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Kazdy Clovék se béhem svého Zivota mUze dostat do narocné Zivotni situace, jejiz
prekonani vyZzaduje mnoho sil a Zivotni energie. Ne vSechny prekazky stavéné Zivotem
Clovéku do cesty lze ale zdolat svépomoci. V okamziku, kdy na zvladnuti ndrocné Zivotni
situace nestaci Clovék sdm a nenachdzi dostate¢nou pomoc a podporu v okruhu své

rodiny a nejblizsich lidi, pfichazeji na fadu socidlni sluzby.

Socidlni sluzby pomahaji svym uzivatellm Zit Zivot v maximalni moziné mire
nezavisly, sobéstacny a plnohodnotny. Kromé praktické pomoci v naroénych Zivotnich
situacich potfebuje uzivatel od socialnich sluZzeb i podporu psychickou. Tato podpora
spociva ve védomi, Ze socidlni sluzby tady pro ¢lovéka budou vidy, kdyZz bude sdm stat
pred pro néj neprfekonatelnym Zivotnim problémem. UzZivatel potiebuje jistotu, Ze socidlni
sluzby tady pro néj budou v okamziku, kdy je bude potfebovat. Aby toto poskytovatel
mohl zarucit, potfebuje sdm védét, Zze i do budoucna bude mit prostfedky k tomu, aby
provoz organizace poskytujici socidlni sluzby mohl zajistit. Prostfedky nutné zajistit
k provozu organizace jsou nejen dostatecné kvalitni persondl, materidlni zazemi, ale i
finance. Bez potifebného objemu financi nemuizZe poskytovatel socidlnich sluzeb zajistit
zadny z vySe uvedenych zdroju - proto je finanéni zdzemi organizace poskytujici socidlni

sluzby vyznamnym tématem.

K financovani socidlnich sluzeb lze vyuzit finance verejného sektoru, které jsou
ovsem pro vétSinu poskytovatelll socidlnich sluzeb (nestatni neziskové organizace)
nenarokové a ne vidy je jejich vySe rovna finanénim potfebam organizace. Velkou
nevyhodou u financi poskytnutych zverejnych rozpoctd je pro tyto poskytovatele
nejistota, Ze v pristich obdobich budou finance poskytnuty opétovné a ve vysi plné
dostacujici na kvalitni provoz organizace. Pro tyto dldvody maji organizace mozZnost
financovat svlj provoz i z jinych, neverejnych zdroju. Jaké zdroje organizace ke svému
financovani zvoli, zalezi pouze na kreativité lidi zapojenych do financovani organizace a na
legislativnim rdmci. Pro vSechny aktivity, které svyhledavanim a hlavné udrienim
finan¢nich zdroji pro neziskovou organizaci souviseji, lze pouZit souhrnny nazev

fundraising.
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Schopnost zajistit dostatek financi na provoz organizace by se nemélo stat hlavni
naplni ¢innosti poskytovatell socidlnich sluZeb. Tato potieba by v Zddném ptipadé neméla
zastinit pravé poslani organizace, kterym je pomoci svym uZzivatelim uskutecnit pozitivni
zménu ve svém Zivoté. Proto by se organizace méla postarat o to, aby jeji fundraisingové
aktivity byly kvalitni, vztahy s darci a sponzory aby plné fungovaly a aby zavislost

organizace na nejistych financich z vefejnych rozpoctu klesala.

Diplomova prdace je zaméfend na zkoumani financovani socialnich sluzeb a hlavné
na Ulohu fundraisingu - vyhledavani darcl, sponzor( nebo jinych finan¢nich zdroji nez
z vefejnych rozpoctl - pro financovani provozu socidlnich sluzeb, a to konkrétné

poskytovatell socialnich sluzeb na Pisecku.

Prvni kapitola je vénovana stru¢nému vymezeni socidlnich sluzeb, definovani
zakladnich pojmU, vymezeni poskytovatelli podle pravnich forem a zplsobdm financovani

socialnich sluzeb.

Dalsi kapitola se zabyvd fundraisingem, vymezenim zakladnich pojmu, ulohou
fundraisera a ¢innostmi s fundraisingem souvisejicich. V kapitole jsou podrobné popsany
jednotlivé fundraisingové aktivity, které jsou béiné ve spojitosti s fundraisingem

spojovany.

Vyzkumnd ¢ast je vénovdna fudraisingovym aktivitam poskytovatelll socidlnich
sluzeb na Pisecku. Cilem vyzkumu je zjistit, jaké fundraisingové aktivity pouZivaji
poskytovatelé socidlnich sluzeb na Pisecku a jak jsou tyto aktivity pfi navozovani a
udrzovani vztahu s donory Uspésné. K vyzkumu byly pouzity 3 vyzkumné metody: analyza
dat, rozhovory a dotazniky. Analyza dat byla vyuzita jako jeden z podklad( pro obé casti
prace — teoretickou i praktickou (vlastni vyzkum). Na zakladé analyzy dat byly zpracovany
prehledy socialnich sluzeb podle pravni formy poskytovatelll, analyza financnich zdrojli
socialnich sluzeb a analyza socialnich sluZzeb na Pisecku. V praktické ¢asti slouzila analyza
dat jako podklad rozhovor( s jednotlivymi poskytovateli sociadlnich sluzeb na Pisecku a
k zpracovani a vyhodnoceni dat ziskanych rozhovory s poskytovateli socidlnich sluzeb na
Pisecku a dotaznikll vyplnénych firmami. Dalsi dvé metody — rozhovory s poskytovateli

socialnich sluzeb na Pisecku a dotazniky vyplnéné firmami slouzily ke sbéru dat.
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Socialni sluzby definuje Matousek® ve svém Slovniku socialni prace jako ,sluzby
poskytované oprdvnénym uZivatelim* za cilem ,zvyseni kvality klientova Zivota“, ptipadné
za Ucelem ,,ochrany zdjm( spolecnosti”. Socidlni sluzby by mély svym uzivateldm pomoci
Zit béinym Zivotem — zvladat uUkony péce o vlastni osobu, postarat se o domacnost,
Ucastnit se aktivit ve své komunité, ucastnit se aktivit souvisejicich se socidlnim Zivotem
v komunité.? Zdkon o socidlnich sluzbach 108/2006 Sb. uvadi, ze socidlni sluzbou je
»Cinnost nebo soubor Cinnosti podle tohoto zdkona zajistujicich pomoc a podporu osobdm

za ucelem socidlniho zaclenéni nebo prevence socidlniho vylouceni.”®

Socialni sluzby by svym uZivatelim mély pomahat k dosazeni — nebo alespon
priblizeni se — takové kvality Zivotni uUrovné, kterd je spolecnosti povaziovadna za
standardni. Ukolem socialnich sluZeb je pomahat svym uZivatelGm prekonavat prekazky,
které jim v dosaZeni této standardni Urovné Zivota brani, nebo kvalitu Zivota sniZuji, nebo

mohou byt redlnym divodem jejiho snizeni.
Zakon 108/2006Sb., o socialnich sluzbach upravuje zakladni tfi typy socidlnich
sluzeb:
e Sluzby socialni péce
o Tento druh socidlnich sluzeb pomaha zajistit svym uZivateliim
zakladni Zivotni potreby, jejichZ zajiSténi neni v sildch uZivateld.
Podle MPSV piedstavuji 52%" ze viech poskytovanych socidlnich
sluzeb.

e Sluzby socialni prevence

o Poslanim sluzeb socidlni prevence je predchazeni socidlnimu

vylouceni u osob, které jsou ohrozeny socialné negativnimi vlivy.

' MATOUCEK, O. Slovnik socialni prace. Praha: Portal, 2008. Str. 203

2 MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI.Socidlni sluzby. [onling]. Datum vydani ani posledni
revize neni k dispozici. [cit. 12.1.2012]. Dostupné z WWW: <http://www.mpsv.cz/cs/9#sspd>

3 Zakon €. 108/2006 Sb., o socidlnich sluzbdch, v platném znéni. § 3, a)

* MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Vybrané statistické iidaje o financovdni socialnich
sluzeb a prispevku na péci. [online]. Datum vydani [11.5.2010]. Dostupné z WWW:
<http://www.mpsv.cz/files/clanky/9198/Analyza_fin_SS.pdf> Str. 2
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Z celkového objemu socialnich sluzeb piedstavuji podle MPSV 35%”

z celkové poskytovanych socidlnich sluzeb.
e Socialni poradenstvi

o Socidlni poradenstvi je formou zdkladniho socidlniho poradenstvi
povinné poskytovdno jako nedilnd soucast vSech poskytovanych
socialnich sluzeb. Jako forma odborného poradenstvi zamérend na
uréitou konkrétni Zivotni oblast uZivatelll nebo naro¢né Zivotni
situace predstavuje 13%° z objemu viech poskytovanych socialnich

sluzeb.

Socialni sluzby mohou byt poskytované terénni, ambulantni nebo pobytovou

formou.

2.1 KOMU JSOU SOCIALNI SLUZBY URCENY

UZivatelem socialnich sluzeb muzZe byt jakakoliv osoba, ktera spini podminky
uvedené v zakoné ¢. 108/2006 Sb., o socialnich sluzbach - § 4, Okruh opravnénych osob.
Matoudek’ uvadi, Ze uzivatelem socialni sluzby ,jsou fyzické i prdvnické osoby, které maji

zvlastni potreby, na néz sluzby reaguji.”

UZivatelem socialnich sluzeb se tak mlze stat kazda osoba, ktera bude spadat do
cilové skupiny jednotlivych poskytovatell socidlnich sluzeb. Cilovymi skupinami socialnich

sluzeb jsou podle Matouska® nasledujici okruhy osob:

e (Osoby nezaméstnané

e (Osoby bez domova

e (Osoby zastizené chudobou
e Rodiny s détmi

e Rizikové déti a mladez

e Staré osoby

SMINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Vybrané statistické iidaje o financovani socidlnich
sluzeb a prispévku na péci. [online]. Datum vydani [11.5.2010]. Dostupné z WWW:
<http://www.mpsv.cz/files/clanky/9198/Analyza_fin_SS.pdf> Str. 2

® MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Pozn. 5, str. 2

! MATOUCEK, O. Slovnik socidlni prace. Praha: Portal, 2008. Str. 87

8 MATOUSEK, Socidlni sluzby. Praha: Portal, 2007. Str. 79-106

10


http://www.mpsv.cz/files/clanky/9198/Analyza_fin_SS.pdf

2 SOCIALNI SLUZBY

e Etnické mensiny

e Uprchlici

e (Osoby s postizenim

e Osoby v krizi

e Osoby trpici dusevnim onemocnénim

e Nemocné osoby

e Osoby se zavislosti

e Osoby potykajici se s vykonem trestu odnéti svobody

e Obcané vyzadujici pomoc a podporu pfi feSeni ndroéné situace

2.2 ZRIZOVATELE SOCIALNICH SLUZEB

Zfizovatelem socidlnich sluzeb je subjekt, ktery ¢innost socidlnich sluzeb financuje,
pfipadné jmenuje vedouci a provadi vici témto sluzbdm kontrolni ¢innost (kontroly
zamérené na kvalitu poskytovanych sluzeb, na hospodareni s financemi). Zfizovatel muize

byt bud’ subjektem statni spravy nebo samospravy, nebo neziskovou organizaci’.

MPSV
Ministerstvo prace a socidlnich véci CR je vsoucasné dobé zfizovatelem péti

specializovanych ustav( socialni pééelo.

KRAJE A OBCE

Kraje i obce jako Uzemni samospravné celky mohou byt zfizovateli socidlnich
sluzeb. Mésta, obce a kraje mohou socidlni sluzby zfizovat pfimo jako svou organizacni
slozku bez pravni subjektivity, nebo jako pfispévkovou organizaci svlastni pravni

subjektivitou.

NESTATNi NEZISKOVE ORGANIZACE
Socialni sluzby mohou zfizovat i subjekty, které nejsou soucasti verejné spravy —

nestatni neziskové organizace a fyzické osoby.

Mezi nestatni subjekty, které u nds mohou poskytovat socidlni sluzby spadaiji i

obchodni spolec¢nosti (hlavné akciové spolecnosti, spolecnosti s ru¢enim omezenim,

9 MATOUSEK, O. Slovnik socidlni prace. Praha: Portal, 2008. Str. 87
1O MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Socidlni sluzby. [online]. Datum vydani ani posledni
revize neni k dispozici. [cit. 12.1.2012]. Dostupné z WWW: < http://www.mpsv.cz/cs/9#sspd> Str. 7
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druzstva) a fyzické osoby'’. V takovém pf¥ipadé je za zfizovatele povazovan subjekt, ktery

je za ¢innost poskytovatele odpovédny™?.

2.3 POSKYTOVATELE SOCIALNICH SLUZEB

Poskytovatelem sluzby je subjekt, ktery uzivateli socialni sluzby pfimo poskytuje.
Poskytovatelem socidlni sluzby se mlzZe stat pouze takovy subjekt, ktery spIni podminky
pro poskytovani socidlnich sluzeb — registraci sluzby. Tyto podminky ukladad zdkon ¢.
108/2006 Sb., o socidlnich sluzbdch — Hlava Il - Podminky pro poskytovani socidlnich

sluzeb®.

Poskytovatel je povinen pfi poskytovani socidlnich sluzeb postupovat
s pfihlédnutim k povinnostem, které mu uklada vyse uvedeny zdkon. Tyto povinnosti lze

ve struénosti shrnout do nékolika nasledujicich boda™:

e Poskytovat socidlni sluzby na zakladé pisemné smlouvy o poskytovani
socialnich sluzeb uzaviené mezi poskytovatelem a uzivatelem, nestanovi-li

zakon jinak

e Socialni sluzby poskytovat s prihlédnutim na individudini potfeby kazdého

z uzivatell — individualni planovani pribéhu poskytovani socialni sluzby
e Vést evidenci odmitnutych Zadatell o poskytovani socidlnich sluzeb
e Mit pisemné vypracovani vnitfnich pravidel

Povinnosti poskytovatele socidlnich sluzeb, ktera se vaZze kcelému procesu
poskytovani socidlnich sluzeb i ke vSem vySe zminénym zasadam, je poskytovani
socialnich sluzeb a informaci formou srozumitelnou uzivateli, pracovnikiim poskytovatele

i verejnosti. PFfi poskytovani socidlnich sluzeb musi poskytovatel postupovat tak, aby

“MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Vybrané statistické iidaje o financovani socidlnich
sluzeb a prispévku na péci. [online]. Datum vydani [11.5.2010]. Dostupné z WWW:
<http://www.mpsv.cz/files/clanky/9198/Analyza_fin_SS.pdf> Str. 7

2 MATOUSEK, O. Socidlni sluzby. Praha: Portal, 2007. str.14

13 Zakon €. 108/2006 Sb., o socidlnich sluzbdch, v platném znéni.

14 CAMSKY, P., SEMBDNER, J., KRUTILOVA, D. Socidlni sluzby v CR v teorii a praxi. Praha: Portal,
2011. Str. 36-43
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2 SOCIALNI SLUZBY

uzivatel nebyl ohroZzen na svych pravech a opravnénych zajmech, musi se vyvarovat stretu

zajma.

Ministerstvo prace a socialnich véci ve svych statistikdch rozeznava nasledujici

poskytovatele socialnich sluzeb®:

Nestatni neziskové organizace - organizace, které jsou svoji pravni formou
nejcastéji obcanska sdruZeni, obecné prospésné spolecnosti, cirkevni

pravnické osoby.

Obchodni spolecnosti - jako poskytovatelé socialnich sluzeb maji obchodni
spoleCnosti nejcastéji formu akciové spolecnosti nebo spolecnosti

s ru¢enim omezenym.
Fyzické osoby

Mésta/obce — Poskytovatelem socialni sluzby mdze byt pfimo mésto nebo
obec a to vpfipadé, kdy jsou socidlni sluzby poskytovany pfimo

obci/méstem jako jeji organizacni slozkou bez vlastni pravni subjektivity.

Prispévkové organizace - prispévkové organizace jsou nejcastéji zfizovany

mésty nebo kraji.

Ostatni - do skupiny , Ostatni“ fadi MPSV hlavné organiza¢ni slozky statu a

Skolské pravnické osoby

2.3.1 PODIiL POSKYTOVATELU SOCIALNICH SLUZEB NA POSKYTOVANi SOCIALNiCH SLUZEB

PODLE PRAVNI FORMY POSKYTOVATELU

V Ceské republice plisobi 5882 poskytovatel(l socidlnich sluZeb. V nize uvedené

tabulce (Tabulka ¢. 1 — ,,Podil poskytovatell socidlnich sluzeb na poskytovani socialnich

sluzeb podle pravni formy poskytovatel(”) je prehled jednotlivych poskytovatell

socialnich sluzeb dle jejich pravni formy — jejich celkovy pocet podle pravni formy a podil

na poskytovani socialnich sluzeb.

> MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Vybrané statistické vidaje o financovani socidlnich
sluzeb a prispevku na péci. [online]. Datum vydani [11.5.2010]. Dostupné z WWW:
<http://www.mpsv.cz/files/clanky/9198/Analyza_fin_SS.pdf> Str. 12

' MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Poznamka ¢. 15. Str. 4, 6, 11
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Tabulka €. 1 - ,Podil poskytovateld socialnich sluzeb na poskytovani socialnich sluzeb podle pravni

formy poskytovateld“

Sluzby SIU.i,by, Socialni Socivélm'

socidlni péce ]l poradenstvi L

prevence CELKEM

poskytovatelé CeLkem | 39%9 2084 758 S8
Pocet | Podil | Pocet | Podil | Pocet | Podil | Pocet | Podil
Nestatnineziskove | 105 | 3399 | 1865 | 89,5% | 644 | 85,0% | 3692 | 62,8%

organizace

Pfispévkové organizace | 1308 | 43,0% 126 | 6,0% 90| 11,9% | 1524 | 25,9%
Mésta/obce 337 |1 11,1% 58| 2,8% 1,0% 403 6,9%
Obchodni spole¢nosti 135 | 4,5% 6| 0,3% 8| 1,0% 149 | 2,5%
Fyzické osoby 56| 1,8% 10| 0,5% 0,7% 71| 1,2%
Ostatni formy 21| 0,7% 19| 0,9% 3| 0,4% 43 | 0,7%
CELKEM 3040 | 100% | 2084 | 100% 758 | 100% | 5882 | 100%

Zdroj: Ministerstvo prace a socialnich véci

Z vyse uvedeného vyplyva, Ze z celkového poctu 5882 registrovanych socidlnich
sluzeb jsou neziskové organizace poskytovatelem u 3692 znich. U sluzeb socidlni
prevence predstavuji nestatni neziskové organizace ve vSech 18 druzich poskytovatele
s nejvétsSim zastoupenim, stejné tak jsou neziskové organizace nejvétSim poskytovatelem
socidlniho poradenstvi. V pfipadé sluzeb socidlni péce predstavuji nestatni neziskové
organizace v 7 ze 14 druhu sluzeb socidlni péce vibec nejvétsiho poskytovatele”. Celkovy
podil neziskovych organizaci na poskytovani socidlnich sluzeb tedy c¢ini 62,8%, coz

z neziskovych organizaci déla poskytovatele s nejvétsim podilem na trhu socidlnich sluzeb.

2.4 FINANCOVANI{ SOCIALNICH SLUZEB

Socialni sluzby svoji podstatou spadaji do sluieb vefejnych®®, tzn. sluzeb

poskytovanych v zajmu vefejnosti. Pravé vefejna podstata socidlnich sluzeb

Y MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Vybrané statistické iidaje o financovani socidlnich
sluzeb a prispevku na péci. [online]. Datum vydani [11.5.2010]. Dostupné z WWW:
<http://www.mpsv.cz/files/clanky/9198/Analyza_fin_SS.pdf> Str. 7

¥ MATOUSEK, O. Socidini sluzby. Praha: Portal, 2007. Str. 9
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poskytovanych nekomeréni formou je dlivodem k financovani sluzeb z verejnych rozpoctl

- v pfipadé, Ze jsou realizovany vetrejnymi institucemi.

V pripadé, Ze sluzby jsou poskytovany nestatnimi subjekty, ma poskytovatel této
socialni sluzby moZnost ziskat dotaci z vefejnych rozpoctl na svou cinnost. Na dotaci

nema ale pravni ndrok, tzn., Ze dotace neni pravné vymahatelna.

Financovani socialnich sluZeb je vicezdrojové. Mezi hlavni pilite financovani

socialnich sluzeb patfi:

e dotace ze statniho rozpoctu (predstavuji hlavni zdroj financovani sluzeb

socialni prevence a sluzeb socidlniho poradenstvi)

e Uhrady od uZivateld sluZzeb (predstavuji hlavni zdroj financovani sluzeb
socialni péce)

Z vyse uvedené Tabulky €. 1 ,Podil poskytovatell socialnich sluzeb na poskytovani
socialnich sluzeb podle pravni formy poskytovatelG” vyplivd, Ze vétSina poskytovatelll
socidlnich sluzeb jsou subjekty nestatni, takze nemaji pravni narok na dotace ze statniho
rozpoctu. O dotace zazddat mohou, ale v pfipadé neuspésného dotacniho fizeni nejsou
pro poskytovatele tyto dotace pravné vymahatelné. | pfes to jsou dotace ze statniho

rozpoctu jednim z hlavnich zdrojd financovani socidlnich sluzeb.

Podrobny prehled zdrojli financovani socidlnich sluzeb véetné procentudlniho
podilu poskytuje nize uvedena tabulka (Tabulka ¢. 2 - ,Prehled zdroju financovani
socialnich sluzeb”). Tabulka vychdzi z dat, které uvadi Ministerstvo prace a socialnich

véci®:

¥ MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Vybrané statistické vidaje o financovani socidlnich
sluzeb a prispévku na péci. [online]. Datum vydani [11.5.2010]. Dostupné z WWW:
<http://www.mpsv.cz/files/clanky/9198/Analyza_fin_SS.pdf> str. 41
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Tabulka €. 2 - ,Pirehled zdroji financovani socialnich sluzeb”

. y Sluzb Sluzb Sluzb
- , Celkovy soucet | Celkem i y, i y, . y
Zdroje financovani v Ke v % socidlni | socidlni socialniho
° péce | prevence | poradenstvi
Uhrady od uZivatelt 10192162329 | 44,81% | 49,13% 4,27% 0,67%
Dotace MPSV 2010 6657714000 | 29,27% | 27,50% 43,49% 56,03%
Pris pe"‘f';f)rc'zo"ate'e 1647673022 | 7,24% | 7,77% 1,70% 3,95%
Fondy zdravotnich 1023975222 | 4,50% | 4,95% 0,26% 0,14%
pojistoven
P”Spe"ig}?"ate'e 1019892383 | 4,48% | 4,71% 1,47% 5,51%
Dotace od obci 589 966 448 2,59% 1,90% 9,37% 8,86%
Dotace od kraju 407 849 291 1,79% 0,93% 10,53% 8,31%
Resortyc;ts:; spravy 156635999 | 0,69% | 0,06% 7,35% 4,41%
Strukturdlni fondy 112 772 843 0,50% 0,09% 4,73% 2,82%
Prispévky od uradl prace 78 026 989 0,34% 0,25% 1,26% 1,11%
Jiné zdroje 580 652 008 3,78% 2,71% 15,57% 8,18%
CELKEM 22 747 320534 100% 100% 100% 100%

Zdroj: Ministerstvo prace a socialnich véci

Z Tabulky ¢. 2 ,Pfehled zdroju financovani socidlnich sluzeb” vypliva, Ze vétsina
financnich zdrojl socialnich sluzeb pochazi z verejnych rozpoctl nebo formou uUhrad od
uZivatell socidlni sluzby. Pouze 3,78% z celkového objemu financi poskytnutych na
financovani socialnich sluzeb pochazi z ,jinych zdroji“. Do téchto ,jinych zdroja“ spadaji
finance, které neziskové organizace ziskaly formou samofinancovani, grant( z nadaci, od
darcu a sponzordq, ¢i jinym zptisobem.

SAMOFINANCOVANI

Nestatni neziskové organizace mohou vykondvat doplikové podnikatelské
¢innosti a jejich vysledek pouZzivat k samofinancovani provozu organizace. Doplriikové
¢innosti nejsou osvobozeny od dané. Pro tyto ¢innosti musi organizace vést vlastni ucetni
okruh.

