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Abstrakt

Financovani z Evropskych fondt kon¢i a neziskové organizace stoji pred
otazkou, jakym zpusobem budou financovany a jak své sluzby udrzet.
V soucasné dobé existuji organizace, kterym se dari ziskavat volné zdroje,
pfiemz jsou zcela, ¢i viceméné nezavislé na statnich a evropskych dota-
cich. Cilem je upozornit na funkéni prvky pfi ziskédvani volnych zdroju
a principy dlouhodobé spolupréice s darci. Tento ¢lanek organizacim,
které s touto formou financovani maji mensi mnozstvi zkusSenosti, uka-
zuje osvédcené principy. Uvadéné informace vychézeji z vyzkumu reali-
zovaného v ramci disertacni prace na téma: moznosti aplikace principu
projektového fizeni v ¢eském obcanském sektoru. Informace ziskané for-
mou strukturovanych rozhovord s otevienymi otazkami se zpracovavaji
kvalitativni analyzou. P¥i vedeni polo-strukturovanych otazek byl kladen
ddraz na zpusob prace organizaci, které jsou Gspésné v ziskavani volnych
zdroji. Vyzkum ukazal, ze zdkladnim principem uspéSnosti s darci je
systematicky a strategicky pristup.

Klicova slova: neziskové organizace, projektové Fizeni, ziskédvani vol-
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Uvod

V Ceské republice je jednim z ¢astjch zptsobit moznosti ziskéani finanénich
prostiedkd pro ¢innost nestatni neziskové organizace napsani projektové za-
dosti. Pokud je tato zadost ispésna a organizace napliiuje cile projektu, penize
ziské. Financovani neziskového sektoru proslo po roce 1989 urcitym vyvojovym
procesem. Do roku 2004 sméfovalo velké mnozstvi finan¢nich prostiedki z pro-
grami vlad evropskych zemi a ze soukromych zdroji z USA. Po vstupu do EU
vzniklo nékolik programi, ze kterych mohly na zakladé podanych projektt zis-
kavat penize neziskové organizace. Tento zdroj financovani se postupné zuzuje
a dochézi také k rapidnimu snizovani statnich dotaci. Nastupuje nezbytnost
ziskévat penize jingmi zptisoby a to piedevsim fundraisingem. Ceské nestétni
neziskové organizace to ptili§ nedélaji a podle vyzkumu publikovaného Novot-
nym, LukeSem a kol. (2008, s. 77) se na tento zdroj financi spoléhalo pouze
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8 % organizaci. Problematika financovani neziskovych organizaci je kliGovym
problémem (Boukal 2009). Existuje nékolik nestatnich neziskovych organizaci,
které se nespoléhaji pouze na vySe zminéné varianty financovani, a to jsou pre-
devsim obecné prospésné organizace (0.p.s.), jimiZ se v tomto ¢lanku zabyvame.

Metodika

Tento ¢lanek reprezentuje vysledek vyzkumu u obecné prospésnych spole¢nosti.
Do vyzkumu byly zahrnuty nize popsané organizace. Cilem je odhaleni zptisobt
ziskavani darci a prace s nimi u obecné prospésnych spolecnosti.

Tabulka 1: Organizace zahrnuté do zverejnéného vyzkumu

l Kaéd [ Organizace ‘
OPS1 La Strada, o.p.s.
OPS2 Pomocné tlapky, o.p.s.
OPS3 Rozmaryna, o.p.s.
OPS4 Transparency International, o.p.s.
OPS5 Spolu détem, o.p.s.
OPS6 Salesianské stredisko mladeze, o.p.s.
OPS7 ProFem, o.p.s.
OPS8 Clovék v tisni, 0.p.s.
OPS9 Elpida plus, o.p.s.
OPS10 Domov SueRyder, o.p.s.

Zdroj: Capkové, B. Osobni v§zkum na téma: moznosti aplikace principi projektového
fizeni v Ceském obcanském sektoru (dosud nepublikovand data)

P1i vybéru vzorku respondentii byla vyuzita metoda zdmérného, kriteridlniho
vybéru. Vhodnou organizaci pro vyzkum je takovd organizace, kterd podle
vyrocni zpravy vyuziva vicezdrojové financovani. Vicezdrojové financovani se
vyznacuje finan¢nimi prostfedky od individudlnich, firemnich darct, prodejem
zbozi ¢i sluzby apod. Tento parametr byl ovéfovan a dohledavan vzdy ve tifech
vyro¢nich zpravach dané organizace. Na zékladé této analyzy bylo osloveno
22 organizaci a 10 z nich souhlasilo s realizaci rozhovorti.

Samostatny vyzkum byl proveden na zakladé strukturovanych rozhovora
s otevienymi otazkami. Otazky pro rozhovory byly tvofeny na zakladé pfed-
choziho vyzkumu mé diplomové prace a obohaceny o dalsi otazky po konzultaci
s Mgr. Vrzackem, Ing. Novotnym a na zékladé pobytu na holandské univerzite.

Vytipované organizace byly osloveny v obdobi listopad 2010 az tnor 2011.
Jednotlivé organizace jsem oslovovala na zakladé jimi zvefejnénych informaci
ve vyrocnich zpravach a na internetovych strankach pomoci emailového dopisu.
Email byl sméfovan fediteliim organizace ¢i pfimo fundraisertim, pokud takova
pozice a kontakt na ni byl zverejnén. Rozhovory byly vedeny v sidlech uvede-
nych organizaci ¢i na jinych predem domluvenych verejnych mistech. Rozhovory
probihaly v obdobi prosince 2010 a bfezna 2011 a trvaly od 50 do 120 minut.

