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Motto: Darovdni neni jednoduchy prevod majetku, ale doklad o vztahu mezi ddrcem a
obdarovanym.

(Mauss, 1923)



1. Co je to fundraising - zasady

1/ Fundraising je ziskavani pfiznivcd. Je to zapojovani lidi do procesd, které pomahaji ménit svét k
lepsimu. Penize darcl jsou toho prostfedkem. Pomahaji jim zapojit se do véci, na které nemaiji Cas,
nebo neznaji cestu, kterou znate VY! Fundraising tedy neni ,jen” o penézich, ale o znalosti potreby,
kterou Vase organizace zastupuje.

2/ Fundraising jde ruku v ruce se vzdélavanim. Kvalitni fundraising vzdélava darce, ale soucasné
respektuje jeho pohled na svét. Pro kazdého z nas je dlleZité néco jiného. Je dlleZité umét presvéddit
a vzdélat darce v oblasti potifeb souvisejicich s nasim poslanim, zaroven vsak je velkou chybou myslet

vvvvvv

3/ Fundraising znamena prodavat. Fundraising je proces o nékolika krocich. Ziskavani ptiznivcl a
hluboké presvédcéeni o smysluplnosti naseho poslani je plané, pokud neni doplnéno schopnosti
prodat darci myslenku, Ze mlzZe byt uZitecny! Fundraising je vic o ,prodavani nez o ,povidani”.
Fundraising znamena tedy také porozumét pohledu darce, porozumét motiviim, které ho vedou ke
spolupraci. Uspéch zavisi na vasi schopnosti pfimét lidi, aby Vam byli redlné a konkrétné ndpomocni.

4/ Fundraising je eticka disciplina. Je potfeba vytvofit si vnitfni kodex, ktery stanovi pravidla pro
provadéni fundraisingu ve vasi organizaci. Tento kodex neni univerzdlni a nemUze platit a fungovat
pro vSechny organizace obecné. Soucdsti kodexu je stanoveni pravidel pro oslovovani a vybér
potencidlnich darcq.

5/ Nedostanete, o nepozadate!
Prekonani studu, aktivni oslovovani a
pravidelné udriovani kontaktu se
viemi potencialnimi darci je zakladni
podminkou Uspésného
dlouhodobého fundraisingu. Obecné
plati, Ze nejucinnéjsi Zadost je osobni
kontakt. Telefonovani je lepsi nez
: A osobni dopis, osobni dopis je lepsi
(mw,’ A nez e-mail apod. Pro viechny
: metody vsak plati, Ze musite v pravy
Cas, pozadat o spravnou sumu. Vyzva
(telefonni kampan®, benefitni akce) k ¢inu byva ¢asto opomijena a dérce
pravidelné dary (podtowni kampand) navic netusi, kolik se od ného

ocekava.
jednorazové dary (benefiéni akce)

podpora konkrétni Einnosti

6/ Nezapomerite PODEKOVAT ! | kdy? darce neni schopen v dany okamzik vasi ¢innost podpofit,
podékovani se Vam vrati mnohondsobné. Vasim cilem je dlouhodobé zapojeni darce a za pul roku
mUze byt situace odliSnd - bude uZ na co navazovat. Podékovat znamena ocenit darcovu velkorysost,
mnozi z nds na to ale stale zapominaji.



2. Pyramida darct

Obhajci
Vsech vasich
Hodnot aideji

Advokati vasi ¢innosti,
zapaleni darci

vice

-

Ti, ktefidaj

Pledges (sympatizanti, kazdy
meésic prostrednictvim ucti ci pFispévki )

Ti, kteri daji vice

Verejnost na ulici

\\/,’

Zapamatujme si

e Potencidlni ddrci se posunuji zvolna po pyramidé od
spodu smérem nahoru, pficemZ plati zdsada, Ze ¢im bliz
kvrcholu pyramidy, tim vice je zapotfebi pouZivat
osobnéjsi metody oslovovdni a jedndni s ddrci. Ddle plati,
¢im vys na pyramidé - tim vétsi poskytnuty dar. Nabizi se
tedy otdzka, proc ztrdcet cas s jednotlivci a drobnymi dary
“na ulici”? Odpovéed' je jednoduchd — poskytnuti velkého
daru je odrazem dlouhodobého vztahu, ve kterém doslo
k vzdjemnému propojeni potreb ddrce a obdarovdvaného.
To trvd urcity ¢as a obé strany museji projit vzdjemnou
“vychovou” a “vzdéldvdnim”. Nedoslo by knému,
kdybychom neoslovili s nasimi potrebami dostatecné
Siroky okruh potencidlnich drobnych ddrcd.

e Lidé neddvaji organizacim, Lidé ddvaji lidem

e FR znamend predevsim prodat ddrci myslenku, Ze muZe
byt uZitecny, a ne poZddat ho o penize.



