrovolniky vasi organizace.

Vyberte pouze jedno misto, odkud budete telefonovat.
UmoZzni vam to:

e vzajemne se pri telefonovani podporovat
e navodit pocit vétsi aktivity a optimismu

e budete ziskavat okamZzité informace o ziskané finan¢ni podpore.

Udélejte z kampané pfijemnou udalost.
Zajistéte pro telefonisty:

e dobré jidlo a piti a dobrou naladu
e cCasto aktualizujte vysledkovou tabulku

e ndlezité kazdy drobny uspéch oslavte.

Omezte na minimum papirovani

e vypracujte jednoduchy formulaf na zdznam telefonat
e pripravte dostatek darovacich smluv, obalek, vzorovych dopisii apod., aby bylo

co nejjednodussi poslat ziskanému darci potirebné materialy.

Telefonujte s optimismem a divérou v kladny vysledek

e ziskavate podstatnou a nezbytnou finan¢ni podporu

e pottebujete konkrétni ¢astku a také si o ni potencialnimu darci feknete

e dejte darci Sanci nakonec dojednat ¢astku nizsi.

Po prislibu daru okamzité

e zaSlete darovaci smlouvu a dalsi nalezitosti pro zaslani daru nebo darce
rovnou navstivte a dar si vyzvednéte

e zatyden poslete prvni upominku, za mésic druhou.
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Podékujte vSem darciim a dobrovolnikiim za pomoc a podporu!!!

9.

1)

3)

4)

5)

Jak ziskavat podporu od firem®

Predstavte si, Ze jste vsituaci firmy. Pro¢ by vam méla dat penize svich
alkcionaru? Pro¢ by si méla vybrat vasi neziskovou organizaci a ne jakoukoliv jinou
zadost, kterou obdrzi? Zamyslete se, co jim podpora organizace miiZe prinést. A zminte to

v dopisu, kterym se na firmu obracite.

Navrhnéte firmé, Ze mtze podporit néco konkrétniho, o ¢em jste piresvédceni, ze by to
pro ni mohlo byt obzvlast zajimavé a v dopise naznacte, pro¢ by méla mit zijem. Pokud se

na ni obracite poprvé, je nejlepsi prijit spise s né¢im drobnéjsim.

Vyuzijte vsech kontaktil, které ve firmé mate, abyste zajistili podporu predlozené
zadosti. Znate predsedu predstavenstva, vykonného reditele nebo jiného ¢lena vedeni
firmy? V pripadé, Ze telefonujete, dokazete se dat do hovoru se sekretaikou nebo osobni
asistentkou reditele a vzbudit zajem, nadSeni a ochotu ztratit za vas slovicko? Nepracuje
jeden z dobrovolnikd, ktefi pomahaji organizaci, také v oslovené firmé? Mohli by vam
pomoci ,zevnitt“ a jisté nikomu neublizi, kdyZ v dopise zminite, Ze organizaci poskytuji

podporu.

Promyslete vsechny nejriiznéjsi moznosti, jak by vim firma mohla pomoci.
Hotovost nemusi byt pro firmu nejlepsim zptisobem, jak organizaci podporit. Tfeba vam
mohou nabidnout éas svych zaméstnancti, abyste si doplnili odborné znalosti, kterych se
organizaci nedostava. Nebo vyuziti auta? Nebo pristup k zaméstnanctim, abyste je mohli
oslovit o podporu, nebo jim prodat novoro¢ni blahoptani? Je velmi pravdépodobné, ze
vSichni ostatni Zadaji o penize. A pro firmu mize byt snazsi poskytnout vécny dar. A kdyz
vam prispéla vécnym darem, seznamila se s organizaci a s jeji praci, mize byt naptisté

jednodussi ziskat finanéni podporu.