Vyzkum je realizovan vyuzivanim kvalitativnich metod, byla zvolena kva-
litativni strategie. Pro tuto strategii je pfiznacné, ze vyzkum probiha v pfiro-
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zenych socidlnich podminkach, ke zkoumané problematice se pristupuje kom-
plexné. Od vyzkumnika se vyzaduje neutralita a cely vyzkumny proces ma
pruzny charakter. Cilem kvalitativniho vyzkumu je popis a porozuméni social-
nimu jevu. Pravé s ohledem na tento cil byla zvolena kvalitativni strategie.

K prepsani rozhovort byla vyuzita metoda doslovné transkripce, ktera umoz-
nila pfesné zachyceni rozhovori. Déle jsou rozhovory a zavéreéné zpravy jed-
notlivych organizaci podrobeny metodé otevieného kédovani. Na zakladé takto
ziskanych informaci doslo k interpretaci dat a ke kone¢nému doporuceni. Diky
vyuziti dvou druhti dat doslo k datové triangulaci.

Diky vyuziti metody otevieného kédovani vzniklo 5 kategorii. 2 kategorie
popisuji téma tohoto ¢lanku a jsou nize popsany se svymi subkategoriemi a po-
jmy.

Tabulka 2: Souhrn vSech rozkrytych kategorii, subkategorii a pojmu
| Kategorie [ Sub-kategorie [ Pojmy ‘

Vybér firemniho darce
Osloveni firemniho darce
Prvni schizka
Systematicky pristup
Partnersky pristup
Dércova motivace
Pro-aktivni pristup
Individualni darci Systematicnost
Pojmenovany rozsah
spoluprace

Pravidelnd komunikace
Odmeénovani darce
Delegace odpovédnosti
za spole¢nou praci
Systematicky a strate-
gicky pristup

Péce darce o zvolenou Patronace

organizaci Pro-aktivni pristup

Vyhledavani a iniciace Firemni darci
spolupréace s darcem

Pecovani o darce

Dlouhodobé spoluprace
s darcem

Zdroj: Capkova, B. Vlastni klasifikace vyzkumu na téma: moznosti aplikace projek-
tového Fizeni v ¢eském obcéanském sektoru (dosud nepublikovana data)

Vyhledavani a iniciace spoluprace s darcem

Kategorie vyhledavani a iniciace spolupréace s darci je velmi diskutovanym té-
matem vSech neziskovych organizaci. Piistup k tomuto tématu je odlisny u in-
dividuélniho ¢i firemniho déarce. Z toho vyplyva pojmenovani subkategorii.
Firemni dérci jsou prvni subkategorii. Jsou vétsinou oslovovani na zakladé
predem danych kritérii. Prvnim pojmem je vybér darce. Nejcastéji zminovanym
kritériem je, aby organizaci s firmou néco pojilo. MuzZe se jednat o spole¢ny
nahled na danou problematiku, podobné téma, obdobny pristup k vefejnosti
apod. ,,J4 vidim tfeba i to spojeni s Cechomorem. Ze se na nas nelepi medilné
znamé hvézdy, které jsou samy skandal. Ale nabidne ndm spolupraci Cechomor,
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Tabulka 3: Pojmenované subkategorie a pojmy v kategorii vyhledavani a inici-
ace spoluprace s darci
l Subkategorie ‘ Pojmy

Vybér firemniho déarce
Osloveni firemniho déarce
Prvni schiizka

Firemni darci Systematicky pristup
Partnersky pristup
Darcova motivace
Pro-aktivni pristup

Individualni darci Systematicnost

Zdroj: Capkova, B. Vlastni klasifikace vyzkumu na téma: moznosti aplikace projek-
tového Fizeni v ¢eském obcanském sektoru (dosud nepublikovand data)

ktery v bulvaru nema zadné misto. Je to hudebni spolek, ktery je perfektni a je
stejné ladény. .. “ (OPS2). ,Pfitom my se tam jeSté snazime provézat ten busi-
ness s tou nasi misi a s nasim poslanim. .. my pracujeme s lidmi, ktefi byli obé&ti
organizovaného zloc¢inu, takze nasim partnerem je jedna personalni agentura,
protoZe ji toto téma také tizi“ (OPS1). S timto pojmem souvisi strategi¢nost
zvoleného darce. Organizace pri vybéru darce museji pfemyslet o jiz souc¢asnych
darcich a odliSnostech jejich ptisobeni tak, aby co nejvice diverzifikovaly své
zdroje. Objevuje se zde souvislost se strategickym planovanim a potfebou mit
zajistény zdroje pro planované a pravidelné ¢innosti organizace, které naplnuji
stanovené cile a mise. Dal$im kritériem jsou jasné nastavend pravidla, limity
a mantinely, které maji jednotlivé organizace nastavené odliSné. Jasné stano-
vena pravidla jsou ¢innosti, které musi byt vzdy ve stejnych situacich zopako-
vany, zaznamenany a jsou vymahatelné. Limity organizaci vychézeji z poznani
svych moznosti a stanoveni jasnych pravidel. Nejéastéji se jedna o pravidla, za
kterych jsou ochotni spolupracovat, a hranice, které neni mozné prekrocit. Ci-
lem jasné stanovenych pravidel, limitd a mantineld je zachovani synchronniho
jednani a zajisténi ochrany organizace a darce. Specificnost téchto kritérii za-
visi na poslani dané organizace a na jejim vedeni. ,,... musime mit limity, koho
pfipadné ano a s jakou firmou ne. My feknéme, mame dva takové pristupy,
které jsme ovérili. Jeden je, ze kdyZ néco s néjakou firmou podepiseme, tak si
vyhradime podminku, Ze to je zverejnitelné, pokud by néco nastalo a Ze to je
na néjakou konkrétni aktivitu, nebo projekt a ze to mizeme zrusit, kdyby na-
stal tento pfipad“ (OPS4). ,Mdme dané takové zdsady, Ze neoslovujeme firmy,
které jsou podezielé z n&jaké korupce. ..« (OPS3). ,V momenté, kdyZ zaéneme
spolupracovat s firmou, tak si v prvni fadé tu firmu proklepneme, jestli nemé
nékde néjaky priasvih. Je to pro nas dilezité z té perspektivy, Ze se snazime
i tla¢it na Corporate Social Responsibility* (OPS1).