3. Fundraisingové zdroje a fundraisingova strategie

e jednotlivci

e firmy, podniky

e statni sprava, mistni samosprava
e nadace

e EU

Charakteristika darce, pro¢ daruji individualni darci, ¢lenové, pfiznivci, verejnost:

(vyhody, nevyhody)

Charakteristika darce, pro¢ daruji podnikatelé, podniky a obchodni spoleénosti:

(vyhody, nevyhody)

Charakteristika darce, pro¢ daruje stat a statni spravu, EU:

(vyhody, nevyhody)

Charakteristika darce, pro¢ daruje nadace:

(vyhody, nevyhody)




4, Public relations a jeho souvislost s fundraisingem

Dobré vztahy s vefejnosti dokazi vytvaret pozitivni nazorové prostiedi a Celit negativnim dojmim
nebo postojum, jichz by lidé vici vasi organizaci, jeji ¢innosti a danému tématu mohli mit. Uvédomme
si, Ze cokoliv délame prinasi automaticky nejen kladnou, ale i zapornou reakci (nékterym skupinam
verejnosti, se prosté to, co délame nemusi libit). Cilem P.R. je trvale prfesvédCovat o vyznamu a
uziteCnosti nasich aktivit nejen ,nase” zajmové skupiny (tzn. skupiny stavajicich podporovatell a
priznivca), ale také ty skupiny osob, které mohou mit na tvorbu vefejného minéni o nasi ¢innosti,
negativni vliv.

Struktura P.R.

1. identita organizace - kdo jsme, jaci jsme, kym chceme byt

Jak je definovana ve vasi organizaci ?

vevs

2. organizacni kultura — chovdni, styl prdce, fizeni organizace (nejrizikovéjsi prvek P.R., potvrzuje
nebo vyvraci informace o organizaci)

Jak se projevuje ve vasi organizaci ?

3. vizualni styl organizace — logo, layout — grafické prvky, slogany, obdlky, obleceni, kanceldre ( musi
vychdzet z identity organizace, podporuje zapamatovatelnost)

Jak je utvéren ve vasi organizaci ?

4. institucionalni komunikace — identifikace cilovych skupin, stanoveni jazyka komunikace,
nacasovani a frekvence komunikace, nastroje, komunikacni mix ( jddro P.R., je zaméreno navenek i
dovnitr)

Jak je zajistovana ve vasi organizaci?

5. image organizace — neni hmatatelné, kazdy ho vnima (vysledny soulad x nesoulad predchdzejicich
sloZek, tzn. diivéryhodnost x nediivéryhodnost )

Jak vase organizace podle vas plsobi ?




Nadstroje P.R.

v externi komunikaci

o tiskové zpravy
e Clanky (nebo také PR clanky)
e tiskové konference
v interni komunikaci
e firemni mitinky
e sportovni Ci spolecenské akce
e pravidelnd hodnoceni
e pochlzky manazer(
e pravidelnd zpravodajstvi o Uspésich firmy a obecné déni ve firmé a to prostfednictvim

intranetu, e-mailu nebo ¢asopisu

\\/,
Zapamatujme si
P.R. neni jen reklama a propagace ...
1. P.R. je predevsim obousmérnd komunikace, zajistujici
informovdni, ale také zpétnou vazbu nasich zajmovych skupin
2. P.R. je dlouhodobd, cilevédomd a trvald Cinnost
3. Cilem P.R. je zajistit si souhlas se smyslem nasich aktivit u co
nejvétsi skupiny osob ovliviiujicich verejné minéni
4. Ucinné P.R. je zésadni podminkou tspésného fundraising. Vyznam

md ve dvou zdsadnich rovindch. Public relations vytvdfi pro fundraising
vhodné prostredi a bez pochopeni a zdjmu verejnosti o vase téma je tloha
fundraisera o pozndni tézsi.

5. Kvalitni P.R. miZe pomoci definovat specificky vyznam, étos a
prinosy ve srovndni's ,,konkurencnimi” organizacemi.



5. Fundraisingova a P.R. argumentace
(aneb priprava na Zddost a jedna slozka P.R. v praxi)

Abychom ziskali podporu, musime o ni pozadat. Aby nase Zadost uspéla, musime mit padné dlvody.
Otdzky darcl se ¢asto zdaji jednoduché, ale o to sloZitéjsi je na né odpovédét. Proto je nesmirné
dlleZité pripravit se co nejlépe dopredu. Pokuste se nalézt pravdivé, srozumitelné, strucné a pfitom
padné odpovédi na nékteré z nich. Uvédomte si, Ze soucasné pracujete na institucionalni komunikaci,
tzn., vytvarite image organizace.

,»O co nam vlastné jde?“
Co neni v poradku, co je treba zménit? Jaky je aktudlni problém, konflikt nebo potreba?
Co se stane, kdyZ se nebude resit? Co problém ¢i nepfiznivou situaci zplsobuje?

,»Pro koho to délame?“
Kdo konkrétné ma z ¢innosti organizace prospéch? Kolik takovych lidi je? Co jsou zac¢?

,,Co konkrétné délame?“

Co mUZe nastalou situaci zlepsit?

Jaky program, ¢innost nebo vychodisko pomuzZe situaci resit?

Jak vite, Ze tento program nebo Cinnost feSeni napomuize, mate pro to néjaké doklady?

»Jak toho chcete dosahnout?“

Jak budete aktuadlni situaci resit?