Samofinancovani mize probihat formou®’:

e Poplatkd za sluzby

2 NOVOTNY, J. Nevladni neziskové organizace na zatatku 21. stoleti. In Acta Oeconomica Pragnnesia,
roc¢. 16, ¢.5, 2008 [online]. [cit. 8.3.2012]. Dostupné z WWW:
<http://www.vse.cz/polek/download.php?jnl=aop&pdf=162.pdf >
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e Prodeje produktt
e Vyuziti (ne)hmotného majetku
e Dividendy z investic
e Uroky z bankovnich G¢ta
Divody k samofinancovani neziskové organizace jsou nasledujici*,?:
e MozZnost financovat cCinnost organizace ze svych penéz podle svych
vlastnich pfedstav a potreb
e Radikalni utlumeni financi z dotaci EU po roce 2013
e Posileni sebevédomi zaméstnancu organizace
e Ovlivnéni ostatnich donord — darci a sponzofi organizace hodnoti pozitivné

snahu organizace vytvofit si vlastni pfijmy a snizit tak zavislost na aktudlni

ekonomické a politické situaci statu.

Vétsina organizaci poskytujicich socialni sluzby jsou organizace nestatni. Takové
organizace nemaji pravni narok na finance poskytované formou dotaci z verejnych
rozpoctl. Presto jsou organizace poskytujici socidlni sluzby pti financovani svych aktivit na
téchto financich pfimo zavislé. Bez nich by organizace nepokryly ani minimalni naklady na
svlj provoz. Proto by mélo byt pro organizace jednou z priorit zvySeni své nezavislosti na
verejnych financich, coz je pfimou cestou ke zvySeni schopnosti organizace prezit i obdobi
nizsi podpory ze stran verejnych rozpoctl. Organizace se tak stane stabilnéjsi a bude moci
svym uzivatellm poskytnout zaruky, Ze je bude moci podporovat dlouhodobé bez rizika

nahlé nutnosti ukonceni své existence.

2L NEMECEK, P. Jsme piipraveni na samofinancovani? In GRANTIS, 5/2007. 2008 [online]. [cit. 8.3.2012].
Dostupné z WWW:

<http://www.neziskovky.cz/clanek/1270/0/hledej/jsme-pripraveni-na-samofinancovani/>

2 NEMECEK, P. Neziskovky, nau¢te se vydélavat! In GRANTIS, 12/2006. [online]. [cit.8.3.2010]. Dostupné
z WWW:

<http://www.neziskovky.cz/clanek/938/0/hledej/122006-neziskovky-naucte-se-vydelavat/>
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3 SOCIALNi SLUZBY NA PiSECKU

3.1 CHARAKTERISTIKA PROSTRED{ A PODMINEK

Vymezeni oblasti Pisecka se prekryva s vymezenim byvalého okresu Pisek. Celé
Uzemi predstavuje svou rozlohou 1127 km?, &mZ zaujima misto druhého nejmensiho
okresu Jiho¢eského kraje. Na celém uzemi podle Ceského statistického Gfadu Zije nad
70 000 obyvatel (pfesny stav k 31.12.2010 byl 70 673%) v 75 méstech a obcich?. Z rozlohy
okresu a poctu obyvatel v této lokalité Zijicich vyplyvd, Ze hustota zalidnéni je 63 obyvatel
na km? Svou hustotou se Pisecko fadi k vice zalidnénym lokalitdm Jihoteského kraje.
Okresni mésto Pisek ma pfriblizné 30 000 obyvatel, ¢imZ se stdva tretim nejvétSim méstem

Jihoteského kraje?.

Pocet ekonomicky aktivnich obyvatel je na Pisecku roven 37 000, z ¢ehoz pfiblizné

17 000 jednotek je zapsano v Registru ekonomickych subjekt?®.

3.2 SOCIALNI SLUZBY

3.2.1 STRUKTURA SOCIALNICH SLUZEB PiSECKA

Na Pisecku pusobi celkem 25 poskytovateld socidlnich sluzeb, ktefi maji
dohromady v Registru socidlnich sluzeb registrovano 53 socialnich sluzeb. Podrobny
prehled vSech socidlnich sluzeb poskytovanych na Pisecku je uveden v Tabulce ¢.3 —
»Socidlni sluzby Pisecka”. Tabulka byla vypracovdna na zakladé informaci z Registru
poskytovatelli socidlnich sluZeb a ptirucky Adresdr poskytovatelt socidlnich sluZzeb a

dalsich neziskovych organizaci Pisecka pro rok 2011%" %8,

28 CESKY STTISTICKY URAD. Zdkladni demografické iidaje ve vybraném vizemi. [online]. Datum vydani
ani posledni revize neni k dispozici. [cit. 13.3.2012]. Dostupné z WWW:
<http://vdb.czso.cz/vdbvo/tabparam.jsp?vo=tabulka&childsel0=3&cislotab=DEM9010UC&Kkapitola_id=19&
voa=tabulka&go_zobraz=1&aktualizuj=Aktualizovat&childsel0=3&pro_2_32=CZ0314>

* INFORACNI SYSTEM CESTOVNIHO RUCHU PISECKA. Katalog mést a obci. [online]. Datum vydani
ani posledni revize neni k dispozici. [cit. 13.3.2012]. Dostupné z WWW:
<http://www.icpisek.cz/php/katalog/kmo/select.php>

% CESKY STATISTICKY URAD. Charakteristika okresu Pisek. [online]. Datum posledni revize
[10.10.2011]. [cit. 13.3.2012]. Dostupné z WWW:
<http://www.czso.cz/xc/redakce.nsf/i/charakteristika_okresu_pi>

? CESKY STATISTICKY URAD. Poznamka 23.

2 MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Registr poskytovatelii socidlnich sluzeb. [online].
[cit.14.3.2012]. Dostupné z WWW: <http://iregistr.mpsv.cz/sluzba/rozsirenevyhledavanisluzby>
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Tabulka €. 3 - ,Socialni sluzby Pisecka”

e Pocet
Druh socialni sluzby .
poskytovatell

SOCIALNi PORADENSTVi
Odborné socidlni poradenstvi 6
SLUZBY SOCIALNI PECE

Osobni asistence 2

Pecovatelska sluzba 11

Odlehcovaci sluzby

Denni stacionar

Tydenni stacionar

Domovy pro osoby se zdravotnim postizenim

Domovy pro seniory

W|IPAINIERLRININ

Domovy se zvlastnim rezimem
SLUZBY SOCIALNi PREVENCE

Telefonicka krizova pomoc

Azylové domy

Kontaktni centra

Krizova pomoc

Nizkoprahova zafizeni pro déti a mladez

Sluzby nasledné péce

N R R[IN|R[R|,

Socialné aktivizacni sluzby pro rodiny s détmi

Socidlné aktiviza€ni sluzby pro seniory a osoby se

N

zdravotnim postizenim

Socialné terapeutické dilny

Terapeutické komunity

Terénni programy

N WL W

Socialni rehabilitace
SOCIALNI SLUZBY CELKEM 53

Zdroj1: Registr poskytovatell sociadlnich sluzeb
Zdroj2: INKANO, o. s

Jasné vymezeni poctu jednotlivych poskytovatell socidlnich sluzeb a poctu jimi
celkem nabizenych sluzeb je dulezité pro dalsi vyzkum fundraisingu. Dlvodem je

vytvoreni jesté vétsiho konkurenéniho prostfedi pfi navazovani novych fundraisingovych

8 INKANO PISEK O.S. Adresdr poskytovatelii socidlnich sluzeb a dalsich neziskovych organizaci Pisecka
pro rok 2011.
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vztah( v pripadé vyskytu dvou a vice poskytovatell stejné socialni sluzby. Poskytovatelé
sociadlnich sluZzeb oslovujici potencidlni donory maji podobnd poslani, ktera vyjadtuji
néjaky verejné prospésny, bohuliby cil, kterého chtéji dosahnout. V pripadé, Ze se vice
organizaci vénuje stejné cilové skupiné a to dokonce formou poskytovani stejnych
socidlnich sluzeb, museji se takové organizace vice snazit potencidlniho donora zaujmout.
Pottfebuji mu dokazat, Ze pravé ony svou ¢innost provadéji uzitecné, kvalitné, originalné a

hlavné nejlépe a proto si jeho podporu zaslouzi.

Z tabulky jasné vypliva, Ze vétSina socidlnich sluzeb je poskytovana primérné 1-3
riznymi poskytovateli. Jedinym vykyvem je , PeCovatelska sluzba“, kterou poskytuje hned
11 poskytovatelll a odborné socialni poradenstvi poskytované 6 poskytovateli. Ovsem
v pfipadé odborného socidlniho poradenstvi je kazdy poskytovatel specializovan na jinou

problematiku.

3.2.2 FINANCOVANI SOCIALNICH SLUZEB NA PiSECKU

Jak je uvedeno vyse, tak financovani socidlnich sluzeb je vicezdrojové. Hlavnimi
pilifi financovani socidlnich sluzeb jsou Uhrady od uzivatell sluzeb a finance z verejnych
rozpoctl, nejvice pak finance poskytnuté formou dotaci ze statniho rozpoctu. DalSimi typy
dotaci jsou pak dotace od obci a od kraju. Z vetejnych financi jsou také hrazeny ptispévky

od zfizovatele — kraje nebo obce.

MnoiZstvi financi, které organizace z verejnych rozpoctd na financovani svého
provozu obdrzi, se odviji od toho, maji-li tyto organizace na finance z vetrejnych rozpoctl
pravni narok ¢i nikoliv. V pfipadé nestatnich organizaci tento pravni narok neni. Takové
organizace tudiz nemaji jistotu, budou-li jim finance poskytnuty v takové vysi, aby mohly i
nadale ve své Cinnosti pokracovat. Kolika poskytovatell sociadlnich sluZzeb na Pisecku se
toto tyka, Ize vycist z Tabulky ¢.4 — ,Poskytovatelé socidlnich sluzeb na Pisecku podle

pravni formy“.
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Tabulka €. 4 - ,Poskytovatelé socialnich sluzeb na Pisecku podle pravni formy"

PRAVNI FORMA POSKYTOVATELE POCET POSKYTOVATELU
PFispévkové organizace 4
Mésta/obce 1
Obchodni spole¢nost 1
Fyzicka osoba 1
Nestatni neziskovd organizace 18
CELKEM 25

Zdroj: Registr poskytovateli socialnich sluzeb

Na Pisecku plsobi celkem 25 poskytovateld socidlnich sluzeb. Z toho je pouze
jednim poskytovatelem socidlnich sluzeb pfimo mésto (mésto Protivin), které socidlni
sluzbu zfidilo jako svou organizaéni jednotku, tedy organizaci bez pravni subjektivity.
V praxi to znamena, Ze organizace je pfimo napojena na rozpocet mésta. Ddle na Pisecku
plsobi 4 poskytovatelé socidlnich sluzeb zfizeni jako prispévkova organizace mésta. | tito
poskytovatelé jsou financovani z verejnych rozpoctl ,narokové” — tzn., Ze na finance
z rozpoCtl maji ndrok. Zaroven jako pfispévkové organizace maji moznost hospodafit se
svéfenym rozpoCtem a navazovat vztahy s potencidlnimi donory organizace. Zbyli
poskytovatelé socidlnich sluzeb na Pisecku (20 poskytovateld, tj. 80% poskytovateld) jsou
poskytovatelé nestatni. Tyto organizace sice maji moznost ziskat finance z verejnych
rozpoctl, ale nemaji na né pravni narok — tzn., Ze tyto finance pro né nejsou pravné
vymahatelné. Pravé tito poskytovatelé socidlnich sluzeb jsou ve svych rozpoctech pfi
nedostatec¢né podpore ze strany verejnych rozpoctl zavisli na svych donorech a kvalité

vztahu, které s nimi v rdmci fundraisingu navazaly.
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4 FUNDRAISING

Fundraising predstavuje soubor c¢innosti zamérenych na ziskavani financnich a
vécnych zdroju pro neziskovou organizaci od darct a sponzoru. Timto predstavuje jednu
ze zakladnich cinnosti poskytovatell socidlnich sluzeb, protoZze bez potifebnych financi by

poskytovatelé socilnich sluzeb nemély prostiedky jak b&Zny provoz organizace zajistit™.

Podporovat Cinnosti, které jsou spolecensky prospésné, je ochotny témér kazdy.
Diivod, pro¢ tak lidé béiné nelini je ten, e je o to nikdo nepozadal®®. Ukolem
fundraisingu je tyto potencidlni darce a sponzory najit, poskytnout jim potfebné
informace o moznostech a formdach podpory neziskové organizace a vytvofit podminky a

prilezitosti k tomu, aby tak mohli ucinit.

4.1 DARCOVSTVI VERSUS SPONZORING, DONATORSTVI

Fundraiser (osoba vykondvajici za organizaci fundraising) pro svou organizaci
nevyhledava pouze darce, ale i mozné sponzory. Zakladnim rozdilem je v tomto pfipadé
vztah osoby disponujici prostredky a zdroji (finanénimi, vécnymi, lidskymi) k neziskové
organizaci a jeji ofekavani od tohoto vztahu. Motivem ddrce byva altruismus, za své
prispéni od organizace nic nevyZaduje. Oproti tomu sponzor s organizaci vstupuje do
vztahu, ze kterého i on néco ofekdava — nejCastéjsi protihodnotou byva reklama.*' Za
poskytnuti daru organizaci sponzor ¢asto vyzaduje viditelné umisténi svého loga — na
internetovych strankach, vinformacénich materidlech, ve vyroéni zpravé, apod.32
Sponzorovani spolecensky prospésné Cinnosti je pro sponzora pfilezitosti, jak posilit svou
image, jak se zviditelnit, jak zaujmout svou cilovou skupinu spotFebiteIﬁ.33 Odlisna
ocekavani potencialnich darcl a sponzort jsou diivodem pro odliSnou strategii pfi jejich

oslovovani.

% NATIONAL CONSUMER SUPPORTER TECHNICAL ASSISTANCE CENTER OF THE NATIONAL
MENTAL HEALTH ASSOCIATION. Fundraising basics. 2005. Str. 4

0 POLACKOVA, Z., Fundraisingové aktivity. Praha: Portal, 2005. Str. 13

S BACUVCIK, R. Marketing neziskovych organizaci. Zlin: Verbum, 2010. Str. 108

%2 BOUKAL, P. Nestdtni neziskové organizace (teorie praxe). Praha: Oecocomica, 2009. Str. 93-94

¥ KARLICEK, M., KRAL, P. Marketingova komunikace. Praha: Grada, 2011. Str. 142
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Oba pojmy zastfeSuje pojem ,,donor”. Oznaceni donor casto byva ekvivalentem

jak pro altruistické tak pro egoistické darcovstvi a sponzorovani organizace®.

4.2 UKOLY FUNDRAISINGU

Nalézt dostatecny pocet darcli a sponzor( pro organizaci a vytvorit jim podminky
k darcovstvi nebo sponzoringu, je pouze jednim z Ukoll fundraisingu. Tim hlavnim
poslanim je sdonory navédzat takovy vztah®>, aby se zdonor(i potencidlnich nebo
jednorazovych stali darci a sponzofi pravidelni. Tento proces nazyva P. F. Drucker®® jako
“rozvoj financnich prostredki”. Pojem oznacuje budovani okruhu ptiznivct, ktefi budou
organizaci podporovat pravidelné a vySe jejich prispévkd bude mit v prlbéhu casu
vzestupnou tendenci. Budovani donorské zakladny se nevztahuje na ,pouhé ziskavani
financ¢nich zdroji“ od pravidelnych darci a sponzort. Tyto pfiznivce by organizace méla
zapojit co nejvice do svého fungovani jakozto dobrovolniky, pomocniky pfi vyhledavani
dobrovolnik, méli by byt motivaci pro budouci darce a sponzory a pomahat pfi hledani
dalSich potencialnich donord, méli by se podilet na budovani dobré povésti organizace a
na jejim celkovém rozvoji*’.

.....

predchdzeni problematickym situacim pfi neocekdvaném ukonceni finanéni podpory ze
strany jednoho & vice pravidelnych donord. Klein®® uvéadi, e pokud organizaci opusti
donofi, jejichz dary v minulosti dohromady predstavovaly 30% pfijmU organizace, nema
takova organizace velké Sance prezit jeden rok. Existuje pak jasna uméra mezi velikosti
donorské zakladny a Sancemi organizace na preziti. Pokud organizaci podporuje velké
mnozstvi darcl a sponzord, mohou ji poskytnout v pripadé financ¢ni krize dostatecnou
podporu.a'9 At jiz zvySenim financnich dard, nebo zprostfedkovanim spoluprace s novymi

darci a sponzory.

% BACUVCIK, R. marketing neziskovych organizaci. Zlin: Verbum, 2010. Str. 108

% KLEIN, K. Fundraising for social change. San Francisco: Jossey Bass, 2011. Str. 21

% DRUCKER, P. F., Rizeni neziskovych organizaci. Praha: Management Press, 1990. Str. 57
" KLEIN, K. Poznamka 35. Str. 21

% KLEIN, K. Poznamka 35. Str. 22

% DRUCKER, P. F. Poznamka 36. Str. 57
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Aby bylo moZné z jednorazovych donorl utvofit okruh pfiznivcl, je nutno s nimi
pracovat, snaZit se je vice zapojit do Cinnosti a béZného Zivota organizace, preddvat jim
pravidelné informace o ¢innosti, Uspésich a planech do budoucna, nadchnout je pro tuto
Cinnost a ukazat oblasti, ve kterych mohou byt pro organizaci uzitecni. | tyto ¢innosti jsou

soucasti fundraisingu.

4.3 KDO SE ZA ORGANIZACI FUNDRAISINGEM ZABYVA

4.3.1 PROFESIONALNi FUNDRAISER - EXTERNISTA
Osoba zabyvajici se za organizaci ziskdvanim dar(i, oslovovanim potencialnich

donort a komunikaci s donory stavajicimi, se nazyva fundraiser.

Kazda organizace ma moznost najmout si svého profesionalniho fundraisera nebo
fundraisingovou agenturu. V zahraniéi je profesionalnich fundraiserd &im dal vic*! a i u nas
v Ceské republice neni toto povolani jiz ni¢im nezndmym. V soucasné dobé u nas jiz
existuje i sdruzeni ,Ceské centrum fundraisingu” (www.fundraising.cz), které se podili na

rozvoji a dalSim vzdélavani profesionalnich fundraisert®.

Vyuzivani profesionalnich sluzeb fundraiser(l - externistll ma nespornou vyhodu
v tom, Ze starosti spojené s oslovovanim potencidlnich darct nebo sponzorli se presouvaji
na fundraisera a nezatézuji tak nikoho z organizace. Fundraiser je pfimo zainteresovan na
kladném vysledku svého snazeni (ziskani co nejvyssiho obnosu finanénich prostifedkd pro
organizaci), protoze z néj bude vychazet i jeho plat. Na rozdil od fadovych zaméstnanc(

organizace ma v oblasti fundraisingu zkugenosti, které i nadale rozviji*.

Znacnou nevyhodou pfi vyuzivani profesiondlniho fundraisingu je jeho cena. Tyto
sluzby nejsou poskytované bezplatné a pokud jich chce organizace vyuzit, musi si je
zaplatit. Coz je pro vétSinu malych neziskovych organizaci pfekazkou. Dalsi nevyhodou pak

je i pres zainteresovanost fundraisera jeho nedokonalé pochopeni poslani organizace a

“ BOUKAL, P. Nestdtni neziskové organizace (teorie praxe). Praha: Oecocomica, 2009. Str.102-104
*1 KLEIN, K. Fundraising for social change. San Francisco: Jossey Bass, 2011. Str. 25

*2 CSF. O nds. [online]. Datum vydani ani posledni revize neni k dispozici. [cit. 25.1.2012]. Dostupné z
WWW: <http://www.fundraising.cz/o-nas>

“ LEDVINOVA, I., PESTA, K. Zdiklady Sfundraisingu. Praha: Informaéni centrum nadaci a jinych
neziskovych organizaci, 1996. Str. 62-64

24



4 FUNDRAISING

jejich konkrétnich programu. S organizaci se sice v pribéhu ¢asu seznamuje, ale pokud
neni trvalym zaméstnancem, nikdy nem(zZe naplno pochopit poslani organizace, vyznam a
smysl kazdodenni naplné programi, na které se snazi ziskat za organizaci financni

prostiedky*.

4.3.2 0soBY PUSOBIiCi PRIMO V ORGANIZACI, DOBROVOLNICI

Profesiondlni fundraiser - externista neni stoprocentni zarukou Uuspésnosti.
Zakladni charakteristiky Uspésného fundraisera jsou: ,pouzivdni obycejného selského
rozumu, odhodldni dotdhnout véc do konce a zdkladni dovednosti pri komunikaci
s lidmi“®. Ani jednu z téchto schopnosti nemuze fundraiser ziskat pouhym absolvovanim
certifikovanych kurzd nebo prednasek®. Ztohoto dlivodu moZe byt Uspé&dnym

fundraiserem kdokoliv z neziskové organizace.

Fundraising by v organizaci mél byt tymovym ukolem, neni dobré, pokud se

fundraisingem v organizaci zabyva pouze jedna osoba. Divody jsou nasledujici*’:
e Stoupajici finanéni narocnost provozu organizace

e Nahraditelnost osoby fundraisera v pripadé potreby (odchod z organizace,
zaneprazdnénost jinymi uUkoly vramci organizace, neocekavané

komplikace v podobé dlouhodobé nemoci, ..)
e Moznost oslovit Sirsi spektrum potencialnich darcl a sponzor(

e Rozvoj jednotlivych pracovnikli organizace v oblasti fundraisingovych
aktivit a do budoucna moznost ziskani Sirsi donorské zakladny a vice

financnich prostfedk( na provoz organizace

Zapojeni vice osob zvysuje predpoklady financniho zisku a zaroven doddva odvahu

tém ¢lenlm organizace, ktefi s oslovenim potencidlnich donoru véhajl'48.

“ LEDVINOVA, J., PESTA, K. Zdklady fundraisingu. Praha: Informa&ni centrum nadaci a jinych
neziskovych organizaci, 1996. Str. 62-64

* KLEIN, K. Fundraising for social change. San Francisco: Jossey Bass, 2011. Str. 25

“ KLEIN, K. Poznamka 45. Str. 25

" LEDVINOVA, J., PESTA, K. Poznamka 44. 71-78

8 KLEIN, K. The board and fundraising. [online]. Datum vydani ani posledni revize neni k dispozici. [cit.
17.1.2012]. Dostupné z WWW: < http://www.ncdsv.org/images/The%20Board%20and%20Fundraising.pdf>
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Kazda organizace - chce-li se stat uspésnou — musi v fadach svych zaméstnancu
mit alespon jednu osobu, ktera se fundraisingem bude zabyvat. Bude fidit a koordinovat
¢innost a komunikaci ostatnich spolupracovnikd s donory a zaroven bude fundraising

pFimo vykondvat. Moznosti, kdo by takovou funkci v organizaci mohl zastavat, je vic*:
e Externi specialista, najatd agentura
e Profesionalni fundraiser, jako zaméstnanec organizace
e Reditel organizace — na &asteény Gvazek
e Clenové spravni rady organizace
e KaZdy ¢len organizace

e Dobrovolnik

Pfi pfrijimani nového zaméstnance na pozici fundraisera zabyvajiciho se
individualnim a firemnim fundraisingem, musi organizace zvazit specifika vyplyvajici z této
pozice. Pro fundraisera je dulezité udrZovat osobni kontakt s donory organizace, a proto
je pfechod fundraisera k jiné organizaci uréitym etickym uUskalim. Problém by mohl nastat
ve chvili, kdy fundraiser bude chtit ,své” darce a sponzory, s nimiz béhem své kariéry
navazal vztah, pretahnout s sebou do nové organizace. Poskodil by tim nejen organizaci
pGvodni, ve které fundraising vykonaval v minulosti, ale i organizaci stavajici. Poskozeni
dobrého jména a povésti organizace by do budoucna mohlo mit vdzné negativni dopady,
které prevazi nad pfinosem profesionalniho fundraisera.”® Tato problematika byva

v pracovnich smlouvach oSetfena tzv. ,konkurencni dolozkou®.

