Jak na fundraising

Kucharka pro zacinajici fundraisery

Manual pro vyuku

Autor: Ing. Jana Ledvinova







RBRoo~NooaRrwME

= o

13.
14.
15.
16.
17.

18.
19.
20.
21.
22.
23.

24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.

31.
32.
33.
34.

35.
36.
37.
38.
39.
40.
41.
42.
43.
44.

Obsah:

Motivace darce

Benefi¢ni akce

Druh podpory

Vypujcka

Motto

A. Zakladni principy fundraisingu 2
Co to je fundraising 2
TFi zakladni pravidla uspésného fundraisingu 2
Pracovni list: Motivace darce 4
5

Pro¢ zrovna my? - Formulace poslani pro darce. 7
Sestaveni fundraisingového argumentu 7
Pracovni list - Prezentace va$i organizace 8
Metody fundraisingu a zakladni skupiny darc( 9
Hledame své darce 9
Okruh darcud - model 10
Pracovni list - Seznam potencialnich darct 11
B. Individualni darcovstvi 12
Pyramida fundraisingu 12
13

Postovni kampan 16
Budovani ¢lenské zakladny 17
Telefonicka kampan 18
Tvafi v tvar darci 20
C. Firemni darcovstvi 24
Vyhody a nevyhody podpory od podnikatelského sektoru 24
Jak davat penize - pohled z druhé strany 24
Kritéria vybéru podporované NGO 27
Co muze darce ziskat: 27
28

Pracovni list - Zisk&ni zajmu podniku 31
D. Hlavni principy ziskavani grantu 32
Co to je “grant”? 32
Nutné pfedpoklady pro ziskani podpory 33
Grantovy proces krok za krokem 34
Co je tfeba si zjistit o darci, nez se rozhodnete podat zadost? 36
Zpracovani zadosti o podporu 37
Kdy nema cenu Zadost psat 39
Rozbor ¢asti grantové zadosti 39
E. Pravni aspekty fundraisingu 42
Zakonna Uprava daru 42
Pfiklad darovaci smlouvy s komentafem 43
a7

Pfiklad smlouvy o vypljéce s komentafem 49
F. Planovani fundraisingu 51
Analyza kampané na ziskani finanénich prostfedk 51
Kategorie podpory 54
Typy planu fundraisingu 55
Plan zdroji — pracovni list 55
Plan prace s darcem 57
Ro¢ni plan pfijmu 58
Dlouhodoby plan fundraisingu 59
Pracovni list - dlouhodoby vyhled fundraisingu 60
61

Pouzita literatura 65
Strana 1

Ceské centrum fundraisingu, Praha 2013 © Ing. Jana Ledvinové



A. Zakladni principy fundraisingu

1. Coto je fundraising
V mnoha jazycich zemi stfedni a vychodni Evropy je slovo fundraising ne pfilis
libozvuénym cizincem.
v’ Je to pojem zahrnujici riizné metody a postupy, jak ziskat finanéni a jiné
prostiedky na ¢innost neziskovych nevladnich organizaci (NGO).
v' Je to ""véda" o tom, jak tispéSné piesvédcit druhé, Ze pravé vy a vase
organizace jste duleZitou soucdsti spolecnosti.
v' Je to "véda" o tom, jak druhé motivovat k dobrym skutkiim, jak je
presvéd(Cit, Ze penize nejsou v§echno a ddt jim mozZnost darovat i sviij Cas,
zdjem a duvéru.

O struktufe zdroji NGO, a tedy i o zékladnich podminkéach pro fundraising
v rliznych zemich svéta vypovida nasledujici graf:.

Graf &. 1 - zdroje pfijmi NGO v rliznych zemich svéta.

Stat Vlastni prijmy Verejné rozpocty Soukromy sektor
(poplatky za sluzby pro (statni granty podpora (sponzorské dary,
klienty; prodej véci ze statni spravy, prijmy obchodni smlouvy,
a sluzeb verejnosti,..) od nadaci...) sdileny marketing...)

Japonsko 60% 38% 15%

Svédsko 62% 29% 9%

Mad’arsko 57% 23% 20%

Italie 53% 43% 4%

USA 52% 30% 19%

Velka Britanie 48% 40% 12%

Francie 33% 59% 7%

Némecko 28% 68%0 4%

Prumér 8 stati 49% 41% 10%

2. Tri zakladni pravidla uspésného fundraisingu

Piesvédcit druhé miiZe jen ten, kdo je sam piesvédceny.

Pokud sami pevné véfite, Ze to co délate, je spravné, a Ze prostfedky, o které Zadate,
opravdu nutné potfebujete, udélali jste prvni krok k UspéSnému fundraisingu.
Klicem k Uspéchu jsou vSak pouze obé Casti tohoto pravidla zaroven. Znam mnoho
lidi, ktefi pevné véri, Ze to co délaji, je spravné, a umi o tom druhé vehementné
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presveédCovat. Co jim vSak chybi, je poctiva Gvaha nad tim, jestli pro tuto Cinnost
opravdu potfebuiji tolik prostfedkd. Casto dokonce ani nevédi, za co by poZzadovany
dar utratili, a dokonce ani nevédi, kolik potfebuji. ,,Dejte, co mlzete*, byva jejich
odpovéd na dotaz potencialniho darce, kolik Ze by mél pFispét.

Neziskavame penize, ale ¢lovéka!

Je spravné, Ze jsme presvédceni o uzite¢nosti svého konani, ale nemdzeme
automaticky predpokladat, Ze nase nazory sdili i ostatni. Pro ochrance bobr( jsou
organizace pracuji s détmi, s ucCiteli, nebo se vénuji ochrané Zivotniho prostredi.
Kazdy ma svij Zebricek hodnot, sva kritéria k posouzeni toho, co je dllezZité a co
ne. Aby byl fundraising Uspésny, méli bychom vychazet ze zajm( darce. Nejvétsi
chybou, kterou mizeme udélat, je to, Ze nas budou vice zajimat penize, nez ten,
kterého o né Zadame! Naucit se ctit hodnoty jinych lidi i to, Ze nemusi mit stejny
nazor jako my, je zékladni lidskou dovednosti uziteCnou nejen pro fundraising.
Situaci rliznosti rozlozeni zajmu obyvatel mizZe demonstrovat priklad z USA.

Tabulka €. 2 - Rozdéleni pfijmd nevydélecného sektoru v USA

Cirkevni 45,3%
Vychova a vzdélavani 11,9%
Socialni sluzby 9,9%
Zdravotnické sluzby 8,6%
Kultura a uméni 7,6%
Prosazovani zajmi verejnosti 7,6%
Ochrana Zivotniho prostiedi 2,5%
Mezinarodni aktivity 1,5%
Jiné 8,4%

Zdroj: AAFRC Trust for Philanthropy, Giving USA, New York: AFRC , 1994.

O hodnotéch, které preferuje spoleCnost kolem nas, je uziteCné védét. Preference
spoleCnosti ndm mohou byt dobrym voditkem pfi sestavovani naSich
fundraisingovych plan(. Veskera préace pri definovani poslani nasi organizace

a tvorba budoucich programd mize byt zbytecna, pokud nebudeme citlivé reagovat
na pozadavky a prani "trhu”. | NGO maji svdj "trh", své zakazniky a je tfeba to brat
na zretel, pokud chceme Uspésné prorazit v konkurenci pfi ziskavani financnich
prostfedkd. Mezi organizacemi, zakazniky, darci a podporovateli, pfiznivci i
konkurenty je mnoho nejriiznéjsich vazeb a vztah(l. Porozumime-li témto vztah(m,
udélame vyznamny krok k tomu, aby naSe organizace mohla dlouho a Uspésné
fungovat.
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Musite poZadat!

| kdyZ malokdy pouzivam slovo musi$, v tomto pfipadé neni jiné cesty. ,,Seddvej
panenko v koute, budes li hodnd, najdou té*, ve fundraisingu neplati. Jestlize néco
potfebujete, musite si o to Fict. Je mnoho metod a cest, jak o podporu Zadat, ale
vSechny maji jedno spolecné - aktivné oslovuji potencidlniho darce. O téchto
metodach bude Fada dalSich dil{i tohoto serialu. Jedna z téchto metod je vSak ve
vSech ohledech nejucinnéjsi. Je to osobni Zadost, tvari v tvar. Naucit se ji, pfekonat
zakladni stud a predsudky, které se kolem zadani o penize toci, je na celém
fundraisingu nejtézsi. | proto, Ze z o¢i do oci se tézko zakryva nejistota, nedlivéra Ci
maly respekt k druhému. Vérim vsak, ze kdyz si vezmete k srdci prvni dvé zakladni
pravidla, stane se pro vas zadani o penize jednodussim.

Zaruceny recept

Na zaver pridam recept na Uspésny fundraising, ktery mi predal jeden z mych
vazenych ucitelll fundraisingu, Richard Cook z Baltimoru. Rekl:

» KdyZ chce§ umét dobie Zadat o penize, miiZes pro t0 udélat jednu véc. Vypada
snadno, ale neni snadnd. \ezmi ze svého tolik penéz, aby té to uz bolelo, a dej je,
bez vyhrad, své organizaci. A uvidis, co se bude dit*.

3. Pracovni list: Motivace darce

Jako pripravu na dalsi kapitolu si mdZete zkusit odpovédét na nasledujici otazky:

1. Kdy a co jste darovali vasi organizaci? Byla to osobni pomoc, cas, néjaka
véc a nebo také penize? Kdy? penize, kolik?

2. Uved’te priklady vaSich darit jinym NGO. Vzpomeriite si, kdo vds Zdadal a
Jjakym zpiisobem jste jej podpof¥ili.
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3. Kdy jste iekl(a) jiné organizaci NE a pro¢?

4. Vyjmenujte alespoii deset ditvodii, proc pravé vam a vasi organizaci by
nékdo mél néco dat.

5. Zeptejte se svych piatel, jestli by podpo¥ili vasi organizaci a nebo ne a proc.
Peclivé si zapiste do paméti jejich ditvody.

Toto cviceni si miZete udélat spolecné se svymi kolegy béhem schlize, pfi praci,
nebo kdyZ sestavujete své fundraisingové plany. V podobném duchu se miZete ptat
i svych potencialnich darcd. Ziskate tak nesmirné cenné informace a kli¢

k Gspésnému osloveni. Obecné plati, Ze:

Chceme-li od nékoho néco ziskat, musime vychazet z jeho potieb.

4. Motivace darce

Je zajimavé, ze pracovnici NGO Casto uvadéji jako svoji osobni motivaci k davani
pocit uzite¢nosti, radost z davani, naplnéni spoleénych cill, osobni uspokojent,
chut pomoci jinym, snahu vyresit problém...atd. Tyto veskrze lidské motivy nékdy
z neznamého dlivodu upirame svym darcdim. Divody k tomu, pro¢ NGO nékdo
dava penize, se podle prlizkumu nazord pracovnikll NGO diametralné odlisuji. Jako
hlavni uvadeéji:

v’ ZlepSeni postoje veiejnosti.

v’ Reklama ddrce, nebo jeho produktu.
v’ Snieni daiiového zdkladu.

v’ Osobni prospéch a slava.

v" Pocit moci.
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v’ Prani Spinavych penéz,.

v’ Distribuce jinak tézko pouZitelnych vyrobkii.
3 v’ Ziskdni loajdlniho postoje ze strany NGO.
Casto, kdyZ pfichazime k darci s nasSi Zadosti, snazime se ho presvédcit
o0 vyhodnosti jeho daru. Nabizime rdizné protisluzby, reklamu. Pfesvédéujeme ho
o0 tom, Ze kdyz nam da penize, Ze na tom vlastné vydéla. Jestlize mame co
nabidnout, je vhodngjsi nazyvat svoji spolupraci spise obchodni transakci, nez
fundraisingem.
Kdyby vsichni darci byly motivovani pouze ddvody, uvedenymi vyse, velké
mnozstvi NGO ve svéte i u nas by nemélo Sanci prezit. Nastésti tomu tak neni.

Motivy darcii nejsou tak zcela jednoznacné. Kazdy darce, mimo to, Ze je obchodnik,
nebo spravce nadace, je predevsim Clovék. Ma své zajmy, slabiny i silné stranky,

v

Zije svij vlastni Zivot a ma svlj vlastni Zebricek hodnot.

Asi nejlépe dokazal zakladni motivaci darcl vystihnout profesor Henry Rosso,
zakladatel Skoly fundraisingu ve state Indiana:

Davani penéz je radost. Lidé to radi délaji proto, Ze jim to dava dobry pocit,
spoleCenskou vaznost nebo to ulehcuje jejich svédomi. Mohou si sami sobé
dokazovat, Ze néco takového dovedou udélat. Nebo jim to prosté umoZiuje
vyjadrit jejich mordlni hodnoty a presvédcenti.

Lideé radi davaji penize
v jestlife k tomu maji vyznamny a neodkladny diivod,
v’ jsou osobné zainteresovani na vysledku podpoiené ¢innosti,
v’ vidi ostatni, jak piispivaji na tutéz innost svym casem i penézi,
v védi, Ze:
v’ jim bude neodkladné podékovdino,
v’ budou viditelné spojovani s uspéchem projektu,
v’ budou pravidelné informovdni 0 rozvoji organizace,
v védi pFesné, na co budou jejich penize pouZity a Ze budou vyuZity rozumné a
Setrné
v’ Ze podpoFend organizace je prosycend nadSenim a optimismem a e jisté ziskd
potiebné finance i od ostatnich.
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5.  Proc¢ zrovna my? - Formulace poslani pro darce.

Znate tu zndmou a oblibenou détskou hru se slivkem PROC? Pro¢ je trava zelena a
proC ma pes Ctyri nohy? Pro¢ mam chodit spat a pro¢ musim jit do Skoly? Kdo ma
déti, tak jisté stravil nékolik pernych chvil s hledanim odpovédi. Ma vSak dobrou
pripravu na fundraising. | darci tuto ,,hru® radi hraji:

Proc je zrovna vasSe ¢innost tak ddlezita a pro¢ na ni potiebujete penize? Pro¢ vam
mam dat zrovna ja? ProC nepfijdete za mésic (nebo proc jste nepfisli pfed rokem)?
Budete-li umét odpovédeét strucne, pravdiveé a srozumitelng, jen tézko vas nékdo
odmitne.

Kratké a srozumitelné sdéleni je klicem k lidem, kteii nas zajimaji, a které
bychom chtéli motivovat k tomu, abychom zajimali my je.

Spravné formulované poslani :
v’ ddrce ziskdavd a ne odrazuje,
v’ nevytvdii nové problémy, ale nabizi FeSeni a vychodiska,

v’ ddvd darci najevo, %e pravé on miiie pomoci, a ne Ze tomu vlastné nerozumi.

6. Sestaveni fundraisingového argumentu
PFi predkladani vaseho poslani a cill darci by mélo byt naprosto jasné:

v' PROC vase organizace existuje,

v CO jsou jeji cile, ¢eho chcete dosdhnout,

v' JAK téchto cilir hodldte dosahnout,

v' KOMU bude innost vasi organizace slouZit,

v' PROC by mél nékdo ke splnéni téchto cilii piispét.

PFi formulaci poslani neni vhodné pouzivat pfilis odborné vyrazy nebo citovat
védecké teorie. Snazme se své poslani vyjadfit strucné, lakave, srozumitelné
a pozitivne.
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7.  Pracovni list - Prezentace vasi organizace

Jestlize chcete vytvaret ucinné fundraisingové argumenty, musite byt pfipraveni na
to, Ze je to tézka prace. Nasledujici otazky vdm mohou pomoci najit tu spravnou
cestu.