Castym kritériem je, Ze pokud organizace uz s néjakou firmou spolupra-
cuje, neoslovuji konkurenty soucasnych darcu. ,,...samozfejmé kdyz nas nyni
podporuje Oriflame, tak bychom neoslovili Avon* (OPS3).

Posledni, minoritné zminénou vlastnosti je tvorba seznamu organizaci, které
je vhodné oslovit, a mapovani jejich zpétné vazby. Tento seznam je u danych
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organizaci vyhledavan na internetu. Nasledné dochéazi k zaznamenavani zpétné
vazby oslovenych firem.

Osloveni firemniho darce je druhym pojmem. Cim vétsi je firma, tim je
kontaktu — porozuméni organizacni struktufe a naplni prace osob, které maji
byt osloveny. ,,,oslovit spravnou osobu ve firmé...“ (OPS3). Organizace se
shoduji, ze v pripadé urcéeni spravného oddéleni, které mé tuto problematiku na
starosti, a vétsiho po¢tu osob v ném, je zapotiebi zjistit spravné jméno a ziskat
primy kontakt. Pro efektivnéjsi praci se vSechny dotazované organizace snaZi
ziskat pres své znamé reference na spravnou osobu v dané firmé. .. ..kdyz mate
néjaké reference od nékoho, nebo obracené, ze Vas nékdo doporuci a dostanete
se k tomu klientovi a mate moznost tam predstavit svoji ¢innost“ (OPS5).
Dalsim aspektem pro tuspésné osloveni firmy je povédomi o dané organizaci.
Jedna se o prostudovani dané firmy, ziskani maximalniho mnozstvi dostupnych
informaci o jejich aktivitach, vedeni, vizich a strategickych planech. ,Zamyslet
se, co o nich vime, co vime o Fediteli, apod.“ (OPS9). V idedlnim p¥ipadé
ziskat reference od primého zaméstnance oslovované firmy. , Nékolikrat se nam
stalo, Ze nas oslovil donor na zékladé doporuceni svého zaméstnance* (OPS2).
V pripadé, Ze neni znam zadny ¢lovek z dané firmy a neni moZné ziskat od
nékoho doporuceni, je velmi dilezité spravné prostudovat danou organizaci
a pfedem promyslet, jaky by mohl byt jeji zajem. ,,S ¢im je oslovit, co by je
mohlo zajimat, na ¢em by se radi podileli...“ (OPS9).

V ptipadé, ze se nepodaii najit vhodnou osobu, kterou je mozné pfimo kon-
taktovat, je volena forma dopisu, ktery obsahuje popis zdméru dané organizace
a nabidku dané firmé. [ Vytvorili jsme dopis, ve kterém jsme firmu oslovili s na-
§im zédmérem. .. “ (OPS7). Tento zptisob se osvéd¢il u aktivit, jejichZ zamér mél
byt realizovan v konkrétnim planovaném terminu. Také zde hréala roli smyslu-
plnost zdméru. ,J& premyslim v dimenzich mény. Kdyz mam néjakou akci,
kterou poradame s cilem ziskat prostfedky, tak tento zdmér darci posilame*
(OPS10). Respondenti, ktefi v pfedchozim pojmu zmitiovali tvorbu seznamu
oslovovanych organizaci, s timto listem déle pracuji a evaluuji si zpétnou vazbu
a efektivitu voleného kanélu a zptsobu. ,Vedeme si seznam, kdo byl osloven,
kdo odmitl. Pokud jsme tam §li osobné, kolikrat jsme tam byli, apod.“ (OPS9).

Prvni schizka je tfetim pojmem, ktery v sobé obsahuje nékolik dalsich
prvki. Jedna z dimenzi tohoto pojmu je ziskdni moznosti predstavit svoji ¢in-
nost. ,,...zakladni informace o nds maji vétsinou predem, ale vzdy shrneme
svoje aktivity a navdzeme na konkrétni informace, co mame o nich a které si
myslime, Ze by nds mohly spojovat® (OPS3).

Druhou dimenzi je skuteCnost, Ze az na prvni schiizce dochézi k domlouvani
podminek spolupréce. ,,...podminky se domlouvaji az osobné a jsou zapsany
ve smlouvé. .. “ (OPS5).