DOBROVOLNICI VE FUNDRAISINGU
Pokud organizace spolupracuje s dobrovolniky, neni divod, pro¢ by tuto skupinu

pracovnikd méla ignorovat pfi ziskavani a rozvoji financnich prostredkl. Ne kazdy se pro

* SEDIVY, M., MEDLIKOVA, O. Uspésnd neziskova organizace. Praha: Grada, 2011. Str. 71
¥ SEDIVY, M., MEDLIKOVA, O. Poznamka 49, str. 72
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tuto ¢innost hodi, ale i mezi dobrovolniky Ize nalézt vyborného fundraisera. Dobrovolniky

— fundraisery mohou byt™":

e Studenti — skupina, pro kterou je motivaci pro dobrovolnictvi mimo jiné i
potieba pocitu prospésnosti pro spolecnost a nalezeni smyslu Zivota. Oba
typy osobni motivace studentl jsou vyborné vstupni predpoklady pro
vykon fundraisingu. Proskoleni dobrovolnik(-studentl je pro organizaci
dobrou investici do budoucna — student-dobrovolnik s profesionalnimi
znalostmi fundraisingu mulze v budoucnu byt pro organizaci cennym

pracovnikem.

e Seniofi — skupina lidi, kterd ma v sobé velky a nevyuzivany potencial. Pro
fundraising jsou cenéné hlavné jejich dlouholeté zkuSenosti, znalosti a

celkovy nadhled.

e Cizinci — v nasi republice stdle pocetnéjsi skupina, a tak je Skoda tuto

skupinu pfti vyhledavani dobrovolnikd ignorovat.

e Védci a odbornici — do této skupiny spadaji osoby vysoce vzdélané,
zapalené pro obor, ve kterém pracuji. Jejich podpora vyjadrena organizaci
vzbuzuje v donorech respekt k odbornym programim organizace, ¢imz se

zaroven zvySuje pravdépodobnost ziskani prispévku.

e Zajimavé osobnosti — ziskani zajimavé osobnosti pro podporu organizace je
dobrou reklamou, kterd mlze pritdhnout pozornost mnoha potencialnich

darcd a sponzora.

4.3.3 SPOLUPRACE PROFESIONALNIHO FUNDRAISERA A O0SOB PRACUJiCiCH PRIMO V
ORGANIZACI

Tato varianta ma nasledujici vyhody™?:

e Kombinace odbornych znalosti fundraiserd pfi dlouhodobé spolupraci

s nadacemi, statnimi institucemi (sepisovani grantl) a organizacnich

SLLEDVINOVA, J. PESTA, K. Ziklady fundraisingu. Praha: Informaéni centrum nadaci a jinych
neziskovych organizaci, 1996. Str. 65-67
2 LEDVINOVA, J., PESTA, K. Poznamka 51. Str. 64
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schopnosti pracovnik(l organizace spolu se zkusenostmi dobrovolnikd pfi
poradani verejnych akci, osobni zainteresovanost na poslani organizace pfi

osobnim oslovovani potencidlnich donoru.

e Postupné preddvani informaci a znalosti profesionalnich fundraiserd

pracovnikim organizace.

4.4 FUNDRAISINGOVY PLAN

Fundraising je planovany proces, ktery md organizaci zajistit dostatek zdroju pro
jeji fungovani. Aby byl proces co nejefektivnéjsi, je potieba vénovat dostatek ¢asu jeho
pFipravé. Gary Delgado (In Western Organization of Resource Councils, str. 1) > tvrdi, ze
uspésny fundraising se zaklada na ¢tyfech zakladnich pilitich: ,,pldn, pldn, pldn a realizace
plédnu”. Western Organization of Resource Councils uvadi ndsledujicich pét krok(, jak

vypracovat fundraisingovy plan, ktery bude kvalitnim zékladem fundraisingu>*:

Vytvoreni rozpoctu
Definovani finanéniho obnosu, ktery je potfeba od donor( ziskat
Analyza donorské zakladny

Stanoveni poctu donort, kterého organizace pro svou ¢innost potrebuje

i & W NR

Sestaveni ¢asového harmonogramu
Cely fundraisingovy plan by mél odpovidat marketingovému pravidlu SMART>>.
Mél by byt definovany tak, aby jednotlivé cile, kterych chceme fundraisingovym planem

dosahnout, splfovaly nasledujici kriteria:
Specificnost — cile by mély byt definovany jasné, konkrétné a mély by byt
v souladu s poslanim organizace

Méfitelnost — po dosazeni cile by méla byt jednoznaéné vidét zména nastalého

stavu oproti stavu plvodnimu

5 WESTERN ORGANIZATION OF RESOURCE COUNCILS. How to... Develop a Fundraising plan.
[online]. Datum vydani ani posledni revize neni k dispozici. [cit. 17.1.2012]. Dostupné z WWW:
<http://www.npaction.org/resources/WORC/fundplan.pdf > Str. 1

> WESTERN ORGANIZATION OF RESOURCE COUNCILS. Poznamka 53. Str. 1-4

*®SEDIVY, M, MEDLIKOVA, O. Uspésnd neziskovd organizace. Praha. Grada, 2011. Str. 74
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Akceptovatelnost — nastaly stav by mél byt nejen pozitivni a kvalitativné lepsi nez
stav plvodni, ale mél by byt jednoznacné akceptovatelny pro vSechny —

organizaci, jeji uzivatele, donory i spole¢nost

Realizovatelnost — dosazeni vytyéenych cild by mélo byt stanoveno s pfihlédnutim

ke vSsem limitujicim faktoram, cile by mély byt realné dosazitelné

Terminovanost — dosaZeni cile by mélo byt ¢asové ohrani¢eno. Méla by byt

stanovena doba, po které se bude vyhodnocovat dosazeni cile

4.4.1 VYTVORENi ROZPOCTU

Prvnim krokem ve fundraisingu by mélo byt bezpochyby vytvofeni rozpoctu, ktery
by zahrnoval veskeré pfijmy a vydaje organizace/programu, na ktery chceme ziskat od
donorl prispévek. Je ¢astou chybou, Ze se na tvorbé rozpoctu podili pouze jedna osoba.
Veskera narocna prace tak spociva na jediném clovéku a muze se stat, Ze jeji provedeni
bude méné efektivni. Nevyhodou je fakt, Ze pokud rozpocet vytvati jedna osoba, pfijmy i
vydaje byt podvédomé prizplsobuje, aby vysledkem byl vyrovnany rozpodet. Timto ale
pomiji mozné prileZitosti, které organizace at uz v pfijmech nebo vydajich za svou ¢innost
ma nebo muZe najit. Proto je dle Western Organization of Resource Councils vhodné, aby
se na tvorbé rozpoctu podilely dva tymy pracovnikt, které budou polozky rozpoctu tvofit

&°. Prvni tym by se mél zabyvat sepsanim viech vydajd, které v souvislosti

oddélen
s ¢innosti organizace/provozem programu souviseji. Vhodné je vydaje vytvofit v trojim

provedeni:

e Minimalni poZadované vydaje na pokryti chodu organizace/realizaci

programu

o Finance, které pokryji zdakladni vydaje spojené s Cinnosti
organizace/realizaci programu — finance, které jsou potfeba na
,preziti organizace”- minimalni mzdy, ndjem prostor, ndklady na

telefony, tisk.

% WESTERN ORGANIZATION OF RESOURCE COUNCILS. How to... Develop a Fundraising plan.
[online]. Datum vydani ani posledni revize neni k dispozici. [cit. 17.1.2012]. Dostupné z WWW:
<http://www.npaction.org/resources/WORC/fundplan.pdf > Str. 2
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e Vydaje, které realné zajisti chod organizace/ realizaci programu

o Stfedni cesta mezi zajisténim zakladniho chodu organizace a
zajisténim financi na nejoptimalnéjsi fungovani organizace. Pokud
se organizaci podati ziskat tuto sumu, bude schopna svym klientim

poskytnou dostatecné kvalitni sluzby.
e |dedlni vydaje

o Idedlni vydaje predstavuji takovy obnos financi, ktery by zajistil
nejoptimalnéjsi fungovani organizace — kvalitni pracovniky -

odborniky, kvalitni prostfedi pro poskytovani sluzeb.

Druha skupina pracovnik(l by se méla zaméfit na vypracovavani moznych pfijma

organizace. Predpokladané pfijmy by mély byt opét vypracovany v trojim provedeni:

e Nejhorsivize

evvs

organizace obdrzi od svych donord, bude rovna sumé obdrZzené za
minulé obdobi a to pfi stejnych nakladech vynaloZenych na jejich
ziskani.

o Pro ucely tohoto rozpoctu je vhodné pocitat s nulovymi pfijmy

z grantl a dotaci.
e Pravdépodobné pfijmy

o Kategorie ,pravdépodobnych pfijma“ tvofi stfedni cestu mezi
nejlepsSimi a nejhorSimi ocekavanymi vysledky fundraisingu. Vysi
pravdépodobnych prijm0 organizace lze ziskat z odhadu moznych
pfijmu ze stdvajicich fundraisingovych aktivit, Uspéchu ¢asti novych
fundraisingovych aktivit a z predpokladu, Ze ne vSechno Usili
vynaloZené na ziskani financnich prostfedkl na c¢innost organizace

bude mit u donort adekvatni odezvu.
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e Nejlepsi vize
o Vtomto pfipadé organizace predpoklada, Ze vSechny
fundraisingové aktivity budou uUspésné a objem ziskanych

prostifedkd bude dosahovat maxima Zadanych pfijma.

Po sestaveni obou casti rozpoctu — jak pfrijma, tak vydajd, jsou obé pracovni
skupiny pfipravené na spole¢né jednani. Nejvhodnéjsi situace nastdva v pfipadé, Ze
stfedni varianty jak prijmU tak vydaji rozpoctu jsou srovnatelné. V pripadé, Ze sestaveny

rozpocet je nevyrovnany, dochazi ke spolecnému hledani feSeni nastalé situace.

4.4.2 DEFINOVANI FINANCNIHO OBNOSU, KTERY JE POTREBA OD DONORU ZISKAT

Pro volbu optimdlnich fundraisingovych aktivit potfebuje organizace znat alespon
pribliznou vysi sumy, kterou bude od svych darct a sponzorl potrebovat. V okamziku, kdy
ma organizace stanoveny prehled vydajl a potfebnou celkovou sumu na jejich uhrazeni,
odecte od této Castky finance, které planuje ziskat jinak nez formou dar(i od donoru.
Odeditaji se ¢astky, jejichz ziskani organizace predpoklada z grant, dotaci, sponzoringu

formou produktovych slev, Uroku a vytézk( z vlastni ¢innosti.

4.4.3 ANALYZA DONORSKE ZAKLADNY
V okamziku, kdy ma organizace jasnou sumu, kterou potrebuje od svych darcl a
sponzoru ziskat, mélo by dle Western Organization of Resource Councils rozdéleni sumy

mezi donory vypadat nasledovné®’:

e 60% pozadované sumy by méli uhradit hlavni donofi organizace. V tomto
pfipadé by hlavni donofi organizace méli predstavovat 10% z celkové

pfispivajicich donoru.

e 20% sumy by méla organizace ziskat od pravidelnych darci a sponzor(.
Pravidelni donofi organizace vtomto pripadé predstavuji 20% vSech

organizaci pfisivajicich darct a sponzor(.

> WESTERN ORGANIZATION OF RESOURCE COUNCILS. How to... Develop a Fundraising plan.
[online]. Datum vydani ani posledni revize neni k dispozici. [cit. 17.1.2012]. Dostupné z WWW:
<http://www.npaction.org/resources/WORC/fundplan.pdf> Str. 3
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e Poslednich 20% nakladl by méla organizace ziskat od donort novych, ktefi
organizaci poskytuji financni podporu poprvé. Tito donofi by méli

predstavovat zbylych 70% donord.

Pro takové rozdéleni donorl je potfeba znat svou donorskou zédkladnu a mit jasné
predstavy o tom, jak se bude nadale vyvijet. Pfi analyze stavajici donorské zakladny a
odhadu predpokladu budouciho vyvoje donorské zakladny je nutné zohlednit nasledujici

faktory:

e Pocet donoru, které ma organizace vkaidé ze tfi vySe uvedenych

kategoriich
e Na co jsou zaméreny strategie organizace pfi prdci s donory
o Ziskavani novych donoru
o Udrzeni pfizné stavajicich donor(
e Jakym zplsobem se za posledni tfi roky zménil pocet donor( organizace —
navyseni, snizeni, stagnace

o Pokud se pocet darcli a sponzord v poslednich tfech letech snizil,
organizace by se méla zaméfit na rozvoj strategii, které by ji zajistili

udrZeni stavajicich i budoucich donord.

o Pokud se pocet donorl za posledni tfi roky nijak nezménil,
organizace odvadi bud dobrou praci pti udrzovani stavajicich darct
a sponzorl, nebo pfi vyhleddvani donorl novych. V pfipadé
stagnace nelze predpokladat, Ze obé strategie organizace provadi

se stejnou kvalitou.

o Pokud se pocet donor(i organizace zvysil, jsou strategie uZivané

organizaci funkéni.

4.4.4 STANOVENIi POCTU DONORU, KTEREHO ORGANIZACE PRO SVOU CINNOST POTREBUJE
Stanoveni idedlniho poctu darca a sponzorq, kterého je potreba z kazdé kategorie

pro co nejefektivnéjsi fundraising. Se stanovenim poctu donor( souvisi i volba
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nejidedlnéjsi strategie, jak darce a sponzory oslovit a navazat s nimi UspésSnou spolupraci.
Podoba strategie se bude odvijet od poctu donor(, jejich sloZeni a vyse finan¢niho

obnosu, ktery chce organizace ziskat.

4.4.5 SESTAVENi CASOVEHO HARMONOGRAMU
Poslednim krokem pfi tvorbé fundraisingového planu je vytvofeni casového
harmonogramu. Vybrané strategie, pocCet donoru, které je potfeba oslovit a veskeré

¢innosti souvisejici s kontaktem s darci a sponzory se zaznamenaji na ¢asovou osu.

Po kompletnim dokonéeni fundraisingového planu zbyva tento plan jen realizovat

v podobé, v jaké byl pfipraven.

4.5 VYBER POTENCIALNIHO DONORA
v minulosti organizaci podpofili, ale i na donory potenciadlni — na darce a sponzory, ktefi
organizaci v minulosti penize neposkytli, ale na zdkladé zadosti by tak ucinit mohli.

Z tohoto hlediska je nutno rozliSovat dva zakladni typy potencialnich donori®;

e Donofi, ktefi maji vyhrazené prostfedky na podporu dobrocinnych aktivit.
Poskytnuti daru je ¢&asto podminéno splnénim striktné nastavenych

pravidel, které organizace pro poskytovani dar(i ma.

e Darci a sponzofi, ktefi nemaji vyhrazené prostfedky na podporu
dobrocinnych aktivit, ale pokud je zajimavy projekt oslovi, prostfedky na
pomoc k jeho realizaci poskytnou. Takové organizace jsou vice naklonény
dialogu s neziskovou organizaci, je zde vice prostoru pro prezentaci
programu. Neziskova organizace musi ale prokazat, Ze si podporu zaslouzi

a Ze pravé jeji projekt je ten, na ktery by méla firma pfispét.

% REKTORIK, J. Organizace neziskového sektoru. Praha: Ekopress, 2010. Str. 100
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4.5.1 OKRUH DONORU

Ledvinova™ upozoriiuje na dileZitost dikladné znalosti trhu potencidlnich dérct a
sponzorl. Dokonalé prozkoumdni trhu umoZiuje organizaci prenést mezi tyto donory
informace o poslani organizace i s dlvody, pro¢ je vhodné do programl organizace

investovat.

Pti vyhledavani potencidlnich donor(l je pro organizaci dobré, pokud znd sv(j
»okruh donorid”“, ve kterém své darce a sponzory mizZe vyhledavat a oslovovat.
Ledvinova® tento okruh donord ilustruje na p¥ipadé, kdy organizace predstavuje stied —
bod, ke kterému jsou riznou intenzitou vazany rGzné skupiny lidi. Sila, jakou jsou tyto
skupiny s organizaci propojeny, je pfimo zavisla na mnozstvi spolecnych zajmQ a aktivit,
které je spojuji. Cim vice spoleénych z4ajm(, tim bliZe je tato skupina organizaci. Od skupin
nejblizsich je nejvyssi Sance ziskani financniho prispévku.

Pfed vlastnim hledanim potencialniho darce je dobré, aby si organizace své okoli

rozélenila do nasledujicich skupin:

Okoli organizaci nejblizsi — nejvétsi darci a sponzofi, ktefi organizaci
podporuji pravidelné, dobrovolnici, profesionalni pracovnici organizace

véetné spolupracujicich osob.
e Aktivni ucastnici program, zbyli darci.

e Skupiny, které maji podobné zajmy jako organizace — mohly by se stat
¢leny organizace, darci nebo sponzory. Skupiny doposud neoslovené,

s pravdépodobnosti poskytnuti pfispévku pfi osloveni.

e Vnéjsi okoli organizace — skupiny s odliSnymi nazory.

4.6 JAKZAUJMOUT POTENCIALNIHO DARCE, SPONZORA
Pfedtim, neZ organizace potencidlniho darce nebo sponzora oslovi, musi sama

sobé polozit otdzku, pro¢ by dotyény mél organizaci podpofit. Kromé dlivodu, kterym je

¥ LEDVINOVA, J., PESTA, K. Zdiklady fundraisingu. Praha: Informac¢ni centrum nadaci a jinych
neziskovych organizaci, 1996. Str. 36-38
% LEDVINOVA, J., PESTA, K. Poznamka 59. Str.37
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pozitivni dopad na reSeni socidlniho problému, je dobré najit i pojitko, souvislost mezi
potencidlnim ddrcem nebo sponzorem a programem, na ktery chce organizace financni

prispévek ziskat.

DalSim vyznamnym uUkolem pfioslovovani potencidlnich donorl je prokazani
smysluplnosti projektu. Potencidlni donor musi jasné pochopit, viéem spociva
prospésnost a dulezZitost projektu, na ktery by mél prispét. Toto pochopeni zvysuje

pravdépodobnost ziskani prispévku.

Pokud organizace chce ziskat financni prostfedky na svou ¢innost od donord,
nejlépe udéld, kdyz potencidlnimu darci nebo sponzorovi ukdze, Ze vedeni i zaméstnanci

v organizaci véri — v jeji ¢Cinnost, poslani a sami nevahaji tuto ¢innost podpofit i finanéné.

4.6.1 MOTIVACE INDIVIDUALNiICH DARCU, SPONZORU

Motivy individuadlnich darcd a sponzorll jsou tézko definovatelné. Byvaji
vysledkem plsobeni nékolika vlivl jakymi jsou: vnitfni pohnutky, plsobeni okoli, vzdélani,
osobnosti vyvoj, aj. VSeobecné lze ale fici, Ze motivy individudlnich donord jsou

nésledujl'ci61:
e Altruismus
e Dadrcovstvi jako povinnost — tento druh motivace se zaklada na pocitu viny,

ktery v darci vznika pfi porovnani své Zivotni Urovné s Zivotni Urovni lidi,

jimZ svym prispévkem muze pomoci.

e QOsobni zkuSenost — tento druh motivace je c¢asto u byvalych nebo

potencialnich uzivateld dané sluzby.

e Osobni prospéch — osobnim prospéchem v tomto pripadé muize byt snaha
o vytvoreni svého vlastniho pozitivniho obrazu v komunité, pocit

dlleZitosti a prospésnosti, snaha setkat se se zajimavymi lidmi.

e Snizeni danového zakladu — podle zdkona o danich z pfijmu 586/1992 Sb.,

§15, odst. 1 si fyzické osoby mohou od zakladu dané odecist hodnotu daru,

®t BACUVCIK, R. Marketing neziskovych organizaci. Zlin: Verbum, 2010. Str.111-112
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pokud celkova vyse daru ve zdanovacim obdobi pfesahne 2% ze zdkladu

dané nebo alespofi 1.000,- K¢&.*2

Pokud organizace bude znat alesponi okrajové moiné motivy potencidlnich
donorl, mUZe s nimi lépe komunikovat, na uplatnéni téchto motivl je upozornit a opét

tak zvysit pravdépodobnost ziskani prispévku.

4.6.2 MOTIVACE FIREMNIiCH DARCU, SPONZORU

NezZ firmu s Zadosti o dar organizace oslovi, méla by si pfedem ptipravit odpovéd

na otazku co od darovani (sponzoringu) mize ocekavat firma.

Mezi nejcastéjsi motivy firem pro sponzorovani neziskové organizace patti

nasledujici oblasti®:

e Budovani image — podpora neziskové organizace, ktera se zabyva fesenim
spolecenského problému, je pro firmu dobrou pfilezitosti jak svym
zakaznikdm (stavajicim i budoucim) dokazat, ze firmé vyvoj soucasné
spole¢nosti neni lhostejny, Ze ji zajimaji problémy komunity, ve které

puUsobi.

e Danové ulevy — firmy jako pravnické osoby si od zakladu dané mohou
odedist hodnotu datu bude-li tato za odpovidajici zdanovaci obdobi init
alespon 2.000,- K¢&. V celkové vysi lze od snizeného zakladu dané odedist

. v v 4
maximalné ¢astku do 5%.°

e Pfibuznost programu neziskové organizace s obchodnim zamérenim firmy
— tento motiv v sobé zahrnuje opét budovani dobrého jména v komunité,
ale spadd sem i moznost firmy darcovstvim nebo sponzoringem neziskové

organizace oslovit prislusniky své cilové skupiny

62 7akon &. 586/1992 Sb., o danich z piijmii, v platném znéni. § 15, odst. 1

% BACUVCIK, R. Marketing neziskovych organizaci. Zlin: Verbum, 2010. Str. 113-114
REKTORIK, J. Organizace neziskového sektoru. Praha: Ekopress, 2010. Str. 100-101

8 Zakon &. 586/1992 Sb., o danich z pFijmii, v platném znéni. § 20, odst. 8
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e Sir§i podnikové cile — firmy investuji do takovych program(, jejich?
vysledky se jim v pribéhu ¢asu zhodnoti — do zafizeni a programd, jejichz
sluzby vyuZzivaji i jeji zaméstnanci.

e Spolecenska (socialni) odpovédnost firem (Corporate Social Responsibility)
— pojem oznaCujici odpovédnost vlastnikli a manazerl firem vUci
spolecnosti prijimat takova rozhodnuti a postupy, které budou v souladu
s cili a hodnotami celé spolecnosti. V praxi se jedna o propojeni ¢innosti
firem s aktivitou zamérenou na komunitu, zajmové skupiny, kooperaci
s mistni spravou nebo ekologickou ¢innosti ve vétsSim rozsahu, nez v jakém

firmam uklada zékon.®

4.6.3 SMYSLUPLNOST PROJEKTU V KONTEXTU POSLANI A VIZE ORGANIZACE

Aby organizace donora presvédcCila, ze finanéni dar dobfe vyuzije, musi mit
predem jasné definovano, na co penize vyZzaduje — na jaky konkrétni projekt zdda donora
o podporu a jak jim poskytnuté finance konkrétné k realizaci projektu pfispé&ji. Stejné tak
je nutné donorovi vysvétlit vyznam projektu a dlvod, pro¢ se organizace rozhodla dany
projekt realizovat. Smysluplnost a dulezitost projektu je nejlepsi vysvétlit v kontextu

¢innosti celé organizace a to na zakladé jasné vymezené vize a poslani organizace.

VIZE ORGANIZACE

Vizi organizace formuluje stav, kterého by svou Cinnosti chtéla docilit®.

POSLANI ORGANIZACE
Poslani organizace by mélo byt jasnou, stru¢nou a hlavné pravdivou reflexi toho,
jaké sluzby organizace poskytuje. Mélo by odpovidat na otazku ,komu, jakym zplsobem

a s jakym cilem chce slouzit“®’.