Co neni spravné a je tieba to zménit?

Jaky je aktualni problém, konflikt Ci potfeba? Co se stane, kdyz ji nebudeme FeSit?
Co zpUsobuje tento problém ¢i krizi?

Co tento problém miiZe zménit?

Jaky konkrétni program, ¢innost nebo FfeSeni pomiiZe Fesit stavajici problém,
konflikt, nebo uspokoji aktualni potfebu? Jak vite, Ze praveé tato ¢innost problém
vyresi, mate pro to néjaké doklady?

Jak budete aktudlni problémy ieSit?

Jakym zpUsobem budete ve vasi organizaci rozhodovat o konkrétnich cestach
feSeni problém0? Co vSechno musite udélat pro to, aby vas$ program byl splnén?

Kolik to bude stat?

Kolik budou stat jednotlivé kroky feSeni problemu? Letos? A v dalSich letech?
Mate realistické predpoklady, kde a jak ziskat zdroje téchto prostfedki?

Kdo bude vidci osobnosti ieSeni probléemu?

ProC se praveé vaSe organizace musi zabyvat timto problémem? Kdo €ini vasi
organizaci tak jedine€nou pro feSeni tohoto problému?

Co miizete darci nabidnout?

MiiZete pomoci Fesit néjaky dlouhotrvajici a vyznamny problém spoleénosti, ve
které vy i darce Zijete? MiZete pomoci budovat zdravou komunitu, kterou si darce
preje mit ve svém okoli? M(iZe se darce podilet na praci pfi feSeni problém, které
pocituje jako naléhavé, a pracovat s témi, ktefi s nim sdileji jeho moralni hodnoty?
MuZe se darce stat viditelngjsim pro ty, kterych si ceni? MiZe darce Zit a konat
podle svych osobnich hodnot a pfesvédceni?

Zdroj: Cook, Richard, Fundraising Workbook, Baltimore, 1993
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8.  Metody fundraisingu a zakladni skupiny darcut

Nasledujici tabulka strucné hodnoti jednotlivé metody fundraisingu vzhledem
k rliznych skupinam darcq.

Kategorie darce Nadace Sdruzeni, cirkve | Podnikatelé, Stat, statni Jednotlivci,
a jiné NGO vyrobni a mistni sprava | ¢lenové, pfiznivci,
a obchodni vefejnost.
spolec¢nosti,
Metoda banky apod.
Vypracovani projektu | Zakladni metoda. | Pouze v pfipadé, | Pouze v pfipadé, |Zakladni metoda. | VétSinou
Ze je pozadovan. | Ze je pozadovan. nevhodné.
Nabidka prezentace Pouze, je-li Nékdy je vhodnou | Zakladni metoda. | Nékdy je vhodnou Casto je vhodna
a reklamy vyZadovana, jako | souéasti nabidky. | Casto je soucasti nabidky. | a u¢inna.
soucast projektu. podminkou.
Benefi¢ni akce Pouze jako Zakladni metoda. | Zakladni metoda. | Pouze jako Zakladni metoda.
doplnék projektu. doplnék projektu.
Telefonicka kampan. | Neni vhodna. Zakladni metoda. | Zakladni metoda. | N&kdy vhodna Zakladni metoda.
jako nadstavba.

Clenska kampani Neni vhodna. Uginna metoda. Zakladni metoda. | Neni vhodna. Zakladni metoda.
Osobni setkani. Nezbytny dopinék | Zakladni metoda. | Zakladni metoda. | Nezbytny doplnék | Zakladni metoda.
k projektu. k projektu.

Odkaz majetku. Neni vhodna. Muze byt a¢inna. | Mdze byt a¢inna. | Neni vhodna. Zakladni metoda.
Prispévek Neni vhodna. Muze byt u€inna. | Zakladni metoda. | Muze byt G¢inna. | Neni vhodna.

zaméstnancu

Vécna podpora.
Osobni pomoc

Sdileny marketing.

Obchodni vztahy.

Vhodna metoda.
Vhodna jako
doplInék projektu.
Nevhodna
metoda.

Neni vhodna.

Z&kladni metoda.
Zakladni metoda.

MiZe byt G¢inna.

Zakladni metoda.

Zakladni metoda.
Zakladni metoda.

Zakladni metoda.

Zakladni metoda.

Nebyva U¢inna.
Neni vhodna.

Vhodna metoda.

Zakladni metoda.

Z&kladni metoda.
Zakladni metoda.

Neni vhodna.

MiZe byt G¢innd.

9. Hledame své darce
Potencialni darci se vyskytuji vsude. Jejich identifikace je dllezitou soucasti
fundraisingu a vyrazné zefektiviiuje celou ¢innost ziskavani financ¢nich prostredka.
Casto slychame argumenty typu: "Nema to cenu, ten ndm nic ned4, ten nas nema
rad, ten fandi nékomu jinému..." Je ddlezité umét identifikovat své potencialni
darce a také si je rozdélit tak, abychom se mohli rozhodnout jakou strategii zvolime
pro ziskani podpory prave od nich.
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Tradicné darce délime do téchto kategorii:
v’ nadace,
v’ obéanska sdruZeni, cirkve a dalsi nevydéleéné organizace,
v’ podnikatelé, podniky, obchodni spolecnosti, banky. ..,
v’ stdt a statni sprdva,

v individudlni ddrci, pFiznivci a élenové, veiejnost.

Neméli bychom se omezovat na ziskavani dar(i pouze od jedné kategorie darc.

Cim pestrejsi je nas vycet darcl, tim vési jsou Sance na preziti.

Je dllezité, rozdélit si své darce podle toho, jestli:
v’ jsou ddrci potencidlni - domnivame se, e by nam mohli poskytnout podporu,
v’ ndam davaji dar poprvé,

v’ poskytli nasi organizaci dar ji¥ v minulosti.
Toto Clenéni je kliCové pro stanoveni strategie, jak s kterym darcem pracovat.
Jestlize potenciélniho darce nebudeme désit zadosti o okamzitou financni vypomoc
v pripadé nouze, u darce, se kterym jsme jiz néjakou dobu v kontaktu, ndm to mlze
byt ku prospéchu.

Ziskavani financnich prostredkd je proces smény, ktery vyZaduje dikladnou
znalost celého potencialniho okruhu darcl a prostiedi, ve kterém se pohybuji. Jen
tak m{Ze organizace prinést své poslani ispésné na trh i s vysvétlenim, proc je
dobré prave do jejiho programu investovat. Trh je ve vztahu ke kazdé organizaci
kriticky. Je vSak zaroveri zdrojem financénich prostfedkd, dobrovolnych
podporovatelll a pfiznivcd.

10. Okruh darcu - model

Z rliznych dlivod( se ¢asto zdrahame oslovit a pozadat o pomoc ty, ktefi jsou nam
nejblize. PFitom mozn4 ti, ktefi nam jiz pomohli ¢i pomahaji, Cekaji na dalsi
osloveni a radi svoji osobni pomoc Ci dar rozSifi. Energie a prostfedky, které
vydavame na ziskavani stale novych pfiznivcl a prispévatell, jsou mnohonasobné
vyS$8i, nez energie potfebna na udrzeni "starych znamych",

Predstavme si, Ze nase organizace je pfimo ve stfedu t¥i soustfednych kruh.
Uprostfed, ve stfednim kruhu, jsou ti, ktefi jsou k naSi organizaci nejblize - ¢lenové
spravni rady, vyboru, poradniho sboru, hlavni darci a vedouci ¢inovnici nasi
organizace vCetné profesionalnich pracovnikl. Déle od stfedu jsou aktivni G¢astnici
naSich programd, klienti, ¢lenové nebo predplatitelé a samoziejmé i nasi darci. Ve
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tfetim kruhu jsou ti, ktefi maji podobné zajmy jako my, lidé, ktefi by se mohli stat
naSimi ¢leny ¢i klienty, nasi potencialni darci. VVné tfi kruhd je potom cely "vesmir",
vsichni ostatni, ktefi zatim nevédi nic o0 nas a my o nich. Také jsou tam nasi

odprci nebo lidé s odliSnym nazorem.

Tyto kruhy funguji jako atom. Stfed - jadro - drzi naSi organizaci pohromadeé. Tato
sila slabne smérem od stfedu. Ti kdo jsou stfedu blize odpovidaji za pritazeni téch,
ktefi jsou ve vnéjSich kruzich, nebo zcela mimo kruhy.

Existence téchto kruh( nemusi byt vzdy pfirozenou soucasti kazdé organizace. Své
kruhy musime védomé, dlouhodobé a cilené budovat a take udrzovat. Okruh naSich
darcd a priznivel neni uzavieny. Cely proces jeho tvorby a existence je dynamicky
a zavisi na mnoha faktorech. Lze oGekavat, Ze se za rok mlize vymeénit az 20% téch,
ktefi se v kruhu vyskytuji to i v pfipadech, kdy se o své kruhy nalezZité starame.

PFi budovani a praci s naSim okruhem darcl je tfeba mit stale na védomi to, Ze
kromé nas jsou tito lidé ovliviiovani fadou dalsich faktor(, prostfedim, ve kterém
Ziji, pracuji, bavi se... SpoleCenské, politické, ekonomickeé, etnické i geografické
vlivy - to Ve je realita, se kterou musime pocitat.

Kli¢ovou silou okolniho prostfedi je konkurence. O tytéZ darce soupefi fada dalSich
organizaci, Sife zajm( ¢len( vasich kruh( a jejich uspokojovani snizuje mnozstvi
penéz i ¢asu, které vam dana osoba mize vénovat. Dalsim faktorem prostredi nasi
soucasné spolecnosti je i rychlé tempo zmén, na které, pokud chceme uspét,
musime umeét velmi rychle reagovat.

11. Pracovnilist - Seznam potencialnich darcu
Pokuste se nalézt odpoveédi na nasledujici otazky.

v’ Kdo 7 téch, které zndte, poskytne prispévek vasi organizaci, i kdy? to tieba bude
méné, neZ kolik byste potiebovali nebo ocekavali? (Hledejte je mezi svymi
soucasnymi viidc¢imi osobnostmi, prispévateli, mezi pidteli ¢i v rodiné.)

v' Kteii jedinci nebo organizace maji zdjem na tom, aby vase organizace byla
uspésnd, a kteri, pokud je vhodné oslovite, budou ochotni vas podpoiit?
(Hledejte mezi vasimi klienty a jejich rodinami, profesiondlnimi skupinami v
pribuznych oborech, drobnymi podnikateli a podporovateli.)

v Kteii lidé nebo které organizace by vas podpofili, ale pouze pokud byste jim
vénovali velkou pozornost a nejprve byste je peclivé a dlouhodobé na
darcovstvi pripravovali? ( Zamérte se na organizace, kterym zdleZi na
spokojenosti mistni komunity nebo celé spolecnosti, Nnebo na organizace, které
prispivaji k tvorbé problémii, které se pokousite vyiesit.)
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Zdroj: Cook, Richard, Fundraising Workbook, Baltimore, 1993

B. Individualni darcovstvi

12. Pyramida fundraisingu

UziteCnym nastrojem k pochopeni rozvoje individualniho darcovstvi je "pyramida
fundraisingu". Cela pyramida od zékladny ke $picce predstavuje riizné zplsoby
ziskavani podpory od jednotlivych darcl. Horni ¢ast pyramidy zobrazuje osobnéjsi
metody fundraisingu, zakladna je zajisténa metodami, které oslovuji vétsi mnozstvi
lidi. Nasi darci mohou pomalu stoupat od zakladny ke Spicce, jejich kontakt

S organizaci se stava stale uzSim a osobnéjSim a jejich financni prispévky na
¢innost organizace se zvysuji. Souhrn darl, které mizeme ziskat od celé skaly
naSich individualnich darcd, je znazornén vedlejsi pyramidou, postavenou jaksi na
Spicku.

PFi pohledu na obé pyramidy vas mozna napadne, pro€ nevyuZzit pouze metody z
horni Gasti pyramidy a neziskat tak nejvétsi objem dar(l. Pro¢ mame utracet spoustu
penéz a ¢asu na poStovni kampané ¢i pofadani fundraisingovych akci? Odpovéd je
pomeérné jednoducha. Tyto metody ndm pomahaji predevsim darce ziskat pro nase
poslani. Jenom ti lidé, ktefi jsou presvédceni o uZiteCnosti naSeho poslani ndm daji
vyznamnéjsi dar, jakym bezesporu je napriklad podpora zakladniho jméni, nebo
odkaz majetku.

Metody fundraisingu zndzornéné na zakladné pyramidy tedy neslouZi jen ke
ziskavani penéz. Jejich dalsi a mozna nejduilezitéjsi tlohou je privést do organizace
noveé Cleny, pratele, fandy. MoZna by u nich bylo vhodnéjsi nehovofit o "fund-
raisingu™ (fund - fond, objem financi), ale o "friend-raisingu” (friend - pfitel,
kamarad).
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13. Beneficni akce

Prodejni vystavy, festivaly, hudebni, vytvarné nebo divadelni programy, obédy a
vecCere, aukce, tomboly, sportovni akce, vylety vlakem nebo lodi apod. Existuje
velké mnozstvi akci, které mizeme usporadat na podporu své organizace nebo
konkrétniho projektu.

Neexistuje obecna rada k tomu, jak akci organizovat a ktery typ akce je
nejucinngjsi. Klicem k uspéchu fundraisingové akce je vybrat tu spravnou pro
spravné lidi, ktefi nas podpori. Nezapominejme pfi tom na to, Ze takovi lidé jsou na
podobné akce zvani velice Casto, a snazme se jim nabidnout néco nového.

Origindlni napad nam miiZe pomoci vyhrdt.

vvvvvv

pro jeho realizaci. Musime samoziejmeé védeét, koho chceme na takovou akci pozvat
a kolik penéz a dalSich prinostl od takové akce Ize ocekavat. Jestlize nemame s
organizovanim podobnych akci zkusenosti, nezaCinejme od téch nejslozitéjSich.
LepSi mala akce, ale Uspésna, nezli velky neuspéch.

Organizovani akci znamend vZdy vice prdce, neZ jsme pitvodné predpokladali.

Hlavni zasadou fundraisingovych akci je to, Ze nejde pouze o to, akci usporadat, ale
také diky ni ziskat finan¢ni podporu. Na tuto zdsadu nékdy zapominame a potom se
nam lehce miZe stat, Ze za akci zaplatime vic, neZ kolik nam pfinese. MiZe byt
velky rozdil mezi "vecCefi pro pratele™ a "beneficni veCefi pro pratele”. A ta Cast
akce, kterd ndm ma prinést penize, se obvykle organizuje hire, nez jiné.

Kdyz se rozhodneme zorganizovat svoji prvni fundraisingovou akci, vyberme si
néco jednoduchého. UZijeme si trochu legrace a naucime sebe i své pracovniky, co
takova akce obnési.

Napiseme spoustu dopisli, pozadame mnoho lidi o pomoc, setkame se s darci a
budeme je Zadat o penize, budeme Fidit dobrovolniky a planovat naklady a vydaje.
Da se fici, ze poradani beneficni akce je malym modelem prace ve fundraisingu a
jedinecnou Skolou pro ty, ktefi s touto praci zaCinaji.
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Deset zpiisobii, jak zvySit financni aspéch benefi¢ni akce.

1. Akci naplanujte tak, abyste ji mohli opakovat a aby se chyby, které vas mozna
napoprve pfijdou draho, promeénily v nasledujicich letech v prinos.

