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Schody k uspéchu neziskové organizace

4. ROZV0OJ

Volba strategie

Posilovani znacky a image organizace
Lobbing

Rozvoj lidi

Nové zdroje a pfileZitosti

Noveé trendy

3. ZPUSOBILOSTI - JAK
Public relations

Fundraising

Marketing

Ekonomika a finanéni fizeni
Vedeni a fizeni lidi

2. STRATEGIE DLOUHODOBE UDRZITELNOSTI
Strategické planovani

Hodnoty

Vize

Diferenciator

Cilové skupiny a podporovatelé

Konkurence

Produkt

Zdroje — lidi a finance

Dlouhodobé cile NO

1. ZALOZENI ORGANIZACE - VYCHODISKA A ZAKLADY
Poslani

Pravni forma (tvrdé prvky)

Statutarni organ (spravni rada)
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Kdo nevi, kam jde, dojde nékam jinam. (bulharské pfislovi)

JAK SE TAM DOSTANEME? KAM
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PROCES STRATEGICKEHO PLANOVANI

PRIPRAVA STRATEGICKEHO PLANOVANI
DEFINICE CiLU STRATEGICKEHO PLANOVANI
SESTAVENI TYMU

VYBER FACILITATORA

ANALYZA ORGANIZACE, MAPOVANI

HISTORIE A SOUCASNOST ORGANIZACE
ANALYZY podle jednotlivych metod
POSLANI

VIZE

HODNOTY

ROZVOJ STRATEGIE

DEFINICE STRATEGICKYCH CiLU

TVORBA PLANU A JEHO SCHVALENI

VYTVORENI STRATEGICKEHO PLANU

REALIZACE STRATEGICKEHO PLANU

VYTVORENI AKCNICH PLANU

HODNOCENI VYSLEDKU
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POSLANI
K ¢emu potfebujete silné poslani?

Poslani pfeduréuje pravni formu organizace.

Poslani reaguje na spoleCenskou potfebu, kterou organizace naplnuje.
Z poslani vychazeji hodnoty, které organizace vyznava.

Poslani informuje vefejnost a podporovatele organizace o jejim pfinosu.
Poslani vymezuje prostor pro produkty organizace.

Poslani umozruje fundraising.

Poslani motivuje zaméstnance, dobrovolniky i podporovatele NO.
Poslani urCuje tvar a image organizace.

ONoOGhWNE

Znaky dobrého poslani
- strucné

- srozumitelné

- jednoduché

- motivacni

- vymezuje jedineCnost organizace
- vyjadruje co délate pro koho a kde

Priklady: , ,
UMOZNIT KAZDEMU DITETI VYRUSTAT V RODINE. (Nadace Tata a mama,
www.nadacetm.cz)

VYRABET PRODUKTY, KTERE SPOLUVYTVAREJi DOMOV NASIM ZAKAZNIKUM
NA CELEM SVETE. (Jitona, a. s., http: //www.jitona.cz)

VIZE

Vize rozviji poslani organizace a definuje zamér organizace navenek i
dovnitf. Vize pfimo podporuje princip dlouhodobé udrzitelnosti, tzn., dba na
to, aby neziskova organizace budovala svoji kapacitu i stabilitu.

Pfiklad:

STANEME SE JEDNIM Z NEJUZNAVANEJSICH, NEZAVISLYCHA ,
PROZAKAZNICKY ORIENTOVANYCH DODAVATELU NABYTKU ZEJMENA DO ZEMI
EVROPSKE UNIE. (Jitona, a. s.,http: //www.jitona.cz)

Neziskovky.cz, o.p.s., Malé namésti 12, Praha 1, 110 00 3
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HODNOTY

Z hodnot vychazi image organizace a na nich se buduje firemni kultura.
NejdulezitéjSi aspekty souvisejici s hodnotami:

1. co v organizaci hodnoty ovlivriuji nejsilngji;

2. volba hodnot;

3. jak vyhodnotit napliovani hodnot.