% PRSKAVCOVA, M. et al. Spolecenskd odpovédnost firem, lidsky kapitdl, rovné prilezitosti a
enviromentdlni management s vyuZitim zahranicnich zkusenosti. Liberec: Technicka univerzita v Liberci,
2008. Str. 9-10

% BACUVCIK, R. Marketing neziskovych organizaci. Zlin: Verbum, 2010. Str. 78-80

* BACUVCIK, R. Pozndmka 66. Str. 78-80
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Poslani i vizi organizace by mél byt schopen vysvétlit kazdy ze zaméstnancl
organizace a kazdy ze zaméstnancl by mél védét, jak on sam k naplnéni vize a poslani

svou ¢innosti v organizaci pfispiva®.

VYZNAM VIZE A POSLANi ORGANIZACE PRO FUNDRAISING A JEHO VZTAH K POTENCIALNIM
DARCUM

Pokud organizace bude schopna definovat své poslani a vizi, bude schopna tak
odlvodnit i svou existenci, jeji smysluplnost a dUlezitost. Donora tak spiSe presvédci o

vyznamu projektu a dulezitosti jeho financni podpory.

4.6.4 ZAINTERESOVANOST ZAMESTNANCU NA CINNOSTI ORGANIZACE

Drucker® upozorfiuje, ze prvnim okruhem dérc jsou ¢lenové predstavenstva
organizace. V soucasné dobé pti oslovovani donor( nestaci, kdyz ¢lenové organizace, jeji
vedeni a zaméstnanci sympatie korganizaci vyjadfuji ,pouhym” ztotoZnénim se
s poslanim organizace. Pro darce a sponzory je presvédcCivéjSim argumentem, kdyz i
vedeni organizace podporuje jeji ¢innost nebo konkrétni projekt financné. Finanéni
zainteresovanost ¢len( organizace je pro donora motivaci pro pfipojeni svého pfispévku
a zaroven poskytuje donorovi pocit jistoty, Ze s penézi, které organizaci poskytl, bude

zachdzeno smyslupiné.

4.6.5 PROBLEMATICKE OBLASTI
Problémem pro neziskovou organizaci je, kdyZz motivem donora jsou negativni
pohnutky. Do této skupiny fadi Rektotik’® nasledujici oblasti — ,prani $pinavych penéz,

distribuce jiZ jinak nevyuZitelnych vyrobkd, ziskani moci”.

Organizace by se méla predem ujistit, Ze poskytnutim prispévku si donor nebude
narokovat nadstandardni sluzby (sluzby, které svou podstatou, rozsahem nebo zplsobem
poskytovatel socidlnich sluzeb neposkytuje a jejich poskytnuti by bylo diskriminaci

ostatnich uzivatel().

% DRUCKER, P. F. Rizeni neziskovych organizaci. Praha: Management Press, 1990. Str. 15-19
69 DRUCKER, P. F.Poznémka 68. Str. 57-59
" REKTORIK, J. Organizace neziskového sektoru. Praha: Ekopress, 2010. Str. 100-101
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Mozné negativni motivy donora je nutno odhalit jesté pred jeho oslovenim,
nejdéle pak pred pfijmutim daru. V opaéném pripadé by se mohlo stat, Ze spojenim
organizace s nesolventnim darcem nebo sponzorem dojde k poskozeni povésti organizace

a ta by tak mohla ztratit donory soucasné a odradit donory budouci.

4.7 ZPUSOBY FUNDRAISINGU

MozZnosti, kterymi organizace muizZe potencialni donory oslovit s zaddosti o financni
prispévek jsou rizné. Zpusob, jakym to organizace udéla, je zavisly pouze na kreativité a
organizacnich schopnostech odpovédnych osob. Pfi vybéru zplsobu poradani

fundraisingové akce by organizace méla zohlednit nasledujici faktory’*:
e Cilovou skupinu organizace

e Koho chce fundraisingovou akci oslovit — hlavni charakteristiky této cilové
skupiny (vék, bydlisté, predchozi zkusenosti s organizaci, postaveni vici
organizaci (ddrce, dobrovolnik, sponzor), pocetnost a ekonomicka sila

skupiny)

e Jakd je tradice podobnych akci (kazdoro¢ni opakovani — minulé chyby a

klady, vyjimecna akce)
e Jaké ma zdroje (lidské, financni) k organizaci dané akce

e Jaké podminky je nutno splnit, aby se akce mohla uskutecnit (podminka

registrace sbirky, akce poradané na Zivnostensky list)

Aby fundraisingova akce byla maximalné Uspésnd, je nutno zvazit vySe uvedené
faktory a zamérit se na propagaci akce tak, aby se informace o jejim poradani dostaly

k cilové skupiné s dostateénym predstihem a dostatecnou kvalitou.
Fundraisingové aktivity mohou mit nasledujici podobu’%:

e Pisemnad zadost o grant

e Osobni navstéva

" POLACKOVA, Z. Fundraisingové aktivity. Praha: Portal, 2005. Str. 21-23
2 REKTORIK, J. Organizace neziskového sektoru: Zdiklady ekonomiky, teorie a rizeni. Praha: EKopress,
2010. Str. 99
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e Osobni dopis nebo telefonicky rozhovor
e Vefejna sbhirka

e Pfimy postovni styk

e Fundraising ,,od dvefi ke dvefim“

e Beneficni akce

Cely prehled je v nasledujicim textu doplnén jeSté o dotace poskytnuté verejnou

sprdvou.

4.7.1 DOTACE POSKYTNUTE VEREJNOU SPRAVOU

Dotace poskytnuté verejnou sprdvou zpravidla nejsou mezi zpUsoby
fundraisingovych aktivit zmiriovany. Jak uvadi Bacuvcik”®, tak vétsina autort predpoklada,
ze financovani cinnosti neziskovych organizaci by mélo vychazet hlavné z verejnych
rozpocCtu a fundraising jako zplsob ziskavani financi ze soukromych zdroju je vniman jako

,nadstavbova aktivita“.

Prestoze mnoho organizaci spoléha na dotace poskytnuté z verejnych zdrojd jako
na hlavni zdroj pfijmu, tak je nesporné, Ze objem financi, které ma vefejnd sprava
k dispozici pro neziskové organizace stagnuje nebo se snizuje, coZ je neimérné k mnozstvi
Zadatell o dotaci. Mezi poskytovateli socidlnich sluzeb tak vznikd konkurenéni boj o
dotace a sepsani Usp&iné zadosti o dotaci se stava fundraisingovou aktivitou’. Jak
upozoriiuje Matou$ek’™, poskytnuti financi z vefejnych rozpo¢td je nendarokové —
organizace nemaji na dotace pravni narok a nemaji tudiz jistotu, Ze pfisti rok jim finance
z verejnych rozpoctd budou poskytnuty v takové vysi, v jaké na svlj provoz potrebuji a
zda vlbec néjaké finance obdrzi.

v

Zakon ¢. 218/2000 Sb., o rozpoctovych pravidlech a o zméné nékterych
souvisejicich zakonl (rozpoctova pravidla), upravuje, kdo mlze dotaci nebo navratnou

finanéni vypomoc poskytnout”’®:

e Ustfedni organ statni spravy

" BACUVCIK, R. Markeketing neziskovych organizaci. Zlin: verbum, 2010. Str. 125

"* BACUVCIK, R. Poznamka 73. Str. 125

" MATOUSEK, O. Metody a fizeni socidlni préce. Praha: Portal, 2003. Str. 339

78 7akon &. 218/2000 Sb., o rozpoctovych pravidlech a o zméné nékterych souvisejicich zdkonii (rozpoctovd
pravidla), v platném znéni. § 14, odst. 2
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e Ufad préce

e Akademie véd Ceské republiky

e Grantova agentura Ceské republiky

e Organizacni slozka statu, kterou urci zvlastni zakon

O poskytnuti/neposkytnuti dotace rozhoduje dle vyse uvedeného zakona
poskytovatel dotace, a to na zakladé Zadosti pfijemce. O vysledku dotacniho fizeni je

Zadatel informovan pisemnym rozhodnutim.

ZADOST 0 DOTACI

Od dotacniho fizeni na rok 2010 (1.9.2009 — 14.10.2009) Zadatelé o dotaci ze
stdtniho rozpoctu pro poskytovani sociadlnich sluzeb vytvareji Zadosti pouze pres
internetovou aplikaci OKsystém — poskytovatel”’. Systém je pfistupny ptes internet,
pristup do néj ma kazdy poskytovatel socialnich sluzeb, ktery splnil podminky MPSV pro

pfistup do tohoto systému (podepsani souhlasu se zpracovanim osobnich udajt).
Podminkami pro poskytnuti dotace ze statniho rozpoétu jsou’®:
e Opravnéni k poskytovani socialnich sluzeb
e Zapis v registru poskytovatell socidlnich sluzeb

Vysledkem  dota¢niho  fizeni je  pisemné  rozhodnuti MPSV o

poskytnuti/neposkytnuti dotace.

4.7.2 PISEMNA ZADOST O GRANT

Velkd ¢ast financnich prostredk(l neziskovych organizaci vychazi také z grantu
poskytnutych nadacemi. Prostfedky poskytnuté nadacemi nemuseji nutné predstavovat
pouze financni prispévek, ale mohou byt poskytnuty i formou hmotnych dar(i. Nékteré

z nadaci dle Bacuvcika (2010) neposkytuji cilené finanéni podporu Zadateli o grant, ale

" MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Informace pro zadatele dotaci ze stitniho rozpoctu
pro poskytovani socidalnich sluzeb pro rok 2010. [online]. [cit.27.4.2012]. Dostupné z WWW:
<http://www.mpsv.cz/cs/7341>

8 MINISTERSTVO PRACE A SOCIALNICH VECI. Metodika Ministerstva préce a socidlnich véci CR pro
poskytovani dotaci ze statniho rozpoctu poskytovatelium socidlnich sluzeb a posouzeni Zadosti o dotaci ze
statniho rozpoctu v oblasti podpory poskytovani socidlnich sluzeb. [online]. [cit.27.4.2012]. Dostupné z
WWW: <http://www.mpsv.cz/files/clanky/11280/metodika_040112.pdf>
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samy nakoupi predméty, na které 7adatel finance od nadace chtél vyuzit’”’. Nadace
poskytuji neziskovym organizacim prispévek budto na zdakladé Zadosti o grant
s vypracovanym projektem a nebo na zakladé Z4dosti o finanéni pomoc®. Typicky systém
poskytovani grantl od nadaci probiha formou pravidelného vypisovani grantovych rizeni,
kam mohou Zadatelé o grant zasilat své zadosti. Zakladni charakteristické rysy grantového
Fizeni jsou dle Batuv¢ika®! nasledujici:

e Vyhlaseni tématické oblasti, na kterou nadace bude granty poskytovat

e \ySe Castky, kterou md nadace v grantovém fizeni pro vSechny Zadatele

dohromady k dispozici

e Stanoveni minimalni a maximalni vySe grantu, kterou nadace muze

poskytnout na jeden projekt

e Jasné vymezeni zplUsobu podani Zadosti o grant — zvefejnéni formuldre
Zadosti, ktery ma svoji standardizovanou podobu a jehoz pfilohou mize

byt detailni popis zplsobu planovaného vyuziti dotace ve formé projektu

e Casovy harmonogram, ve kterém bude dochazet k vyhodnocovani

obdrZenych zadosti
e Kriteria, podle kterych budou jednotlivé Zadosti posuzovany

Pokud organizace chce se svou zadosti u nadace uspét, zvysi své Sance, pokud
bude sledovat vypisovani grantovych fizeni, které se pravidelné opakuji a zaroven dodrzi

vsechna kriteria stanovena nadaci.

4.7.3 OSOBNi NAVSTEVA
Osobni navstéva u potenciadlnich donorl, které organizace predem vytipuje, je
podle Rektofika®® nejucinnéjéim zpdsobem, jak ziskat finance pro &innost neziskové

organizace. Velky dlraz je zde kladen nejen na pfipravu projektu, kterym chce organizace

® BACUVCIK, R. Marketing neziskovych organizaci. Zlin: Verbum, 2010. Str. 121

8 REKTORIK, J. Organizace neziskového sektoru: Zdklady ekonomiky, teorie a fizeni. Praha: Ekopress,
2010. Str. 97

' BACUVCIK, R.Poznamka 79. Str. 121-122

® REKTORIK, J.Pozndmka 80. Str. 99
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donora oslovit a zaujmout, ale i na samotnou prezentaci organizace a na klidny a

profesiondlni priibéh celé schlzky.

Prvnim krokem by mélo byt dle Ledvinové a Pesty®® hned po vytipovéani vhodného
donora a sjednani schizky stimto donorem, vytvorfeni pfijemného prostiedi pro
rozhovor. Rozhovor by mél zacit neformalné, aby se potencialni donor i fundraiser citili
uvolnéné. Nasledné by fundraiser mél plynule prejit k pfedstaveni hlavniho dlvodu
navstévy. Pokud potencidlni darce nebo sponzor s organizaci v minulosti jiZz spolupracoval,
mlzZe byt Uvodni fe¢ a predstaveni organizace kratSi, nez je tomu pfi rozhovoru
s donorem novym. V této fazi je vhodné zminit poslani organizace, které jasné a hlavné
stru¢né potencidlnimu donorovi organizaci a jeji ¢innost pfiblizi. V zddném pfipadé by se
fundraiser nemél béhem prvni schlizky snaZit predat potencidlnimu donorovi veskeré
detailni informace, které potencialni donor stejné béhem par minut zapomene. Donor by
nemél z rozhovoru ziskat pocit, Ze se jej fundraiser snazi ,predélat”, popfipadé mu vnutit
svlj nazor. Je potireba, aby donor ziskal prostor k dotazim. V diskuzi by fundraiser nemél
za kazdou cenu hajit své ndzory a popirat pripadné slabiny ¢innosti organizace nebo
navrhovaného projektu. Po diskuzi je vhodné shrnout navrhovany program vcetné
uvedeni podrobného rozpoctu. Nasleduje vyjadreni potencidlniho donora. Ten se mze

vyjadrit nasledovné®®;

e ANO — nejidealnéjsi vysledek navstévy. V takovém pripadé zbyva dojednat
vysi ¢astky.

e MOZNA - ,moind“ neznamena odmitnuti. Proto je vhodné nabidnout
potencialnimu donorovi moznost zeptat se na informace, které jsou pro
jeho rozhodnuti podstatné a doprat mu na rozhodnuti ¢as. Nakonec

rozhovoru by mél fundraiser zjistit, za jak dlouho muzZe potencidlniho

donora znovu kontaktovat.

e NE — odpovéd ,ne”“ muizie mit dva divody — nedostatek financi nebo

neochotu podpofit organizaci. V prvnim pfipadé by potencidlni donor

8 LEDVINOVA, J., PESTA, K. Ziklady fundraisingu. Praha: Informac¢ni centrum nadaci a jinych
neziskovych organizaci, 1996. Str. 53-55

8 REKTORIK, J. Organizace neziskového sektoru: Zdiklady ekonomiky, teorie a Fizeni. Praha: EKopress,
2010. Str. 98
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rozhodné nemél fundraiserovi vypadnout z adresare, v druhém pripadé by
se mél fundraiser pokusit zjistit dlvod neochoty vyjadfit podporu

organizaci.

Zaveér schlizky by mél obsahovat podékovani za ¢as, ochotu a pozornost, vénované
rozhovoru a zadosti o dar, uptesnéni kontakt( a sjednani nebo pfipomenuti dalsi spolecné

schuzky.

Do dvou dnu je vhodné poslat darci kratky dopis, pohled s podékovanim.

4.7.4 OSOBNiDOPIS NEBO TELEFONICKY ROZHOVOR

Tento zpUsob fundraisingu povazuje Polatkova®> za jednu ze zakladnich
marketingovych technik, ktera je sice z nejdrazsich, ale pfi dobré organizaci mize byt i
jednou z nejucinnéjsich. Aby byla technika dobfe zvlddnuta, predpokladd predchozi
znalost adresdata (prijemce Zadosti o prispévek). Stejné tak je ale mozné zadat osobnim
dopisem ¢i telefonickym rozhovorem darce nebo sponzory, ktefi organizaci v minulosti
jesté neprispéli. V druhém pripadé je ale nutné Zadany uspéch podpotit nabidnutim
protihodnoty, ktera bude pro potencidlniho donora zajimava. | tento proces tedy vyzaduje

predchozi znalost oslovovanych donor®®.
Uspéch této techniky ma dva zakladni predpoklady:
e Osloveni spravné skupiny adresat(
e Vhodné zvolend forma i obsah dopisu (telefonatu)

Dopis (telefonat) potencidlnimu donorovi by rozhodné nemél postradat racionalni
jadro, emoce, jednoduchy slovnik, vhodné nacasovani, vizualni atraktivnost. Nemél by
cilovou skupinu organizace v Zadném pfipadé vykreslovat jako bezmocnou®’. Drucker®
upozoriuje, ze v zadném pripadé by dopis ani telefonat potencialnimu donorovi nemél
spoléhat pouze na emotivni slozku. Proces poskytovani daru totiz vnima jako ,obchod”,

pfi kterém potencidlni donor mlize organizaci poskytnout finance, zatimco organizace

% POLACKOVA, Z. Fundraisingové aktivity. Praha: Portal, 2005. 27-28

8 REKTORIK, J. Organizace neziskového sektoru: Zdklady ekonomiky, teorie a fizeni. Praha: Ekopress,
2010. Str. 99

8 POLACKOVA, Z. Poznamky 85. 28-29

8 DRUCKER, P. F. Rizeni neziskovych organizaci. Praha: Management Press, 1990. Str.84-85
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mUzZe potencidlniho donora poudit, vzdélat a ukdzat mu oblasti, ve kterych se on sam

muUze interesovat.

4.7.5 VEREJNA SBIRKA

Vefejna sbirka mQze probihat formou®: (1) oslovovani potencidlnich donord
pfimo na ulici, (2) umisténim pokladnicek na verejnych mistech. Jejim prvotnim tGcelem je
ziskani financnich ptispévkl od co nejvétSiho poctu osob. Doprovodnym efektem pak

muze byt Sifeni informaci o problematické oblasti, na kterou je pfispévek vybiran.

Aby neziskova organizace mohla konat verejnou sbirku, musi splnit podminky,

které ji uklada zakon ¢. 117/2001 Sb., o verejnych sbirkdch a o zméné nékterych zakoni:

e Minimalné 30 dni pfed zahdjenim vlastni verejné shirky pisemné ozndmit
na prislusném krajském aradu nebo Magistratu hlavniho mésta Prahy, Ze
chce konat verejnou sbirku. Ozndmeni musi spliovat kriteria uvedena

v zakoné ¢. 117/2001 Sb., §5.

e Vsouvislosti s konanim sbirky je nutno uvést jeSté nasledujici informace:
ucel sbirky, uzemi, na kterém se bude konat, datumy ohranicujici zacatek a
konec sbirky, zpusob, jakym bude sbirka realizovana, ozndmeni vyse

vybiranych pfispévka.”

Pro Uspéch verejné sbirky je potfeba dostate¢né proskolit osoby, které budou
v primém kontaktu s donory. Tyto osoby musi mit dostatek informaci, aby byly schopné
odpovédét na dotazy pfispivajicich. Musi znat ucel sbirky, zplsob, jakym budou finanéni
pFispévky vyuzity, poslani organizace a aktivity, které organizace kona®. Nebudou-li
schopni tyto zakladni informace pfispivajicim podat, snizi tak vérohodnost sbirky a

zaroven mohou poskodit i povést organizace.

Neméné dulezity je také vybér lokality, ve které bude sbirka uskutecnéna.

Parametry, které vybér lokality ovliviuji, jsou: struktura obyvatel, pfistup do jednotlivych

8 POLACKOVA, Z. Fundraisingové aktivity. Praha: Portal, 2005. Str. 26-27
% 74kon &. 117/2001 Sb., O verejnych sbirkdch a o zméné nékterych zdkoni,v platném znéni. § 5, odst. 2
1 POLACKOVA, Z.Poznamka 89. Str. 26-27
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domacnosti, intenzita ¢innosti organizace a existence jinych organizaci v dané lokalit&®”.
S vybérem lokality souvisi i denni doba, ve které se bude sbirka konat. Je nutné, aby sbirka
potencialni donory viibec zastihla. Nevhodné by tedy bylo navstévovat potencialni donory

v jejich domovech v dopolednich hodinach vSednich dn.

DMS-DARCOVSKA SMS

V souCasné dobé je pomérné rozsifenou formou verejné shirky zasilani
darcovskych SMS® znamych pod ndzvem DMS neboli ,,Donors Message Service®*. DMS
predstavuje jednoduchy zplsob, jak darce muize financné podpofit konkrétni projekt nebo
neziskovou organizaci. Neziskovd organizace se do projektu DMS m{zZe zapojit, splni-li
podminky pro konani verejné sbirky. Jako zpUsob konani sbirky je nutné uvézt také

prondjem telefonni linky®>.

4.7.6 PRIMY POSTOVNI STYK
Pfimy posStovni styk jako jedna z hromadnych fundraisingovych aktivit se od
osobniho dopisu lisi svou neadresnosti. VétsSinou se jedna o dopis, ve kterém muze byt

vlozena obalka pro odpovéd, popfipadé postovni poukazka®®.

4.7.7 FUNDRAISING ,, 0D DVERI KE DVERIM*“

Fundraisingem ,od dvefi ke dvefim“ je mysleno navstévovani potencidlnich
donorl pfimo v jejich domdacnostech. Nevyhodou je zde narusovani soukromi jednotlivych
potencialnich darcli a sponzort, ktefi nejsou predem nijak konkrétnéji vybirani a sami
nejsou na navitévu nijak pfipraveni. Casto nevénuji dostatek pozornosti informacim,
které se jim Zadatel o pfispévek snazi predat. Drucker® upozorfiuje, ze i kdy? v prvotni fazi

fundraisingu ,,0d dvefti ke dvefim“ neni financni vytéZzek nijak zavratné vysoky, tak spravny

%2 POLACKOVA, Z. Fundraisingové aktivity. Praha: Portal, 2005. Str. 26-27

% REKTORIK, J. Organizace neziskového sektoru: Zdklady ekonomiky, teorie a fizeni. Praha: Ekopress,
2010. Str. 99

%FORUM DARCU. Co je DMS. [online]. Datum vydéni ani posledni revize neni k dispozici. [cit. 1.2.2012].
Dostupné z WWW: < http://www.darcovskasms.cz/darcovska-sms/co-je-dms.html>

% FORUM DARCU. Rady pro NNO. [online]. Datum vydéni ani posledni revize neni k dispozici. [cit.
1.2.2012]. Dostupné z WWW: < http://www.darcovskasms.cz/7-let-dms/rady-pro-nno.html>

% REKTORIK, J.Poznamka 75. Str. 99

% DRUCKER, P. F. Rizeni neziskovych organizaci. Praha: Management Press, 1990. Str.84-85
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fundraiser neztrati ze zietele ani minimalni pfispévek, ktery od donora obdrzi. Tento
prispévek by mél byt zaznamendan a donor opétovné kontaktovdn. Stejné tak je vhodné
kazdé z domacnosti vénovat jeden informacni letak. | kdyZz donor nepfispéje hned, je

mozné, Ze tak ucini pravé na zakladé informaci, které ziskd z letaku.

4.7.8 BENEFICNi AKCE

Benefi¢ni akce je ve fundraisingu vnimana jako ,,vyzva pfedem neurcenému okruhu
donori“®® Aby méla akce Uspéch, je potieba, aby naklady na jeji realizaci byly minimalni a
zisky naopak co nejvétsi. Atraktivitu benefi¢ni akce Ize ziskat spojenim s minimalné jednou
znamou osobnosti, kterd vzbudi zajem verejnosti. Neméné dulezité jsou pfi pribéhu akce
bezproblémovost a hlavné predem dostatecna publicita, ktera zajisti dostatek ucastnika.
Benefi¢ni akci Ize také spojit se sponzoringem. Sponzor mUze zajistit Uhradu nékterych
nakladl na zajisténi beneficni akce a také se do poradani akce aktivné zapojit —
poradanim her pro déti, poskytovanim produktd zdarma, a jiné. Vyhodu z tohoto spojeni
ziskaji obé strany — neziskovd organizace ziska partnera na prezentaci a zajisSténi akce,
sponzor ziska dobrou reklamu a pfilezZitost k osloveni potencidlnich zakaznika.” Podstatné
je, aby se sponzorstvi nestalo v rdmci akce obtézujicim faktorem — sponzor by na sebe

nemél strhnout veSkerou pozornost.