2. Snazte se, aby vSe co potiebujete, bylo darovano. Matrialy, jidlo, reklama,
zvukové zafizeni, prostory a personal. Teprve kdyZz maximum z toho ziskéate
zadarmo, akce se vam vyplati.

3. ZaCnéte s mensi akci, kterou perfektné zvladnete. Udglejte ji publicitu,
zorganizujte ji pfitazlivym zplsobem, aby o ni lidé pfisté opét méli zajem.
4. ZaCnéte planovat s dvojnasobnym predstinem, nez jaky se vam zda vhodny.

5. Pokud akce vyZaduje vétsi naklady vynaloZzené pfedem, naplanujte si unikova
opatreni typu: pokud se listky neprodaji do urcitého terminu, akce se rusi. Stanovte
minimalni poCet prodanych listki tak, aby se pokryly vase naklady.

6. Jako doplinkovy zdroj penéz vyuZzijte reklamni brozurku nebo pamatecni program
na danou akci.

7. Daobre si naplanujte, jaka povoleni budete potfebovat pro poradani akce a jakym
zplsobem budete ziskavat a evidovat dary, abyste se vyhnuli eventualnim
dafiovym problémdm.

8. Zajistéte, aby pfi planovani a fizeni akce byla ve vedouci pozici kompetentni
osoba se silnymi organizacnimi sklony.

9. Zajistéte presnou evidenci a dobrou ochranu vSem financnim ¢astkam pfimo
predavanym na akci.

10. Zajistéte akci publicitu, vyuzijte k tomu vSechna média, kterd mizete.

A navic: nezapomente 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 patélie) a na tisic dalSich detail(, které mohou i tu nejlépe pFipravenou
akci zhatit.

A jesté néco: vyzbrojte se Usmévem a nesundavejte ho po celou dobu akce, at’ se
déje cokaoli.
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Vyhody a nevyhody benefi¢nich akei.

Vyhody.
v’ Ufijete si spoustu legrace.
v' Délaji vasi organizaci reklamu.
v’ Piitahuji nové ¢leny a p¥iznivce.
v’ Daji moznost mnoha lidem pomoci vam.
v’ Jsou vynikajicim prostiedkem pro procvi¢ovani novych viid¢ich osobnosti.

v Mohou oslovit Sirokou veiejnost a ziskat je pro vase poslani.

Nevyhody.
v’ VyZaduji mnoho ¢asu p¥i planovini a pripravé.
v’ VyZaduji zapojeni velkého mnoZstvi lidi.

v’ Ze zacatku obvykle piindSeji jen maly financéni zisk.

Nezapominejme ziskavat kontakty a informace o Ucastnicich akce. Mohou pro nas

Vv

Navazani dlouhodobé spoluprace s darcem

KdyZ se lidé zucastni nékteré z naSich akci, mohou se zacit zajimat o to, ¢im se
zabyvame. Stravili s ndmi pfijemné chvile, poznali l1épe co délame, pfibliZili se k
pochopeni poslani nasi organizace.

Snazme se jejich zajem aktivné udrZovat. Posilejme jim dopisy, nabidnéme jim,
aby se stali Cleny (pfiznivci, fanousky atd.) naSi organizace. Mezi anonymnim
jednotlivcem a &lenem organizace existuje jeden veliky rozdil. Clen mize pfispivat
na ¢innost své organizace kazdy rok, pravidelné.

Maly piispévek, ktery nam miiZe jedinec poskytnou se stava velkym teprve tak, Ze
se stane pravidelnym a Ze s nim budeme moci do budoucna pocitat.
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14. Postovni kampan

KdyZ sestavujeme dopis a chystdme se zorganizovat poStovni kamparn na ziskani
financnich prostfedkd, méli bychom pamatovat na pét zakladnich bod(.

1. Vytipovani potencidalnich ddrcu, adresatit dopisii.

MUZeme prosté vyuzit Zlaté stranky. Znam fadu prikladd, kdy tato metoda dobre
zafungovala. Daleko ucinngjsi vsak je, vybrat si adresaty z okruhu lidi, ktefi maji k
naSi organizaci néjaky vztah a od kterych oCekavame, Zze nam néjaky prispévek
mohou poslat.

2. Nacasovani kampané.

Je vhodné si pfedem dobre rozmyslet, kdy je vhodné vytipované darce o penize
pozadat a kdy ne. Napriklad takova Zadost o podporu tyden po VVanocich nebude
zfejmeé nejucinngjsi.

3. Forma dopisu.

Kli¢ovou Ulohu pfi Gspéchu postovni kampané hraje vzhled dopisu i obélky. Cim je
dopis osobngjsi, tim lépe. Snazme se odlisit vzhled nasi zasilky od ostatnich.
Nezapomerime nalepit znamku, nedélejme chyby v datech, jméné, nebo v
gramatice. Koncipujme dopis tak, aby se snadno Cetl, byl stru¢ny, konkrétni a v
pratelském duchu. Snazme se zapUsobit na city a sympatie adresata, vyuzivejme
vice emoci, nezli suché statistiky. Nezapomenme v dopise poZadat o podporu.
Vlastnorucni podpis na konci dopisu je velkym plus. A nakonec, nezapominejme
uveést zpate€ni adresu a kontakty na naSi organizaci.

4. Predtisténa odpovéd’.

K dopisu je vyhodné priloZit predtiSténou odpovéd, kterou darce vyplni a posle
zpét. Odpovédni formular by mél byt srozumitelny, strucny a kratky. Dejme v ném
darci nékolik moznosti, jak poukazat platbu na nase konto. Pfipojme i moZnost,
zapojit se do prace nasi organizace i jinak, nez jenom financné. Nabidnéme darci
moznost pomahat jako dobrovolnik. K odpovédnimu formulafi pfilozme i obalku s
nasi adresou (takovou, aby se do ni formular vesel!).
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5. Dékovny dopis.

Dopfredu si dobfe promysleme, jak bude vypadat dékovny dopis tém, ktefi ndm
prispéli. Hezky, dobfe srozumitelny, levny a pfitom originalni dopis ndm pomdize
darce udrzet pro pfisti kampan. Dopis poSleme jesté tentyZ tyden, kdy jsme
obdrzeli dar!

15. Budovani ¢lenské zakladny

Chceme-li zahajit kampari na ziskani novych ¢lenli nasi organizace, méli bychom
postupovat takto.

1. Provést vyzkum potencidlnich clenit - darcii.
v’ Maji néjaké vyrazné spoleéné demografické rysy (vék, pohlavi p¥ijmy...)?
v' Jsou Eleny jinych organizaci (politickych, socidlnich, veiejné prospéSnych...)?

v’ Spojuji je néjaké rysy Zivotniho stylu (maji spolecné konicky, zvyky,
¢innost...)?

v’ Jsou néjak zapojeni do innosti nasi organizace (¢lenové, darci,
predplatitelé, zakaznici...)?

Pro ziskani odpovédi na tyto otazky je tfeba zvolit spravnou metodu, jak tyto
otazky pokladat. Svlj prizkum mdzeme provadét na vzorku urcité cilové skupiny,
postou, telefonicky nebo treba na ulici.

2. Pripravit si zpuisob, jak tyto darce oslovime.

R0zni lidé sleduji rlizné sdélovaci prostfedky a jejich vyuziti je pro reklamni Gcely
rGzné nakladné. Nejobvyklejsim zplisobem osloveni potencialnich ¢lend — darcd je
pravdépodobné postovni zasilka, nebrafime se vSak pouziti reklamy v novinach,
¢asopisech, rozhlasu ¢i televizi. Mohou nam dobre poslouzit i rlizné letacky,
billboardy, telemarketing apod.

3. Promyslet si, co naSim ¢leniim - ddarciim nabidneme.

Jednim z klicovych prvkd Uspésné Elenské kampané je nabidka, kterou
potencialnim zajemclim udélame. Vyhody pro ¢leny mohou byt nejriiznéjsiho
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charakteru, ale vzdy musi byt pfimérene poslani nasi organizace. Patfi sem
napfriklad:

v informacni vyhody (zpravodaje apod.),

v doklady o ¢élenstvi (pritkazy, ndsivky apod.),

v rizné upominkové piredméty ( odznak, tricko apod.),

v’ materidly zvySujici prestii élena (diplomy, pamdteéni fotografie apod.),

v’ nejriiznéjsi materidalni vvhody (zlevnéné pojisténi, kreditni karty, vyhodny
nakup v konkrétnim obchodé apod.).
Nabidku potencialnim ¢lendim je tfeba ucinit tak, aby ji, pokud mozno, nemohli
odmitnout.

Ctyii otdzky pro budovdni Elenské zdkladny

Toto jsou Ctyri zakladni otazky, které bychom si méli polozit, pokud chceme
uspésné budovat svoji €lenskou zakladnu:

v’ Co zvlddtniho od nas nasi ¢lenové dostanou (zpravodaj, priikaz....)?

v' Co pro né bude ¢lenstvi v nasi organizaci znamenat (prokazdni dobré viile,
projev obcanské angaZovanosti...)?

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

v Udélali jsme v$e pro to, aby bylo pro potencidlniho ¢élena - ddrce co
nejjednodussi nam odpovédét a piispét na nasi innost?

16. Telefonicka kampan

"...Kdyz jsem poprvé slysela o telefonickych kampanich, nevérila jsem, Ze néco
takového u nas miize fungovat. Pouhé telefonovani! Vyrusovani jinych z prace, u
vecCere nebo jinych cinnosti Zadostmi o financni prispévek. Mé predsudky Sly tak
daleko, Ze jsem se rozhodla, Ze tuto metodu nebudu v podminkdach Ceské republiky
ani zkouset.

Pred par lety jsme v nasi organizaci pripravili velkou beneficni akci a t7i tydny
pred akci jsme zjistili, Ze veskerd posta nasim hostim zustala diky postovnim
Sotkum na posté a ze nikdo pozvanku nedostal. Akce byla pripravend, zalohy
zaplacené a my stali pred rozhodnutim, co dal. Tehdy jsem si vzala k ruce
materidaly o telefonickych kampanich a rozhodla se, Ze to zkusime.

Vysledek byl neuvéritelny. Za jediny tyden tri lidé obtelefonovali celkem 150
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potencialnich darcu, prodali vstupenky na akci v celkoveé vysi 120.000 K¢ a ziskali
dary do aukce v hodnoté cca 200.000 K¢ (vice nez polovina darii byla pri aukci
prodana).

Ziskali jsme nejen penize, ale také mnoho novych pratel, darcii i dobrovolnikii. To
Vvse také diky telefonické kampani..."

Tipy, jak ziskat penize po telefonu

v’ Pitipravte si velké mnoZstvi jmen, adres a telefonnich isel vytipovanych darcii.
Mohou to byt ¢lenové spravni rady ¢i vyboru, dobrovolnici a ¢lenové organizace
lidé, kterym pomahate, lidé, se kterymi obchodujete, pratelé ¢lenl spravni rady,
¢lend....

v SeZeiite velké mnoZstvi lidi, kteii pro vds budou telefonovat.

Obracejte se predevsim na Cleny spravni rady, aktivni ¢leny a dobrovolniky vasi
organizace.

v Vlyberte pouze jedno misto, odkud budete telefonovat.

UmoZni vam to vzajemné se pfi telefonovani podporovat, navodit pocit veétsi
aktivity a optimismu, budete ziskavat okamzité informace o ziskané financni
podpore.

v' Udélejte 7 kampané piijemnou uddlost.

Zajistéte pro telefonisty dobré jidlo a piti, dobrou naladu, ¢asto aktualizujte
vysledkovou tabulku, nalezité kazdy drobny Uspéch oslavte.

v Omezte na minimum papirovdni

Vypracujte jednoduchy formular na zaznam telefonatd, pripravte dostatek
darovacich smluv, obalek, vzorovych dopistl apod., aby bylo co nejjednodussi
poslat ziskanému darci potfebné materialy.
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v’ Telefonujte s optimismem a ditvérou v kladny vysledek

Ziskavate podstatnou a nezbytnou finan¢ni podporu, potrebujete konkrétni ¢astku a
take si o ni potencialnimu darci feknéte. Dejte darci Sanci nakonec dojednat Castku
nizsi.

v’ Po p¥islibu daru okamZité reagujte

ZaSlete formular €i darovaci smlouvu a dalSi nalezitosti pro zaslani daru. Za meésic
poSlete prvni upominku, za dva meésice poslete druhou upominku. Podékujte vSem
darclim a dobrovolnik(im za pomoc a podporu!!!

Zdroj: For a Change, Dick Cook, Baltimore MD, USA, 1993

17. Tvafi v tvar darci

Dostali jsme se aZ na Ctvrty stuperi fundraisingové pyramidy. Kdo zvladne metodu
"tvari v tvar”, nauci se umeéni uspésneho vyjednavani a komunikace, ten ziska nejen
ve fundraisingu velkou vyhodu a bude sndze dosahovat Uspéch.

Dobra osobni komunikace nam pomUze ziskavat penize nejen od jednotlivcl Ci
podnikatell, ale dobfe s ni uspéjete i u nadaci ¢i Gradd.

Pied kaZdym osobnim setkanim je vhodné:
v vytipovat si, koho a jak oslovime, kdy a kde,
v’ navdzat osobni kontakt a dobie se domluvit na schiizce,
v’ piipravit pro ddrce tihledny bali¢ek o tom, co naSe organizace déli a jak
Jjsme uspésni,
v dobie si odhadnout o kolik ddrce poZidime,

v’ Zjistit si i diilefité informace o osobnosti darce, jeho zdjmech, koniécich

apod.,
v udélat si hezké rdano, vhodné se obléci a optimisticky se naladit!
Pro uspéch je tieba Zadat tu pravou osobu, v ten pravy cas, na pravém misté,
0 spravnou Cdstku a na spravnou véc.

Vase osoba hraje v celém procesu ziskavani financnich prostredk( "tvari v tvar"
klicovou roli. Déarce si nas ztotoZfiuje s projektem, ktery podpofil. My jsme pro
darce zarukou, Ze projekt bude Uspésny.
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VSe, co fikdme, bychom zaroven méli citit. Hrany zajem, predstirany vdek,
skryvana povysenost nebo naopak servilita mohou shodit i ten nejlepsi projekt.

Dodrzujme bézné spoleCenské normy - pozdrav, ismeév, sympatické vystupovani...
Bud'me predevsim sami sebou.

Rozhovor s darcem

Predehra

Snazme se, abychom se oba - darce i ja - citili pokud moZno uvolnéné. Pohovorme
0 pocasi, rodiné, dovolené, spolecné akci, 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 tfeba mél pfed naSim pfichodem. Pozor
na prodluzovani této ¢asti, abychom celou schlizku nepromarnili "tlachanim".

Predstaveni

Pokud jsme se jeSté s darcem nesetkali a o nasi Cinnosti vi pouze okrajove, feknéme
mu kréatce, kdo jsme a co chceme dokézat. Prace na naSem fundraisingovém
argumentu se nam v tuto chvili dobfe zdroCi. Bud'me strucni, vystizni a presvedcivi.
VSeobecné se doporucuje neprodluzZovat tuto ¢ast rozhovoru na vice nez tfi minuty.
Nesnazme se za kazdou cenu sdélit vSechno. Ponechejme darci prostor pro jeho
otazky. Nevnucujme darci svllj nazor.