Na prvni schiizku musi byt fundraiser pripraven. Musi védét, jaké jsou cile
a strategie firmy, které nabizi spolupraci. Co mtze nabidnout a jaké jsou man-
tinely dané organizace. Musi mit pfipravenou efektivni prezentaci — pfimérené
dlouhou, vystiZznou a zajimavou. ,,...Tak tam jsem reflektovala do té miry, Ze
vime, Ze tato spole¢nost dlouhodobé v ramci svého CSR poslani a tak dale ma
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tuto prioritu, Ze si toho velmi cenime a Ze vyvijime néjaké ¢innosti, které by
mohly byt pro né zajimavé“ (OPS1). Vétsina organizaci se shoduje na tom, ze
primarné nenabizi jiz hotovy produkt, ale ponechéva volnost fantazii donora.
» - - nenabizime hotovy produkt, ale pfizpusobujeme se zdkaznikovi“ (OPS3).
Zde je prostor pro nabidnuti moznosti realizace spoleéného projektu. Timto
zpusobem to ale pojmenovaly pouze dvé organizace.

V ptipadé, ze firma nemé jasnou predstavu, maji organizace piipravenou
i nabidku konkrétniho produktu. V ramci této nabidky je velka diverzifikace,
aby bylo mozné pro kazdého darce vybrat pro né€j nejvhodnéjsi variantu. ,,Pi-
chazim s balickem moznosti. Mohou pfispét vécmi, které jiz nenosi ¢i nepotie-
buji, usporadat benefi¢ni akci a jeji vytézek darovat nasi organizaci, zucastnit
se néjaké aktivity jako dobrovolnik,...“ (OPS10).

Systematicky pristup je ¢tvrtym pojmem, ktery vystihuje podstatu fundrai-
singu. ,...fundraising je béh na dlouhou trat“ (OPS2). Pokud organizace neni
svétové ¢i regionalné znaméa, musi pocitat s vétsi opatrnosti darce. Proto je
dilezité, aby byla firma pfedem dobfe zvolena, uchopena ze strategického po-
hledu dané organizace i navazovala na strategii dané firmy. ,,...bavit se o néja-
kém strategickém sméfovani toho donora, tak samoziejmé i nas* (OPS1).

Tento pojem ale souvisi i s tim, Ze oslovend organizace musi o oslovujici
organizaci predem néco védét. Respondenti se domnivaji, Ze je vhodné nejprve
organizaci seznamit o aktivitach, které dana organizace realizuje a postupné ji
zapojovat do spoluprace. ,,My jsme si fikali, Ze na to navazeme. Na zacatku,
pravé nyni na jafe... Ze bychom i pfipadné zkusili oslovit i ty firmy, ktery uz
o nas trosku slysely a néco o nas védi z té minulé akce. Z toho podzimu no... to
je véc, kterd se musi udélat postupné, a ty vztahy tvofit, vyvijet...“ (OPS5).
,» Iy penize mame jako prvni krok. Pak se snazime je motivovat k tomu, aby si
koupili listky na benefici, aby se ztac¢astnili fotbalového turnaje, abychom délali
sdileny marketing. .. Takze vlastné se to za¢ind vyvijet nevinné: od toho, kde
po nich nic nechceme, az jim zacneme nabizet vylozené obchodni produkty.
Usilujeme o komeréni spolupraci“ (OPS10).

Partnersky pristup je patym pojmem, ktery se vyznacuje rovnocennosti.
- - - z€ jde vzdy o partnerstvi. To znamenad, ze kdyz ja néco nabizim nebo kdyz
jé chci néco ziskat, tak musim néco nabidnout* (OPS1). Organizace tedy pfi
oslovovani dané firmy jiz védi, co mohou nabidnout a jaké mantinely maji jejich
oCekavani. ,...Protoze jak fikdm. J& nejdu takto s natazenou rukou, ale jdu
s tim, Ze tady mame né&jaky balik moznosti“ (OPS1). Tento princip je velmi
dilezity a umoznuje organizacim byt ve fundraisingu tspéSnymi. ,,...tady nejde
o kontrolu, tady jde o partnerstvi. Ze my za VaSe penize délame vysoce spe-
cializovanou ¢innost. To je partnerstvi. Tady nejde o Zadnou hierarchii a my
v této pozici nejsme a ani nechceme byt a pokud bychom do té pozice méli jit,
tak ty penize od vés radéji nechceme* (OPS2). Mimo dimenze rovnocennosti
jsou zde jesté dvé dimenze: dialog a vyjednévani. Aby byl zachovan partnersky
princip, musi dochéazet k dialogu. Ke vzajemné komunikaci bez podfizenosti.
,- - - abychom presné védéli a zaroven abychom i my mohli i tfeba ovlivnit, jak
to sméfovani bude vypadat u toho donora... A méli s nimi néjakou komuni-
kaci o jejich a naSich strategiich“ (OPS1). A potom k tomu samozfejmé patii
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moznost vyjednavani. ,My jsme s témi darci udélali takovou dohodu, Ze za ka-
Zdou jejich korunu my vybereme 9 dalsich a podafilo se to“ (OPS8). ,,Musite
ODbé dvé strany maji své mantinely a pro vzajemnou spokojenou spolupraci je
zapotfebi dojit za pomoci dialogu a metod vyjednavani k oboustranné spoko-
jenosti.

Posledni pojmenovanou dimenzi je vzajemna prospésnost spoluprace. Nikdy
nejsme na konci nasi cesty, aby nas spoluprace s lidmi z jinych oblasti nemohla
obohatit a posunout. Proto organizace zminuji, ze dulezitym aspektem part-
nerského pfistupu je postaveni celkové spoluprace na vzajemném obohacovani.
»Stavét to na tom, co si mizeme déat vzdjemné, aby to bylo partnerské“ (OPS3).