Jakym zpUsobem budete ve vasi organizaci rozhodovat o konkrétnich cestach jejiho reseni?
Co musite udélat, abyste naplnili cile vaSeho programu?




»Kolik to bude stat?“
Kolik budou stat jednotlivé kroky vdmi navrhovaného rfeseni? Letos? A v dalSich letech?
Mate realistickou pfedstavu o tom, kde na to vezmete prostfedky a jak?

»Pro¢ vy? Cim jste ojedinéli?“

Proc¢ by nastalou situaci méla zabyvat pravé vase organizace?
Cim je vase organizaci pro jeji feseni jedine¢na?

Jaké mate zkuSenosti a reference, jaké nabizite zaruky?

»Proc€ bych mél prispét zrovna ja?“

Co muzete darci nabidnout?

Hodlate se vénovat resSeni vyznamné a dlouhodobé otazky, ktera se darce dotyka?
MuUZete darce zviditelnit v ocich téch, na kterych mu zalezi?

UmozZnite darci chovat se v souladu s jeho osobnimi hodnotami a presvédcenim?

Zapamatujme si
Sprdavné formulovany argument:

e  ddrce ziskavd, neodrazuje

e nabizi feseni a vychodiska, nevytvadri nové problémy

e ddvd ddrci najevo, Ze muZe pomoci a ne, Ze tomu vlastné
nerozumi

e  Prijeho formulaci neni vhodné pouZivat prilis odborné
vyrazy, ani citovat védecké teorie. Ddrce mu musi zfetelné
rozumét, treba za cenu velkého zjednoduseni. Velmi
prospésné je vyzkouset si argumentaci nanecisto na
nékom, kdo se podobnymi problémy nezabyvad



6. Samofinancovani jako metoda fundraisingu ?

Jednou z vhodnych metod jak nalézt nejlepsi variantu pro samofinancovani vasi NNO je zméreni
stupné provazanosti vaseho podnikatelského zaméru s poslanim NNO.

Poslani NNO — mensi riziko

BOX 1

Existujici produkt ¢i sluzba/ exist.
zakaznici

Napf. pfijmy ze seminard a publikaci u
ekologickych NNO.

BOX 2

Novy produkt, ¢i sluzba/ existujici
zakaznici

Napr. ekologicka NNO otevre novou
restauraci pro vegetariany a prodejnu
eko-vyrobk

BOX3

Existujici produkt ¢i sluzba/ novi
zakaznici

Napr. Ekolog.organizace porada
seminare pro firmy v oblasti novych a
ekologickych technologii

BOX 4

Novy produkt ¢i sluzba/ novi zakaznici
Napr. Ekolog.organizace otevre
komercni web-site studio.

Bez vztahu k poslani NNO - vysoké riziko




Poslani NNO — mensi riziko

Vase napady, které mohou pfFinést novy prijem

BOX 1 BOX 2

Existujici produkt + existujici zakaznici (klienti) Novy produkt + existujici zakaznici (klienti)
BOX 3 BOX 4

Existujici produkt + nova zakaznici (klienti) Novy produkt + novi zakaznici (klienti)

Bez vztahu k poslani NNO - vysoké riziko

Ty aktivity, které jsou v BOXu 1, jsou nejblize VaSemu poslani a jsou teoreticky nejméné riskantni.
Naopak nejvice riskantni jsou ty, které jsou v BOXu 4. Cviceni nema slouzit ke stanoveni strategie,
ale mUzZe pomoci si uvédomit a formulovat rizika, kterd musime podstoupit se vstupem do novych
sfér plsobnosti, kde jsou nase zkusenosti mensi.



Pripravenost organizace k samofinancovani

Posouzeni pfipravenosti organizace k zavadéni samofinancovani by mélo probihat na ¢tyfech

urovnich.

e Poslani a stézejni hodnoty ( predevsim etické dilema)
e Organizacni pripravenost ( dovednosti, zkuSenosti, kapacita organizace)
e Organizacni podpora (podpora podnikani mezi ¢leny, zaméstnanci, spravni radou, donory)
e Financni ptipravenost (financ¢ni zdravi, finanéni pruznost, financni systém)

Financni pripravenost — rychly kviz

Jak byste hodnotili obecné financni stav vasi NNO (zvolte jednu z péti moznosti) ?

Velmi dobra
Nemame Zadné
finanéni problémy
a citime se
financné zajisténi

Docela dobra
Mame dost zdrojq,
abychom
financovali nase
zakladni aktivity,
ale chybi na rozvoj

Nestabilni
Mnoho nasich
aktivit se potyka
s finanénimi
tézkostmi.

Spatna
Nase zakladni
aktivity
zabezpelujeme
z financnich
dlvodu jen diky
mimoradnym
opatfenim.

Velmi Spatnd
Jsme na pokraji
finan¢niho kolapsu

Pokud je vase situace velmi Spatnd, Spatna Ci nestabilni je nepravdépodobné, Ze byste mohli
zvladnou proces zavadéni samofinancovani bez dalSiho ohrozeni vasi NNO. V tomto pfipadé je
zbytecné ztracet Cas dalSimi cvi¢enimi pfipravenosti.
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