Ring volny

Cilem dalsi Casti rozhovoru je, ziskat zajem darce o vasi €innost, projekt,
organizaci. Zafadme do hovoru téma, kvali kterému jsme prisli. Ptejme se darce a
dejme mu prostor, aby se on ptal nds. MiZeme klast oteviené otazky typu: "UzZ jste
byl v naSem...?", "Co si myslite 0...". Dejme darci najevo, Ze jsme ochotni hovorit i
0 nepfijemnych otazkach. Za kazdou cenu se nebranme a neobhajujme svoje
slabiny. Kdyz darci poskytneme dostatek informaci, umoZnime mu Iépe se
rozhodnout, zda nés podpofi.

Cim vice darce mluvi, ¢im vice se pta, tim je pravdépodobnéjsi, Ze nas podpoii.

Jestlize darce prfiméjeme k hovoru, snaze odhalime, co mu brani v tom, aby nam
daroval penize, co mu neni jasné a co ho zajima.

Podpoime v darci pocit, Ze je spolutviircem naseho projektu.
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Kdyz vyslovi néco, na co jsme jiz prisli predtim, nemusime mu to hned fikat. Kdyz
ho napadne néco nového, seriozné se jeho ndmétem zabyvejme. Pohled zvenci
miZe byt pro nas$ fundraising i organizaci velmi dllezity.

Intermezzo

Po chvili oboustranné diskuse se opét chopme slova a shrime nas program. Znovu
ve stru¢nosti popiSme, o co nam jde, jak to uskute¢nime a co pro to potfebujeme. 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.

Neberme ddarci moZnost se vyjadrit, bud’me pruzni a snaZme se dobie vnimat, na
co "'darce slysi".

Cilem této faze rozhovoru je nasmérovat zajem darce na jeho pomoc a financni
prispévek naSemu projektu.

Utok

Tato Cast rozhovoru zaCind okamzikem, kdy je darce ochoten zacit jednat o
finan¢nim daru. MoZna se nas sam zepta: "Co ode mne vlastné potfebujete?" nebo
v lepSim pripadé ucini nabidku "Jak vdm mohu pomoci?". MlZe byt i opatrny,
branit se nasi zadosti a naznacovat, Ze nema penize nazbyt. A mozn4, ze nefekne
nic a nas rozhovor uplyne az do konce vymezeného Casu bez této veledilezité faze,
protoZe jsme nerozeznali ten pravy okamzik.

Pohlédnéme darci odvazné do oCi a poZzadejme o podporu. Mame na to pravo, nase
organizace dar potfebuje. Darce na tuto otdzku Ceka a obava se ji stejné jako my.

Neni o nic lehci byt Zdaddn, neZ Zadat.

Zidejme konkrétni Casthu!!!

Zddejme na konkrétni program & véc!!!

Ale hlavné - ZADEJME!!!

Je pFilis mnoho prikladd, které ukazuji, Ze i pro ostfilené profesionaly je tato faze

Vv v/

tfeba o pljéce, poskytnuti sluzby, vécny dar nebo osobni pomoc.

KdyzZ darce fekne ANO, zbyva jen domluvit se o kone¢né vysi daru a zplsobu,
jakym bude poskytnut.Velmi dobfe vypada, kdyZ jsme na tuto situaci pfipraveni a
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nabidneme podklady k prislusne pravni formé spoluprace. Dohodneme se s darcem,
jakou smlouvu bude vhodné uzavfit a dalSi Casovy postup.

Kdyz fekne MOZNA, nebo naznaci, Ze by byl ochoten, zkusme se vratit ke druhé
¢asti rozhovoru a dejme darci prostor ptat se na dalSi podrobnosti. Pokud uz nam
nezbyva ¢as, nabidnéme dalsi schlizku a zeptejme se ho, jaké doplriujici informace
pro sveé rozhodnuti potrebuje.

Kdyz fekne TED NE a nenaznaci sam, kdy je vhodnéjsi doba ho poZadat, ozvéme
se za Sest mésicll. 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 mliZze také znamenat, Ze nas darce nedokaze odmitnout, ale podpofit
nas nechce. Nemeéjme mu to za zIé a nenechejme se odradit.

Ne tak Casto, jak se nam zda, uslySime od darce NE. Pokud nas darce odmitne,
nemeélo by to v nés vyvolavat nepfijemneé pocity. Darce ma pravo odmitnout
poskytnuti daru. Prvni odmitnuti jeSté nemusi byt kone¢né. Zkusme pozadat znovu,
taktné a zdvofrile, a teprve po tfetim odmitnuti jednani ddstojné ukonéeme.

Naslouchejme peclivé, pro¢ nas darce nechce podpofit. Dlvody ¢asto mohou byt
okrajové. Neberme si odmitnuti osobné, ale vzdy zvazme, zda jsme v tomto pfipadé
udélali vSe pro to, aby byla zadost Uspésna.

Na rozloucenou

At jiz nas darce podpofri, vaha, nebo odmitne, nezapomernme si navzajem predat a
upresnit kontakty, domluvit se na dal$i schlzce nebo pfipomenout udalost, kdy se
opét mizeme setkat. Slibme darci, Ze ho budeme pravidelné informovat o nasi
¢innosti a potom to délejme! A samozfejmé je tfeba darci PODEKOVAT! Nejenom
za dar, ale i za pozornost, ocenit zajem a Cas, ktery nam darce vénoval.

Co potom

Do dvou dnil posleme darci kratky e-mail, dopis nebo pohled, kde vyjadiime diky
za to, Ze se ndm vénoval, eventualné za dar, ktery nam slibil.

Pravidelné darce informujeme o tom, jak si naSe organizace vede, zveme ho na
naSe akce.

Stejné jako my potiebujeme ddrce, i on by casem mél potiebovat nas.
v’ DodrZujme to, na éem jsme se dohodli.

v’ VyuZijme jeho dar, tak jak si pieje.
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v Nezapominejme ddrce naleZité presentovat (pokud o to stoji). Mnoho ddrcii
vidi rado své jméno na diileZitych mistech, ve vyrocni zpravé, v casopise, na
ndsténce apod.

v’ Kdy? chce ddrce ziistat v anonymité, respektujme to.

v’ V3e, co jsme slibili, by pro nds mélo byt povinnosti.
Zdroj : Z vysledki workshopu expertt NGO v Chréastu u Milevska, 1995

C. Firemni darcovstvi

18. Vyhody a nevyhody podpory od podnikatelského sektoru

PRO
v’ miiZe byt kaZdoroéni
v’ miiZe se rozSiiovat na dalsi druhy podpory

v’ miiZe nam pomoci k dalSim ddrciim z podnikatelského sektoru

PROTI
v zpolitku se jednd o malé sumy
v vyfaduje kaZidoroéni peclivé dokladdni, Ze si ji zaslouZime
v vyZaduje spoustu prdce

v’ zabraiiuje poFaddani kontroverznich akci

19. Jak davat penize - pohled z druhé strany

Pro pochopeni principl darcovstvi podnikatelského sektoru je nejlepsi podivat se
na tuto problematiku jejich oCima. Zkuste nasledujici text Cist, jako byste byli
feditelem néjakého podniku, tfeba ve vasem okoli. Nakonec, mUZete si o principech
darcovstvi s ,,opravdovym* Feditelem popovidat v ramci vasi strategie osloveni
potencialniho dérce.

Filantropie a sponzorstvi.

Je tfeba zaCit odliSovat dva zakladni poly darcovstvi - "filantropii* a "sponzorstvi*
a dobre identifikovat, kde mezi témito pdly chcete, aby stala vaSe darcovska
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¢innost. Jestlize " filantropii* minime neziStny pocin pro vyreSeni néjakého
problému, vybranou prospésnou ¢innost, "sponzorstvim™ v tomto rozdéleni
myslime viceméné obchod, kde za svllj "dar" ziskate pfimou protihodnotu, at’ jizZ je
to reklama vaseho vyrobku ¢i sluzby, zvySeni motivace zaméstnancd, zajem
verejnosti apod. | "filantropii” vSak ziskavate, mnoho lidi tvrdi Ze dokonce vic, nez
pouze "sponzoringem". Dlouhodoby zajem verejnosti, divéra a stabilni postoj

s Xt

mohou byt vysoce kvalitnim vysledkem promyslené "filantropické" ¢innosti.

Vybér podporovanych Einnosti.

Dalezitym krokem k vytvoreni systému vaseho darcovstvi je rozhodnout se, na
jakou Cinnost chcete jako darci prispivat a jaky z této ¢innosti oCekavate prinos pro
vas podnik. Jistéze se pfi tomto rozhodovani budete opirat o zakladni strategie
rozvoje vasSeho podniku. Budete se snazit, aby podporovana ¢innost pokud mozno
néjak souvisela s vaSimi vyrobky ¢i nabizenymi sluzbami, nebo aby oslovovala
cilove skupiny, které vas zajimaji. Tradicnim méfitkem mnoha podnikatelskych
subjektl je "viditelnost" podporované ¢innosti a jeji okamzity dopad na verejnost.
Plan "darcovstvi" miize vhodné dopliiovat vase dlouhodobé marketingové strategie,
ale i napriklad personalni rozvoj ve vasem podniku. Pfi vybéru podporované
¢innosti by viak neméla chybét i zakladni lidska motivace k davani, totiz to, jestli
podporovanou €innost povazujete za natolik uziteCnou, jakou podporu ji vénujete.
Jen budete-li o tom presvédceni, dostavi se oCekavana “radost z davani”.

Vyse a druh podpory.

DalSim strategickym rozhodnutim musi nutné byt to, jak velka bude vaSe podpora
vybranym ¢innostem, kolik financi, vécné podpory, ¢i lidskych zdrojl do vaseho
"darcovstvi" chcete a kolik mlZete investovat. Objem vaseho darcovstvi nemusi
byt nutné limitovan 2% (¢i 10%) danového zakladu, ktery mizete odecist, jedna-li
se o dary . Rada "sponzorskych" akci mize probihat na zakladé b&znych
hospodarskych smluv a personalni podpora tfeba na prosté Ustni dohodé.

Strategie darcovstvi.

JestliZe jste se rozhodli, na co a pro€, jakou formou a kolik chcete pFispivat, nemélo
by byt probléemem vytvorit “strategii darcovstvi" vaseho podniku v pisemné formé
a zverejnit ji. Srozumitelné, strucéné a vystizné prohlaseni, vhodné podané, mdze
samo o sobé velice rychle zvysit vasi darcovskou prestiz. Pfinejmensim vam tento
dokument zna¢né usnadni jednani se Zadateli, kterym kromé dopisu mUiZete poslat i
vasi strategii, jako vysvétleni vaSeho zamitnuti daru. Je zfejmé, Ze zverejnéni vasi
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darcovskeé strategie zvysi zajem téch, ktefi se zabyvaji tim, co jste se rozhodli
podporovat. Dostanete moznost vybirat si, koho podpofite a koho ne.

Kritéria vybéru Zadateli.

K tomu, abyste si mohli dobfe vybrat koho podpofit, budete potfebovat jasny a
detailni systém kritérii vybéru. Mimo jine i proto, abyste vaSe zakladni pozadavky
mohli srozumitelné predat tém Zadatelm, ktefi by pro vasi podporu prichazeli v
Gvahu. Tim hlavnim, co nejspi3 budete sledovat je DUVERYHODNOST
organizace, kterou se rozhodnete podporovat. Kromé zakladnich, standardnich
dokumenttl, jako je statut Zadatele o podporu a jeho vyro¢ni zprava (nebo alespon
strucny prehled Cinnosti vCetné hospodarského vysledku) vénujte pozornost i
dal$im dokumentim a tiskovinam, verejné poveésti této organizace, osobnim
referencim, profesionalité Zadosti o dar a dal$im "ukazateldm" dGvéry. Tim
vysledky jeji prace. KVALITA CINNOSTI dobroginnych organizaci v Ceské
republice je na velice rlizné Grovni a neni snadné rozeznat ji na prvni pohled. Stejné,
jako si vybirate své obchodni partnery, vybirejte i ty, jejichZ ¢innost chcete
podporovat v ramci svého "darcovstvi”. Dbejte o to, aby Zadatelé vzdy precisné
vysvétlili, na co konkrétné je vaSe podpora uréena. A neSetfete Casem na to, abyste
si vysledky podporené ¢innosti ovéfili.

Systém prdce.

Na zakladé zvolenych kritérii a celkové strategie darcovstvi nebude tézké vytvorit
systém préce s Zadateli a rozhodovani o podpore tak, aby vhodné zapadl do
celkového systému Fizeni vaSeho podniku. Zda bude systém darcovstvi soucasti
vaSeho marketingového oddéleni, €i ho date "na starost"” tém, ktefi se staraji o vaSe
PR, jestli vznikne malé oddéleni pro "filantropii a sponzorstvi*, nebo jestli si tuto
aktivitu ponecha v kompetenci pan feditel, spravni rada, nebo dobrovolnéa rada
slozena z pracovnik(l firmy, je na vas. Jestlize jste si stanovili svoji "strategii
darcovstvi" a "systém vybéru podporovanych ¢innosti", stava se tato ¢innost dalsi z
rady profesionalnich funkci vasi firmy a zapada do jejiho celkového systému fizeni,
jako jedna z rady.

G 5 Strana 26
F oo Ceské centrum fundraisingu, Praha 2013 © Ing. Jana Ledvinova



20. Kritéria vybéru podporované NGO

1. Cinnost nebo konkrétni programy organizace jsou viditeIné a vefejné uznavané.
2. Cinnost nebo program organizace pomUze zviditelnit podnik.
3. Organizace oslovuje tu Cast verejnosti, které podnik nabizi své sluzby ¢i vyrobky.

4. Organizace je oteviena nejriiznéjsim formam podpory a spoluprace - kromé
penéznich prispévkl vita vécnou podporu, dobrovolnou pomoc zaméstnanct,
technickou a odbornou vypomoc, spolecnou propagaci ¢i marketing apod.

5. Cinnost organizace se odehrava tam, kde ma podnik sidlo, nebo pobocky.

6. Nékdo z podniku pracuje ve spravni radé ¢i jiném organu podporovane
organizace.

7. Zameéstnanci nebo jejich déti, pfibuzni ¢i sousedé jsou ¢leny nebo dobrovolniky
podporovane organizace.

8. Cinnost nebo jeden z programi organizace slouzi pfimo zaméstnancim nebo
jejich rodinam.

9. Organizace vas na zaCatku zada pouze o malé prispévky a je s nimi spokojena.
10. Jednani zastupcl organizace je na profesionalni Grovni.

11. Pred tim, nez organizace priSla pozadat, zjistila si potfebné informace a
poskytla informace o sobé.

12. Organizaci podporuji dalSi podniky, pro potencialniho darce vyznamné.

13. Spoluprace s danou organizaci mize néjakym zplsobem pomoci vysledkim
¢innosti podniku (jak v oblasti vnitfniho managementu, tak ve vystupech navenek).

21. Co muze darce ziskat:
v’ prezentace a naplnéni socialni zodpovédnosti podniku,
v" oblibenost u verejnosti,
v zvyseni motivace zaméstnancd,
v’ zlepSeni vztah( se zakaznikem,
v’ prilezitost zlepsit manazerské a Fidici dovednosti zaméstnancd,

v spolupréace se statnimi institucemi, statni spravou a samospravou, dalSimi
podniky, VIP atp.,
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v’ zvys$eni prodeje a rozsiteni okruhu zékaznikd,

v mozné danové zvyhodnéni,

v osobni uspokojeni vedoucich pracovnikl podniku,

v specialni vyhody s ohledem na speciélni projekt, ktery podporuje.