% REKTORIK, J. Organizace neziskového sektoru: Zdklady ekonomiky, teorie a fizeni. Praha: Ekopress,
2010. Str. 99 )
% KARLICEK, M, KRAL, P. Marketingova komunikace. Praha: Grada, 2011. Str. 142-143
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5 FUNDRAISING POSKYTOVATELU SOCIALNiICH SLUZEB NA PiSECKU

Prakticka ¢ast diplomové prace je zaméfena na vyzkum fundraisingovych aktivit

poskytovatell socidlnich sluzeb na Pisecku.

5.1 METODY VYZKUMU

Vyzkum si klade za cil popsat fundraisingové strategie poskytovatell socidlnich
sluzeb na Pisecku. Fundraising predstavuje navazani a hlavné udrzeni vztahu mezi
Zadatelem o prispévek (v tomto pripadé poskytovatelem socidlni sluzby) a jeho
potencidlnim donorem. Aby bylo moZné zjistit nejen finanéni vysledky téchto vztahd, ale i
jejich kvalitu a také celkovou efektivitu prace s donory, je potieba ziskat pohled obou
stran na tento vztah. Ztohoto dlivodu byl zvolen vyzkum smiseny, ktery umozni
obsahnout jak poskytovatele socidlnich sluzeb, tak i jejich stavajici a potencidlni donory.

Smiseny vyzkum byvda definovan jako pfistup, ve kterém dochazi ke kombinaci

vyzkumu kvalitativniho a kvantitativniho®.

Vtomto ptipadé je vyzkum spiSe
kvalitativniho charakteru, vyzkum kvantitativni je pouzivan za ucelem zjisténi doplnujicich
dat, ktera se zahrnou do zdkladniho ramce kvalitativniho vyzkumu. Jak tento typ vyzkumu

IlOl

popisuje Hendl™ ", kvantitativni Setfeni je zde pouZito za Ucelem obohaceni popisu

zkoumanych subjekt(.

Kvalitativni ¢ast vyzkumu v tomto pfipadé predstavuji rozhovory s jednotlivymi
poskytovateli socidlnich sluzeb. Kvantitativni ¢ast je zaméfena na dotaznikové Setfeni
mezi firemnimi donory téchto poskytovatelll - stavajicimi a potencialnimi. Treti metodou

pouzitou ve vyzkumu je analyza dat.

Firemni donofi byli zvoleni ztoho ddvodu, Ze oproti donorim individualnim je
jejich kontaktovani snazsi. V pripadé, ze by byl vyzkum zaméren na darce individualni, mél
by vyzkum pfi vyhledavani a hlavné kontaktovani individualnich donord do vyzkumného
vzorku fadu prekazek. Pokud by vyzkumny vzorek byl volen jako vzorek stavajicich donort

organizaci poskytujici socidlni sluzby, bylo by jejich kontaktovdni spojeno s nutnym

10 HENDL, J. Kvalitativni vyzkum: zdkladni teorie, metody a aplikace. Praha: Portal, 2008. Str. 60
1 HENDL, J. Poznamka 100. Str. 277.
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narusenim jejich soukromi. Dalsi moznosti by bylo volit do vyzkumu ndhodné oslovené
respondenty na ulici. V takovém pfripadé ale existuje riziko, Ze osloveni respondenti by
neméli dostatek c¢asu zodpovédét cely dotaznik natolik prfesné (vybér z nékolika

moznosti), aby jejich odpovédi byly pro ucely prace vyuZzitelné.

Podrobnéji jsou metody vyzkumu popsané v kapitole 5.4 Analyza dokumenti
(str.51), 5.5 Rozhovory s poskytovateli socidlnich sluZeb na Pisecku (str.53) a v kapitole 5.6
Dotazniky rozeslané firmdm jako potencidlnim a stdvajicim donorim socidlnich sluZeb na

Pisecku (str.74).

5.2 VYZKUMNE OTAZKY
Cely vyzkum je zaméfen na fundraisingové strategie poskytovatell socidlnich
sluzeb na Pisecku. Vyzkum si klade za cil popsat fundraisingové vztahy poskytovatell

socialnich sluzeb na Pisecku a jejich firemnich donor( — firemnich darc(i a sponzor.

Hlavni vyzkumnou otdzkou tedy je: Jaké jsou fundraisingové strategie

poskytovatell socidlnich sluZzeb na Pisecku?
Dil¢i vyzkumné otazky byly stanoveny nasledovné:

1. Jaké jsou finanéni zdroje poskytovatell socidlnich sluzeb na Pisecku a jakou

hodnotu predstavuji jednotlivé zdroje pro poskytovatele socialnich sluzeb?
2. Kdo se za organizaci poskytujici socialni sluzby fundraisingem zabyva?

3. Jaka kriteria pro vybér potencialniho donora poskytovatelé socialnich

sluzeb voli?

4. Promitd se volba fundraisingovych technik volenych k osloveni darce do

stalosti téchto vztahd?

5. Jaky vliv ma typ vyuzité fundraisingové aktivity na volbu kriterii pro

vyhodnocovani Uspésnosti fundraisingové strategie organizace?

6. Ma typ poskytované socialni sluzby vliv na postaveni poskytovatele socialni

sluzby (Zadatele o prispévek) pti zadosti o prispévek?
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Pro dotaznikové Setfeni mezi firmami byly stanoveny tyto vyzkumné otdazky:

1. Jsou firmy ochotné vstupovat s organizacemi poskytujicimi socidlni sluzby

do fundraisingového vztahu?

2. M4 velikost firmy (podle poctu zaméstnanc() vliv na uUspésSnost pfi

navazovani fudndraisingovych vztah(?

3. Je firma pfi rozhodovani o udéleni daru organizaci ovlivnéna cilovou

skupinou poskytovatele socidlnich sluzeb?

4. Jsou firmy o zplsobu vyuziti daru dostatecné informovany?

5.3 HYPOTEZY

Pro vyzkum fundraisingovych aktivit poskytovatell socidlnich sluzeb na Pisecku byl
zvolen vyzkum smiseny. Jak je uvedeno vysSe, smiSeny vyzkum predstavuje kombinaci
vyzkumu kvalitativniho a kvantitativniho. Vyzkum kvalitativni si klade za cil kvalitativnimi
metodami stanovit teorie (hypotézy), kdezto vyzkum kvantitativni tyto hypotézy v praxi
potvrzuje nebo vyvraci. V souladu stimto, byly hypotézy stanoveny pouze pro oblast

vyzkumu kvantitativniho-dotaznikového Setfeni.
Pro kvantitativni ¢ast vyzkumu byly zvoleny nasledujici hypotézy:

1. Vice nez 75% Zadosti o finan¢ni podporu budou organizace poskytujici

socialni sluzby zasilat firmam o velikosti nad 5 zaméstnancu.

Hypotéza je stanovena na zakladé analyzy vyroénich zprav neziskovych organizaci
a na zakladé rozhovorli vedenych s poskytovateli socidlnich sluzeb pred samotnou

realizaci vyzkumu.

Hypotéza bude testovana nasledujici otazkou: ,Kolik Zadosti o finan¢ni podporu

Vase organizace ro€né dostava?“
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2. Zfirem ochotnych poskytnout dar novym Zadatelim bude vice nei

polovina (nad 50%) firem o velikosti 1-5 zaméstnancu.

Podkladem pro tuto hypotézu je analyza vyrocnich zprdv poskytovatell socidlnich
sluzeb a ndhodné vybrané internetové stranky firem informujicich o projektech, které

firmy podporuiji.

V dotazniku je hypotéza testovana nasledujicimi otdzkami: ,Je Vase firma
z hlediska poskytovani finanéni podpory neziskovym organizacim oteviend novym
Zadatellm? Spolupracuje Vase firma s organizacemi, které pravidelné financéné

podporuje?“

3. P¥i zadosti o dar je vétsina firem (nad 50%) ovlivnéna cilovou skupinou

poskytovatele socialnich sluzeb

Predpokladem pro hypotézu jsou opét rozhovory uskutecnéné s vybranymi
poskytovateli socidlnich sluzeb pred realizaci vyzkumu, analyza internetovych stranek
firem uvddénych ve vyrocnich zprdvach neziskovych organizaci jako sponzor a analyza

vyrocnich zprav neziskovych organizaci.

To, zda je firma pfi rozhodovani ovlivnéna cilovou skupinou poskytovatele
socidlnich sluzeb, bude v dotazniku sledovano nasledujicimi otazkami: ,Organizace
plsobici v jaké oblasti Vase firma finan¢né podporuje? Neziskovou organizaci zabyvajici se
jakou cilovou skupinou by Vase firma byla ochotna podpofit? Organizaci zabyvajici se

jakou cilovou skupinou by Vase firma nebyla ochotna podpofit?“
4. Firmy budou u vyuziti daru informovany ve vice nez 75%
Hypotéza vychazi z rozhovoru s poskytovateli socidlnich sluzeb.

V dotazniku je hypotéza testovana nasledujici otazkou: ,Dostava Vase firma

zpétné informace o zplsobu vyuziti Vaseho finan¢niho daru?“

5.4 ANALYZA DOKUMENTU
Analyza dokumentl je standardni metoda pouZivana jak v kvalitativnim, tak v

kvantitativnim vyzkumu. Proto je vhodnou metodou i pro vyzkum smiSeny. Velkym
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pozitivem této metody je rozmanitost jednotlivych typd dokumentl, kterd umoznuje
ziskat informace, které by jinym zpUsobem byly velmi nesnadno pfistupné (pokud by
vilbec pfistupné byly). Dalsi vyhodou, kterou uvadi HendI'%, je sniZeni pravdépodobnosti
zkresleni dat. Jediné misto, které mUzZe byt ovlivnéno, je vybér zkoumanych dokumentd,

jejich obsah uz vyzkumnik ale subjektivné neovlivni.

Za dokument, pro ucely vyzkumné metody ,analyza dokument(“, jsou
povazovana data vznikla v minulosti, jejichz autorem je nékdo jiny, nez autor vyzkumu,
ktery takova data vramci vyzkumné metody ,analyza dokument(” vyuziva. Hend[*®®
rozeznava nékolik typl dokumentd, ze kterych pro ucely prace byly vyuZity nasledujici
typy:

e Ufedni dokumenty - Typ dokument( pofizenych pro ucely firem nebo
uradd. Forma dokumentl muze byt rlzna: fotografie, zdpisy z jednani,

vystupy prace student(, vyroc¢ni zpravy.

e Archivni data — Archivni data mohou mit opét rozlicnou podobu — mohou
mit formu kvalitativniho dokumentu, nebo kvantitativni statistiky. Archivni
data predstavuji napfiklad zaznamy rozpoctl organizaci, statistické udaje o

organizaci, kraji (okresu), vystupy dalSich vyzkumd.

e Virtudlni data — Data pfistupnd prostifednictvim internetu. Tato skupina
zahrnuje analyzu obsahU internetovych stranek, internetovych diskuzi,

apod.

Analyza dokument( byla vyuZita nejen k vypracovani teoretické ¢asti diplomové
prace, ale i kziskavani podklad(i pro rozhovory se zdstupci poskytovatelll socidlnich
sluZzeb, podklad( pro stanoveni hypotéz pro kvantitativni ¢ast vyzkumu a také byla pouzita
pro verifikaci odpovédi poskytovatell socidlnich sluzeb na Pisecku. Dalsi oblasti, ve které
byla analyza dokument( vyuZita, bylo studium formulara a dopis(, jejichZ prostfednictvim
poskytovatelé socidlnich sluieb o pfispévek své donory Zadaly. Analyzou dat byly

zjistovany nasledujici informace:

e Pocet poskytovatell socialnich sluzeb na Pisecku

192 HENDL, J. Kvalitativni vyzkum: zdkladni teorie, metody a aplikace. Praha: Portal, 2008. Str. 132-133
1% HENDL, J. Poznamka 102. Str. 204-205
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e Cilové skupiny jednotlivych poskytovatell socidlnich sluZzeb na Pisecku

e Doba pusobeni jednotlivych organizaci poskytujicich socidlni sluzby v dané

lokalité
e Kapacita jednotlivych poskytovatell socidlnich sluzeb

e Financni situace jednotlivych poskytovatell socidlnich sluzeb na Pisecku —
celkové rozpocty na rok 2010, jednotlivé zdroje financi, nejvétsi donofi

organizaci poskytujicich socidlni sluzby na Pisecku

e Stabilita donorské zakladny jednotlivych poskytovatell sociadlnich sluzeb na

Pisecku

e ZpuUsob, jakym organizace poskytuji data verejnosti — struktura, vécnost a
celkova prehlednost vyroénich zprdv a internetovych stranek se
zamérenim na informace vyhledavané darci a sponzory (rozpocty, vydaje,

prijmy, struktura donor(, podékovani donorlim — jmenovité/anonymné)

e Struktura dopist, jejichz prostfednictvim poskytovatelé socidlnich sluzeb
zadali donory o finan¢ni prispévky — rozsah dopist, vécné informace,

odkazy na konkrétni a ovéfitelna data, emotivni zabarveni

5.5 ROZHOVORY S POSKYTOVATELI SOCIALNICH SLUZEB NA PiSECKU

5.5.1 VYMEZENi VYZKUMNE METODY

Rozhovory (interview) patti mezi zakladni kvalitativni metody. Pouziti metody je
vhodné obzvlasté pro pripady, kdy nelze vyuzit metodu pozorovénl'1°4. Pravé pro vyzkum
fundraisingu je pozorovani metodou nevhodnou. Je velice obtizné (az nemozné) Ucastnit
se procesu zadosti (a jejiho vyhodnoceni) o finanéni podporu organizace. Pozorovani
vyzkumnika pfi psani grantovych Zadosti a pisemného oslovovani donoru se jevi jako

nedostatecna vyzkumna metoda, pfi osobnim (nebo telefonickém) rozhovoru zaméreném

na ziskani finanéniho daru se pro Zadatele jevi pfitomnost vyzkumnika pfimo jako

1% HENDL, J. Kvalitativni vyzkum: zdkladni teorie, metody a aplikace. Praha: Portal, 2008. Str. 162
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nezddouci. Vyzkumnik je vtomto procesu rusivym elementem, ktery by mohl mit
negativni dopad na vysledek procesu (ddrce se chce zaméfit na Zadatele a informace jim
sdélované a pritomnost dalsi osoby by mohla narusit celou atmosféru procesu, jejiz
pfijemny a pohodlny charakter je jednou z klicovych okolnosti UspéSného fundraisingu).
Osobni ucast vyzkumnika na fundraisingu (konkrétné poraddani verejné sbirky) byla také

neuskutecnitelna.

Hend!*® uvadi nékolik typt rozhovord, které mohou byt v kvalitativnim $etfeni
vyuzity. Pro vyzkum fundraisingu poskytovatell socidlnich sluzeb na Pisecku byla pouzita
metoda polostrukturovaného dotazovdni. Takovy typ dotazovani se vyznacuje predem
stanovenym Uclelem rozhovoru, vypracovanou osnovou rozhovoru atim, Zze pfi
realizaci rozhovoru je velky prostor pro ziskdvani dat. Metoda klade duiraz hlavné na

pruznost celého rozhovoru.

Pfed samotnou realizaci vyzkumu obdrzeli jednotlivi zastupci poskytovatel(
socialnich sluZzeb na Pisecku osnovu rozhovoru s otdzkami a tématy, na ktera je vyzkum

zaméren. Tato osnova je pfilohou diplomové prace (Pfiloha cislo 1).

Pti realizaci rozhovoru mél vyzkumnik jako opornou pomicku osnovu rozhovoru,
kterou obdrzeli jednotlivi zastupci socialnich sluzeb, rozSifenou o seznam otazek, které je
v rozhovoru mozno klast. Tuto metodu nazyva Hend!'® jako ,,Rozhovor pomoci ndvodu®.
Vyhodou metody je zajisténi, Ze se dostane na vSechny pro tazatele zajimava témata.
Zarovenn je moino rozhovor opakovat s nékolika tazateli a ziskand data snadnéji
interpretovat. Osnova, kterou mél k dispozici vyzkumnik, je také pfilohou diplomové

prace (Priloha cislo 2).

5.5.2 VYZKUMNY VZOREK
Socialni sluzby na Uzemi Pisecka poskytuje celkem 25 poskytovatell socialnich
sluzeb zapsanych v Registru poskytovatelll socidlnich sluzeb. Zakladnim souborem

rozumime veskeré jednotky, o kterych predpokladame, Ze jsou pro né vysledky vyzkumu

1% HENDL, J. Poznamka 104. Str. 164
198 HENDL, J. Kvalitativai vyzkum: zdkladni teorie, metody a aplikace. Praha: Portal, 2008. Str. 174-175
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platné'®. Vzhledem k tématu prace a velikosti lokality, ve které byl vyzkum provadén, byl

zamysleny vyzkumny vzorek vsech 25 poskytovatel( socidlnich sluzeb. V ramci vyzkumu
byli tito poskytovatelé osloveni a s ucasti ve vyzkumu souhlasilo 21 poskytovatell

socidlnich sluzeb.

5.5.3 OSLOVOVANi POSKYTOVATELU SOCIALNiCH SLUZEB NA PIiSECKU SE ZADOSTi O
SPOLUPRACI
Poskytovatelé socidlnich sluzeb na Pisecku byli se Zaddosti o rozhovor oslovovani

osobni navstévou vyzkumnika v organizaci nebo prostrednictvim emailu.

Osobni schizka k navazani kontaktu s poskytovatelem socidlni sluzby byla zvolena
pro organizace, se kterymi vyzkumnik v minulosti jiz spolupracoval. Osobni ndavstéva
v ufednich hodinach byla vyzkumnikem vyhodnocena jako zpulsob, ktery predstavuje
poskytovatele socidlnich sluzeb dostal béhem osobni schlzky prostor pro dotazy spojené
s vyzkumem. V praxi byl poéet organizaci oslovenych osobni formou roven 6 organizacim.
Z tohoto poctu souhlasilo s ucasti ve vyzkumu vSech 6 organizaci. Zastupci téchto
organizaci byli pozadani o preddni kontaktll na dalSi poskytovatele socidlnich sluzeb
vdané lokalité a o predani informaci o vyzkumu. Na zakladé spolupridce stémito
organizacemi bylo formou emailu osloveno zbylych 19 organizaci poskytujicich socialni
sluzby v dané lokalité. Ztéchto 19 organizaci se vstupem do vyzkumu souhlasilo 15

poskytovatell socidlnich sluzeb.

Soucasné s kontaktovanim organizace byla zastupclim poskytovatele socialnich
sluzeb predana osnova rozhovoru. Organizacim oslovenym formou osobniho kontaktu
byla tato osnova preddna béhem osobni schiizky, organizace oslovené formou emailu

obdrzely osnovu rozhovoru jako pfilohu emailu.

Pfi kontaktovani organizace osobni navstévou byl zdastupci poskytovatele
poskytnut prostor pro urceni terminu realizace vyzkumu v jeho organizaci. Byla
poskytnuta i moZnost okamzité realizace vyzkumu. Stejné tak dostali prostor pro urceni

terminu realizace vyzkumu i zastupci organizaci osloveni prostiednictvim emailu.

W7 DISMAN, M. Jak se vyrdbi sociologicka znalost. Praha: Karolinum, 2002. Str. 93
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K oslovovani poskytovatel( osobni formou doslo v obdobi leden 2012, oslovovani

zbylych organizaci formou emaill probéhlo v obdobi leden-unor 2012.

5.5.4 REALIZACE VYZKUMU
Vyzkum byl realizovan formou osobnich navstév v organizacich v predem

sjednanych terminech. Vyzkum byl realizovan v obdobi leden 2012 — duben 2012.

5.5.5 PRIPRAVA DAT PRO VYHODNOCENi

Aby data ziskand rozhovory Sla vyhodnotit, bylo nutné je nejprve rozttidit. Pro tuto
fazi prace s daty byla zvolena metoda rdmcové analyzy. Dlvodem pro zvoleni této metody
byla jeji prednost ve strukturované organizaci ziskanych dat, kterda umoznuje dalsi
systematickou praci pfi dalsSim vyhodnocovani.

Hendl'® zdGraziiuje, e rdmcova analyza umoZfiuje ziskand data nejprve
|109

zorganizovat a poté i interpretovat. Postup sestrojovani rdmcové analyzy Hend

upravuje do nasledujicich ¢tyr krok:
1. Identifikace pocatecnich témat a konceptu

Pfredpokladem pro prvni fazi rdmcové analyzy je dikladné seznameni se se
ziskanym materidlem. Zapisy z rozhovorl byly porovnany a nasledné z rozhovor( byla
urena dil¢i témata. Vzhledem ktomu, Ze se pfi vyzkumu postupovalo formou

polostrukturovaného rozhovoru, odpovidala dil¢i témata dil¢im vyzkumnym otazkam.

Vystupem zrozhovorl byly zdznamy vdokumentu ,Osnova rozhovoru

s poskytovateli socialnich sluzeb”. Téchto dokumentll bylo 21 — z kaZzdého rozhovoru

jeden. Jednotlivda dil¢i témata rozhovorl odpovidala vyzkumnym otazkam a byla
nasledujici:

1) Jaké jsou financni zdroje poskytovatelG socidlnich sluzeb na Pisecku a

jakou hodnotu predstavuji jednotlivé zdroje pro poskytovatele socialnich

sluzeb?

198 HENDL, J. Kvalitativni vyzkum: zdkladni teorie, metody a aplikace. Praha: Portal, 2008. Str. 217-221
' HENDL, J. Poznamka 108.
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2) Kdo se za organizaci poskytujici socidlni sluzby fundraisingem zabyva?

3) Jaka kriteria pro vybér potencialniho donora poskytovatelé socialnich

sluzeb voli?

4) Promita se volba fundraisingovych technik volenych k osloveni darce do

stalosti téchto vztaht?

5) Jak se typ vyuizité fundraisingové aktivity odrazi na vyhodnocovani

uspésnosti fundraisingové strategie organizaci?

6) Ma typ poskytované socidlni sluzby vliv na postaveni poskytovatele

socialni sluzby (Zadatele o prispévek) pfi Zadosti o prispévek?

2. Oznaceni dat

V druhém kroku sestavovani rdmcové analyzy vyzkumnik vyhledava v textu &asti,
které Ize podle svého vztahu pfiradit k dil¢im tématdm vybranym v prvni fazi konstrukce
ramcové analyzy. Pfi vyzkumu fundraisingu poskytovatell socidlnich sluzeb byly zapisky
zrozhovorl rozélenény podle své pfislusnosti k diléim vyzkumnym otazkam. Jejich

pfislusnost byla v zaznamenaném textu zfetelné oznacena.
3. Vytvareni tématickych tabulek a schémat pro tfidéni a usporadani dat

V treti fazi jsou tvoreny tabulky, do kterych se budou data zaznamendvat. Pocet
tabulek je uréen poctem dilcich témat definovanych v kroku jedna. V tomto pfipadé se

jednalo o 6 tabulek.
4. Sumarizace a syntéza dat

V posledni fazi jsou ziskand data zaznamenavana pfimo do tabulky podle své
prislusnosti k tématdm (diléim vyzkumnym otazkam). Z takto vypracovanych tabulek Ize

nasledné interpretovat ziskana data.

5.5.6 VYSLEDKY ROZHOVORU S POSKYTOVATELI SOCIALNICH SLUZEB NA PiSECKU
Rozhovory byly v organizacich uskuteCiovany s osobami, které  jsou za

fundraising organizace odpovédné. V naprosté vétsiné se jednalo a reditele organizace, ve
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dvou pripadech byl vyzkumnik navic v kontaktu i s pracovniky organizace, ktefi neméli
fundraising pfimo v popisu prdace, ale s darci presto za podpory vedeni spolupracovali.
Béhem rozhovorl mél vyzkumnik k dispozici diktafon, ktery pouzival pouze se svolenim
osoby, se kterou rozhovor realizoval. V praxi si respondenti urcovali, u kterych témat
rozhovoru muize byt diktafon pouzit a kdy ne. Nahrand data byla podle dohody

s respondenty ihned po jejich zpracovani vymazana.