Zvazte, zda by se ve firmé nenasel manazer (¢im vyse postaveny, tim lépe),

ktery by se stal ¢lenem spravni rady organizace, nebo ¢lenem fundraisingové,

5 KROUPA, Jan, LEDVINOVA, Jana. Fundraising - Kdo chce pomoci, hled4 zpiisob, kdo ne, hleda dtivod

- Praha: Ceské centrum fundraisingu, 2019.
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pripadné rozvojové komise a ktery by pfinesl nové napady, kvalitni organizaci prace a
bohaté kontakty ve svété podnikani, jez budou mit nékolikanasobné vyssi cenu, nez by byla
hodnota prispévku. Takova nabidka, i kdyz bude odmitnuta, mize zalichotit. Pokud je

zapojeni na této drovni prili§, mohla by uspét zadost o radu.
6) Nepiredpokladejte, ze vam da kazda firma. Obratte se zaroven na nékolik podniki.

7) Zvazte, kdo je nejvhodnéjsi osobou, ktera by méla firmu oslovit nebo podepsat dopis.

Mozna jste to vy. Casto je to jiny $pickovy manazer, ktery jiZz organizaci §tédie podpotil.

8) Pokazdé, kdyz néco kupujete od firmy, pozadejte o slevu. Usetti vam to penize a

zaroven je to zplsob, jak ziskat jeji podporu.

10. Tvari v tvar darcie

Je tireba zadat tu pravou osobu, v pravy ¢as, na pravém misté, o spravnou ¢astku a na
sprdvnou véc.

Predehra

Snazme se, abychom se oba - darce i ja - citili pokud mozno uvolnén€é. Pohovorme o pocasi,
rodin€, dovolené, spolec¢né akcei, prosté o nécem zcela bézném. To, co potfebujeme je, aby nam
byl darce ochoten alespon chvili naslouchat. Pokusme se alespon na chvili zbavit darce
starosti, které tieba mél pred nasim prichodem. Pozor na prodluzovani této ¢asti, abychom

celou schiizku nepromarnili "tlachanim".

Predstaveni

Pokud jsme se jesté s darcem nesetkali a o nasi ¢innosti vi pouze okrajové, reknéme mu kratce,

kdo jsme a co chceme dokazat. Prace na nasem fundraisingovém argumentu se nam v tuto

6 Podle Jana Ledvinova: riizna $koleni fundraisingu, Ceské centrum fundraisingu 2003
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chvili dobfe zurodi. Budme struéni, vystizni a presvédéivi. VSeobecné se doporucuje

neprodluzovat tuto ¢ast rozhovoru na vice nez tii minuty.

e Nesnazme se za kazdou cenu sdélit vSechno.
e Ponechejme darci prostor pro jeho otazky.

e Nevnucujme darci sviij nazor.

Ring volny

Cilem dalsi casti rozhovoru je, ziskat zdjem darce o vasi ¢innost, projekt, organizaci. Zaradme
do hovoru téma, kviili kterému jsme prisli. Ptejme se darce a dejme mu prostor, aby se on ptal
nas. Muzeme klast oteviené otazky typu: "Co si myslite o..." Dejme darci najevo, Ze jsme

ochotni hovofit i o nepfijemnych otazkach. Za kazdou cenu se nebranime a neobhajujme svoje

slabiny
e Cim vice darce mluvi, ¢im vice se pta, tim je pravdépodobné&jsi, Ze nas podpoii.
e Podporme v darci pocit, Ze je spolutviircem naseho projektu.

Intermezzo

Po chvili oboustranné diskuse se opét chopme slova a shriime na$ program. Znovu ve
strucnosti popisSme o co nam jde, jak to uskutecnime a co pro to potrebujeme. V této chvili je
také vhodna doba pro predloZeni podrobnéjsiho rozpoctu. Jestlize jsme v predchozi diskusi
vice hovorili o nasi organizaci jako celku a jejim poslani, v této fazi bychom jiz méli mluvit zcela

konkrétné o tom, co chceme, aby darce podporil.

e Neberme darci moznost se vyjadrit, budme pruzni a snazme se dobte vnimat,
na co "darce slysi".
e C(Cilem této faze rozhovoru je nasmérovat zajem darce, na jeho pomoc a

finan¢ni prispévek nasemu projektu.