22. Druh podpory

Hovofime-li o druhu podpory, ktery miZete nabidnout, nejedna se v Zadném
pfipadé pouze o podporu finan¢ni. Zakladni typy podpory podnikatelskych
subjekt(l nevladnim organizacim ve svété jsou nasledujici:

Maly financni piispévek

Obvykle se pohybuje v hodnotach od 1000 do cca 10.000 korun. Je vétSinou urCen
na podporu néjaké konkrétni akce nebo ¢innosti, vétSinou pro tu ¢ast verejnosti, ve
které se pohybuje i zminény podnik (obyvatelé v okoli tovarny, v konkrétni obci,
vybrana cilova skupina obyvatel apod.). Tento typ daru je obvykle poskytovan na
zékladé osobni zadosti a darce za néj mdze ocekavat zminku o sobé na dané akci,
napf. formou uvedeni v programu jakoZto jednoho ze sponzord apod.

Vétsi dar, nékdy také "grant"

Obvykle prevysuje ¢astku 30 - 50.000 korun, dosahuje vySe stovek tisic, ale mize
byt i milionového rozsahu (podle potfeb podporované Cinnosti a zejména moznosti
darce). Byva zvykem tyto dary poskytovat na zakladé pisemné Zadosti, ve které je
podrobné popsana ¢innost, kterou bude organizace za tyto penize provozovat, kdo
dalsi na ni pfispiva a samoziejmeé srozumitelny rozpocet. Tento typ daru jiz mdze
vyznamné pomoci pfi FeSeni problém0 a potieb cilovych skupin verejnosti, které
vam lezi na srdci. Darce vétSinou vyZaduje priibézné zpravy o plnéni podporované
¢innosti i 0 Cerpani penéz na ni a vétsinou i viditelnou formu zverejnéni, eventuelné
verejného podékovani za pomoc pfi feSeni problému. I proto se obecné doporucuje
tento typ daru neposkytovat pouze na zakladé smlouvy darovaci, ale sestavit
takovou smlouvu, kterd odpovida konkrétnimu charakteru spolupréace.

"Sdileny marketing'"’

Nékdy také specifikovany jako “dar ve formé procenta z prodeje™. Je vhodnou
formou spoluprace v pfipadg, Ze existuje souvislost mezi ¢innostmi, kterymi se
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zabyvéa podporované organizace a vyrobky Ci sluzbami, které poskytuje darce.
Obdarovana organizace nabizi vyrobky ¢i sluzby darce svym ¢lenlim a pfiznivcim
a darci se tak zvysuje okruh zakaznik{. Ke zvySeni prodeje mize vyznamné prispét
i zvefejnéni podpory neziskové organizace pfimo na vyrobku €i v nabidce sluzeb,
obzvlasté jedna-li se o organizaci verejné znamou a uznavanou.

"Sdileny marketing" je druh podpory, ktery vyzaduje obvykle delSi budovani
vztahl a jednani mezi podnikem a podporovanou organizaci a vyZaduje zna¢nou
vzajemnou ddvéru. Vétsinou se sjednava specialni smlouva, ktera stanovuje
maximalni vysi penéz vyplacenych neziskové organizaci za prodané vyrobky,
eventualné délku spole¢né kampané apod. V Ceské republice nema zatim, "sdileny
marketing" velkou tradici, a i ve svété je novinkou fundraisingu posledniho
desetileti. Ale napfiklad ve Spojenych statech americkych se stal doslova hitem
béhem nékolika let a dnes je vyznamnou soucasti spoluprace mezi nevladnimi
neziskovymi organizacemi a podnikateli ve vSech oborech. | u nés se objevily
prvni vlastovky - ,,Ostrovy Zivota* na vyrobcich, Sampoén pro dobrou vali apod.

Piispévek zaméstnancii

Dal$i formou spoluprace mezi vami a neziskovou organizaci mlze byt sbirka
pFispévkil (jednorazovych i pravidelnych) od vaSich zaméstnancl. Prispévek je
zpravidla strhavan zaméstnanclim z jejich mzdy a podnik zasila celkovou ¢astku za
vSechny zameéstnance organizaci. Nékdy se take podnik rozhodne, Ze prispéje
stejnou Castkou, jakou pFispéji zaméstnanci. Za celkovy dar ziska ocenéni podnik
(formou zverejnéni apod.) a zameéstnanci dostanou uznani za své osobni prispévky.
ObzvIasté v pfipadé, Ze podporovana organizace prispiva verejnosti v okoli
podniku, tedy i zaméstnanctim, jejich rodinam a sousedim, mdZe takovato
spoluprace pomahat pri zvySovani motivace vaSich zaméstnancll v praci.
Organizace navic mlZe pro vase zaméstnance poradat nejriiznéjsi akce nebo
napriklad nabidnout specialni formu Clenstvi. Tento typ podpory je Casty napriklad
u organizaci, které pracuji s détmi a v rdmci vzajemné spoluprace pro vas poradaji
nejriznéjsi besidky, soutéZe, ale napriklad zajistuji i odpoledni ¢innost déti vasich
zaméstnancl.

""Zapijceni' vedouciho pracovnika, nebo zaméstnance

Je nefinanéni a oblibeny zplisob spolupréace. Neziskova organizace, stejné jako
kazda jina, potfebuje odborné rady i pomoc ve své ¢innosti. Vase pomoc je
zejména vitana v oblasti profesionalniho managementu, kde méa rada neziskovych
organizaci ¢asto odborné mezery nebo si prosté placeni experta nemdze dovolit.
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MUZete pomoci mensi organizaci vést (iéetnictvi, pfipravovat strategicky plan
¢innosti, zacit pouzivat marketing, jako nastroj Cinnosti apod.Vasi zaméstnanci také
mohou pomahat pri zajistovani nejriiznéjsich kratkodobych akci organizace jako
dobrovolnici. Kromé verejného uznani a podékovani vasemu podniku i jeho
pracovniklim dava tento typ spoluprace moznost vasim zaméstnanclim naucit se
néco v novém prostiedi a zaroven néco konkrétniho, uzitetneho vykonat. Pro
zdravy personalni management je takova zména ¢asto vitanym nastrojem k
rozbourani pracovnich stereotyp(l a zvys$eni pracovni motivace.

Darované sluiby nebo zboZi

Jsou nefinanéni obdobou malych ¢i vétsich prispévkd na ¢innost (body 1. a 2.), ale
Casto je mozné je poskytnout snaze, nez financni podporu. Nabytek, pocitace,
kopirky, nejriiznéjsi pomlcky, papir, obalky, znamky, nejriiznéjsi sluzby poslouzi
stejné dobfe, jako finanéni prostfedek, za ktery by si podporovana organizace
potfebné véci nakoupila. VV kombinaci s financni podporou organizace vam mohou
slouZzit i k urcité kontrole toho, jestli Zadatel o podporu je na potfebné profesionalni
Grovni a vi dobfe, co chce. Kromé verejného podékovani si tyto dary miiZete Casto
odecist ze zakladu dané stejné jako dary financni.

Prispévky do reklamniho &i propagacniho materidalu

NGO vam také mlze nabidnout inzerci, kterou m(iZete uverejnit na pozvance na
urcitou akci, v nejriiznéjsich bulletinech ¢i publikacich. Obvykle se nejedné o
typickou reklamu, ale o inzerat, ktery je néjakym zplsobem spojen s danou akei Ci
tématem brozury. MliZe vypadat napfiklad takto:" Firma Nemel-Semel pieje
castniklm tradi¢niho festivalu Dne Zemé hezky den", nebo "Banka Hogofogo
blahopieje viem pejskiim k novému Gtulku"... Jako prispévek mlze slouZzit i ¢lanek
o0 Cinnosti vaSeho podniku v oblasti Cinnosti organizace apod. Velikost inzerce
zpravidla odpovidéa velikosti prispévku, ktery podnik poskytl.

Celorocni spoluprdce

Vitanou a vhodnou formou spoluprace mezi podnikem a organizaci je pfipravit si
rocni plan spoluprace, obvykle "namixovany" z nejriiznéjsich forem podpory. Diky
dlouhodobému planu je ¢asto mozné lépe uspokojit pozadavky obou stran, kdy
jedna spole¢né akce je vice zaméfena na podporu tfeba i méné viditelné, ale
nezbytne €innosti organizace, jina naopak umoznuje vétsi zviditelnéni podniku.
Dlouhodobé spoluprace vam dava moznost lépe poznat své partnery a postupneé si
vybudovat staly okruh spolupracujicich organizaci. Je-li vzajemna dlvéra klicem k
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uspésne spolupraci, je dlouhodoba spoluprace nejvhodnéjsSim nastrojem k budovani

vzajemné dlvéry.

Prdce ve spravni radé Ci jiném vyznamném orgdnu

Je asi nejuzsi formou spolupréace, kdy se vy, nebo jiny reprezentant vaseho podniku
stava prfimo soucasti organizace. Mate tak moznost spoluvytvéaret program cinnosti,
ale i "povinnost"” obracet se na dalSi potencialni darce se Zadosti o podporu.
Odménou vam mUze byt zvySeni prestize vasi i vaseho podniku a nakonec i ona
"radost z davani”, kterou jsme cely nas ¢lanek zacali.

23. Pracovni list - Ziskani zajmu podniku

v Vlyberte si 2-4 oblasti vasi &innosti, pro které potitebujete ziskat podporu
(s volné* penize, vybaveni, specidlni §koleni, pomoc s fundraisingem apod.),

v vytvoite seznam typii zdrojii, které vam pomohou vasi potiebu naplnit
(financni dar, dobrovolnd pomoc, dar zboZi, sluzeb apod.),

v’ pro jednotlivé typy zdrojit a éinnosti vyberte podniky, které chcete dile
zkoumat nebo oslovit,

v vytipujte, co miiiete podniku za pomoc poskytnout.

Oblast €innosti:

Potfebné zdroje:

Potencialni darci : | Co nabizime?

1.
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D. Hlavni principy ziskavani grantu

24. Co to je “grant’?

Grant, projekt, formular... darci pouzivaji pro poskytovani podpory nejriizngjsi
terminy. Vzdy se vSak jedna o pisemnou formu zadosti o poskytnuti podpory. Jeho
struktura byva darcem predepsana a to ¢asto velmi striktné. Kdo nedodrzi
predepsanou formu, nedostane podporu, i kdyby byl jeho program nejlepsi. Proces
ziskavani grantli vSak neni pouze o napsani projektu. Stejné jako jiné metody
fundraisingu i on zahrnuje fazi prlizkumu, navazovani kontaktu, rozvijeni vztahi a
budovani diivéry.

VétSina darcll pravdépodobné nema ponéti o tom, kdo jste a co délate. Dokud jim
o sobé nedate védét, nepodpori vas. Nestaci budovat si dobrou povést pouze u
darcu. Je tieba ziskat diivéru a prizen vaSich klienti, partnerskych organizaci
a sousedu (mistnich komunit). To jich se budou darci ptat, jestli si podporu
zaslouzite, nebo ne.

Daérci prednostné podporuji ty projekty, které je zajimaji. Taktické je nejprve
rozvijet zajem darce, pockat, az saim projevi ochotu projekt podpofrit, a teprve
potom ho poZadat. Na druhou stranu se nékdy stava, Ze darce, ktery ma na
konkrétnim projektu eminentni zajem, pi‘esto projekt nepodpoii. Pro¢?
Mozna uz slibil podporu nékomu jinému. Nebo méa prosté jiné priority a
danou programovou oblast nema ve svém grantovém programu (zatim). Také
se muZe stat, Ze se mu sice libi, co délate, ale presto vas jesté dostateCné nezna
a nema potiebnou divéru.

Poskytovani grantu je osobni zalezitost, i kdyZ se to na prvni pohled nezda. Pro
ziskani grantu vétSinou nestaci pouze napsat perfektni Zadost. Je tfeba peclivé
a dlouhodobé vytvaret potifebné komunika¢ni sité, ¢asto mimo skupinu
partnerii, které organizace potiebuje pro realizaci svych programi. Kdo
dokaze dobre vytipovat potiebné organizace a klicové osoby v darcovskych
sitich, presvédcit je o diilezitosti a uziteCnosti organizace, ten ma mnohem vétsi
Sanci na ziskani podpory.

Na ziskavani grantll je tfeba byt dobfe pripraven. Samozi‘ejmosti je to, Ze ma
organizace v poradku v§echny dokumenty, které ji uklada jeji statut, ucetni a
jiné predpisy a zakony. Velkou vyhodou je i to, kdyZ ma organizace alespon
ramcové zpracovany strategicky plan. Pred sepsanim zadosti o grant musi mit
organizace jasno, co vlastné chce a kolik to bude stat. To predpoklada, nejen
profesionalni dovednosti toho, kdo Zadost zpracovava, ale zaroven vysokou
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miru spoluprace s ostatnimi kolegy, kteri podporené projekty budou
realizovat, kombinovat, penize utracet a vykazovat.

KdyZz nemate kontakty na darce v misté plsobenf, zanéte s nadacemi. Mistnimi
(tedy pokud ve vasem okoli néjaké jsou), s narodni piisobnosti ¢i
mezinarodnimi. Snadno miiZete zjistit, zda jejich poslani koreluje s vasimi
potiebami. Mnohé se neboji podporovat inovacni a tim padem neovérené
programy. I kdyZ moZna nebude jejich podpora vysoka, mohou poskytnout
néco navic - zkusSenosti a ¢asto i pFfimou zpétnou vazbu, co mohlo byt udélano
lépe, kontakty na dalSi darce a v neposledni Fadé reference k ziskani tolik
potiebné diavéry darci mistnich, zejména pak mistni spravy a samospravy.

25. Nutné predpoklady pro ziskani podpory

v’ Oficidlni dokumenty podle poZadavkii darce musi byt véas a radné predlozeny.
Jsou to napr. registrace a statut, potiebné ucetni a pravni dokumenty — ucetni
uzaverka, zprava auditora, casto potvrzeni o bezdluznosti, potvrzeni o tom, Ze
nemdte nedoplatky na sprave socialniho zabezpeceni, bankovni ucet, vypisy
Z rejstriku trestii clenu spravni rady, povoleni, ktera je treba pro realizaci
projektu, pisemné smlouvy S partnery projektu a dalsi dokumenty podle
pozadavkii darce. Darci je predkladate bud’ v origindle, nebo v overené kopii.
Jejich ziskani casto vyzaduje dat si pro pripravu projektu nalezity casovy
predstih.

v’ Informace o organizaci a jeji ¢innosti podle poZzadavkii darce. Vétsinou byva
pozadovana Vyrocni zprava, nebo alespon zprdva o ¢innosti a ucetni uzdaverka.
Pokud nemdte Vyrocni zpravu odpovidajici skladby, casto je tireba doloZit nejen
seznam, ale i ¢innost spravnich a poradnich organii, véetné jejich dobrovolné
cinnosti a daru, které poskytli organizaci. Vyznamné pomiize jasné formulované
poslani a hlavni cile organizace, dokumentace a statistiky cinnosti, seznamy
partneri a darcii apod.

v’ Prehled a kontakty na co nejvice potencidlnich darcii —tj. darcii vhodnych pro
podporu vaseho programu. Neni dobré se zamérit pouze na par darcii, zejména
kdyz organizace s psanim projekti teprve zacina. Priizkum potencialnich darcii
je treba zacit ze Siroka, at je z ceho vybirat. Postupnou eliminaci téch, od
kterych je podpora ménée pravdépodobnad, tak alespon nekdo zbude.
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v' Rozvijeni partnerskych vztahii s klicovymi organizacemi/darci, nejlépe
rozvijenim vztahu s klicovou osobou v organizaci. Nejedna se o Zadné
., kamaradickovani““ nebo dokonce uplaceni. To, co je tireba rozvijet, je divera.
Ta se da tézko budovat anonymné. Mnohem snaze lze ziskat diiveru tak, ze
klicova osoba v organizaci darce ziska duveru diky kontaktu s nekym z vasi
organizace.

v’ Zviditelnéni ¢innosti a programii na verejnosti. Nazor verejnosti (at uz mistni
V pripadeé mistnich projekti Ci Siroké) je pro rozhodovani darce o poskytnuti
podpory casto nepsanym, presto vsak vyznamnym kritéeriem. Bude-/i ¢innost
organizace prijimana verejnosti jako uzitecnd a kvalitni, prispéje to vyrazné
K tomu, aby takovy dojem ziskal i darce. Samozrejme, plati i opacny postup.
Nebude-/i o vds verejnost védet, darce tezko ziska potrebné reference z okoli. A
pokud to ma organizace u verejnosti rozlité, ani darce se casto do podpory
nezene (zejména, jestlize se jedna o mistni spravu a samospravu).

v' Dobre vypracovand a véas podand Zdadost o podporu. Kvalita podaného projektu
nemusi byt vzdy objektivni. Rozhodujici je to, co darce od psaného dokumentu
ocekava a co pozaduje v ramci stanoveného vyberového rizeni. I kdyz se nékdy
zda, ze by bylo lepsi sepsat zadost jinak, je treba se striktné drzet darcem
stanovenych pravidel. Totéz plati i pro zpracovani priitbeznych a zaverecnych
zprav.