Vystupy z rozhovorl se zastupci poskytovatell sociadlnich sluzeb na Pisecku jsou

v ndsledujicim textu uvedeny jako odpovédi na dil¢i vyzkumné otazky.

VYZKUMNA OTAZKA CiSLO 1: Jaké jsou finanéni zdroje poskytovatell socialnich sluzeb
na Pisecku a jakou hodnotu predstavuji jednotlivé zdroje pro poskytovatele socialnich

sluzeb?

Zvyzkumu jasné vyplynulo, Ze poskytovatelé socidlnich sluzeb pfti financovani
chodu organizace vychazeji hlavné ze zdroju verejnych (statni rozpocet, rozpocty kraju,
mést a obci). Z neverejnych zdroji Cerpaji organizace finance hlavné formou grantt
znadaci a pak ve formé dart od firemnich a individudlnich darci a sponzort. Pro
poskytovatele sociadlnich sluzeb poskytujicich sluzby pobytovou formou predstavuji

vyrazny prijem i platby uzivatell. Tato ¢ast vyzkumu nepfinesla Zadna nova fakta.

Zajimavé ale je, Zze ackoliv finance ziskané od darct a sponzor( jsou organizacemi
vnimany jako finance, ,,navic”, finance, se kterymi vétsina poskytovatelll socialnich sluzeb
pfi sestavovani financniho planu organizace nepocitd, pfricitaji jednotlivé organizace
financim ziskanym touto formou rliznou vdhu a dllezZitost. Hodnota, jakd je financim
ziskanym od donorl z neverejné sféry jednotlivymi poskytovateli sociadlnich sluzeb

pfipisovana, se odrazi i v pozornosti, jaké se u téchto poskytovatelll dostava fundraisingu.

Finance zverejnych rozpoctd predstavuji pro poskytovatele socidlnich sluzeb
finance, ze kterych pfi planovani socidlnich sluzeb vychazeji. Tvofi zaklad, bez kterého ani
jeden z oslovenych poskytovatelll nemGze socidlni sluzby provozovat. Tyto finance jsou
ale pro naprostou vétsinu poskytovatell socidlnich sluzeb nendrokové. Tim se mohou

nestatni organizace poskytujici socialni sluzby snadno dostat do vyraznych financnich
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problému. Presto ne vsichni osloveni poskytovatelé vnimaji potiebu ziskdvat finance od
darcd a sponzoru. Podle toho, jakou dlleZitost organizace jednotlivym druhim financi

pfipisuji, lze rozeznat dva zakladni typy organizaci:

1. Prvnim typem jsou takové organizace, které spojuje myslenka na povinnost statu
zajistit socialni sluzby, nebo financovat organizace, které tyto sluzby nabizeji - byt
jsou nestatniho plvodu. VSe za podminky, Ze socidlni sluzba je v dané lokalité
potfebnd. Tyto organizace pfi svém financovani spoléhaji hlavné na zdroje
z verejnych rozpoctl a finance ziskavané jinym zpUsobem (hlavné tedy od darci a
sponzoru) vnimaji jako ,nutnost pro preZiti organizace v soucasnosti - snaha neni
nijak smérovana do budoucnosti. llustrujicim prikladem je ¢ast rozhovoru s jednim ze
zastupcu poskytovatell socialnich sluzeb: ,V minulych letech jsme méli velké finanéni
problémy. Organizace musela sniZit uvazky svym pracovnikim, omezen byl i rozsah
poskytovanych sluZeb. Dotace, o které jsme stdat Zadaly sice prisly, ale o polovinu nizsi,
neZ jsme potfebovali. Ani kraj a mésto tuto mezeru ve financovdni nepokrylo. Zkouset
ddrce bylo zbytecné, protoZe drobni ddrci by rozhodné potrebnou c¢dstku nemohli
poskytnout a velké firmy tady uZ jsou rozebrané — maji svoje organizace, které
pravidelné podporuji a pro nové Zadatele neni misto. Staci se podivat na internet —
kdyz je tam velkd firma uvedend jako sponzor, je tam pravidelné, kaZdy rok. Nikde se
nestdvd, Ze by jejich prispévek byl jen jednordzovy. Nakonec jsme diky zkrdceni tvazki
svym pracovnikiim dokdzali ten rok néjak preZit.” Organizace ztotoznujici se s timto
zpUsobem freSeni financni situace jsou na financich zverejné spravy zavislé a
neocekavaji, Ze by se v budoucnu mohly stat vice samostatnymi a nezavislymi. Jejich
aktivity smérované k oslovovani donorli a udrZovani vztahu snimi jsou pouze
minimalni. Pokud se jim podafi ziskat finan¢ni dar, pouziji ho, ale dale s darcem nijak
nepracuji, dlouhodoby vztah byva navazan jen malokdy. Idedlem takovych organizaci
je stoprocentni financovani ze statni spravy, kterd by méla zajistit dostate¢né kvalitni
sit socialnich sluzeb pro vSechny potfebné skupiny. Tito poskytovatelé fundraisingu a

financim ziskanym z neverejné sféry nepftikladaji pfrilis velkou vahu.

2. Druhym typem jsou poskytovatelé, ktefi sice jsou na financich z verejné spravy zavisli,
ale uvédomuiji si rizika spojena s neocekavanym poklesem financi. Tuto situaci se

snazi fesit rznymi zpUsoby:
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e Samofinancovdnim
e Oslovovanim nadaci se zadosti o granty
e Hledanim novych donoru a rozvojem vztah( s donory stavajicimi

Tito poskytovatelé dbaji na rozvoj vSech svych finanénich zdrojl a jejich idedlem,
ke kterému sméruji, je dosazeni finan¢ni nezdvislosti - stav, kdy v ptipadé, Ze finance ze
statni spravy nebudou poskytnuty, nebude pro organizaci rychlym koncem pUlsobeni.
Organizace tohoto typu se lisi v mnozstvi svych donorli a v délce jednotlivych vztah
s nimi navdzanymi, stejné tak v objemu financi, které pochazeji odjinud nez z verejného
sektoru. Tento jev je ovlivnén velkym mnoZstvim faktor(: doba pulsobeni organizace,
doba, kterou se organizace préci s donory vénuje, volba kriterii pti oslovovani donord,
cilovou skupinou organizace. Pro tyto poskytovatele maji prispévky ziskané od darc( a
sponzorl subjektivné wvyssi hodnotu, neZ jakou opravdu finanéné v dany moment
predstavuji. ,Nebudu rikat, Ze nejsme zavisli na MPSV, kraji, a Ze v rozpoctu nepocitdme
s penézi poskytnutymi méstem. Ale prosté tyto finance pro nds pfedstavuji prostiedek, jak
zajistit poskytovdni sluzby ted’ a tady, nebo maximdlné rok, v pfipadé projekti dva, tri
dopredu. Ale z dlouhodobého hlediska nepredstavuji nic. Drzi nds nad vodou ted, ale
nezaruci, Ze za dva roky zdilvodu nedostatku financi na provoz nebudeme muset
s poskytovdnim sluZeb prestat. Tady vidim pomérné zajimavé pole pro prdci se sponzory a
ddrci. Myslim, Ze kdyZ nékdo na nase sluzby pfFispéje - dejme tomu 5.000,- a uvidi, Ze jsme
ty penize zuzitkovali a on je tedy nevyhodil oknem, tak ndm pristé muZe prispét zase a
klidné i vyssi cdastkou. Dilezité tady je, Ze jsme dotycného ddrce jiZ jednou zaujali-jinak by
ndm ten prvni prispévek nedal, takZe s ndmi také sympatizuje a pro nds je dilezité
nezklamat ho a neztratit ho. Ale zase musim priznat, Ze zatim si neumim ani v nejmensim
predstavit, Ze bychom na verejnych financich byli naprosto a dlouhodobé nezavisli. To by
asi opravdu neslo. Stat musi néjakym zplsobem garantovat, Ze socidlni sluZzby jsou
poskytované v urcité kvalité. A takhle je mira, v jaké zasahuje do nami poskytovanych
sluzeb a jak urcuje jejich rdaz vykompenzovdna prdvé tim, Ze na sluzby prispiva — je to fér.
Navic, v pripadé nulové, nebo tedy minimdini podpory ze strany stdtni sféry by to
signalizovalo, Ze tady asi taky nejsme potfeba. TakZe hledat ddrce a sponzory urcité ano,

ale nepredpoklddat naivné, Ze se provoz organizace obejde bez podpory statu.” Tento typ
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organizaci se fundraisingu vénuje aktivné. Donory oslovuje a snazi si je udrzet jako
dlouhodobé pfiznivce a podporovatele. Tito poskytovatelé vidi ve vynaloZzeném usili na

ziskani a hlavné udrZeni byt jen jednoho sponzora investici do budoucna.

VYZKUMNA OTAZKA CiSLO 2: Kdo se za organizaci poskytujici socidlni sluzby

fundraisingem zabyva?

Planovani a fizeni fundraisingovych aktivit, stejné jako komunikaci s donory za
organizace poskytujici socidlni sluzby na Pisecku, v naprosté vétsiné zajistuje vedeni
organizace. V pripadé, Ze organizace ma vice pobocek, spada fundraising do pravomoci
vedeni pobocky. Pouze v pfipadé organizaci s pusobnosti presahujici region Pisecka a

celych Jiznich Cech fundraising vykondvaji specializované osoby.

Podle zplsobu zapojeni dalSich pracovnikll organizace do fundraisingu Ize

vysledovat nasledujici typy organizaci:

1) Vedeni organizace predstavuje jediny orgdn zabyvajici se fundraisingem.
Pokud presto zaméstnanec z vlastni iniciativy navaze s donorem vztah, je
tento vztah dale preveden do pravomoci a kompetenci vedeni organizace,

nebo se s donorem dale nijak cilené nepracuje.

2) Snaha zaméstnancl organizace o vyhledavani potencialnich donord neni
nijak cilené budovana, pokud ale zaméstnanec z vlastni iniciativy navaze
s donorem vztah, je tento vztah vedenim podporovan a zaméstnanec se na

budovani vztahu podle svych mozZnosti podili.

3) Zaméstnanci organizace jsou motivovani pro vyhledavani potencialnich

donord a udrzovani vztahu s nimi.

Zapojeni dalSich pracovnik( do procesu vytipovavani darcti vhodnych k osloveni se
odviji od miry jejich identifikace se s poslanim organizace a miry, jakou je iniciativa

zaméstnanct ve fundraisingovych aktivitach vedenim podporovana.

V pripadé bodu 1) a 2) pracovnici nejsou vedenim zapojovani cilené, pokud k jejich

zapojeni do procesu fundraisingu dojde, jedna se o proces nestrukturovany, ¢asto pouze
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jednorazovy a aktivita vychazi spiSe ze strany radového pracovnika organizace, nez ze
strany vedeni. V prvnim pfipadé vedeni organizace dale pfejima nad vztahem k donorovi
kontrolu a pracovnika tak z celého procesu dale vylouci. Pro tyto organizace je typické, ze
vétSina fadovymi pracovniky nové objevenych donord jsou donofi jednorazovi.

Organizace se snazi o navazani vztahu s donory, ktefi jiz pfi prvnim kontaktu poskytli

organizaci prispévek v minimalni hodnoté kolem 5.000 K¢.

Pro prvni dva typy organizaci plati, Ze zainteresovanost zaméstnanci do
fundraisingovych aktivit se odviji pouze od pocitu smysluplnosti vykonavané prace.
,Denné jsem chodila kolem papirnictvi X. Casto jsem tam zasla se svymi vnoucaty a pan
majitel k ndm byl vZdycky mily a byl celkové pfijemny. Jednou jsem tam s vnoucaty
kupovala pastelky a napadlo mé, Ze takové by se détem z naseho programu urcité libily. ...
Rekla jsem to pfed panem majitelem. Chvili jsme si povidali o mé prdci a o tom, Ze i kdyZ
jsem jen uklizecka, stejné tady potkdm hodné déti, které zaZily tolik osklivého ... No a byla
jsem sama hrozné prekvapend, ale pdn mi dal dvoje pastelky, at jim je tam zanesu, Ze mu
jich stejné privezli néjak moc ... Ale ddvat mi je nemusel. Bylo to od néj hrozné moc hezky.
Pastelky jsem donesla do centra a poprosila pani Y, aby s détmi pro pdna namalovaly
obrdzek. Kdyz jsem mu ho zanesla, mél velkou radost. Mé| ten obrdzek strasné dlouho
vystaveny hned u kasy. Od ty doby sem détem obcas da néjaky pastelky, omalovdnky a
tak. Jsou to maly véci, ale ty déti se tady s tim vyrddi...“ V'yzkum prokazal, Ze pracovnici
organizace jsou pfi vyhleddvani donor(i ovlivnéni tim, zda pro né samotné cinnost
organizace predstavuje vysokou hodnotu. Takovi pracovnici také sami poskytovali dary
organizaci — vécné i finan¢ni (materidly na vyrobu do socidlné terapeutickych dilen,
zakoupeni her do preventivnich programu pro déti, ...). ,,... Mné se to povleceni doma jen
vdlelo, moc jsem ho nepouZivala, protoZe se mi barevné nehodilo. KdyZ jsem vidéla, Ze
tady z pruht latek tkaji tak krdsné ubrusy a koberce, prinesla jsem jim to sem. Udélali
z toho opravdu hezky kus a hned byl prodany. Od ty doby na tuhle moznost upozornuju
vSechny své znamé. Ma se jim to doma vdlet nebo tady z toho maji vyrobit néco, co bude

hezké, mizou to ddl prodat a koupit dalsi materidl k vyrobé?“

Organizace prvniho typu ddle pracovniky, ktefi jsou sami motivovani pro
oslovovani donor(, nijak nerozvijeji. Vedouci pracovnici prebiraji za komunikaci s donory

veskerou zodpovédnost. Vztah prebiraji do své kompetence v okamziku pfijimani
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prispévku (podpis darovacich smluv). Od této chvile je pracovnik, ktery s donory plivodné
kontakt navazal, z oficidlnich postup(i udrZovani vztahu s donory vynechan. Pfi této
fundraisingové strategii se zaméstnanci organizace do oslovovani potenciadlnich darcud
vyrazné nezapojuji. Fundraising je vtéchto organizacich vniman spiSe jako povinnost
vedoucich pracovnik( zajistit dostatek financi na provoz organizace a je povazovan za

jeden z ukoll spadajicich pouze pod vedouci pozice.

Organizace druhého typu sice cilené na pracovniky zfad zaméstnanclh pfi
fundraisingu nespoléha, ale je-li pracovnik sdm motivovdn a iniciativni a navazie-li
s donorem kontakt, je dale podporovdan v udrZeni tohoto vztahu. Do vztahu s donorem se
zapoji i vedeni odpovédné za fundraisingové strategie, ale pfi praci s donory je pracovnik,
ktery kontakt na donora zajistil, povazovan za partnera spoluodpovédného za kvalitu
vztahu. Tento typ zapojovani pracovnikli do fundraisingu se jevi jako efektivnéjsi nez typ
prvni. Pracovnici jsou zde zapojovani do fundraisingu, Ucastni se setkavani s donory,
zajistuji neformalni vztahy s donory, podileji se na budovani povésti organizace. Osobni
motivace téchto pracovnik( pro oslovovani darcu je vedenim povaZovana za projev urcité
odevzdanosti poslani organizace a vyjadreni souladu s filosofii organizace. Takovi
pracovnici jsou dale zapojovani do fundraisingu a jejich postoj je organizaci hodnocen
pozitivné — navysSeni zodpovédnosti pfi dalSim vykonu své prace (nejen v Cinnostech

tykajicich se fundraisingu).

Organizace tfetiho typu cilené své zaméstnance motivuji, aby se na vyhledavani
donorl pro organizaci podileli. Donofi vyhledavani radovymi zaméstnanci jsou v naprosté
vétsiné donofi z mistni komunity, popfipadé donofi, se kterymi zaméstnanci udrzuji
neformalni vztahy. Jako velice efektivni se vtomto pripadé jevi konani pravidelnych
porad, kterych se ucastni vSichni zaméstnanci organizace, popfipadé alespon vedouci
jednotlivych Gsekl, ktefi informace z porady mohou dale predat svym primym
podfizenym a fadovym pracovnikd. Motiva¢nim faktorem jsou v tomto pripadé uUspéchy
ostatnich pracovnik( pfi vyhledavani donor(, pocit pracovnikovy potreby zapojit se do
procesu ziskavani financnich zdrojl (kdyz tak Cini zbytek pracovnik(l organizace) a vlastni
znalost financnich pomér( organizace. | tento typ organizace md pracovniky, ktefi
fundraising fidi, koordinuji, vedou si evidenci donor( a pfi fundraisingu zastavaiji klicovou

roli. Toto ,fundraisingové jadro“ organizace pomahd ostatnim pracovnikim v udrZovani
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vztahG s donory a poskytuje ostatnim pracovnikiim informace a podnéty pro dalsi

fundraisingovou cinnost.

Mira pracovniky zainteresovanosti do fundraisingovych aktivit je vyslednici
plUsobeni dvou zakladnich faktorl: Mira identifikace se s poslanim organizace a mira

podpory ze strany vedoucich pracovnikd pfi vlastnich fundraisingovych aktivitach.

VYZKUMNA OTAZKA CiSLO 3: Jaka kriteria pro vybér potencidlniho donora

poskytovatelé socialnich sluzeb voli?

Pfi vytypovavani potencialnich donorl poskytovatelé socidlnich sluzeb na Pisecku

zohlednuiji tato kriteria:
1) Velikost firmy potencialniho donora

Pfed individudlnimi darci upfednostiuji poskytovatelé socidlnich sluzeb donory
firemni. Je to z toho dlvodu, Ze u firem predpokladaji moznost ziskani vyssiho prispévku.
Velikost firmy byva jednim z prvnich kriterii pfi vybéru potencialniho donora. S velikosti
firmy roste zaroven i predpoklddana vyse prispévku, ktery tato firma muze Zadatelim
nabidnout. Zaroven ale u velkych firem organizace predpokladaji, ze jiz maiji ,své”
organizace, které pravidelné finanéné podporuji a na nové jiz nemaji v programech firmy
misto. Proto k osloveni vétsich firem dochazi vétSinou v pfipadé, kdy jiz v minulosti byla
organizace s firmou v kontaktu, nebo kdyZ organizace finance skutec¢né akutné potrebuje.
Jedna-li se o prvni kontakt s firmou, ¢asto nebyva ocekdvan kladny vysledek. Naopak,
prispéla-li firma organizaci jiz v minulosti, lze o¢ekavat, Ze Zadost o finanéni pfispévek

bude vytizena kladné.

Organizace, které oslovuji i mensi firmy a drobné darce spojuje hlavné predstava
budovani budouciho fundraisingového vztahu s donorem a nasledujici filosofie, kterou
popsal jeden z reditel( nestatni neziskové organizace poskytujici socialni sluzby: ,/ maly
peniz se hodi. Stovka sice nepokreje Zadné porddné ndklady, ale je znakem toho, Ze ¢lovék,
co nam tu stovku dal, nam véri. Néco se mu na nds libi a tak ndm ji tfeba za rok taky dd. A
tfeba nam dd i dvé, nebo pomiZe s financovdnim letniho zdbavného vikendu pro nase

klienty. MuZe nam dat materidl. Prosté vi o nds a podporuje nds.” Organizace, které pfi
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oslovovani neopomijeji drobné darce a mensi firmy, maji vétSinou donorskou zakladnu
obsahlejSi neZ organizace, které se zaméruji pouze na firmy velké. Rozdil je také ve vysi
ocCekdvaného finan¢niho pfispévku. U drobnych donorl organizace nepredpokladaji
vysoké ¢astky, ale vztah s malymi donory vnimaiji vice jako vztah, ktery je potfeba budovat
a rozvijet, ale ktery je vice tvarny a lze se na néj vice spolehnout. VSeobecné plati, ze
pokud se organizace spoléhd jen na velké firmy jako na své donory, je donorskd zakladna
takové organizace mala a v pfipadé vypadnuti jednoho darce nebo sponzora se tento
Spatné nahrazuje. Prispévky poskytované vétSimi firmami byvaji ale pravidelné a
organizace se na né ve svych rozpoctech a programech spoléhaiji. V pfipadé, Ze organizace
pracuje i smalymi darci (drobné firmy, individudlni darci), nejsou pfispévky jimi
individudlné poskytnuté srovnatelné s vysi prispévk( velkych firem. Tito darci jsou ale
mnohem vice naklonéni dialogu a vztah navdzany s organizaci je pevnéjsi a stabilngjsi.
Donorska zdkladna je SirSi a stalejSi a celkovd vySe ziskanych ptispévk( je srovnatelnd

s ptispévky nékolika malo velkych firem.
2) Minulost potencialniho donora

V rozhovorech zastupci poskytovatell socialnich sluzeb zdlraznovali, Ze pfi vybéru
potencidlniho donora je pro né dileZita i , historie donora”. Timto terminem rozliSovali to,

zda donor jiz v minulosti:

e Poskytnul finanéni prispévek — bud samotné organizaci nebo nékterym z

,konkurent(”
e Spolupracoval s organizacemi poskytujicimi socidlni sluzby

e Spolupracoval s cilovou skupinou obdobnou cilové skupiné poskytovatele
socialni sluzby

’

e Poskytoval financni prispévek formou, kterd je pro poskytovatele socialni

sluzby vyuzitelnd
3) Lokalita, ve které potencidlni donor plisobi

Pfi Zadosti o prispévek vétsi financni hodnoty uprednostiiuji poskytovatelé

socialnich sluzeb hlavné potencidlni donory s ,nadregiondlni“ plsobnosti. V ramci
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vyzkumu byla vysledovadna souvislost mezi velikosti oblasti, ve které potencialni donor

plsobi a velikosti poZadovaného daru.

Casté&ji zadosti o finan¢ni prispévek sméfuji poskytovatelé socidlnich sluzeb do
firem pUsobicich v rdmci regionu, nejlépe pokud pUsobnost firmy odpovida i lokalité, ve
které plsobi organizace zadajici o prispévek. U téchto donori ocekavaji poskytovatelé
socialnich sluzeb vétsi zainteresovanost na kvalité socidlnich sluzeb a socidlnich program
v regionu. V pfipadé, Ze se lokalita firmy nekryje s lokalitou, ve které plisobi organizace
poskytujici socidlni sluzby, klesd pravdépodobnost ziskani pfispévku. U takovych firem je
nesnadné navazat vztah, na jehoZ zakladé by se firma stala pravidelnym podporovatelem

organizace poskytujici socidlni sluzby.
4) Oblast pasobeni

Poskytovatelé socialnich sluzeb se pfi oslovovani potencidlnich darcl ridi také
oblasti, ve které firma, u které Zadaji prispévek, pulsobi. Jako optimalni vnimaiji
poskytovatelé socidlnich sluzeb stav, kdy mezi oslovenou firmou a projektem, na ktery
organizace prispévek zada, existuje spojitost. Idedlni je stav, kdy firma m{Ze organizaci
podpofit nejen predanim financniho daru, ale i poskytnutim produktd, popripadé sluzeb.
Vhodné také je, kdyz je cilova skupina poskytovatele socialnich sluzeb stejna, nebo

alespon blizka i cilové skupiné firmy.

V pripadé, Ze poskytovatel socialnich sluzeb se pfi Zadosti o dar snaZi oslovovat
firmy, u kterych lze vysledovat spojitost s ucéelem, na ktery jsou finance Zadany,

pravdépodobnost ziskani pfispévku se zvysuje.

VYZKUMNA OTAZKA CiSLO 4: Promitad se volba fundraisingovych technik volenych

k osloveni darce do stalosti téchto vztahu?