Darcova motivace je Sestym pojmem, ktery podminuje tspésnost osloveni
dané firmy. Organizace se shoduji, Ze hlavni motivaci pro darce je blizkost da-
ného tématu a jejich vlastni socialni citéni. ,...samoziejmé to funguje tak, ze
vétsina lidi ma rado psy, maji socialni citéni s postizenymi a feknou si, pokud
méam néjaké penize, tak...“ (OPS2). S timto faktem souvisi i dovednost darce
se pro urcitou véc nadchnout. ,Spousta lidi se nadchne, a proto se rozhodne
nam prispét... Vy potfebujete opravit hiisté? Tak ja Vam piispéji“ (OPS6).
U firem, které nepfispivaji finanénimi dary, ale voli variantu hmotného daru
¢i sluzby zadarmo, se jesté objevuje jako motivaéni prvek moznost aktivné po-
moci. Silnym motivatorem je tedy moznost osobniho kontaktu s tou danou
organizaci, které pfispivaji. Zajimavym dokladem je i tento vyrok: ,pro né je
pfijemné i to, ze tam zaplnime to pédium a ze maji tak skvélé publikum, jako
jsou déti z détskych domovti. Hlavné ty dékovacky jsou pro né€které nezapome-
nutelné“ (OPS5). Dalsim prvkem motivace u darci je, jakym zpisobem k nim
dana organizace pristupuje. Zda se jedna o individualni pfistup, ktery je Sity
dané firmé na miru, ¢i je jen jednou z mnoha oslovenych. Podle tfi organizaci
firmy velmi oceniuji, kdyz k nim neziskové organizace pfistupuji trzné. ,My jsme
profesionalové v této oblasti a miZeme s nimi spolupracovat, ale rozhodné ne-
snasi, pokud pfijde nékdo zebrat, nebo tvrdi, Ze on preci poméaha, tak firma
mé povinnost mu na to dat...“ (OPS3).

Pro-aktivni pristup je poslednim pojmem této subkategorie, ktery se vyzna-
¢uje pripravenosti a aktivitou dané organizace. Organizace upozornuji na to, ze
museji byt na vSe pripraveny a necekat, aZz se néco stane a ony se objevi v ne-
pfijemné a casto neprijatelné situaci. Zptsoby pro-aktivniho pfistupu mohou
byt rtzné: hleddni moznych ,mezer na trhu“, vyhledavani rtznych moZnosti
pro propagaci organizace, prezentaci své ¢innosti, profesionalniho ptisobeni na
vefejnosti, aktivni ticast v riznych profesnich spolcich, lobbing apod. ,,Snazime
se byt v tom aktivni, zjistovat si o tom co nejvic informaci... nebo abychom
méli moznost n&jaké véci zménit. ..« (OPS3).

Individuélni dérci jsou druhou subkategorii. V této skupiné respondentt
jsou z poloviny ziskavani zamérnymi, fizenymi prostfedky a z poloviny nesys-
tematickym zpisobem. Organizace, které nevoli systematicky tuto variantu,
pracuji s ozehavymi tématy a pro vefejnost obtizné uchopitelnymi vysledky
jejich prace.
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Systematic¢nost je logicky vyplyvajicim prvnim pojmem. VétsSina individu-
alnich darct nepfispiva organizacim velkymi ¢astkami. Aby tento zdroj financi
generoval zajimavou podporu organizaci, musi byt spravné uchopen. Prvni di-
menzi tohoto pojmu je spravna zacilenost. Pokud organizace chce efektivni in-
dividualni darcovstvi, musi spravné pojmenovat a porozumét dané cilové sku-
piné, ,kterd je v podstaté vytridéna néjakym systémem do cilovych skupin
individualnich darca* (OPS10).

Dalsi dimenzi je kampan, kterd v sobé obsahuje vhodné zvolenou propagaci
takové moznosti. ,K tomu, abychom ziskali individudlniho dérce ve vétsSim
mnoZstvi, je potieba udélat kampan“ (OPS7). Jingm zpisobem propagace je
napf. spot v televizi, benefi¢ni akce ¢i spravné nastavené internetové stranky.
,Pro tento projekt jsme pravé nyni nechali udélat nové internetové stranky,
které by mély byt pro uzivatele pfijemnéjsi. .. (OPS5).

Tteti dimenzi je zpiisob oslovovani darcd. Je mozné oslovovat pomoci ,,dob-
rovolnik®® na ulici, zasilanim dopisti do schranek, prostfednictvim DMS (déar-
covskd SMS) ¢ néjakymi beneficnimi akcemi, aukcemi apod. Oslovené orga-
nizace, pokud systematicky oslovuji individudlni darce, voli variantu DMS ¢i
zasilani dopisti. Vyuziti DMS je velmi rychlou variantou ptispéni. Céstka, ktera
jednou DMS odchézi, je 27 K¢ (pro donora 30, ale organizace ziskd 27 K¢&), coz
je pro vétsinu osob Castka, ktera nezatizi rodinny rozpocet. Oslovené organizace
pro svij tcel v oblasti oslovovani individualnich darct hodnoti jako nejefektiv-
néjsi poradani benefi¢nich akei a aukci. Protoze u DMS zpravy je zapottebi, aby
donor mohl za pomérné kratkou dobu vidét néjaky hmatatelny vysledek prace
organizace, na kterou pfispél. ,,...méli jsme ji rok a zrusili jsme ji, protoze
nejsme vhodnou organizaci. Je to vhodny prostfedek pro organizace poskytu-
jici krizovou pomoc, apod...“ (OPS3). A druhou pfekazkou je, Ze k tomu, aby
byla DMS efektivnim generovanim penéz, musi k ni byt dobra kampan.