Utok

Tato ¢ast rozhovoru zac¢ina okamzikem, kdy je darce ochoten zacit jednat o finanénim daru.
Mozna se nas sam zepta: "Co ode mne vlastné pottrebujete” nebo v lepsim pripadé ucini

nabidku "Jak vAm mohu pomoci?". Mtize byt i opatrny, branit se nasi Zadosti a naznacovat, Ze

26

EVROPSKA UNIE .
Evropské strukturaini a investiéni fondy |
Operaéni program Vyzkum, vyvoj a vzdélavani



f=

nema penize nazbyt. A mozn4, Ze narekne nic a nas rozhovor uplyne az do konce vymezeného

casu bez této velediilezité faze, protoZe jsme nerozeznali ten pravy okamzik.

Pohlédnéme darci odvazné do oci a pozadejme o podporu. Mame na to pravo, nase organizace

dar pottebuje. Darce na tuto otazku ceka a obava se ji stejné jako my.
Nent o nic lehé¢ét byt Zzadan, nez zadat.
Zadejme konkrétni éastku!!!

v

Zadejme na konkrétni program & véc!!!

Ale hlavné - ZADEJME!!!

Dohra

Kdyz darce iekne ANO, zbyva jen domluvit se o kone¢né vysi daru a zptisobu, jakym bude
poskytnut.Velmi dobte vypad4a, kdyz jsme na tuto situaci pripraveni a nabidneme podklady
k prislusné pravni formé spoluprace. Dohodneme se s darcem, jakou smlouvu bude vhodné

uzavrit a dalsi ¢asovy postup.

Kdyz ekne MOZNA, nebo naznadi, Ze by byl ochoten, zkusme se vratit ke druhé ¢asti
rozhovoru a dejme darci prostor ptat se na dal$i podrobnosti. Pokud uZz nam nezbyva cas,
nabidnéme dal$i schiizku a zeptejme se ho, jaké dopliujici informace pro své rozhodnuti

potiebuje.

Kdyz fekne TED NE a nenaznadi sam, kdy je vhodnéjsi doba ho poZadat, ozvéme se za Sest
mésict. Tato odpovéd v mnoha obménach je velice ¢asta. Darce zrovna nemusi mit penize k
dispozici, nebo musi ¢ekat na rozhodnuti dalsich lidi. Tento typ odpovédi miize také znamenat,
Ze nas darce nedokaze odmitnout, ale podporit nas nechce. Nemé€jme mu to za zlé a

nenechejme se odradit.

Ne tak casto, jak se nam zda, uslySime od darce NE. Pokud nas darce odmitne, nemélo by to v
nas vyvolavat neprijemné pocity. Darce ma pravo odmitnout poskytnuti daru. Prvni odmitnuti
jesté nemusi byt kone¢né. Naslouchejme peclivé, pro¢ nas darce nechce podporit.
Diivody ¢asto mohou byt okrajové. Neberme si odmitnuti osobné, ale vzidy zvazme, zda jsme v

7

tomto pripadé udélali vse pro to, aby byla zadost tispésna.
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Na rozlouc¢enou

At jiz n4s darce podpori, vdh4, nebo odmitne, nezapomernime si navzijem predat a upresnit
kontakty, domluvit se na dalsi schiizce nebo pfipomenout udalost, kdy se opét miizeme setkat.
Slibme darci, Ze ho budeme pravidelné informovat o nasi ¢innosti a potom to délejme! A
samoziejmé je tieba darci PODEKOVAT! Nejenom za dar, ale i za pozornost, ocenit zijem a

Cas, ktery nam darce vénoval. Vice nez slova zde piisobi vase opravdové pocity.