Poskytovatelé socialnich sluZeb se pri oslovovani potencidlnich donorl zaméruji
hlavné na formy, které jim umozniuji pfimou komunikaci s donory. Nejcastéji se v praxi
jedna o adresné dopisy, osobni navstévy a telefonaty. Tento typ oslovovéani vyzaduje
alesponn minimalni znalost potencidlniho donora, jeho financni situace, predmétu

podnikani, typu organizaci, které je donor ochoten podpofit. Sama volba této adresnéjsi
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komunikace predpoklada vétsi uspéch nez volba neadresnd — Zadatel si o donorovi
predem zjistuje informace, coz zvySuje jeho pripravenost pro samotny prvni kontakt.
Poskytovatelé socidlnich sluzeb volici pravé tento typ komunikace s zZadosti o prispévek
Castéji navazi s donorem vztah, neZ poutZiji-li formy neadresného oslovovani. Pfi volbé
oslovovani hromadného — formou hromadného rozesilani Zadosti o pfispévek nebo
poradani verejnych sbirek - Ize uspét u vétsiho poctu donoru, ale navazani trvalého vztahu
a partnerstvi je spiSe vyjimkou. Darcovstvi je vtomto pfipadé jednorazové, donofi ¢asto
nebyvaji o wvyuZiti svych prispévkl informovani (v pfipadé verejnych sbirek) a

poskytovatelé socidlnich sluzeb nijak neusiluji o navazani vztahu s témito darci.

Jako efektivni se jevi situace, kdy je fundraisingova strategie oslovovani volena
jako origindlni zplGsob komunikace. Tvrzeni potvrzuje nasledujici: ,,Prvni dva roky jsme
byli jedind organizace, kterd méla ve mésté umisténé schrdanky, kam mohli lidé hdzet
drobné mince. VytéZek z této verejné sbirky byl za prvni dva roky priblizné stejné vysoky,
ovsem po tretim roce vyrazné klesl. Bylo to obdobi, ve kterém pokladnicky zacala ve mésté
instalovat i dalsi neziskovd organizace. | kdyZz své pokladnicky rozmistila na jinych
vefejnych mistech, tak ndm klesl celkovy objem financi ziskanych touto formou.“ Ve stejné
organizaci bylo po dalSich dvou letech pfistoupeno k dalSimu kroku: ,Zavedli jsme DMSky.
Sice jsme neocekdvali Zddny velky pfijem ze sbirky porddané touto formou — prece jen
jsme mald organizace a region, ve kterém plsobime neni velky. Presto nds mile
prekvapilo, Ze jsme si své ddrce touto cestou nasli. Po celkovém secteni ndkladu a prijmu
jsme dosahli vyssich prijmi nez v kazdém z prvnich dvou let kondni verejnych sbirek.”
Potfebu originality pfi fundraisingovych aktivitach ilustruje i nasledujici pfipad: ,Ziskat
prispévky od ddrci se pro existenci nasi organizace jevilo uZ v minulych letech jako
nutnost. Nejprve jsme zkusili oslovit velké firmy, ale ty na nds vétSinou uZ ve svych
programech nemély misto. Pak jsme zkusili verejnou sbirku. V soucinnosti se Skolou jsme
se snaZili oslovit ddrce na ulici. VytéZek rozhodné nebyl zavratny a nepodarilo se ndm
touto cestou ziskat jediného pravidelného ddrce. A to jsme sbirky opakovali pétkrdt.
Vytézky se pomalu sniZovaly - to i pres to, Ze jsme jako podékovani za prispévek darcum
ddvali malé zvonecky vyrobené nasimi klienty v keramickych dilndch. Zkusili jsme umistit
ve mésté i pokladnicky, ale vysledek byl opét mizerny. Obrat nastal az v okamZiku, kdy

ndm mésto za symbolickou cenu pronajalo maly krdmek u namésti. Tady jsme zacali
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proddvat zboZi, které by v ramci terapie probihajici v dilndch stejné vzniklo. Je proddvdno
za vyrobni cenu. Krdmek funguje jiZ Sestym rokem a kaZdy rok jsou vytézky (i po odecteni
ndkladi na energie apod.) pfiblizné o 10.000,- vyssSi oproti roku predchozimu. Loni jsme
dokonce atakovali hranici 100.000,- K¢. ... Nakupujici si ¢asto v krdmku neformdlnimi
rozhovory zjistuji o nasi organizaci informace a za celou dobu realizace tohoto projektu
jsme ziskali prostfednictvim kradmku i Ctyri opravdu velké sponzory, ktefi nam kaZdorocné
prispivaji na provoz.” Popsané situace potvrzuji, Ze pfi oslovovani donor( lze zvysit
pravdépodobnost navazani vztahu tehdy, je-li jiz prvni kontakt: origindlni a ndpadity,

nejlépe osobni-pfimy kontakt tvari v tvar.

VYZKUMNA OTAZKA CiSLO 5: Jak se typ vyuZité fundraisingové aktivity odrazi na

vyhodnocovani tuspésnosti fundraisingové strategie organizaci?

Kazdy poskytovatel socidlnich sluzeb pti vyhodnocovani uspésnosti fundraisingu
pouziva jind, subjektivni méritka a kriteria. V praxi se lze setkat s nékolika nasledujicimi
pripady:

1) Hodnoti se vyse celkové ziskanych pfijma

Poskytovatelé socialnich sluzeb pfi financovani Cinnosti organizace ¢asto jako
hlavni zdroj vyuZivaji finance zverejnych rozpoctl (stat, kraj, mésto, obec). Néktefi
poskytovatelé, i kdyzZ jejich organizace je formy nestatni, povaZuji tyto finance jako jediny
skutec¢ny financni zdroj. Tito poskytovatelé pfi vyhodnocovani Uspésnosti fundraisingu
vychazeji z vyse ziskanych prispévkl, nikoliv z variability donor( a kvality vztahu s nimi.
Fundraising nevnimaji jako c¢innost smérfujici k navdzani vztahu sdonory. Naopak,
financovani z neverejnych zdrojl povaZuji jako dopliikovou cinnost, ktera nikdy nema
Sanci zastdvat vyznamné misto pfi hledani financi k provozu organizace. Nejcastéjsi
zpUsob, jakym své donory oslovuji, jsou osobni dopisy firmam, sepisovani projektd,
vefejné sbirky. Casto se jedna o formy, které jsou spie neadresné, neosobni a kontakt
nebyva déle nijak vyuZivan, vztah nevznikd. Reditel jedné z nestatnich neziskovych
organizaci poskytujicich socialni sluzby vidi situaci nasledovné: ,Je sice hezka predstava,

Ze kdyZ jsme nestdtni, tak nebudeme zatéZovat stdtni a jiné rozpocty. Ale tak kdyZz
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fungujeme, je o nds zdjem, tak snad je jasné ddno stdtu najevo, Ze tady jsme potreba.
Pomdhame lidem, kterym on pomoc nenabidl. Stdt jim tedy pomdhd nasim
prostiednictvim, tak by se taky mél snaZit nds tu udrZet. Kdyz nedostaneme potrebnou vysi
penéz, tak je mi lito, ale kon¢ime. At si stat sam zajisti, jak témhle lidem pomoc, my to
zadarmo délat nemizZeme. A mit ¢as a chodit s prosikem od firmy k firmé a od domdcnosti
k domdcnosti? Stejné by nemohli dat tolik, aby to zaplatilo byt jen prondjem prostor...
Nerikam, Ze neni mozné ziskat néjaky dar ve formé papiri do kanceldre, stolni hry pro
klienty, kvétiny na vyzdobu oken... Ale nic z toho samotnou cinnost organizace nezajisti”
Tento typ organizaci pfistupuje k fundraisingové praci s donory mimo verejnou spravu
velice skepticky, neusiluje o hlubsi budovani vztahl, prevazuji u néj spiSe formy
neadresné a hromadné komunikace. U individualnich darc(i nepredpoklada ziskani ¢astek
v takové vysi, aby organizaci v budoucnu mohly ovlivnit. U firemnich donord pro zménu
neocekdvaji potfebu vztahu a detailniho informovdni o zplsobu wvyuZiti daru. Jako
motivaci svych darcd vidi nejcastéji moznost odecist si darovanou castku z nadkladd a
budovani dobré image vregionu. U ndhodné oslovenych individudlnich darct zase
zdlraznuji emotivni slozku Zadosti a apeluji na spoluodpovédnost za socialni situaci lidi
v regionu. Podil financi ziskanych z nevefejnych zdrojl na provoz organizace je u téchto
financi z verejnych rozpoctll, pripadné nadaci, z ¢ehoZ vychazi i kriteria pro hodnoceni

uspésnosti fundraisingovych aktivit, kterymi je pouze celkova vyse ziskanych prispévku.
2) Hodnoti se vyse pfijmu ziskana od jednotlivych donorti organizace

Druhym typem jsou organizace, které také Cerpaji finance z verejnych rozpoctq,
ale finance zjinych neZ verejnych rozpoctd vidi jako dualeZity zdroj. Fundraising ale
nevnimaji uplné jako navazovani individudlnich vztah( s jednotlivymi ddarci do vSech
detaild. Typické je pro né oslovovani formou osobnich dopist, poradani verejnych sbirek
(Castéji nez u prvniho typu), oslovovani vytypovanych individualnich darct. Pro udrzeni
vztahu s donory, se kterymi navazali kontakt, vyuZivaji zpétné zasilani vyrocnich zprav.
Donoti ale nebyvaji informovani o vyuziti daru detailné, ziskavaji pouze informace, ¢eho
se organizaci podarilo dosahnout, jaké programy udrzet, kolik uzivatel( uspokojit a jaké
ma organizace plany do budoucna. Organizace se Casto snazi oslovovat darce spiSe

individualni formou, ale k vyhodnocovani vztahu jiz individualné nepftistupuji a hodnoti jej
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podle méfitek uZivanych na viechny darce podobného typu. Reditelka takové typické
organizace uvadi: ,Je pro nds duleZité, aby nds firmy i lidi tady ve mésté podporovali.
Cekat na finance od stdtu je vidy hodné nejisté, dlouhé a nikdo nevi, jak moc miZe
dopredu pldnovat a také v jakém rozsahu. Svazuje to vsechny nase programy a sluzby a i
pro samotné zaméstnance je to situace neprijemnd a stresujici. Proto kaZdorocné
oslovujeme velké mnoZstvi firem se Zddosti o pfispévek, alespon dvakrdt rocné pordddme
vefejnou sbirku a také si snazime udrZet ddrce, ktefi nasi organizaci podporuji pravidelné.
Tém, co prispéji, zasildme vyrocni zprdvy a osobni podékovdni. Kondme i akce, na které
ddrce zveme. SnaZime se je vZdy informovat, co se ndm diky jejich podpore podarilo
zajistit. Myslim, Ze to funguje. Mdme pdr firem a lidi, ktefi na nds mysli pravidelné.
Samozrejmé nejde o Zddné zdvratné Cdstky, ale nékteré se opravdu pomalu zvysuji. Minuly
rok byl pro nds celkem uspésny, ziskali jsme od ddrci pfiblizné 200.000,- KC. Problém ale
je, Ze ne vidy se cdstky zvysuji o tolik, jako ostatnim organizacim. Firma X ndm sice
pfispévek zvysila, ale jen o nepatrnou ¢dstku, kdezZto jinym organizacim pridala i 10.000,-.
Stejné tak verejnd sbirka. Letos jsme sice ziskali srovnatelny vytéZek, ale zase sbirka trvala

o tridny déle... TakZe i kdyZ jsme ziskali vice penéz, neni to uplné jednoznacny uspéch.”
3) Hodnoti se kazdy donorsky pfispévek a vztah zvlast

Organizace posledniho typu vénuji fundraisingu nejvyssi pozornost. Variabilita
financ¢nich zdrojl je pro né jednou z priorit a nezavislost na vefejnych rozpoctech vizi
idedlniho stavu. Reditelka jedné organizace popisuje: ,Samoziejmé, Ze jsme na financich
od stdtu a kraje zavisli. Abychom ale mohli sluzby poskytovat dostatecné kvalitné,
potrebovali bychom byt skutecné nezdvisli. Jen tak clovék mizZe pldnovat a nabizet sluzby
dostatecné kvalitni a pIné reagujici na potreby klientd. Z tohoto divodu se snaZime sehnat
finance kde se dd. A také je dulezité zviditelnit se a upozornit na sebe, Ze tu jsme,
fungujeme a Ze ndm mohou lidé prispivat. KdyZ nékdo pfijde, Ze by ndm rad prispél, je
nutné ho upoutat, zaujmout a nepustit. Samozrejmé nepouZivat ndtlak, ale originalita se
ceni. Stejné tak propracovanost ndpadi. KdyZz nékoho jdu poZddat o prispévek, je dobré
mit Zadost podloZenou jasnymi Cisly, fotografiemi (kdyZ je to mozné), a musim jasné védeét,
kolik potfebuju, na co to potfebuju a proc. Tohle ¢lovék nemd Sanci dobrfe vysvétlit u
verejnych sbirek na ulici, nebo pfi hromadném rozesildni dopist. Ddrce potrebuje védét, co

se s jeho penézi stane a proc by se jich mél vzdat v nds prospéch.” Poskytovatelé socialnich
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sluzeb ztotoznujici se s touto myslenkou, maji detailnéji propracované i vyro¢ni zpravy a
internetové stranky s pfihlédnutim kinformacim o donorech a jejich podpore vici
organizaci. Dbaji na individualitu ve vztahu, malokdy voli formu oslovovani hromadnou a
neadresnou. Pokud prece jen pfistoupi naptiklad k vefejnym sbirkam, vidy darce za
prispéni dostane letdcek, je-li to moziné i vyrobek pochazejici z organizace. U téchto
poskytovatell byly i detailnéji vypracovany adresare jednotlivych darcd, néktefi v nich
méli zaznamendn i vyvoj vyse pfispévkli od daného donora. Tento typ poskytovatell
socialnich sluzeb mél nejvice donor(i pravidelnych, ale objevovaly se casto problémy
s hledanim donor@i novych. Uspéch fundraisingovych snah byl vyhodnocovan vidy
individualné, ve vztahu ke konkrétnimu darci, vysi jeho ptispévku a odhadované financ¢ni

situace daného donora.

Posledni zplsob vyhodnocovani Uspésnosti fundraisingu je ¢asové nejnarocnéjsi,
ale Ize ho oznacit za nejefektivnéjsi. Organizace vyhodnocujici Uspésnost timto zplsobem
jsou lépe informovani o stavu, ve kterém se fundraisingovy vztah s donorem nachazi.
Dokazi nejlépe zachytit zmény, které vztah ovlivauji. Jako jediné skuteéné hodnoti vztah

s donorem a ne pouze vysi prispévku.

VYZKUMNA OTAZKA CiSLO 6: Ma typ poskytované socialni sluzby vliv na postaveni

poskytovatele socialni sluzby (Zadatele o prispévek) pfi Zadosti o prispévek?

V ramci vyzkumu bylo zjisténo, Ze poskytovatelé socidlnich sluzeb se nedomnivaji,
Ze by pfi zadostech o finanéni podporu mély rovné postaveni. Kriteria, kterd podle
poskytovatell socidlnich sluzeb maji na Uspéch pti navazovani kontaktu s donory vliv,
jsou:

1) Forma poskytovani socialnich sluzeb

Ve znevyhodnéné pozici se citi hlavné poskytovatelé socidlnich sluzeb, ktefi
socialni sluzby nabizeji formou terénni. Reditelka terénni pec¢ovatelské sluzby uvadi: ,Ndm
se podarilo navdzat kontakt s nékolika ddrci. Dokonce jsme uspéli i u nékolika

celondrodnich nadaci s Zdadosti o grant. Ale nakonec jsme museli s diky odmitnout.

Problém je v tom, Ze ddrci a ani nadace nechtéji prispivat na platy a jiné provozni naklady
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organizace. Maji za to, Ze organizace by si méla byt schopna tuto sféru svého fungovdni
vyresit jinak. Také radsi prispéji na néco, na co si mohou sahnout, co se da vyfotit a co je
urcené primo pro klienty. My jsme ale terénni sluzba. Materidlni zdzemi mdme dostacujici,
vybaveni kanceldre dostatecné kvalitni a vice opravdu nepotfebujeme. Mdme Zddat auto?
jsou opravdu hodné vzddlené. Jen jedno auto v organizaci by bylo neucelné. A pak taky ty
provozni ndklady... Organizace by opravdu spiSe potfebovala pfispét na platy, abychom
mohli rozsifit dobu, ve které jsme schopni poskytovat nase sluzby a abychom se mohli
klientum vénovat opravdu podle jejich potieb a ne podle kapacity organizace... Myslim si,
Ze kdyz se ¢lovék snazi, neni nepfekonatelny problém ziskat financni prispévek na akci pro
klienty nebo na vybaveni kanceldre. Ale ziskat pfispévek na terénni sluzbu problém je. A
nebudeme se prece snaZit kupovat si do kanceldfi Zidle za 25.000,- jen proto, abychom
mohli utratit finance, které ndm dd donor k dispozici. To at je radsi dd nékomu, kdo je
opravdu vyuzije lépe.” Tuto myslenku potvrdili vSichni osloveni poskytovatelé terénnich

sluzeb.
2) Cilova skupina organizace

Pokud poskytovatelé sociadlnich sluzeb vidi neuspéch ve fundraisingu v cilové

skupinég, které jsou jejich sluzby uréeny, uvadéji nasledujici argumenty:
e Osoby s mentalnim postizenim

Poskytovatelé socidlnich sluzeb, jejichz cilovou skupinou jsou osoby s mentalnim
postizenim, ¢asto poukazovaly na predsudky, které podle nich ve spolecnosti stdle
pretrvavaji: ,Castym problémem je, Ze spole¢nost se neumi k mentdinimu postiZeni prosté
postavit. Ne vZdy se postiZzeni promitne pfimo do vzhledu ¢lovéka — pak je pro vétsinovou
spolecnost nékdy tézké respektovat odchylky, které se v chovdni a jedndni téchto lidi
objevuji. Casto se stdvd, Ze tito lidé maji problém s pochopenim a respektovdnim norem,
které jsou pro béZnou spolecnost normdlni. Tento problém je casto vnimdn jako
nevychovanost. To je urcité omezeni, protoZe kdyZ se nékdo nedokdze podivat na mentdini
postiZzeni ve vSech jeho souvislostech, tak nam nepfispéje, protoZe nedokdzZe piné pochopit

ani vyznam a ddleZitost nasich sluZeb.” Tento nazor méla vétsina poskytovatell socialnich
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sluzeb, jejichz cilovou skupinou byli osoby s mentalnim postizenim a to bez rozdilu formy,

jakou sluzbu poskytovali —ambulantni, pobytové i terénni.
e Osoby s dusevnim onemocnénim

Organizace, jejichz socidlni sluzby jsou zaméfeny na osoby s dusSevnim
onemocnénim, vidi svou pozici pfi oslovovani donorl celkové velice negativné: ,Myslim,
Ze co se tyce pozice pri Zaddni o dar nebo sponzorsky pfispévek, jsme na tom pokud ne
nejhire, tak hodné Spatné. Nase cilovd skupina neni spolecnosti jesté moc tolerovdna a je
opredena mnoha myty. Navic psychické onemocnéni neni nijak ve vzhledu c¢lovéka zndt,
ani ho nemusi zdsadnéjsim zplsobem omezovat v Zivoté. Laickd spolecnost tedy pordadné
nevi, co si pod pojmem dusevni onemocnéni predstavit, nevi jak se projevuje a proc jsou
nase sluzby poskytované témto lidem tak dileZité. Casto pak dochdzi k tomu, Ze se nds
ptaji, proc jsme tady — vZdyt takhle nemocné osoby patri do lé¢eben, kde se o né postaraji.
Tito lidé uz ddle neresi, Ze volba psychiatrické IécCebny je vhodnd pouze pro ty nejvdznéjsi
pfipady, nehledé na to, Ze je to resSeni nékolikandsobné draZsi neZ nase ambulantni a
terénni sluzby. My ale lidem s psychickym onemocnénim pomdhdme vrdtit se do béZného
Zivota a zvlddat béZny denni rezim. Toto mnoho lidi nevidi a tim je podle mého ndzoru
ochota pfispét nam velice ovlivnéna. At uZ se jednd o ddrce individudlniho nebo o firmu —
radeji prispéje tam, kde mu to prijde smysluplné a dileZité — to znamend organizaci, jejiz
existenci povazuje za smysluplnou. Vse ovliviiuje i to, Ze organizaci zabyvajici se praci
s lidmi s dusevnim onemocnénim neni moc. Tento podle mé negativni jev md ale i svd
pozitiva — protoZe jsme jedni z mdla, nase existence je podporovdna ze strany stdtu, kraje i
mésta rekl bych dostatecné, tak se zatim mizZeme spoléhat na financni podporu ze stran

verejnych rozpocta.”
e Seniofri

Seniofi patfi kcilové skupiné, kterd je podle poskytovatelt socidlnich sluzeb
znevyhodriovana z ddvodu véku a ,neaktivity”. Reditelka jednoho z domov(i pro seniory
uvadi: ,Dnesni doba preje mladym, zdravym a hlavné vitdlnim lidem. Tim se musime fidit i
pfi vybéru ddrce nebo sponzora. Ne kaZdy své jméno chce spojovat s prispévky seniorim.
Bohuzel jsem se za svou dlouhou praxi setkala i s ndzorem, Ze se stafi lidé méli na obdobi

stari pfipravit prfedem, ne se spoléhat na to, Ze se o né nékdo postard. Vrcholem byl ndzor,
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Ze kdyZ dnesni generace pfispivda na dichody, proc prispivat na dalsi vydaje. Nastésti tyto
ndzory, nejsou ve spolecnosti nikterak frekventované. Ale je pravdou, Ze pri oslovovdni
ddrci se citime v urcité nevyhodé. TéZko usporddame besedu, na které budeme nase
klienty verejné propagovat — pokusili jsme se o to jednou a akce se nesetkala s uspéchem.”
Své postaveni pfi zadostech o dar ale poskytovatelé zabyvajici se cilovou skupinou
senior(l, nevidi Uplné bezutésné. Naopak, vzhledem k demografickému vyvoji naseho
stdtu lze ocekavat celkové starnuti populace — seniofi se tak mohou v budoucnu stat

skupinou, ktera pfi Zadostech o finanéni podporu bude spiSe ve vyhodé — bude vnimana

jako opravdu potiebna.
e Osoby zavislé

Poskytovatelé socialnich sluzeb, jejichz cilovou skupinou jsou osoby se zavislosti,
subjektivné vnimali svou vychozi situaci pfi Zddostech o financni podporu vibec nejhifre:
»Nasi klienti jsou sice v nepfiznivé socidlni situaci, ale dostali se do ni svym pfi¢inénim.
Lidem tézZko vysvétlime, Ze ne vsichni jsou opravdu takovi, jaky si pod pojmem ,fetdk”
kazZdy vybavi. Pfi Zddosti o dar se setkdvame s postojem verejnosti, Ze si nasi klienti za vse
mohou sami, tak proc by jim méli ostatni pfispivat? Myslim, Ze lidé radéji financéné podpori
organizaci zabyvajici se détmi, nebo lidmi se zdravotnim hendikepem, ale lidé se zdvislosti
mnoho sympatii nevzbuzuji. Tim nefikam, Ze nejde sehnat sponzora, ktery by financné
podporil treba terapeutickou komunitu, ale je to podle mé prosté tézsi.”

VSeobecné se poskytovatelé socidlnich sluzeb shodovali, Ze pfi Zadosti o dar je
skupina jakymkoliv zplsobem s organizaci spojuje. To z toho divodu, Ze tito donofi jsou
Casto bez predsudk(, popfipadé nejsou jejich predsudky dogmatické — tzn., jsou pristupni

dialogu a mozZnosti zménit nazor na cilovou skupinu organizace.

5.6 DOTAZNiKY ROZESLANE FIRMAM JAKO POTENCIALNiM A STAVAJiCiM DONORUM

SOCIALNICH SLUZEB NA PiSECKU
Jako dopliikova metoda bylo v ramci vyzkumu zvoleno dotaznikové Setfeni mezi

firmami. Cilem této kvantitativni Casti vyzkumu je zjistit, zda snaha poskytovateld
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socidlnich sluzeb o navazani fundraisingového vztahu s firmami se u téchto firem setkava
s kladnou odezvou. Dale si vyzkum klade za cil zjistit, zda predpoklady, se kterymi
poskytovatelé socidlnich sluzeb do fundraisingového vztahu vstupuji, jsou realného

zakladu.