Oslovenym organizacim se osvédcéilo oslovovani individualnich darct na za-
kladé konkrétniho pozadavku. ,,Potom je miizete oslovit tim, Ze chcete néjakou
konkrétni véc. My to tfeba délame tak, Ze méme tzv. nasténku pomoci. Treba
na webu“ (OPS3). Popisi konkrétni situaci a véci, na které je zapotiebi ziskat
finané¢ni prostiredky. Darce ma jasnou predstavu a dokaze si vizualizovat, na co
jeho penize pijdou a zda je ochoten na tuto véc prispét.

Dalsi variantou ziskévani individualnich darci je propagace aktivit ¢i pfi-
béht do médii. ,Snazime se dostat do médii. Af uz ptimo, nebo vice zesiroka,
tu rozvojovou problematiku“ (OPS8). Jedna se o minoritné vyuzivany zpusob.
Pti zverejniovani pribéhi je nebezpedi citového vydirani, proto organizace tento
zpusob vyuzivaji velmi ziidka. Posledni varianta ziskavani individualnich darct
je ziskavani individualnich dart i darci pies firmy. ,,Je to hodné o tom se dostat
do firmy a pracovat na individudlnich darcich“ (OPS10).

Vyse pojmenované subkategorie a pojmy popisuji efektivni zpisoby oslovo-
vani a ziskavani darct pro neziskové organizace, které jsou obecné prospésnymi
organizacemi vyuzivany. Tyto zptsoby se lisi podle toho, zda se jedné o indivi-
dudlni ¢i firemni darce, proto tato kritéria byla vyuzita jako pojmenovani pro
subkategorie.
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Dlouhodoba spoluprace s darcem

Logicky navazujici kategorii je udrzovani dlouhodobé spoluprace s darci. V ramci
této kategorie nedochézi k odliSovani individualnich a firemnich déarct. Péce
darce o zvolenou organizaci zfidka zahrnuje individualni darce.

Tabulka 4: Subkategorie a pojmy kategorie dlouhodobé spoluprace s darcem
l Subkategorie ‘ Pojmy ‘

Pojmenovany rozsah spoluprace
Pravidelna komunikace

Pecovani o darce Odménovani darce
Delegace odpovédnosti za spolec¢nou
praci
Systematicky a strategicky pristup
Patronace

Péce darce o zvolenou organizaci

Pro-aktivni pristup

Zdroj: Capkova, B. Vlastni klasifikace vyzkumu na téma: moznosti aplikace projek-
tového Fizeni v ¢eském obcéanském sektoru (dosud nepublikovana data)

Pecovani o darce je prvni subkategorii. Zde bylo analyzou objeveno pét
pojmui. Pojmenovani rozsahu spoluprace je prvnim pojmem. Prvni dimenzi
tohoto pojmu je pocatecni komunikace s darcem o jeho potfebach, zamérech
a predstavach spoluprace. Jedna se o fazi, kdy darce je obezndmen s cili orga-
nizace, zna své moznosti zapojeni a pojmenovava své rozhodnuti o spolupraci.
»onazime se planovat dlouhodobou spolupraci, takze vétSinou uz v zacatku
zazni, zda hledaji dlouhodobéjsitho partnera, nebo je to jednorazova pomoc.
A vzdy kdyz uplyne ta doba, na kterou byla napldnovéna spolupréace (vétsi-
nou je to Skolni nebo kalendaini rok), znovu je kontaktujeme s tim, Ze jim
zasildme zdvéreénou zpravu a zjistujeme, zda bude navazovat dalsi spoluprace
(OPS3). Tato domluva je pisemné sepséna a smlouva obsahuje i cil daru, pod-
minky spoluprace, zpisob komunikace a podobné nalezitosti. ,,Podminky pro
praci s donorem jsou uzavirdny ve smlouvé“ (OPS8). Pravidelnd komunikace
je druhym pojmem. Tento pojem zahrnuje nékolik dimenzi. Prvni dimenze je
pravidelnost. Pokud chceme, aby darce byl spokojen a informovan o aktivi-
tach organizace, na kterou néjakym zplisobem prispiva, musime mu zajistit
dostatek informaci a idedlné v pravidelném intervalu, aby mu to poskytovalo
jistotu a harmonii. S touto dimenzi souvisi pravidelnost udrzovani kontaktt
s darcem. ,Informujeme je pravidelné o tom, co délame, davame podklady,
jak tfeba probiha ten dany projekt. Pokud ma o to zajem, planujeme spo-
leéné schiizky” (OPS5). ,Posilame tiskova prohlaseni, komunikujeme s nimi,
aktualizujeme webové stranky, apod.“ (OPS7). ,Posilame pravidelné mési¢né
Newsletter a kazdého darce oslovujeme zvlast“ (OPS3). Podle oslovenych re-
spondenti se osvédcila i komunikace nad planovany ramec aktivit. ,,Kdyz t¥eba
nékam jedu a vim, Ze v tom daném mésté se nachazi nas pravidelny darce, tak
mu zavoldm a v piipadé zdjmu si domluvime schiizku“ (OPS2). U firemnich
darci je nejvice ocenovana pravidelnd komunikace s fediteli té dané organizace.
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Dalsi dimenzi je evaluace. Zde je dan prostor darci, aby se vyjadfil k usku-
tecnéné spolupraci. Na pfedem naplanované schtiizce je vyhodnocen projekt,
diskutovany moznosti zlepSeni, zmény uchopeni, inovativni napady a je zde
prostor k ohodnoceni spoluprace. Na tomto osobnim setkani dochézi k pojme-
novani dalsich zaméra. ,V pribéhu roku se komunikuje postup daného pro-
jektu. Poté je schiizka, kde se hodnoti jak je darce spokojeny, zda by chtél
néco udeélat jinak. Jak tieba probiha ta propagace a samoziejmé evaluujeme
i spole¢né na osobni schiizce* (OPS5).