Hodnoty ovlivriuji cely zZivot organizace - nabor a vybér zaméstnancu, vedeni a fizeni
lidi, eticky kodex, hodnotici procesy, osloveni individualnich a firemnich darcq,

budovani znacCky na vefejnosti, lobbing, ovliviiovani trhu.

Priklad ODBORNOST.

Definice - organizace nabizi kvalitni produkty reagujici na potreby trhu, zaméstnava
profesionalné zdatné a kompetentni pracovniky a dale je rozviji, zkvalithuje své vnitfni

procesy, sleduje, reaguje, pripadné vytvari trendy v oboru.

Podle kterych ukazatell Ize tuto hodnotu poméfovat?

e dotazniky na spokojenost klientu;

e evidenci spontanni zpétné vazby (pochval a stiznosti) klientl, dodavatell, darcu
a dalSich partneru;

e statistikami prodeje produktd;

e jasné definovanymi kriterii (poZadavky) k pracovnim pozicim (vzdélani, pocet let
praxe);

o frekvenci strategického planovani;

¢ frekvenci motivacnich a hodnoticich pohovorl (alespor 1x ro¢né);

e poctem a rozsahem vzdélavacich aktivit/pracovnika za rok ve vazbé k jeho
pracovnimu zafazeni;

e UcCasti zaméstnancl na konferencich;

e existenci a rozsahem supervize;

e zameéstnanci studuji odbornou literaturu (reporty na poradach);

e aktivnim ¢lenstvim organizace v profesnich sdruzenich.ppp



METODY

STEEP analyza je analyzou jednotlivych €asti vnéjSiho prostfedi, které maji vliv na
organizaci. V prab&hu analyzy se hodnoti mira vlivu spole€enskych (demografickych),
technickych, ekonomickych, environmentalnich a politickych faktort na existenci
organizace a jeji fungovani. Cilem je ujasnit si, jaké vnéjsi faktory, které organizace

vétSinou nemulze vabec ovlivnit, maji na ni vyznamny vliv.

SWOT analyza se zaméfuje kromé hodnoceni vnéjSiho prostfedi také na vnitni
prostfedi v organizaci. Sklada se ze Ctyr €asti. Analyzuji se silné a slabé stranky
organizace, které popisuji vnitini prostfedi v organizaci. Nasledné dale probiha analyza
vnéjSiho prostiedi, kde se definuji pfipadné pfilezitosti a ohrozeni. SWOT analyza je
jednou ze zakladnich analyz a pomoci vystupu z této analyzy je mozné urcit zakladni

strategické sméry pro dalSi rozvoj organizace.

Analyza konkurence je jednou z praktickych analyz, ktera by pfi strategickém
planovani neméla chybét. Cilem analyzy je sebrat a analyzovat data tykajici se pfimych
i nepfimych konkurent(, tedy organizaci, které mohou €erpat finanéni prostredky ze
stejnych zdroju jako vase organizace a samoziejmé také organizaci, které se zabyvaji
stejnou Cinnosti jako vase organizace. Analyzuji se zdroje konkurent(, skladba projektu,
ceny, za které konkurenti nabizi své produkty, je mozné hodnotit i znamost znacky
vaSich konkurentl apod. Analyza ve svém dUsledku poskytuje potfebné informace

k tomu, jak se v budoucnu s konkurenci vypofadat, s kym ,soutézit“ a s kym

spolupracovat.



Analyza zainteresovanych skupin (v€etné cilovych skupin a podporovateld) je jednou
jednotlivé zainteresované skupiny, tedy vSechny, kterych se fungovani organizace
dotyka, at’ jiz pozitivné nebo i negativné. Soucasné se zpétné posuzuje vliv jednotlivych
skupin na vasi organizaci. Mlzete tak napfiklad zjistit, ze vyznam vasi organizace pro
vasi cilovou skupinu drogové zavislych je velmi vysoky, ale jejich vliv na poslani a chod
organizace je rozhodné daleko nizSi. Naopak vyznam vasi organizace pro média
nebude zdaleka tak vysoky, ale vliv médii na vasi organizaci bude daleko vysSSi.
Vysledkem této analyzy je v konecné fazi definovat, jak s jednotlivymi zainteresovanymi
skupinami pracovat — koho staci napf. jen informovat, koho se vyplati vyzvat ke
spolupraci a koho zapoijit napfiklad do pfipravy novych projektd nebo do fizeni celé

organizace.