26. Grantovy proces krok za krokem

Prizkum potencidlnich darct
Internet - organizace, které se specializuji na prehledy darct (napf.
neziskovky.cz, Férum darct), informace o firemnich darcich, kteri
poskytuji podporu pres grantova fizeni ...
Vyroc€ni zpravy ostatnich organizaci — prehled o tom, ktefi darci
podporuji které typy projektd...

Noviny a ostatni media — kde darci Casto uverejiuji sva vybeérova fizeni...

Pratelé z partnerskych organizaci — ktefi poskytnou nenahraditelné osobni reference
a zkusenosti.
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Navazovani spoluprice a rozvijeni divéry

Vytipovani kliové osoby ¢i osob u vybranych darcll a pracovnika

Vv organizaci, ktery bude pro dané darce jakymsi ,,mluvéim®, osobou, na

kterou se vzdy mohou obrétit a které mohou dlvérovat. Je vhodné, kdyz

to vzdy neni fundraiser nebo PR manazer, ale koordinator projektu,
programovy vedouci a v mnoha pfipadech pfimo feditel organizace. Darce tak méa

moznost se dozvédét o potencialnim dopadu své podpory pfimo od téch, kteri
projekt realizuji.

Zpracovani zadosti o podporu
Vyhla&Seni vybérového fizeni darcem — je vhodneé védét, Ze bude uz pred
samotnym vyhlasenim a mit vic Casu, tfeba na pfipravu potiebné
dokumentace.

Konzultace Casti projektu s darcem (pokud to vybérové fizeni umoziuje).

Podani Zadosti v€as, pokud mozno par dni pred uzavérkou, at’ projekt dostane nizsi
poradové Cislo (hodnotici komise Casto projekty hodnoti v poradi, v jakém byly
odevzdany).

ObdrZeni vysledku vybérového Fizeni

Kdyz je pridélena podpora, tak je tfeba vétSinou podepsat smlouvu o

poskytnuti grantu, dodat dalSi potfebnou dokumentaci a povoleni,

nezfidka upravit rozpocet nebo i aktivity v projektu. To vie Casto

v Sibeni¢nich terminech. 1 kdyZ to nebyva pfedepsano, je vhodné za
podporu podékovat, nabidnout zprostredkovani potrebnych informaci i mimo

terminy priibéznych zprav, pravidelné darce informovat o své ¢innosti a pokracovat
v rozvijeni vztahQ.

KdyzZ podpora pridélena neni,

je vhodné ziskat informaci, proC byla zadost odmitnuta. Nékdy
staCi telefonat, jindy oficialni dopis. Nékdy se vSak tyto
informace lze dozvédét pouze pres osobni kontakty, ¢asto
neoficialni cestou. Odmitnuti zdaleka neznamena Ze projekt je
$patny. Vétsinou jsou dlivody mnohem prozaictéjsi — Zadatel se

zapomene podepsat, chybi néktery dokument, komise uz byla

vyCerpana nevénovala poslednim Zadostem takovou pozornost,
nedovolali se na Cislo poskytnuté k referencim apod. Velmi Casto je rozhodovani o
projektu, at’ chceme ¢i nechceme, ovlivnéno osobnimi nazory ¢lend komise. Tady
se mUzZe projevit dlouhodoba prace s vefejnosti, darci a partnery organizace.
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Na zaveér grantoveho cyklu je tfeba se rozhodnout, jestli

budete ve spolupraci s darcem pokracovat i ne. Pokud byl

pridélen grant a darce umoznuje ziskavat opakovanou

podporu, asi neni co fesit. Pokud opakovana podpora neni

mozna, i tak je vhodné udrzovat s darcem vstricné vztahy a

pravidelné ho informovat o vyvoji ¢innosti. Jednak se m(iZe stat, Ze svoji strategii
zmeéni, ale hlavné mize poskytovat informace a reference dalSim darclim a
nezfidka je i pomaha ziskat. Pokud byla zadost odmitnuta, je tfeba se pecClivé
rozhodnout, co dal, podle toho, pro€ a za jakych okolnosti k odmitnuti doslo.

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

? Jaka je minulost nadace/organizace/podniku/programu podpory/odboru...?
Kdy zahajila ¢innost? Proc a za jakych okolnosti? Co jesté déla kromé rozdélovani
penéz?

? Na jaké uéely poskytuje podporu? Jaky typ ¢innosti se ji zamlouva? Ceho chce
dosahnout? Jaky typ organizaci podporuje?

D

? Na jaké ucely podporu neposkytuje? Které projekty v minulosti odmitla a pro¢

? Kolik dava penéz? Jaky je primérny grant? Kolik projekt(l najednou miize
podporit? Kolik dostava rocné zadosti a kolik podpofi?

? Je podpora opakovatelna pro jednu organizaci? Po roce? Kolik let po sobé?

? Co ma organizace udélat proto, aby podporu ziskala? Jaka jsou pravidla
grantového procesu? Existuji formulafe Zadosti nebo jind doporuceni pro obsah a
formu Zadosti? Kdy ma byt projekt podan? Plati termin odeslani projektu a nebo
jeho obdrzeni? Jak? Postou, E-mailem, osobné? Kolik kopii je tfeba poslat?
Potvrzuje organizace obdrZeni Zadosti?
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? Je mozné Zadost s nékym konzultovat? S kym? Kdy je to nejvhodngjsi?

? Jak dlouho trva vyhodnoceni Zadosti? Kdy zaseda komise? Kdy je u¢inéno
rozhodnuti o podpore? Kdo vlastné o podpore rozhoduje? Bude posuzovan cely
projekt a nebo v pred-vybéru pouze jeho shrnuti? Kdo ma vypracovat shrnuti?
MuZe byt soucasti projektu? Kdy dostane organizace vyrozumeéni o vysledku
vybérového Ffizeni?Jak dlouho poté Ize obdrzet podporu?

? Co se od organizace ¢eka, kdyZz obdrzi podporu? Bude pridélena jednorazoveé
Ci ve splatkach? Pred a nebo po realizaci ¢innosti? Je nutné pro podporu zfidit
samostatny bankovni UCet? Jake bude darce vyzadovat doklady k vyuctovani? Je
tfreba dodat néjakeé oficialni dokumenty ke podpisu smlouvy o podpore?

? Chce darce byt néjak zviditelnén? Jak? V jakych médiich? Jakou formou?

? Jak &asto darce ofekava pribé&zné zpravy a informovani o ¢innosti. Existuji
néjaké formulare na pribézné ¢i zavérecné zpravy? Co ma organizace délat, kdyz
bude potieba zménit plvodni plany a rozpocty? Jaky je oficialni postup v pripadé
zmény smlouvy s darcem?

? Je mozné ziskat informaci o tom, pro¢ podpora piidélena nebyla? Je mozné
se potom setkat? Bude néjakd moznost Zadost prepracovat a podat znovu?

28. Zpracovani zadosti o podporu

Pisemné zpracovani projektu se d& pojmout jako ,,nutné zlo“. Potom staci sednout
(na den Ci tyden pred uzavérkou, podle rozsahu projektu) a Zadost sepsat. Takovy
pristup vSak prinasi fadu rizik. Napfriklad:

v' Nebude dostatek ¢asu na ziskdni potit‘ebnych oficidlnich dokumenti.

v’ Partnefi projektu nebudou ndleZité rychle reagovat na Zdadost o spoluprdci a
K projektu se nepiipoji.

v’ Projekt se nepodaiii Fadné provdzat s ostatnimi ¢innostmi v organizaci.

v’ Plin &innosti a rozpocet nebude zahrnovat vSechny potiebné tikony a s nimi
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spojené vydaje.

v’ Ostatni pracovnici v organizaci nebudou mit tuseni, o éem projekt vlastné je
a kdy? bude pyidélena podpora, mohou byt nepiijemné piekvapeni, co se na
né za jejich zady upeklo.

v’ Povéieny pracovnik onemocni a Zddost nezpracuje.

v’ Spéch a tinava zpiisobi, Ze projekt nebude kvalitni a moinda ani kompletni a
bude proto vyrazen.

v’ Pi‘estane jit internet, zkolabuje pocitad nebo nastanou jiné nepiedvidané
okolnosti.
| pfes tato rizika to mnozi harcovnici ob&anského sektoru nedélaji jinak. Uspé$nost
zadosti se pak pohybuje od 0 do cca 30%. Organizace Zije, nebo feknéme preziva
od projektu k projektu, nevi co bude za rok Ci dva a jeji ¢innost byva roztfisténa a
mnohdy nekvalitni a neefektivni.

Aby se ziskavani grantl stalo integrovanou ¢asti ¢innosti organizace, je tfeba i
sepisovani Zadosti vénovat nalezitou pozornost. Pfinosem neni jen poskytnuta
podpora. | samotny proces je dllezity napfiklad pro:

v" Rozvoj dalSich partnerstvi s organizacemi, které sdili poslani organizace a jeji
hlavni cile. Miize tak probihat intenzivni vyména zkusenosti, rozdéleni roli a
tim zefektivneni a zkvalitnéni cinnosti.

v’ Kultivaci vztahu a sdileni poslani s darcem. Darce se pak stava nedilnou
soucasti projektu jako poskytovatel potrebnych prostiedki. Organizace pro
uspech projektu investuje své profesiondlni znalosti, zkuSenosti, moznosti
realizace. Ani jedna strana nemiize realizovat sve poslani bez druhé. Z casto
pozicnich vztahit podporovany versus darce se tak rozviji partnerstvi, ve
kterém obé strany postupuji spolecné. To vyznamné zvysuje pravdépodobnost
opakované podpory ze strany darce.

v" Rozvoj strategického planovani v organizaci. Jak projekt zapada do ostatnich
cinnosti, jak je miize obohatit? Jak se bude prerozdelovat poskytnuta podpora
uvniti- organizace? Kdo vsechno bude na projektu pracovat? Prostymi
diskusemi o techto otazkach v tymu spolupracovnikii organizace zacina
strategicky planovat, aniz by o tom vedeéla.

v" Rozvoj odpovédnosti za projekt mezi pracovniky a dobrovolniky organizace.
Tim, zZe se budou podilet na pripravé projektu od samého pocatku, vndset do
néj svoje plany a predstavy, se stavaji zaroven i ,,majiteli “ projektu a bude-li
projekt podporen, zacnou jej spis realizovat s nadSenim a odpovédnosti, nez
S pocitem, Ze maji zase dalsi prdci.
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29. Kdy nema cenu Zadost psat
v' Kdy?, potiebujete penize okamZité.

v' Kdy?, potiebujete penize bez vétsich omezeni, volné, vétSinou na reZijni mzdy
a administrativni vydaje.

v’ Kdy? chcete ziskat podporu na politické lobby, nebo &innosti, které by mohly
potencidlniho darce znevyhodnit nebo posSkodit.

v’ Kdy? nejste pFipraveni transparentné piredkladat informace o své ¢innosti a
financnich tocich v organizaci — a to jak darci, tak verejnosti.

30. Rozbor casti grantové zadosti

Privodni dopis

v predstavi organizaci (a partnery, jde-li o spolecny projekt),
v jasné uvede, co komu posilate a pro¢ (napfiklad termin a nazev vyhlasené
soutéze, nebo grantoveho fizeni),

v’ je podepsan vedoucim projektu nebo vedoucim organizace.

Shrnuti projektu

v nejvice na jednu stranu,

v popiSe problematiku, které se chcete vénovat, a navrhovana feseni,

v" uvede celkovy rozpocet a specifikuje €ast, kterou pozadujete od tohoto darce.
Uvod

v/ podrobné seznami s organizaci,

v" uvede hlavni Uspéchy organizace,

v' zmini zdroje financovani ostatnich program( a projektd organizace,

v uvede vycet ostatnich zdrojtl, u kterych organizace pozadala o financovani
tohoto projektu,

v" Gvod musi byt presvédcivy co do schopnosti, dlivéryhodnosti a odpovédnosti
organizace.

Vymezeni tématu

v" konkrétné stanovi o jaky problém jde,
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v probere pfi¢iny daného problému,

v/ poukaze na zavaznost problému a uvede pravdépodobné disledky, které
nastanou v pripadé, ze problém nadale nebude FeSen,

v’ poukaze na rozsSifenost problému, kolika lidi se dotyka, pfimo i nepfimo,

v shromazdi Gdaje o daném problému, véetné odkazli na zdroje zmifiovanych
informaci,

v' zmini, komu z dotéenych projekt prospéje nebo pomlize, a vysvétli jak

v definice tématu je pfesvédCiva a pfimo vysvétluje vztah a postoj organizace k
danému problému

Cile

v logicky navazuji na vymezeni tématu,

v vysvétli SirSi souvislosti toho, co organizace hodla doséahnout,

v dosazeni stanovenych cilli napom(ize Feseni daného problému, nebo jej vyrest,

v’ jsou realistické.

Ukoly

v logicky vyplyvaji z cil(,

v jsou konkrétni, zaméfuji se na specifickou ¢innost,

v’ za splnéni kazdého Ukolu ve stanoveném terminu nékdo zodpovida,
v’ jejich napInéni je méfitelné,

v jsou realistické ve stanoveném ramci a Case.

Metody

v logicky navazuji na ukoly,

v’ popisuji, jak bude jednotlivych tkoll dosazeno,

v popisuji, pro¢ byla vybrana prislusna metoda a jaké jiné metody byly zvazeny a
zavrzeny,

v" zmini potfebné odborniky, jejich kvalifikaci a ¢im se budou zabyvat,

v" uvedou vycCet materidlu, vybaveni a prostor, které projekt vyZaduje,

v popisi, jak bude probihat administrativa projektu,

v  vysvétli, jak budou moci priibéh projektu ovliviiovat lidé, kterych se dotyka.
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Vyhodnocovani

v stanovi indikatory, podle kterych se bude pomérovat Gspésnost projektu,
v’ popiSe metody vyhodnocovani projektu,

v ukaze, co bude vyhodnocovano priibézné a co az na konci projektu,

v" uvede, kdo bude vyhodnocovani provadét,
v popise zplsoby zapojeni cilovych skupin do vyhodnocovani projektu,

v vysvétli, jak budou vyuzity a sdileny vysledky, komu budou adresovany.