Posledni dimenzi je prehlednost ¢i srozumitelnost. Organizace kladou diraz
pii informovani darcti o déni v dané organizaci na jasné, stru¢né a zajimave
podané informace. Interval této komunikace se lisi organizace od organizace
i podle darce. ,,Jednou za mésic informujeme odlehcenou, struc¢nou formou
o tom, co se vlastné stalo v predeslém meésici. Zasila se to individudlné tém
vyznamnéj$im partnertim a hromadné pak dalsim zajemctim® (OPS3).

Odménovani darce je tfetim pojmem. Zadna z oslovenych organizaci ne-
vnim4 finanéni ¢i nefinancni dary jako samoziejmost a vazi si i malych ¢astek.
Prvni dimenzi je podékovani za dar. ,Pokud mame na individualni darce kon-
takt, napiSeme mu podékovani. Firemnimu déarci dékujeme zvefejnénim jeho
loga na naSich webovych strankich“ (OPS6). Vnimaji to jako minimdlni moz-
nost dat darci najevo, ze je pro né dilezity a jeho pomoc ocenuji. Objevuje
se zde dalsi dimenze, coz je kategorizace zptisobu podékovani a odmény darci
za jeho dar. ,U nés funguje systém, kde je rtzna bonita darct. Podle této
bonity jim nélezi podékovani. Mame pfipravenou matici, kterd je zakompo-
novana v databazi. Z toho bude jasné, komu jaké podé€kovani nélezi. Napft.
darujete poprvé, ptijde vam rukou napsané podékovani. Darujete po druhé, pii-
jde Vam mailem podékovani. Darujete potreti, zavold Vam fundraiser osobné
a podékuje Vam telefonicky. Date dar nad 30 000, napise Vam feditel a pozve
Véas na navstévu. Ti, ktefi davaji pravidelné, dostavaji jednou roc¢né vyrocni
zpravu, nebo néjakou knihu o ¢innosti a pozvani na oficidlni akci Klubu darct“
(OPS10). ,,0 Vanocich, kdyz je to vétsi dar, posildme né&jaky darek. Letos to byl
vyrabény kalendar. Bylo tam vSe o nasi ¢innosti, fotografie, dilezité udalosti,
uspéchy, apod.“ (OPS6).

Treti dimenzi je zpétna vazba darci o tom, co se v dané organizaci déje, jak
byly jeho finanéni ¢i nefinanéni dary vyuzity a co nového se chysta. Nejcastéjsim
zpusobem sdileni téchto informaci je zvefejniovani aktualnich informaci na webo-
vych strankach, zverejiovani a rozesilani vyroc¢nich zprav, zpravodaje, apod.
»Vydavame zpravodaj, ktery automaticky chodi kazdému do schranky, a kazdy
rok rozesilame PFko“ (OPS2).

Posledni dimenzi je poifadani setkdni pro partnery. VSechny organizace
o tomto zplisobu prace s darcem hovotily a vétSina z nich i tuto akci nékdy
poradala. Nekteré organizace poradaji tuto akci pravidelné a vnimaji ji jako
velmi dtlezitou soucast strategie péce o své darce. ,Jednou rocné zveme fi-
remni partnery na setkani a snazime se s nimi udrzovat kontakt a budovat
dobré vztahy“ (OPS3).

Delegace odpovédnosti za spolecnou préci je pfedposlednim pojmem. Jedna
se spiSe o vizi oslovenych organizaci. Cilem postupné prace s darci je budovani
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dobrych vztahii a vtahovani darce do problematiky. ,,Nebo oni sami posilaji
dotazniky podle toho, jak jsou daleko v téch aktivitach. Poté se domluvime,
zda budeme spolupracovat nadale, nebo ne“ (OPS3). ,Davdme mu moznost
rozhodovat o néjakych vécech v tom projektu, moznost zapojit své zaméstnance
v ramci toho projektu. Propagovat tu spolupraci na jeho i nasich webovych
strankach, v jeho internich materidlech, apod.“ (OPS5).

Systematicky a strategicky pfistup je patym pojmem. Jedna se o zpusob
uvazovani, ktery voli vétsina oslovenych organizaci. Nejéastéji se jedna o béznou
soucast prace s darcem. ,,S nadaci O2 jsme zacali spolupracovat postupné. . .
Vypracovalo se to béhem par let. Projekt je bezplatna telefonni linka a O2
je majoritnim vlastnikem. .. Se vSemi darci to za¢ind u malych projektt a po-
stupné si je udrzujeme a stava se z toho dlouhodoba spoluprace a vybudovavaji
se préatelské vztahy“ (OPS9). , Snazime se navazovat na takové drobnosti, které
jim nezaberou moc ¢asu a které zvysuji davéru“ (OPS1). Velmi ¢asto se to pro-
jevuje v situacich, kdy darce neni aktivnim prvkem dané organizace, ale je zde
moznost zmény. ,Byli jsme s nimi v kontaktu pfes newsletter. Udrzovali jsme
stale vazby. Snazime se o to u vSech, u kterych vnimame, ze to ma smysl“
(OPS3). Tento pojem v sobé zahrnuje trpélivost, neoblomnost a systematic-
nost. ,My jsme si fikali, na to poté navazeme. Pravé nyni na jafe. Ze bychom
pravé zkusili oslovit ty firmy, které uz o nas trochu slySely a védi o nas néco z té
minulé akce. To je véc, kterd se musi délat postupné a tvorit a vyvijet vztahy.
Je to péée o firemni i individuédlni dérce* (OPS5).