Analyza rizik slouzi podobné jako pfedchozi analyza k posouzeni vyznamu
jednotlivych rizik na chod organizace. Nejprve se definuji vSechna mozna rizika a
nasledné se hodnoti pravdépodobnost, s jakou dané riziko mize nastat (vysoka,
stfedni, nizka) a souCasné také vliv daného rizika na fungovani organizace (vysoky,
stfedni, nizky). Cilem je pak posoudit budouci postup organizace vzhledem k mife

pravdépodobnosti a vlivu jednotlivych rizik.

Analyza portfolia - Gruberova a Mohrova matice funguje na podobném principu jako
v podnikatelském prostfedi pouzivané GE matice nebo Bostonska matice. Pfi analyze
neziskové organizace se posuzuji jednotlivé programy a projekty podle jejich finanéni
navratnosti ve vztahu ke spoleéenské hodnoté. Cim vétsi existuje spoleenska potieba
a zaroven poptavka po dané sluzbé nebo produktu, tim vysSi je i jejich spoleCenska

hodnota. Pouziti matice pfiblizuje nasledujici obrazek.



Analyza STEEP

Vigwvivs Vv,

ovlivnit, ale které maji vliv na ni, na jeji konkurenci a na vSechny organizace podobného
zaméreni.

Spolecenské

Technické

Ekonomické

Ekologicke

Politické
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SWOT analyza

Silné stranky — Strengths — ,,Co délate dobfe?* Slabé stranky — Weaknesses — ,Co vdm moc nejde?”

PFilezitosti — Opportunities — ,Jaké pfilezitosti vidite pro Hrozby - Threats
vas$i organizaci?

Vybér strategie:

S - silné stranky W - slabé stranky
O - prilezitosti |Strategie SO  |Strategie WO
T - hrozby Strategie ST Strategie WT

Neziskovky.cz, o.p.s., Malé namésti 12, Praha 1, 110 00 1
tel.: 224 239 876, fax: 224 239 875, e-mail: vzdelavani@neziskovky.cz, www.neziskovky.cz
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Gruberova a Mohrova analyza portfolia neziskové

organizace

Spolecenska hodnota programu

Nizka spolecenska

Vysoka spolecenska

hodnota hodnota
Finan¢ni navratnost Kladna finan¢ni UdrzZovaci programy Prospésné programy
programu navratnost (nutné zlo) (nejlepsi)

Doporucena strategie:
udrzovat tyto programy
a pouzit pfijmy z nich

k podpofte ,,hodnotnych”
programi

Doporucena strategie:
rozvijet tyto programy a
pouzit pi{jmy z nich

k podpote
,,hodnotnych”programi.

Zaporna finan¢éni
navratnost

Nevyhodné programy
(bez zjevného prinosu)

Doporucena strategie:
vyloucit tyto programy z
portfolia

Hodnotné programy
(uspokojivé, dobré pro
spole¢nost)

Doporucena strategie:
trpéliveé tyto programy
rozvijet s pomoci
aktivniho fundraisingu a
podpory z jinych
soucasti portfolia

{ =
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ZAKLADNIi CHARAKTERISTIKY DOBREHO CIiLE

STRATEGICKY PLAN - DLOUHODOBE CILE

AKCNI PLANY - DILCI CILE

S pecificky
M éfitelny
Q kceptovatelny

ealny

Term inovany
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OBVYKLA OSNOVA STRATEGICKEHO PLANU

Historie a sou€asny stav organizace

Poslani

Kritické faktory uspéchu a dlouhodobé cile

Strategie pro dosazeni dlouhodobych cilt

Plan sluzeb, programu a projekta

Kratkodobé cile programd, projektd a organizacnich jednotek
Personalni plan

,Pravidla hry“ v organizaci — firemni/organizacni kultura

Plan implementacnich akci v€etné jejich finanéniho ohodnoceni
Financni plan

Alternativni plan implementace pro pfipad mimofadnych udalosti

DALSIi MOZNE CASTI STRATEGICKEHO PLANU

Popis potieb a problému

Popis cilovych skupin
Organizacni schéma

Popis zplsobu fizeni organizace
Plan marketingu a PR

Plan fundraisingu

Plan investic

PRILOHY STRATEGICKEHO PLANU

Strategicky plan byva ¢asto doplnén zavéry z analyz, které jste provedli béhem
strategického planovani. Ty by mély byt uvedeny v pfiloze vaseho planu, nebot se od
nich odvijeji vase strategicka rozhodnuti.