11. Grantovy proces krok za krokem

Prizkum potencidlnich darct

e Internet - organizace, které se specializuji na prehledy darct (napt. neziskovky.cz,
Forum darct), informace o firemnich darcich, ktefi poskytuji podporu ...

e Vyrocni zpravy ostatnich organizaci — prehled o tom, kteri darci co podporuji ...

e Noviny a ostatni média — kde darci ¢asto uverejiiuji sva vybérova fizeni...

e Pratelé z partnerskych organizaci — kteri poskytnou nosobni reference a zkusenosti.

Navazovani spoluprdce a rozvijeni dlvéry

e Vytipovani klicové osoby, ktera bude pro dané darce ,,mluvéim®, osobou, na kterou se
vzdy mohou obratit. Je vhodné, kdyz to vzdy neni fundraiser, ale koordinator projektu,
programovy vedouci a v mnoha pripadech primo reditel organizace. Darce tak ma
moznost se dozvédét o potencialnim dopadu své podpory piimo od téch, ktefi projekt
realizuji.

s~

Zpracovani zadosti o podporu

e VyhlasSeni vybérového rizeni darcem — je vhodné védét, Ze bude uz pred samotnym
vyhlaSenim a mit vic ¢asu, tfeba na pripravu potrebné dokumentace.
o Konzultace ¢asti projektu s darcem (pokud to vybérové rizeni umoznuje).
o Podani zadosti véas, pokud mozno par dni pred uzaveérkou, at projekt dostane nizsi

poradové ¢islo (hodnotici komise ¢asto projekty hodnoti v tomto poiadi).

Obdrzeni vysledki vybérového fizeni
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e Kdyzje pridélena podpora, tak je tieba vétSinou podepsat smlouvu o poskytnuti grantu,
dodat dalsi potfebnou dokumentaci a povoleni, nezfidka upravit rozpocet nebo i
aktivity v projektu. I kdyz to nebyva predepsano, je vhodné za podporu pod€kovat,
nabidnout zprostredkovani potiebnych informaci i mimo terminy prtbéznych zprav,

pravidelné darce informovat o své ¢innosti a pokracovat v rozvijeni vztahu.

Kdyz podpora pridélena neni,

e je vhodné ziskat informaci, pro¢ byla zadost odmitnuta. Nékdy staci telefonat, jindy
oficialni dopis. Nékdy se vSak tyto informace 1ze dozvédét pouze pres osobni kontakty,
casto neoficialni cestou. Odmitnuti zdaleka neznamena, Ze projekt je Spatny. VétSinou
jsou diivody mnohem prozai¢téjsi — Zadatel se zapomene podepsat, chybi néktery
dokument, komise uz byla vycerpani a nevénovala poslednim zadostem takovou
pozornost, nedovolali se na ¢islo poskytnuté k referencim apod. Velmi casto je
rozhodovani o projektu, at chceme ¢i nechceme, ovlivnéno osobnimi nazory c¢lenti
komise. Tady se miiZze projevit dlouhodob4 prace s vefejnosti, darci a partnery

organizace.

Kdyz konc¢i obdob i podpory

e Na zavér grantového cyklu je tieba se rozhodnout, jestli budete ve spolupraci s darcem
pokracovat ¢i ne. Kazdopadné je vhodné udrzovat s darcem vstiicné vztahy a

pravidelné ho informovat o vyvoji ¢innosti.

12. Co je treba si zjistit o darci, nez se rozhodnete podat
zadost?

1) Jaka je minulost nadace/organizace/podniku/programu podpory/odboru...? Kdy

zahajila ¢innost? Proc¢ a za jakych okolnosti? Co jesté déla kromé rozdélovani penéz?

2) Na jaké tcely poskytuje podporu? Jaky typ ¢innosti se ji zamlouva? Ceho chce

dosahnout? Jaky typ organizaci podporuje?