Rozpocet

v’ navazuje primo na ukoly projektu a na pouzité metody,

v je jasny a snadno se Cte,

v" vSechny rozpoctové polozky jsou ospravedinéné,

v’ obsahuje vSechny predpokladané naklady a mozné pfijmy v pribéhu projektu,
v uvede vycet vécnych darll a ostatni potencial zdroju,

v" neobsahuje zadné chybné vypocty,

v je tmérny rozpoCtiim na podobné projekty.

Zdroje v minulosti a v budoucnu

v’ popise, z jakych zdrojl byl projekt v minulosti financovan,

v’ stanovi, kolik prostfedkd (a z jakych zdroj() si vyzada pokracovani projektu
v uvede a objasni pravdépodobnost ziskani uvedenych prostredkd.

Prilohy a dopliiujici materialy
v" obsahuji dopisy vyznamnych osobnosti a organizaci vyjadfujici Zadateli podporu,
v’ obsahuji vlastni Zivotopisy hlavnich tgastniki projektu z organizace,

v" obsahuji dalSi doplfiujici materialy, jako jsou novinové €lanky, brozury a letaky
0 programech,

v obsahuji vyro¢ni zpravu za uplynuly rok (pokud je k dispozici),

v" obsahuji zapisy ze vSech jednani, na kterych byl projekt projednavan a schvalen.
Zdroj: Cook, Richard, Fundraising Workbook, Baltimore: Johns Hopkins University, Third Sector Project, 1993
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E. Pravni aspekty fundraisingu

31. Zakonna uprava daru

Obcansky zakonik upravuje darovaci smlouvu takto:
§ 628 odstavec 1.

Darovaci smlouvou darce néco bezplatné prenechava nebo slibuje obdarovanému
a ten dar nebo slib prijima.

Pro dar je charakteristicka bezplatnost. Neni proto spravné, jak se nékdy ve
smlouvéach stava, véazat dar na rdizné protisluzby provadéné obdarovanym,
napfiklad na provadéni reklamy apod.

§ 628 odstavec 2.

Darovaci smlouva musi byt pisemna, je-li predmétem daru nemovitost a u movité
veci, nedojde-li k odevzdani a prevzeti véci pri darovani.

Jde o kogentni ustanoveni zakona. Jeho nedodrzeni by mélo za nésledek absolutni
neplatnost smlouvy. V pfipadé daru nemovitosti nastava jeji ucinnost teprve dnem
vkladu do katastru nemovitosti.

§ 628 odstavec 3.

Neplatna je darovact smlouva, podle niz ma byt plnéno az po darcove smrti.
Darovat véc nebo slibit dar Ize jen mezi Zivymi. Tim se respektuje pravo obCana na
svobodné rozhodnuti o dédictvi v zavéti. Darce ovsem mize podle dédického prava
odkézat cokoliv formou zavéti.

§629

Darce je povinen pri nabidce daru upozornit na vady, o nichz vi. Ma-li véc vady,
na které ddrce neupozornil, je obdarovany opravneén véc vrdtit.

Odpovédnost za vady je u darovaci smlouvy stanovena jinak nez v obecné Gpraveé s
ohledem na bezplatnost prevodu vlastnictvi. Z toho diivodu je odpovédnost
omezena jen na vady, na které darce neupozornil. Musi ovSem jit o vady, které
existovaly v dobé pfevodu vlastnictvi. Pravo vratit dar se promlCuje v tfileté
promiceci dobg, ktera zaCina bézet, od chvile kdy obdarovany mohl pfi normalni
pozornosti vady zjistit.

Vznikla-li obdarovanému $koda v disledku toho, Ze déarce nesplnil svou informacni
povinnost, vznika mu narok na jeji nahradu.
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§ 630

Darce se muze domahat vraceni daru, jestlize se obdarovany chovd k nému nebo
Clenum jeho rodiny tak, Ze tim hrubé porusuje dobré mravy.

Toto zakonné ustanoveni je nezvyklé v pfipadé darovacich smluv uzavienych ve
prospéch neziskovych pravnickych osob nebo neziskovymi pravnickymi osobami
ve prospéch jinych osob. V praxi je Iépe pfimo do smlouvy vlozit a upresnit
rozvazovaci podminky pro pfipad, Ze by obdarovana osoba poruSovala dobré
mravy nebo ve smlouvé uvest jinou podminku, jejiz nedodrzeni nebo poruseni by
odlvodnilo vraceni daru. Opravnéni darce se promlcuje po tfech letech ode dne,
kdy doslo k zadvadnému jednani, popfipadé k jeho dokonceni se strany
obdarovaného.

32. Priklad darovaci smlouvy s komentarem

DAROVACI SMLOUVA
uzaviena podle 8§ 628 a nasl. obCanského zakoniku
(pfipadne SPONZORSKA SMLOUVA
uzaviena podle § 628 a nasl. obC¢anského zakoniku)

Smluvni strany si nékdy z nejrliznéjsich ddvod preji uzit vyraz ,,sponzorska
smlouva“. Pozadavku Ize vyhoveét. V kazdem pripadé by mél byt patrny pravni
rezim smlouvy z citace pfisluSnych zdkonnych ustanoveni (tzn. ,,uzaviena podle §
628 a nasl. obCanského zakoniku*) a predmétem smlouvy musi byt vzdy ,,dar* a
nikoliv ,,sponzorovani* jinou formou.

CL I - Smluvni strany

1/
nazev/jmeno/....................
sidlo/bydlisté/....................

bankovni spojeni . ....................
CisloUCtu . .......................
ZaStOUPENY . . oo oo

dale jen darce / sponzor, Ci firemni zkratka apod. /
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2/
nazev/jméno/......................
sidlo/bydlisté/....................

bankovnispojeni.....................
CisloUCtu . ......... ... . ...
Zastoupeny . . ..o oo

dale jen obdarovany / nebo firemni zkratka apod. /

Jednim z predpoklad( platnosti smlouvy je uvedeni pfesného nazvu, sidla a dalsich
identifikacnich Gdajd smluvnich partnerd. Tyto Udaje musi doslovné korespondovat
s nazvem uvedenym v prislusném rejstfiku nebo v registrovanych stanovach
obcanskych sdruzeni.

Dalezité je také presné urceni zastupce a jeho opravnéni k zastupovani. V podstaté
jsou dvé moznosti. Pfedevsim mliZze zastupce byt tzv. ,statutar”, tedy osoba jejiz
pravo vyplyva ze statutu nebo jinych zakladacich listin. Dale mlize zastoupeni
vzniknout na zakladé dohody o pIné moci. V této dohodé musi byt, kromé
identifikacnich Gdajd, uvedeno i v jakém rozsahu a k jakym tkonlm byla plna moc
udélena. Pokud smluvni stranu zastupuje zmocnénec, Ize doporucit, aby jeho plna
moc byla pfiloZzena ke smlouvé. PInohodnotnym zastupcem obchodnich spolecnosti
miZe byt i prokurista.

CLIL - Piedmét smlouvy
Predmétem smlouvy je: /nejCastéjsi varianty/

Poskytnuti financni ¢astky ve wsi ................. K¢, ktera bude prevedena na Ucet
obdarovaného do ........ dnl od podpisu smlouvy.

nebo

Slib poskytnuti financni ¢astky ve vysi ............... KC.

Céstka bude pfevedena na Gcet obdarovaného dne ........... :

nebo

Poskytnuti financni ¢astky ve wysi .............. K¢, ktera bude predana .... .

nebo
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Poskytnuti téchto veéci :

i v hodnoté K¢ ............

2/ i, v hodnoté KC ............

hodnota celkem ................ KC.

nebo

Dar nemovitosti , jiz je darce vylucnym vlastnikem, zapsané na listu vlastnictvi
Covvrrrrerrrens pro katastralni Gzemi ................. u katastralniho Gfadu v .............

dne .............. BlizSi popis nemovitosti je uveden ve znaleckém posudku ze

dne ..., , ktery je prilozen ke smlouvé jako pfiloha €. .... Nemovitost ma
hodnotu ......... KC a je darovana se vSemi soucastmi a prislusenstvim uvedenymi v
priloze C...... .

nebo

Poskytnuti daru ve formé bezplatného zpracovani ucetni zavérky, pfi cemz cena
sluzby ¢ini podle platnych predpisd ....... KE.

nebo

Uhrada najemného, které je obdarovany povinen platit na zakladé najemni smlouvy
0 pronajmu nebytovych prostor ze dne .......... :

Pokud je pfedmétem daru financni cdastka, mél by ve smlouvé byt uveden vzdy
zplisob a datum prevodu. V pripadé, Ze predmétem daru jsou movité véci, mél by
ve smlouvé byt vyreSen i zplsob predani a prevzeti. Tato otdzka mdze byt dlllezZita
napriklad pfi poSkozeni nebo ztraté véci pii preprave a pfi nasledném reSeni, kdy
preslo pravo vlastnické na obdarovaného.

V pfipadé tzv. jiného majetkového prospéchu Inapt. odborné sluzby / mlze jit o
jakykoliv majetkovy prospéch, ktery vSak musi byt ocenitelny v penézich. V
pfipadé odbornych sluzeb /napf. danového poradenstvi /, pokud na jejich
poskytnuti neexistuje specialni smlouva, by v darovaci smlouvé méla byt vyreSena
odpovédnost darce za kvalitu poskytnutych sluzeb.

CL III. - Uéel smlouvy

Dar podle Cl. 11. této smlouvy je urCen:/ nékteré varianty/

K zajisténi cil( obdarovaného, vyplyvajicich z ¢l. ..... jeho zakladaci listiny.
nebo

K financovéni rehabilitacniho pobytu télesné postizenych déti v ............ :
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nebo

K vyrobé loutek a jinych hraek détmi v materské Skolce v ..................... :
nebo

Pro nakup sportovnich potfeb slouzicich k provozovani zimnich sportd.

Obcansky zakonik nepozaduje, aby u darovaci smlouvy byl uveden ucel smlouvy.
Uvedeni Gcelu zcela zalezi na vili stran. Presto Ize z fady dlvodl doporudit, aby
ucel daru byl specifikovan pfimo v darovaci smlouve.

Z hlediska darce jde o zaruku, Ze jim poskytnuty dar bude skutec¢né vyuZzit za
ucelem, za kterym ho poskytl, umoznuje darci fadnou kontrolu a vytvari
predpoklad i pro odstoupeni od smlouvy. Upresnéni UcCelu je uzitecne i s ohledem
na dariové predpisy. Navic se tim vyrazné zvysSuje divéryhodnost obdarovaného v
oCich darce.

Specifikace Gcelu mlze byt dilezita i pri darech movitych véci v souvislosti s
povinnosti darce upozornit na vady. Malem pred soudem skoncil pfipad, kdy
vyrobce textilii daroval nékolika matefskym Skolkam své vyrobky. Déti z latek Sily
loutky a jiné hraCky. Po delSim styku s textiliemi onemocnély koZni chorobou.
Hygienik a lékafri zjistili, Ze textilie byly zdravotné zavadné pfi styku s citlivejsi
pokozkou a upozornili, Ze darce mél materske Skolky na to upozornit. Darce se
hajil, nutno podotknout, Ze uc¢inné tim, Ze mél za to, Ze textilie budou uzity k
dekoracnim ucellim, a Ze by je nikdy nedaroval, kdyby védél k jakému Gcelu ma
byt dar pouZit.

CL 1V. - Ostatni ujedndni

V této smluvni kapitole by mély byt upfesnény nebo uvedeny dalSi okolnosti, na
nichZ stranam zalezi. Zejména se mliZe jednat napfiklad o nasledujici:

v" ProhlaSeni darce, Ze si neni védom vad darovanych véci a v pfipadé existence
vad, jejich popis.
v" ProhlaSeni obdarovaného, Ze byl seznamen se stavem daru.

v" ProhlaSeni obdarovaného, Zze mu spolu s darem byly pfedany pfislusné
doklady nebo uzivaci navody .

v' Zplsob a doba predani daru, zejména je-li predmétem smlouvy slib daru nebo
je-li dar predavan postupné anebo je-li pfedani daru vazano na néjakou, v
dobé uzavieni smlouvy ¢asoveé nejistou udalost.
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v’ Zakaz zcizeni daru nebo moznost jeho zcizeni s uvedenim podminek
takového postupu. Napfiklad, Ze pfedmét daru mlze darce zcizit jen po
prfedchozim souhlasu darce.

SO 4

v/ Pravo darce kontrolovat zplisob uZiti daru, zejména to, zda odpovida Ucelu
smlouvy.

v/ Povinnost obdarovaného umoznit darci kontrolu a zapdj¢it mu pfislusné
ucetni a jiné doklady.

v Moznost odstoupeni darce od smlouvy v pfipadé, ze by obdarovany uzil dar v
rozporu s ucelem smlouvy nebo odmital darci moznost kontroly.

v Prohlaseni obdarovaného zda a jakym zplsobem zverejni projev vdécnosti.
MuzZe jit jen o projev vdécnosti, nikoliv o protisluzbu napfiklad v podobé
reklamy. Za reklamu se jiz povazuje, kdyz vedle nazvu firmy darce se uvede i
predmét jeho podnikatelské ¢innosti. Dale mlze byt dohodnut i zplisob jakym
darce zverejni to, Ze sponzoruje obdarovaného.

v/ Prohlaseni darce zda a jakym zplsobem bude publikovat své sponzorovani
obdarovaného.

v" Pocet vyhotoveni smlouvy, prohlaseni stran o tom, Ze si smlouvu precetly a
porozumély ji.

v" Seznam pfiloh smlouvy.
v atp.

Vypujcka

V bézné mluvé ¢asto dochazi k tomu, Ze se nerozliSuje mezi pljckou a vypdjckou.
Podle obCanskeého zakoniku vsak jde o zcela odlisné pravni pojmy.

Smlouvou o piijéce podle § 657 obCanského zakoniku prenechava véritel dluznikovi
véci urcené podle druhu, zejména penize. Véritel mlize pozadovat Groky, pripadné
vraceni vétSiho mnozstvi véci nebo véci lepsi kvality.

Smlouvou o vypiijcce vznikne vypljcCiteli ndrok bezplatné uzivat vypiijéenou véc.
Jde vlastné o dar uzivaciho prava. Bezplatné pdjcovani nejriiznéjsich, nékdy i velmi
cennych véci, byva jednou z Castych forem podpory neziskovych organizaci.
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Zakonna uprava

Smlouvu o vypljéce upravuje ob&ansky zakonik nasledujicim zplsobem:

§ 659

Smlouvou o vypujcce vznikne vypujciteli pravo véc po dohodnutou dobu bezplatné
uzivat.

Toto ustanoveni upravuje bezplatné pljceni individualné uréenych véci. Pljcovani
véci za plat, napriklad automobil(, rliznych pfistrojl a nastrojd, knih apod. se
nepovazuje za vypUjcku. Jde o zvlastni druh ndjemni smlouvy - podnikatelsky
ndjem veéci - podle § 721 az 723 obCanského zakoniku. Pokud by véci nebylo
mozno individuélné urcit, ale pouze druhové napf. cement, cihly apod., Slo by o
smlouvu o pdjcce.