BéZnymi pfFilohami jsou:

Vysledky SWOT analyzy

Analyza soucasnych a potencialnich klientl a jejich potieb
Analyza soucasné a potencialni konkurence

Pfehled pfedpokladu, na kterych byl plan postaven.

Neziskovky.cz, o.p.s., Malé namésti 12, Praha 1, 110 00 4
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Priklad procesu strategického planovani

POPIS KROKU PLANOVACIHO PROCESU CASOVA OSA

1. Dohoda o potiebé strategického planu a krokdl, které je tfeba v této souvislosti (0. mésic: na
ucinit - Casovy ramec SP a termin budouciho setkani. Do té doby je €as na promysleni |pravidelné poradé
cill SP, kontaktovani a pfizvani konzultanta a facilitatora do celého procesu.

2. Zhodnoceni poslani a zpracovani prvniho navrhu strategie organizace - 1. mésic:
pfipomenuti poslani a zhodnoceni odklonu od néj. Pojmenovani pfedpokladll vnitfniho |1/2 - denni setkani
a vnéjsiho rozvoje pro nejblizsi 2-4 roky a definovani klicovych bodu, které z nich
vyplyvaji pro organizaci (diverzifikovat zdroje a adekvatné k pfedpokladim rozvoje
upravit obsah programu).

3. Podrobné zhodnoceni externich faktort - analyza vnéjSich hrozeb a pfileZitosti.  |3. mésic:
2-hodinové setkani
4. Redefinovani poslani a zpracovani vize a orientace organizace do konce 4. mésic:
pristiho roku - prezentovani prfedstav vSech pfitomnych a dohoda na vysledné 1/2 denni setkani
formulaci, rozdéleni Uloh na zpracovani podkladd pro dal$i setkani - prazkum a potfeby
trhu.
5. Rozvoj €innosti organizace do budoucnosti - sumarizace mozné ¢innosti a jeji 5. mésic: 1/2
prehodnoceni z pohledu: a) sou¢asnych schopnosti, pfipadné budouci orientace denni setkani

zaméstnancu; b) klient a poptavky trhu; c) nutnych operativnich kroka a d)
nevyjasnénych otazek.

6. Scénare organizacni struktury - zhodnoceni sou€asné organizacni struktury a 5. mésic: 1/2
navrh 4 moznych scénarl na zajisténi budouci ¢innosti organizace. Analyza jejich denni setkani
vyhod a nevyhod.

7. ldentifikace prioritnich oblasti €¢innosti - zhodnoceni alternativnich oblasti ¢innosti |6. mésic:
a dohoda o prioritnich ¢innostech. 2-hodnové setkani

8. Vnéjsi pohled - pisemné osloveni externich spolupracovnikd a dalSich ¢lent spravni 6. mésic
rady, jejichz nazory jsou podstatné pro budouci rozhodovani, se zadosti o zodpovézeni
nasledujicich otazek: V ¢em vidite slabiny dosavadniho fungovani organizace? V ¢em
vidite jeji silné stranky? Jakou roli vidite pro organizaci do budoucna? Jakym ¢innostem
ba se méla organizace se svymi sou¢asnymi schopnostmi a kapacitou v kazdém
pfipadé vénovat?

9. Transformace institucionalni podoby organizace v souvislosti s platnou 7. mésic: 2-
legislativou - analyza moznych pravnich forem transformace, doporuceni pozvanych |denni setkani za Ucasti
expertl, navrhy moznych institucionalnich podob a vybér nejvhodnéjsi z nich. Dohoda o |pravnika

potfebnych krocich zmény registrace.