3) Na jaké ucely podporu neposkytuje? Které projekty v minulosti odmitla a proc?
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4)

5)

6)

7)

8)

9)

Kolik dava penéz? Jaky je primérny grant? Kolik projektti najednou mtize podpofrit?

Kolik dostava ro¢né zadosti a kolik podpori?
Je podpora opakovatelna pro jednu organizaci? Po roce? Kolik let po sobé?

Co mé organizace udélat proto, aby podporu ziskala? Jaka jsou pravidla grantového
procesu? Existuji formulare Zadosti nebo jind doporuceni pro obsah a formu zadosti?
Kdy ma byt projekt podan? Plati termin odeslani projektu nebo jeho obdrzeni? Jak?
Postou, E-mailem, osobné? Kolik kopii je tireba poslat? Potvrzuje organizace obdrzeni

zAdosti?

7 V7

Je mozné zadost s nékym konzultovat? S kym? Kdy je to nejvhodné;jsi?

Jak dlouho trva vyhodnoceni zadosti? Kdy zaseda komise? Kdy je uc¢inéno rozhodnuti
o podpore? Kdo vlastné o podpore rozhoduje? Bude posuzovan cely projekt a nebo
v pred-vybéru pouze jeho shrnuti? Kdo méa vypracovat shrnuti? Mtze byt soucasti
projektu? Kdy dostane organizace vyrozumeéni o vysledku vybérového rizeni?Jak

dlouho poté lze obdrzet podporu?

Co se od organizace c¢eka, kdyZ obdrzi podporu? Bude pridélena jednorazové ¢i ve
splatkach? Pred a nebo po realizaci ¢innosti? Je nutné pro podporu ziidit samostatny
bankovni Géet? Jaké bude darce vyzadovat doklady k vyaétovani? Je tieba dodat néjaké

oficialni dokumenty ke podpisu smlouvy o podpote?

10) Chce darce byt n€jak zviditelnén? Jak? V jakych médiich? Jakou formou?

11) Jak casto darce ocekava pribézné zpravy a informovani o ¢innosti. Existuji néjaké

formulare na pribézné ¢i zavérec¢né zpravy? Co mé organizace délat, kdyz bude potieba
zménit ptivodni plany a rozpocty? Jaky je oficialni postup v pripadé zmény smlouvy

s darcem?

12) Je mozné ziskat informaci o tom, pro¢ podpora pridélena nebyla? Je mozné se potom

setkat? Bude néjaka moznost zZadost prepracovat a podat znovu?
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13. Tymova prace ve fundraisingu

Fundraisingovy tym by mél stat pevné na vsech "¢tyrech nohou".

1. PRACE

Méli by v ném byt lidé, ktefi pro vas budou vykonavat konkrétni praci, budou ochotni zadat o

podporu, organizovat riizné akce atd.

2. BOHATSTVI

Jisté budete souhlasit, Ze do vaseho tymu patti lidé, ktefi maji penize a jsou ochotni je vam

davat.

3.VAZNOST

Osobnosti, lidé, ktefi maji moc - jejich jména oteviraji dvere u darcti, davaji vasi organizaci

patri¢ny lesk. Mohou to byt starostové, zndmé osobnosti, $éfové firem apod.

4 KVALITA

Odbornici v oboru, kterym se vasSe organizace zabyva — lesku dodavaji punc kvalitniho

materialu, potvrzuji darci, Ze nejste zadni biidilové.

Byva zvykem vytvaret rizné tymy, které tyto "¢tyi'i nohy" dostate¢né posili. Mohou byt oficialni

soucasti vasi organizace, ale i zcela neformalni.