§ 660

Pujcitel je povinen predat vypujciteli vec ve stavu zpiisobilém k Fadnému uzivani.
Ustanoveni § 617 obcanského zakoniku plati primérené i pro uzivani véci.
Pljcitel ma ze zakona dvé povinnosti: za prvé véc predat ve stavu zplsobilém

k uzivani a za druhé informacni povinnost jako pfi prodeji véci v obchodé podle 8
617 ob€. zak., podle néhoz je plijcitel povinen v pfipadech, kdy je pfi uzivani tfeba
zachovéavat zvlastni pravidla, zejména fidi-li se uzivani navodem nebo technickou
normou, s tim Fadné seznamit vypujcitele.

§ 661

Vypujcitel je povinen uzivat véc radné a v souladu s ucelem, ktery byl ve smlouve
dohodnut nebo ke kterému obvykle slouzi, je povinen chranit ji pred poskozenim,
ztrdatou nebo znicenim. Neni- li dohodnuto jinak, nesmi vypujcitel prenechat vec
K uzivani jinému.

Termin ,,fadné uzivani“ zadkon blize nevysvétluje, dodrzeni tohoto pozadavku se
posuzuje podle konkrétni situace, stejné jako pripadna povinnost nahrady Skody.
Proto by pojem ,,fadné uzivani* mél byt dale upfesnén ve smlouvé, napriklad
uvedenim Gcéelu poskytnuti vypdjcky.

§ 662
Vypujcitel je povinen véc vratit, jakmile ji nepotiebuje, nejpozdéji vsak do konce
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stanovené doby zapiijceni. Pujcitel muze poZadovat vraceni véci pred skoncenim
stanovené doby zapiijceni, jestlize vypiijitel neuzivd véc radné nebo jestlize ji uziva
V rozporu s ucelem, kterému slouzi.

Z uvedeného vyplyva i to, ze pujcitel je povinen vypljéenou véc prevzit i pred
dohodnutou dobou vraceni. Reseni otazky, zda vypujcitel véc jiZz nepotiebuje, je
vylucné jeho subjektivni zalezitosti a Ize ji upresnit ve smlouve.

34. Priklad smlouvy o vypujéce s komentarem

SMLOUVA O VYPUJCCE
uzaviena podle § 659 a nasl. ob¢anského zakoniku

CLL - Smluvni strany
Stejneé jako u vzoru darovaci smlouvy
Strany se zde nazyvaji pljcitel a vypajcitel.

CL.II. - Piedmét smlouvy
Pfedmétem smlouvy je zapdjceni téchto véci :

2 e .
nebo

Pfedmétem smlouvy je zapUjceni véci, jejichZ Gplny seznam je v pfiloze této
smlouvy.

V tomto ¢lanku je téZ vhodné upravit dobu a zplisob predani a pfevzeti zapujcenych
Veci, pripadné i jejich prisluSenstvi. Véci by mely byt co nejpresnéji popsany nebo
jinak individualizovany, napfiklad uvedenim vyrobniho Cisla.

CL III. - Uéel smlouvy
Véci zapljcené podle ¢l. 11. této smlouvy bude vypljcitel uzivatk ............... :

Obcansky zakonik nepoZaduje, aby u smlouvy o vypdjce byl stanoven jeji tcel. Ze
stejnych ddivod(l, jaké jsou uvedeny v komentari ke vzoru smlouvy darovaci, Ize
doporucit, aby ucel byl ve smlouvé zakotven. K témto diivodim tfeba dodat, Ze
stanoveni Gc¢elu miZe napomoci pri specifikaci v zakonu uvedeném pojmu ,,Fadné
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uzivani“. DuleZitost uvedeni Ucelu vyplyva i ze shora citovanych ustanoveni § 661
a 662 obcanského zakoniku.

CL 1V - Ostatni ujedndni

V této Casti smlouvy, by mély byt upfesnény dalSi podminky, na nichz stranam
zalezi. Zejména mlze jit napfiklad o nasledujici:

v" Dohoda stran o dobé trvani vypujcky. Bylo-li zapQjceno vice véci, mlZe byt
dohodnuta i doba jejich postupného vraceni. Pokud k dohodé o dobé uzivani
nedojde, plati obecné ustanoveni ob¢anského zakoniku o tom, Ze vypljcitel je
povinen pfedmét smlouvy vratit prvého dne poté, kdy byl o plnéni pozadan /
8§ 563 /.

v" Prohl&Seni stran o tom, Ze se seznamily se stavem véci a bliZsi specifikace
pfipadné zavad, stupen opotfebeni apod.

v/ Prohlaseni vypljcitele o tom, Ze byl seznamen s pravidly pro fadné uzivani
véci, pripadné prohlaseni pljcitele, Ze byly predany uZivatelské navody,
prirucky nebo jiné dokumenty.

v Dohoda o tom, ktera ze stran ponese naklady na opravu a Udrzbu, pfipadné
dohoda o tom, ktera ze stran véc pojisti proti poSkozeni a zniceni.

v’ Pravo plijcitele kontrolovat zplsob uzivani vypUijcené véci a povinnost
vyplijcitele takovou kontrolu umoznit.

v" Pocet vyhotoveni smlouvy, pfilohy smlouvy a prohlaseni stran o tom, Ze si
smlouvu precetly, porozumély ji, a Ze s ni souhlasi.

pujcitel : vypljcitel:
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F.  Planovani fundraisingu
35. Analyza kampané na ziskani finan¢nich prostredku

A. Marketing
1. Jaké je poslani vasi organizace? Proc existujete a ¢eho chcete dosahnout?

2. Kdo jsou vasi klienti (zdkaznici), komu vaSe organizace slouzi a kdo ma
prospéch z vasi ¢innosti?

3. Jakou postihuje vaSe organizace? Jednéa se o Cinnost regionalni (v jakych
regionech), republikovou, mezinarodni...?

4. Je nékdo, kdo vykonava stejnou nebo podobnou ¢innost jako vy a koho si mlze
s vami nékdo splést?

5. Jak se od téchto podobnych organizaci liSite?

B. Management organizace

6. Mate dlouhodoby strategicky plan a je propojeny s vasimi kratkodobymi
projekty?

7. Slouzi tyto plany jako realny zaklad vaseho fundraisingu, nebo prosté ,,shanite
penize kde se da“?

8. Mate dobry systém rozpoctovani a Gcetnictvi?
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9. Jaké jsou vaSe momentalni financni zdroje? Jsou urCeny pouze na néktere casti
rozpoCtu, nebo je mlzete vyuzivat vSude?

10. Jake jsou vaSe materialni zdroje?

11. Jaké jsou vase lidské zdroje?

C. Fundraising
12. Kolik lidi se ve vasi organizaci vénuje fundraisingu?

13. Kdo vam jesté mize pomoci (cilova skupina, pocet osob...)?

14. Jak byste hodnotili svoji zkuSenost s fundraisingem z minulosti? Kolik jste
ziskali, na co, kdo se podilel na praci?

15. Kolik penéz potfebujete? Je tfeba podpofit celou organizaci Ci konkrétni
projekt(y)? Ucel vyuziti? Kolik? Kdy?

16. Kolik penéz mliZete na fundraisingovou kampari vynalozit?
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D. Darci
17. Kdo jsou vasi potencialni darci? Cilové skupiny, které jsou pro vas perspektivni?
Stat a verejna sprava:

Nadace:

Soukromy sektor (,,podnikatelsky*):

Individualni darci:

Jini:

E. Osobni priprava

18. Uvedte 10 konkrétnich individualnich darcd, které mlZete pozadat o dar
min. 100 K¢ pro vasi organizaci. Kdo? O kolik? Kdy?
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19. Uvedte 5 konkrétnich darcil ze soukromého sektoru, které mliZete pozadat o dar
min. 1000 KC pro vasi organizaci. Kdo? O kolik? Kdy?

20. Uvedte 3 + 3 (individualni a soukromy sektor), ktefi vam urCité zadné
prostredky neposkytnou. Kdo? ProC?

21. Uvedte min. 3 osoby, které pozadate o pomoc s fundraisingem:

22. Napiste tfi véci, které udélate jako prvni kroky pfi realizaci vasi nové
fundraisingove kampané:

36. Kategorie podpory

"Volné penize'" (Operating)

- nejsou limitovany Zzadnym omezenim a je mozné je vlozit do libovolné
¢innosti organizace vCetne rezie.

Penize na projekty (Special project)

- urcené pro zahajeni nebo realizaci rGznych projektd.
Investice (Capital/Equipment)

- vyuzivaji se na rekonstrukce, velké opravy, nakup vybaveni apod.
Fondy (Endowments)

- specialni zdroje uréené pro dlouhodobou tvorbu pfijm0, zejména formou
ulozeni fondu na dlouhodoby Ucet.
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37. Typy planad fundraisingu

Plan zdroji

- vhodny zejména pro pracovniky, ktefi FR prakticky provadéji a pro tvorbu
rocniho planu.

Ro¢ni plan fundraisingu

- ddlezity pro finanéni Fizeni v organizaci a priibézné hospodareni.
Dlouhodoby plan fundraisingu

- nezbytny pro dlouhodobé strategické planovani.

38. Plan zdroju — pracovni list

Nasledujici tabulky slouzi zejména pro zmapovani vasich zdrojl (stavajicich Ci
potencialnich). Zacnéte je vyplnovat, jako byste se snaZzili vyplnit pyramidu
fundraisingu pro vasi organizaci. Zacnéte darci (zdroji), ktefi vam poskytuji
nejveétsi objem prostredkl a postupujte k tém, ktefi poskytuji mensi ¢astky (téch by
meélo byt podstatné vice).

Pravdépodobnost Uspéchu je dana zejmeéna tim, zda vdm uvedeny zdroj poskytl
podporu v minulosti Ci ne, jestli je to darce ,,jisty“, potencialni nebo si prosté
Ljenom myslite“, Ze by vam mohl néco dat. Na riizné kategorie pravdépodobnosti si
miZete vytvorit i rizné tabulky (redlnou nebo vyhledovou).

Snazte se napoprvé tuto tabulku vyplnit co nejvice zdroji.

Jednotlivé kolonky si samoziejmé mUZete upravit podle svého tak, aby co nejlépe
odpovidaly vasim individualnim potfebam. Jejim cilem je prehledné zobrazit objem
a rozloZeni vasich darcd a ukazat mista, kde jeSté mate néjaké rezervy.

Podobné tabulky slouzi predevsim pro rocni planovani fundraisingu, ale zrovna tak
si mlzZete vytvorit i dlouhodoby vyhled.

Tato zdrojova tabulka miZe byt vasim kazdodennim pomocnikem pfi praci,
kontrolou, zda jste udélali vSe co jste slibili i napfiklad ,,vykazem prace* pro ty,
ktefi nemaji o profesionalnim fundraisingu ponéti a tfeba si mysli, Ze to je
prochazka riizovym sadem.
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Plan zdroju
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39. Plan prace s darcem
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40. Roc¢ni plan prijma
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41. Dlouhodoby plan fundraisingu

princip rozlozeni daru

O

u

10 % darcu poskytne 60% fondu
20% darc
70% darcu

poskytne 20% fondi
poskytne 20% fondu

Priklad vypoctu rozlozeni dar( pro prijem 350.000,- K¢ :

pocet dari vySe daru soucet na této soucet celkem
urovni
1 50 000 50 000 50 000
2 25 000 50 000 100 000
5 10 000 50 000 150 000
10 5000 50 000 200 000
20 2500 50 000 250 000
50 1000 50 000 300 000
100 500 50 000 350 000
188 350 000
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42. Pracovni list - dlouhodoby vyhled fundraisingu

Potencial:

Realita:

pocCet vySe daru
darc

celkem

PD

vyse
daru

celkem

darci nebo cilové skupiny
darc(

1x

2X

4x

8x

16x

32X

64x

128x

250x

500x

1000x

2000x

4000x
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43. Motto

Kazdy den nékoho pozadejte o podporu.

e R

|

““Sixteen requests for contribu-
tions in one day! My, doesn’t
that make you feel wealthy?”

Atist could not be located

Kazdy tyden ziskejte jednoho dobrovolnika
k ziskavani podpory.

HEY, COULDN'T SOME OF YOU VOLUNTEER TO STAY
> AND HELP CLEAN UP?

————

Artist could not be located

Kazdy mésic rozsirte svoji Clenskou zakladnu.
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Plan rozvoje individualnich darc(:

Pocet pot. darcu Primérny dar Dar % pravdé- Korig.
Cilova skupina darci | ve skupiné nebo na 1 dz’trc}é celkem oogobnosti Vysledek Metoda Garant
konkrétni dérce exc) |P (DX E)
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Plan rozvoje firemnich darc(

Planovani podpora % pravdé- Korigovany vydélek Garant
Véc/sluzba Finan¢ni | podobnosti Véc/sluzba Finan¢ni
kolik celkem kolik celkem
Darce Projekt / produkt Co za ks/h [ podet K¢ dar za ks/h | pocet K¢ dar
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Plan rovoje darcd ze statni spravy, samospravy, nadaci a EU:

. . . Panovany poZadavek % Korigovana suma Garant
Typ zdroje |Zdroj Projekt
Pers. vyd. | Ostatni vyd. | pravdépodobnosti | Pers. vyd. | Ostatni vyd.
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Ce%»\‘e’ je prednim odbornikem na podporu

Centt\lm a rozvoj organizaci obcanske
fundraisingu  spolecnosti v Ceské republice, ve
Czech stfedni a vychodni Evropé a dalSich
up, zemich, které prochazeji demokratickou
OC’O dl‘a@- transformaci.
("@1, Og

Vize

Dobry Zivot se Zije s druhymi. Zit s druhymi znamena sdilet spole¢né hodnoty, sny a zajmy. Spole¢né hodnoty,
sny a zajmy se rodi ze vzajemnosti, o které se dnes ¢asto mluvi jako o obCanské spole€nosti. Pfejeme si zaZzit
svébytnou a Zivotaschopnou ob&anskou spoleénost v Ceské republice, ve stfedni a vychodni Evropé a v dalSich
zemich, které prochazeji demokratickou transformaci.

Poslani

Pomahame lidriim ob&anské spolecnosti v Ceské republice, ve stfedni a vychodni Evropé a v dalSich zemich,
které prochazeji demokratickou transformaci, ziskat potfebné sebevédomi, schopnosti a dovednosti, aby
dokéazali dostat své roli a naplnit smysl vlastni svobody.

Aktivity

Ceské centrum fundraisingu podporuje svobodu a institucionalni kapacitu nevladnich organizaci tim, Ze jim
pomaha rozvijet financni nezavislost. Nabizime

 aktualni informace o déni v oboru,

» kultivujeme etiku fundraisingu jako profese,

» vzdélavame lidry, manaZery a fundraisery a

» poskytujeme jim prostor pro vymeénu zkuSenosti a pro setk&vani.

Ceské centrum fundraisingu

» poskytuje organizacim obcanské spolecnosti, firmam a institucim kvalitni a dostupné vzdélavaci
programy, konzultace a organizacni i manazerskou podporu;

« propaguje financni sobéstacnost organizaci ob¢anské spolecnosti jako zplisob dosazeni skute¢né
nezavislosti a tak prispiva k rozvoji svébytné obcanské spole¢nosti;

« organizuje Mezinarodni festival fundraisingu a provozuje Kluby fundraiser( jako zplsob sdileni etické

 praxe, znalosti a dovednosti v oboru ziskavani a rozvoje zdroju;

« provadi vyzkum a nabizi odborné i laické verejnosti kvalitni informace o ziskavani zdrojd, rozvoji
filantropie a obZanskeé spole€nosti.

WWW.fundraising.cz