10. Hodnoty organizace - individudlni vypInéni dotazniku "12 kli¢ovych oblasti 7. mésic:

podmifujicich uspéch organizace", jeho zhodnoceni a dohoda na hodnotéach v 2-hodinové setkani
organizaci.

11. Programova a finanéni strategie - zhodnoceni celého pfedchazejiciho procesu; |8. mésic: 1-

dodefinovani mise a vize; navrh, pfehodnoceni a dohoda na programové, marketingové |denni setkani
a finanéni strategii.

12. Dohoda o struktuie SP a jeho zpracovani - navrhnuti struktury SP, jeho kritické |8. mésic: 1-
pifehodnoceni a zpracovani prvniho konceptu. denni setkani

13. Pripominky ke konceptu, zpracovani zavére€¢né verze SP a jeho prijeti 9.-10. mésic: prabézna
organizaci. 2 hodinova setkani

14. Zpracovani akénich plant a jejich prijeti - rozpracovani SP do konkrétnich uloh, |10.-11. mésic:
zodpovédnosti a Casové osy jednotlivé na kazdy rok (na 1. rok podrobné&, na 2. a 3. rok |individuelni pfiprava na
ramcoveé). Soucasné definovani indikator(l ispésnosti. podle kterych se bude hodnotit |1 denni setkani
naplnéni/nenaplnéni navrzenych uloh.

15. Realizace a monitoring - dohoda o Ctvrtro€nich jednodennich setkanich nejblizsi 3 roky
pribézného zhodnocovani jednotlivych uloh.

Neziskovky.cz, o.p.s., Malé namésti 12, Praha 1, 110 00 5
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VOLBA STRATEGIE

Existujici programy a Nové programy a
sluzby sluzby

S°‘:r‘;]ays“e PRONIKANI NA TRH | ROZVOJ PRODUKTU
Nové trhy ROZVOJ TRHU DIVERZIFIKACE

STRATEGIE ROZVOJE PRODUKTU - cilem je vytvaret a nabizet noveé produkty pro

dosavadni cilové skupiny.

Organizace ma programy a sluzby, které jsou dostatecné rozvinuté.

Organizace ma vérné klienty, ktefi jsou spokojeni s dosavadnimi sluzbami a
pravdépodobné se mohou stat pfijemci nového vylepSeného programu.
Organizace Celi konkurenci ostatnich organizaci a potfebuje odlisit sebe sama a
sve sluzby.

Organizace ma zvlasté silné predpoklady pro vyzkum a rozvoj.

STRATEGIE DIVERZIFIKACE (rozruzfiovani, rozSifovani poctu) — cilem je vytvaret a

nabizet nové produkty novym cilovym skupinam.

Poptavka po hlavnich produktech stagnuje nebo klesa.

Hlavni produkty (sluzby, vyrobky) se pfiblizuji ke konci svého Zivotniho cyklu.

V situaci, kdy organizace maze pro svUj rist a diverzifikaci vyuzit napf. stejnych
technologii, stejnych pracovnich dovednosti, stejnych distribu¢nich kanald,
podobnych pracovnich metod, podobného fidiciho know-how nebo vzajemného

prekryvani cilovych skupin.
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STRATEGIE PRONIKANI NA TRH — cilem je posilit nabidku a odbyt existujicich
produktl sou€¢asnym cilovym skupinam.
e Trh, na némz nyni pUsobite, neni nasycen produkty, které poskytujete.
e Mira vyuziti dosavadnich produktl mize byt sou€¢asnymi pfijemci vyznamné
zvysSena.

e Konkurenti jsou slabi.

STRATEGIE ROZVOJE TRHU - cilem je nabidnout a posilit odbyt existujicich produkt
novym cilovym skupinam.
e Nové distribu¢ni kanaly jsou spolehlivé, levné a kvalitni (napf. studium po
internetu).

e Povést organizace pfesahuje sou€asny trh.

Neziskovky.cz, o.p.s., Malé namésti 12, Praha 1, 110 00 1
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