Cestna rada

VétSinou plni funkei VAZNOSTI a zasedaji v ni nejriiznéjsi osobnosti z politického, sportovniho
¢i kulturniho Zivota. Vétsina "Cestnych ¢leni" prosté postupuje své jméno organizaci k uzivani.
To stac¢i — jejich jméno vam pomah4 otevirat dvere u vyznamnych darcti. Nékteii ¢estni ¢lenové
vam mozna jednou ro¢né poslou mensi finanéni obnos pti prilezitosti néjaké akce nebo tuto
akci navstivi. Neni dtivod, aby se vase Cestna rada schazela dohromady, to co od ni potfebujete
je jejich poveést.
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Poradni sbor

Je uréen k tomu, aby vam radil, co a jak. MiZete mit poradnich sborti vic, nebo ho nemusite
mit viibec. Ve fundraisingu plni funkei "znacky kvality". Také vaAm miize byt uzite¢ny pri
planovani strategii fundraisingu, postupi, jak na jednotlivé darce. Chcete-li naptiklad zacit
lépe vyuzivat firem a obchodnich spole¢nosti ke ziskavani finanénich prostredki, prizvéte do

svého poradniho sboru reklamniho manazera, pravnika, $éfa marketingu, majitele firmy apod.

Spravni rada

"z

Nékteré organizace maji "vybory", nebo "Gstfedni komise" atd. Jejich spole¢nym
jmenovatelem byvé, Ze rozhoduji o ¢innosti organizace, schvaluji rozpocty, schvaluji platy
vSem zaméstnancim a mnohdy jsou posledni instanci, ktera uréuje co a jak. VYVAZENY
POMER mezi tim, co spravni rada déla a o éem rozhoduje je zikladnim predpokladem
uspésné spoluprace mezi radou a zbytkem organizace. Energii, kterou mnohdy spravni rady
vénuji nadbyteénému schvalovani, by mohly vyuzit pro fundrasing. Je lepsi dat si praci s
vybérem spravnych lidi, nez se potom trapit praci s témi, ktefi nAm nic nepfinasi (a o to vic

nékdy radi povidaji, radi a kontroluji).

14. Pracovni list - Sestaveni fundraisingového tymu

Chcete-li sestavit pro vasi organizaci schopny fundraisingovy tym, prvnim krokem by mélo byt
najit pro néj schopné lidi. Proto to ale potiebujete znat, jaké kvality potiebujete prave ve vasi
organizaci. Zkuste si sednout se svymi kolegy a prateli a zeptejte se jich koho obdivuji, které
osobnosti jsou pro né prikladem. Mohou to byt postavy z historie, soucasnici, literarni postavy

apod. Zkuste charakterizovat "pro¢ si téchto lidé vazite", jaké vlastnosti si u nich cenite, proc¢

jsou pro vas osobnostmi.

Nechte si vznikly seznam trochu "uleZet v hlaveé", vratte se k nému tfeba za tyden a zkuste podle
téchto vlastnosti vytipovat lidi z vasi organizace, nebo mimo ni, ktefi odpovidaji vasim
predstavam spravné osobnosti, odpovidaji nékterym charakteristikAm z vaseho seznamu.

Pokud chcete, miiZete k tomuto seznamu priloZit nasledujici vycet vlastnosti:
e Schopnost premyslet o podstaté véci
e Ochota naslouchat druhym
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e Schopnost empatie

e Ochota osobné se zdokonalovat a riist

e Vira v tymovou spolupraci

e Schopnost ziskéavat lidi

e Schopnost zamérit se dlouhodobé na konkrétni cil

e Smysl pro humor....
Tento seznam miiZe dobte poslouzit pro vybér élenti budouciho fundraisingového tymu. Zkuste
u jednotlivych lidi vyznacit, kterou "nohu" mohou svoji osobnosti zpeviiovat. Pokud uz mate

svoji radu, vybor ¢i jiny tym, ktery se, byt tfeba okrajove, fundraisingem zabyva nebo by mél,

pripiste jména jeho ¢lenti do tabulky a vyznacte jejich role.

jméno préace bohatstvi vaznost kvalita
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