Proto, aby tento princip mohl byt tspésny, musi byt kladen velky dtraz
na dlouhodobou spolupraci ze strany organizace od prvniho okamziku. Re-
spondenti se shoduji na tom, Ze firmy i néktefi individualni darci se hned na
zacatku vyjadri, zda se jedna o jednorazovou ¢i dlouhodobou spolupraci. ,,Sna-
zime se planovat dlouhodobou spolupraci, takze vétsinou uz v zacatku zazni,
zda hledaji dlouhodobéjsiho partnera, nebo je to jednorazova pomoc” (OPS3).

Péce darce o zvolenou organizaci je druhou subkategorii. Nejedné se o rozsire-
nou formu darcovstvi, ale o vybrané darce, ktefi si vétsinou zvoli jednu organi-
zaci a intenzivné, dlouhodobé s ni spolupracuji. Prvnim pojmem je patronace.
Patronace ma dvé trovné. Jednou je znamé osobnost, kterd se stane tvari
dané organizace a usnadnuje ji tak ziskdvani novych darci a zvysSuje jeji zna-
most a divéryhodnost. ,,Darci se shani jednoduseji, hlavné kdo za tou danou
organizaci stoji, jaka tvar. Tvari ProFemu byla Svétlana Nalepkova a na té
akci vystoupila i Jitka Schneiderovad“ (OPST7). Druhou trovni je patronace ve
smyslu generalniho, dlouhodobého partnerstvi. Tyto varianty se u respondentii
moc neobjevuji, ale jsou vnimany jako dulezity prvek tispésnosti v ziskavani
finan¢nich prostiedk.

Pro-aktivni pfistup je poslednim pojmem této subkategorie. Tento pojem
vyjadiuje vyzralost spoluprace s darcem. V této fazi je darce natolik informovan
o aktivitach dané organizace a vnima jeji ¢innost jako velmi dulezitou a pfinos-
nou, ze sam na vefejnosti, pfedevsim na riznych akcich, vecircich, propaguje
neziskovou organizaci a ziskdva pro ni sdm finanéni prostredky. ,,Oni maji sami
prosazovat svou neziskovku. Jak to Fici — kopat za Vas“ (OPS1). Z oslovenych
organizaci maji tuto zkusenost pouze dvé.
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Zaveér
Vyzkumem se podatilo splnit stanoveny cil, jimz bylo odhaleni zptisobti ziska-
véani darci a prace s nimi u obecné prospésnych spole¢nosti.

U vyhledavani a iniciace spoluprace s darcem se ukazal jako stézejni sys-
tematicky a strategicky zptusob prace organizace. Zptusob, jakym budou darce
oslovovat, co mu nabidnou, jak o néj budou pecovat, je u oslovenych organi-
zaci pfedem promyslen a koncepcéné dodrzovan. Organizace maji jasné stano-
vend a dodrzovand pravidla a mantinely, které podporuji vyuzivany partnersky
pristup. Organizace preferuji rovnocennost, ktera se ukazuje ve vedeni dialogt
a vyjednavani s potencionalnimi i stalymi darci. Organizace maji vzdy nahradni
plany.

Logicky navazuje oblast dlouhodobé spoluprace s darcem. Ani zde to orga-
nizace neponechavaji nahodé a maji nastaveny systematicky postup. Dodrzuji
partnersky a individuélni pfistup. K tomu, aby bylo mozné spole¢nou praci vy-
hodnocovat, je klicové pojmenovat rozsah spoluprace a ocekévani obou stran,
déle pak systematické informovani a evaluace spoluprace. Vzhledem k dobro-
volnosti téchto aktivit, kladou organizace diraz na odménovani darce. Forma
a zplisob odmény je u kazdé organizace jinak nastaven. Zajimavym elementem
této oblasti je delegace odpovédnosti, péce o organizaci na darce. Vétsina orga-
nizaci ma pozitivni zkusenost s néjakou formou patronace darce. Vétsinou jsou
to velké firmy, ale jedna se také o znamé osobnosti ¢i jen velmi aktivni indi-
vidualni darce. Dlouhodobé systematicka patronace se objevuje pouze u dvou
organizaci.
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Way of Obtaining Free Resources and Work with
Donors for NGOs

Funding from the European funds will be soon over and nonprofit organizations
are facing the question of how to be financed and how to maintain their ser-
vices. Currently, there are organizations which are able to obtain free resources
and are largely or entirely independent of government and FEuropean grants.
The aim is to highlight those functional elements in obtaining free resources
and long-term cooperation with donors. This article shows, to organizations
that have less experience with this form of financing, the well-proven principles.
Reported information are based on research conducted in the dissertation on
the topic: the possibility of application of the principles of project manage-
ment in the Czech civil sector. The information obtained through structured
interviews with open questions are compiled by a qualitative analysis process.
By conducting semi-structured questions, the emphasis was given on the way
of work that was issued by organizations which are successful in obtaining free
resources. The research suggests that the basic principle of success with donors
is a systematic and strategic approach.

Keywords: non-profit organizations, project management, obtaining free re-
sources
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