5.6.1 VYMEZENi VYZKUMNE METODY

Pro vyzkumné dotazovani jednotlivych firem plsobicich na Pisecku bylo vyuZito
kvantitativni metody dotaznikového Setfeni. Tato metoda byla zvolena v souvislosti
s pfihlédnutim k velikosti zakladniho souboru. Zakladni soubor spolu s vyzkumnym

vzorkem a popis dotazniku je uveden v nasledujicich kapitolach 5.6.2 a 5.6.3

5.6.2 VYZKUMNY VZOREK

vyzkumny vzorek definuje Disman'® jako skupinu jednotek, které ve vyzkumu
pozorujeme. Vyzkumny vzorek by mél byt reprezentativnim vzorkem zakladniho souboru.
Zakladni soubor predstavuje veskeré jednotky, o kterych predpokladame, Ze jsou pro né

vysledky vyzkumu platné.

ZAKLADNI SOUBOR

Velikost zakladniho souboru — pocet vSech firem plsobicich na Uzemi Pisecka - lze
vy&ist z Gdaji poskytnutych Ceskym statistickym Gfadem (déle jen €SU)* . €SU uvadi, ze
na Uzemi Pisecka plsobi celkem 16 065 ekonomickych subjekt(, z ¢ehoz 13 533 subjekt(
jsou fyzické osoby, které nejsou predmétem vyzkumného $etfeni. Z dat, které uvadi CSU
vyplivd, Ze na Pisecku pUsobi 2 532 firem (pravnickych osob). Data, ze kterych definice

zakladniho souboru vychazi, jsou platna k 31.12.2005.

MozZnosti, jak k ucelenému a hlavné aktudlnéjsSimu seznamu firem puUsobicich na
Pisecku ziskat pfistup, byly omezené. Vzhledem k tomu, Ze pfi vyhledavani firem bylo

jedinym kriteriem pravé misto plsobeni, byl zakladni soubor pfilis velky na to, aby slo

10 HISMAN, M. Jak se vyrabi sociologickd znalost. Praha: Karolinum, 2002. Str. 93

1L CESKY STATISTICKY URAD. Ekonomicky vyvoj. [online]. Datum vydani ani posledni revize neni
k dispozici. [cit. 13.12.2011]. Dostupné z WWW:
<http://www.czso.cz/xc/edicniplan.nsf/t/C9001FD117/$File/3106a23.pdf >
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pouzit béiné filtry, které k vyhledavani firem na svych internetovych strankdch nabizi

Obchodni rejstfik firem a jemu podobné organizace.

Moznosti tedy byly ndsledujici: Zadani pozadavku o vypracovani statistiky pfimo
CSU, nebo vypis z obchodniho rejstiku, popiipadé z registru ekonomickych subjektd
vedeného CSU. Ani jedna z moZnosti nebyla bezplatnd, co? pfimo ovlivnilo skuteénost, Ze

aktualnéjsi informace o zakladnim souboru se nepodafilo ziskat.

CHARAKTERISTIKA ZAKLADNiHO SOUBORU
Charakteristika zdkladniho souboru je uvedena nize, v Tabulce €.5 na str. 77 spolu

s odUvodnénim kriterii charakteristiky.

VYBER VYZKUMNEHO VZORKU

Vzhledem kzaméreni vyzkumu by kvybéru vyzkumného vzorku byla idedlni
metoda nahodného vybéru. Tato mozZnost byla ale vzhledem k nemoZnosti jasného
vymezeni zakladniho souboru a hlavné k nepfistupnosti uceleného seznamu firem
pUsobicich na Pisecku neuskutecnitelnd. Proto bylo pfi vybéru vyzkumného vzorku vyuZito
spoluprace s Ufadem prace —konkrétné kontaktniho pracovi$té v Pisku. Diky vstFicnosti
kontaktniho pracovisté Utadu prace v Pisku (dale jen UP v Pisku) bylo mozné dostat se
k Registru firem pUlsobicich na Pisecku. Tato metoda byla jedinou moZnosti, jak se
bezplatné dostat k ucelenému seznamu firem plsobicich v pozadované lokalité a ziskat na

tyto firmy emailovy kontakt.

V Registru UP V Pisku se nachazelo 913 firem, co? predstavuje 37% z celkového
poctu firem pisobicich na Pisecku, které uvadi CSU k datu 31.12.2005. (Oba registry - jak

pro CSU i pro UP v Pisku byly tvofeny ve stejném obdobi a vychazely ze stejnych dat.)

Vzhledem k zastaralosti registru bylo nutné provézt jeho aktualizaci. Z registru
byly vyskrtnuty firmy, které jiz zanikly nebo se sloucily s jinymi subjekty. Poté byly firmy
roztfidény podle kriterii pro vybér do vyzkumného vzorku. Vysledny pocet oslovenych
firem tak cinil 486. Zoslovenych firem dotaznik vyplnilo a zpét odeslalo 281, coz

predstavuje 57,82% z poctu oslovenych firem.

CHARAKTERISTIKA VYZKUMNEHO VZORKU
Firmy byly do vyzkumného vzorku vybirany na zdkladé své velikosti — poctu

zaméstnanc(. Podle tohoto kriteria byly firmy rozdéleny do nasledujicich kategorii:
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Tabulka €. 5 -, Velikost firmy jako Kkriterium pro vybér do vyzkumného vzorku*

ZAKLADNI . .
KATEGORIE SOUBOR VYZKUMNY VZOREK
_— % ze zakladniho
Pocet firem

souboru
Do 5 zaméstnancu 1965 207 10,53%
Do 20 zaméstnanct (6 - 20) 360 52 14,44%
Do 50 zaméstnanct (21 - 50) 94 10 10,64%
Do 100 zaméstnancu (51 - 9,64%

83 8

100)
Do 200 zaméstnancu (101- 51 3 14,29%
200)
Nad 200 zaméstnanct 9 1 11,11%
CELKEM 2532 281 11,10%
Zdroj1: CSU

Zdroj2: Registr firem UP-kontaktni pracovisté Pisek

Zdtvodnéni volby

Firmy byly do vyzkumného vzorku vybirdny na zakladé své velikosti (poctu
zaméstnancl). Toto kriterium bylo vybrano z toho divodu, Ze poskytovatelé socidlnich
sluzeb toto kriterium pouZivaji jako hlavni pfi volbé potencidlniho donora. Vyhodou byl
také fakt, e jako jediné moiné kriterium bylo uvadéno jak ve statistikdch CSU, tak i
v Registru firem UP pobo¢ky v Pisku. Proto byly ponechény i jednotlivé kategorie uvadéné

v téchto zdrojich.

Velikost firmy muze byt jednim z rozhodujicich faktor( pfi vybéru potencidlnich
donorll. Tato moZnost je zachycena vrozhovorech uskute¢novanych s poskytovateli
socidlnich sluzeb (v tomto ptipadé Zadateli o prispévek). Dotaznikové Setfeni mezi firmami
bylo zvoleno jako dopliikovd metoda kvalitativniho vyzkumu a vtomto pfipadé ma
kriterium potvrdit/ vyvratit pfedpoklady a ocekavani Zadatel(l ohledné velikosti firmy a

predpokladu ziskani prispévku.

5.6.3 PoOPIS DOTAZNIKU

Nasledujici text obsahuje popis jednotlivych otdzek uvedenych v dotazniku.

Samotny dotaznik je pfilohou diplomové prace.
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Aby se zvySila pravdépodobnost navratu dotazniku, byl dotaznik sestaven tak, aby
jeho vyplnéni bylo co nejjednodussi a nejrychlejsi. Dotaznik rozeslany firmam se skladal
z 12ti otazek, z nichz firmy vybiraly z predem formulovanych (uzavienych) otazek. Na
vétsinu otazek mohly firmy volit pouze jednu odpovéd. Pokud byla moZnost zvolit vice nez
jednu odpovéd, respondenti byli o tomto ve znéni otdzky informovani. Otazky v dotazniku

byly nasledujici:
1. Jaky je pocet zaméstnancu Vasi firmy?

Podle tohoto kriteria byly firmy do vyzkumu vybirdny a pfi vyhodnocovani bylo
kriteria pouZito pro sledovani vztahu mezi velikosti firmy a jeji ochoty navazat a udrzet

vztah s poskytovateli socialnich sluzeb.
2. Oslovuiji vasi firmu neziskové organizace se Zadosti o financni prispévek?

Respondenti mohli odpovédét pouze ANO nebo NE. Tato otazka byla do dotazniku
zarazena z toho dlivodu, aby bylo moZné porovnat odpovédi firem s vystupy z rozhovor( s
poskytovateli socidlnich sluzeb. Otazka ma ovéfit, zda firmy kontaktovani ze strany
poskytovatell socidlnich sluzeb vibec vnimaji a zda jim vénuji pozornost, ktera je

predpokladem pro navazani fundraisingového vztahu.

3. Jsou mezi témito Zadateli o financni prispévek i organizace pusobici

v socialni oblasti?

Otazka ma zjistit, zda poskytovatelé socialnich sluzeb skutecné firmy s zadosti o
finan¢ni podporu oslovuji a zda si firmy tyto kontakty skutec¢né uvédomuji. Soucasné
pomoci prvni otazky dotazniku odpovédi na tuto otazku pomohou zjistit, zda existuje
souvislost mezi velikosti firmy a snahou poskytovatel( socidlnich sluzeb s firmou navazat

fundraisingovy vztah. Respondenti mohli volit ze dvou moznosti ANO/NE
4. Kolik zadosti o finan¢ni podporu Vase firma rocné dostava?

Otazka byla do dotazniku zatazena proto, aby bylo moziné vysledovat, zda se
potvrdi pfedpoklad, Ze vice zZadosti budou dostavat firmy s vy$sim poctem zaméstnancu.
Jako odpovéd na tuto otazku volili respondenti z nékolika moznosti. Pocet Zadosti byl

vymezen intervaly 1-5; 6-10; 11-20; 21-30; nad 30
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5. Poskytuje Vase firma sponzorské dary?

Otdzka byla zafazena, aby bylo moZné vysledovat, nakolik je oslovovani firem
Zadateli o prispévek Uspésné.
6. Kolika neziskovym organizacim Vase firma ro¢né pfti Zadosti o financni dar

vyhovi?

Tato otdzka byla do dotazniku zafazena proto, aby bylo moZné sledovat vztah mezi
poctem zadosti o financni prispévek a poctem financnich prispévkl firmou poskytnutych.
Firmy mohly volit jednu odpovéd z vice mozZnosti. Pocet poskytnutych dar( byl vyjadien

intervaly: 1-3; 4-7; 8-15; 16-20; nad 20

7. Organizace pusobici v jaké oblasti Vase firma financné podporuje? (Mozno

vybrat z vice odpovédi)

Na tuto otdzku mohli respondenti vybirat odpovédi z nékolika moznosti. Cilem
otazky je zjistit, zda jsou firmy ochotny podporovat organizace poskytujici socidlni sluzby.
Jednotlivé kategorie neziskovych organizaci byly vybrany na zakladé vymezeni

Skarabelové®?.

8. Dostava Vase firma zpétné informace o zplsobu vyuziti Vaseho financniho

daru?

Cilem otazky je zjistit, zda snahy poskytovatel(l socidlnich sluzeb o navazani vztahu
s firmami a informovani o zplsobu vyuziti financniho prispévku jsou firmami vnimany jako

dostatecné kvalitni.

9. Je Vase firma z hlediska poskytovani financni podpory oteviena i novym

Zadatelim?

Cilem otazky je zjistit, zda organizace poskytujici socialni sluzby maji pfi prvnim
kontaktovani firmy Sanci na kladny vysledek Zadosti o finanéni podporu. Ddle tato otazka

pomlze diky prvnim tfem otazkam dotazniku potvrdit / wvyvratit predpoklady

12 SKARABELOVA, S. Vymezeni pojmu nestdtni neziskovd organizace. [onling]. Datum vydani ani
posledni revize neni k dispozici. [cit. 2.11.2011]. Dostupné z WWW:
<http://www.e-cvns.cz/soubory_diskuse/vymezeni_nno.pdf >
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poskytovatelll socidlnich sluzeb o velikosti firmy a mozZnosti jeji finanéni podpory

vybranym organizacim.
10. Spolupracuje Vase firma s organizacemi, které pravidelné podporuje?

Cilem této otazky je zjistit, nakolik jsou firmy ochotné vstupovat do
fundraisngového vztahu a také pomoci prvnich tfi otdzek dotazniku zjistit, zda mezi
ochotou firmy vstoupit do fundraisingového vztahu a jeji velikosti, lokalitou nebo oblasti

podnikani Ize vysledovat souvislosti.

11. Neziskovou organizaci zabyvajici se jakou cilovou skupinou by Vase firma
BYLA OCHOTNA PODPORIT? (MoZno vybrat vice odpovédi)

Respondenti vtéto otdzce vybiraji z nékolika moznosti. K rozliSeni jednotlivych

cilovych skupin socidlnich sluzeb bylo pouzito rozliseni sluzeb, které pouzivd Matousek'™.

Cilem otazky je zjistit, zda jsou firmy pfi vybéru organizaci k podpore ovlivnény
cilovou skupinou poskytovatell socidlnich sluzeb a zda jsou nékteré organizace poskytujici

socialni sluzby z ddvodu své cilové skupiny zvyhodnéné.

12. Neziskovou organizaci zabyvajici se jakou cilovou skupinou by Vase firma

NEBYLA OCHOTNA PODPORIT? (Mozno vybrat vice odpovédi.)

Tato otdzka umoznuje zjistit, zda firmy nékteré z cilovych skupin socidlnich sluzeb
neznevyhodnuji. Respondenti opét mohli volit z nékolika moznosti. Jednotliva kriteria byla
vybrana podle vzoru rozdéleni cilovych skupin socialnich sluzeb, jak je pouziva
Matousek'*. Otazka umoznuje porovnat vysledky dotazniku s prfedpoklady poskytovatell

socialnich sluzeb.

5.6.4 PRIPRAVA DAT PRO VYHODNOCENi
Aby Sla data ziskand dotazniky |épe analyzovat, bylo nejprve nutné je usporadat.
K tomu bylo vyuzito programu Excel. Data byla do programu zanesena a usporaddna do

tabulek. Jako prvni byla pouzita tabulka rozdéleni podle ¢etnosti jednotlivych odpovédi.

8 MATOUSEK, O. et al. Socidini sluzby: legislativa, ekonomika, planovéni, hodnoceni. Praha: Portal, 2007.
Str. 79-106
““MATOUSEK, O. et al. Poznamka 113.
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Takto sefazena data slouzila jako podklad pro vyjadreni relativni ¢etnosti sledovaného
jevu a jeho zaneseni do grafu. Relativni Cetnost jevu udava procentudlni zastoupeni
sledovaného jevu. Zaroven byly sledovany dalsi souvislosti a vztahy mezi jednotlivymi

daty.

V souvislosti s pfipravou dat a jejich naslednou analyzou bylo vyuZito i chi
kvadratu. Chi kvadrat (jinak také test dobré shody) je statistickd metoda, ktera ovéfuje
pravdivost hypotéz — jestli hypotézy vychazeji z redlnych predpoklad(i. Pfi ovérovani
hypotéz pomoci chi kvadratu se porovndvaji namérené hodnoty s hodnotami teoretickymi
a sleduje se odchylka téchto hodnot. Pro test dobré shody jsou d(lezité stupné volnosti.
Stupen volnosti oznacuje pocet moznosti a pfi vyhledavani kritickych hodnot v tabulkach,
je nutné od stupné volnosti odecist Cislo 1. Pomoci tabulek pak uZz je hypotéza bud

zamitnuta nebo nezamitnuta.

Pro vypocet chi kvadratu plati nasledujici vzorec'*®:

7= Z (n ;0)

Kde n predstavuje namérenou hodnotu a o predstavuje hodnoty odhadované

(hypotézy).

5.6.5 VYSLEDKY DOTAZNIKOVEHO SETRENI

Vysledky dotaznikového Setfeni jsou uvedeny jako odpovédi na vyzkumné otazky.

K této vyzkumné otdzce se v dotazniku vztahovaly nasledujici otazky:

a) Oslovuji Vasi firmu neziskové organizace s zadosti o financni prispévek?

Na tuto otdzku kladné odpovédélo 73 firem zcelkového poctu 281. Coz

predstavuje 25,98% z firem Ucastnicich se vyzkumu.

U HENDL, J. Prehled statistickych metod. Praha: Portal, 2009. Str. 308
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Tabulka €. 6 - ,Oslovuji Vasi firmu neziskové organizace s zadosti o prispévek?”

Pocet firem | Procent z celkového poctu firem
Ano 73 25,98%
Ne 208 74,04%
CELKEM 281 100,00%

b) Jsou mezi témito Zadateli i organizace pusobici v socidlni oblasti? (napf.

Domov pro seniory, organizace pracujici s osobami se zdravotnim nebo

mentdlnim postizenim, apod.)

Na tuto otazku kladné odpovédélo 59 firem, coz predstavuje 80,82% z firem, které
v dotazniku uvedly, Ze je neziskové organizace s Zadosti o financni podporu oslovuji a

20,99% ze vsech firem ve vyzkumném vzorku.

Tabulka €. 7 - ,Jsou mezi Zadateli o financ¢ni prispévek i organizace piisobici v socialni oblasti?“

Procent z celkového poctu firem

Pocet firem (e o1 vz s v
dostavajicich Zzadosti o prispévek

ANO 59 80,82%
NE 12 16,44%
Nevim 2 2,74%
CEKLEM 73 100,00%

¢) Poskytuje Vase firma sponzorské dary?

Na tuto otdzku kladné odpovédélo 22 firem z 281. Tento vysledek znamen3, Ze
sponzorsky dar poskytuje 7,83% firem z celkového poctu firem a 30,14% z celkového

poctu firem oslovenych s Zadosti o dar.

d) Organizace puUsobici v jaké oblasti Vase firma podporuje (v_minulosti

podpofila)?

Odpovédi jsou zaznamenany v grafu ¢.1.
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Graf ¢.1 - ,,Organizace pusobici v jaké oblasti Vase firma podporuje (v minulosti podpofila)?“

14

12

10

Pocetdonort

Zgrafu je zfejmé, Ze nejvice odpovédi ziskaly kategorie (1)Sport - 34,29%,
(2)Kultura - 28,57%, (3)Socidlni sluzby — 25,71%, (4)Oblast plisobeni neni rozhodujici -
25,71%. Vysledky potvrzuji, ze firmy ochotné poskytnout finanéni dar jsou ochotné
podpofit organizace poskytujici socidlni sluzby minimdlné v 25,71%. Lze predpokladdat, ze
tato hodnota je ve skutecnosti vyssi, nebot 25,71% firem uvedlo, Ze pro né oblast

pusobeni neziskové organizace neni rozhodujici.

e) Je Vase organizace z hlediska poskytovani financni podpory neziskovym

organizacim oteviend novym Zadatelim?

Podpofe novym organizacim je otevieno 4,27% z celkového poctu firem. Firmy,

“"

které uvedly, Ze dary neposkytuji, ve vSech 100% volily odpovéd ,ne”“. Zfirem
poskytujicich dary (22) je dar ochotno poskytnout novym Zadatelim 54,55% firem (12

firem).
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Graf €.2 - ,Je Vase organizace z hlediska poskytovani finan¢ni podpory oteviena novym zZadatelim?“

B ANO (12)
B NE (269)

f) Spolupracuje Vase firma s neziskovymi organizacemi, které pravidelné

finanéné podporuje?

Z vyzkumného vzorku 281 firem uvedlo 12 firem, Ze spolupracuje organizacemi,
které pravidelné podporuje. Zfirem, které jsou ochotny poskytnout dar (22 firem)

spolupracuje s organizacemi, které pravidelné financné podporuje, 54,55% firem.

Graf ¢.3 - ,Spolupracuje Vase firma s neziskovymi organizacemi, které pravidelné podporuje?”

B ANO (12)
B NE (269)
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V pfedchozi otdzce bylo zjisténo, Ze sZddosti o financni podporu bylo ve

vyzkumném vzorku poskytovateli socidlnich sluzeb osloveno 59 firem. Struktura
poskytovateli socidlnich sluzeb oslovovanych firem podle poctu zaméstnanc( téchto firem

je nasleduijici:

Tabulka €. 8 - ,Oslovovani firem poskytovateli socidlnich sluzeb podle po¢tu zaméstnanct oslovenych

firem*
Firem oslovenych i neziskovymi organizacemi
kvtuiicimi socialni slusb
) Potet firem ve poskytujicimi socialni sluzby
Pocet , p -
. . vyzkumném Pocet firem
zaméstnanctli L i L .
vzorku dostavaijicich % z firem dané velikosti podle
Zadost o finanéni poctu zaméstnancu
podporu

1-5 207 27 13,04%
6-20 52 15 28,85%
21-50 10 6 60,00%
51-100 8 7 87,50%
101-200 3 3 100,00%
Nad 200 1 1 100,00%
CELKEM 281 59 20,99%

Na prvni pohled se mizZe zdat, Ze neziskové organizace firmy o velikosti pod 6
zaméstnancl pfiliS neoslovuji — z firem o velikosti 1 az 5 zaméstnancl oslovuji pouze
13,04%. Zaroven lze ale z tabulky vycist, Zze firmy o velikosti 1-5 zaméstnanc( tvofi 45,76%
z oslovovanych firem. V takovém pripadé by se mohlo zdat, zZe firmy o 1-5 zaméstnancich
tvofi kategorii nej¢astéji oslovovanych firem. Vysledky vyzkumu by byly hrubé zkreslené,
pokud bychom nevzali v Uvahu pocet Zadosti, které firmy vzhledem ke své velikosti

dostavaji. K tomu v dotazniku slouzila otazka:
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a) Kolik Zadosti o finan¢ni podporu Vase firma ro¢né dostava?

Tabulka €. 9 - ,Pocet Zadosti o finan¢ni podporu vzhledem k velikosti firmy*“

Pocet Pocet firem dostavajicich Pocet Zadosti o finan¢ni podporu
zaméstnancl zadost o financni podporu i
od organizaci poskytujicich | 1-5 | 6-10 | 11-20 | 21-30 | Nad 30
socialni sluzby
1-5 27 22 5
6-20 15 6 9
21-50 6 3 3
51-100 7 2 5
101 - 200 3 3
Nad 200 1 1

Z Tabulky ¢.9 vyplyva, Ze nejvice Zzadosti na jednu firmu dostavaji firmy nad 100
zaméstnancl. Naopak firmy do 5 zaméstnancu v 81,48% dostavaji 1-5 zadosti a v 18,51%
dostavaji 6-10 zadosti o prispévek. Ani v pfipadé, ze by tyto firmy dostavaly ve vSech
pfipadech maximalni mnoZstvi Zadosti uréené horni hranici intervalu, nikdy na jednu
organizaci nebude pripadat takové mnozstvi zaddosti jako v pfipadé, kdy firmy z ostatnich

kategorii budou dostavat vzdy pocet Zadosti uréeny dolni hranici pfislusnych intervald.

Hypotéza Cislo 1: Vice nez 75% Zadosti o financni podporu budou organizace poskytujici
socialni sluzby zasilat firmam o velikosti nad 5 zaméstnanct.

K provéreni hypotézy bylo nutné pouzit ,test dobré shody” (chi kvadrat). Vhledem
k tomu, Ze pocet zadosti, které jednotlivé firmy dostaly, je vymezen intervaly, bylo nutné
z téchto intervall urcit konkrétni hodnoty, ze kterych lze chi kvadrat vypocitat. Z tohoto
dlvodu byla pro kazdy interval vypoditdana primérna hodnota. Touto primérnou
hodnotou byl vynasoben pocet firem, které obdrzely pocet Zadosti spadajicich do danych
intervall. Nasledné bylo nutné rozdélit firmy do dvou skupin podle kriteria firmy o 1-5
zaméstnancich a firmy nad 5 zaméstnanc(. Nasledné uz bylo mozné pristoupit k vypoctu

chi kvadratu.
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Tabulka €. 10 - ,Vypocet chi kvadratu pro hypotézu ¢islo 1“

Firmy podle poctu zaméstnanci 1ai5 nad 5 celkem
Predpoklad 25,00% 75,00% 100,00%
Odhad Zadosti 116,875 350,625 467,5
Skutecny pocet Zadosti 106 361,5 467,5
Chi kvadrat 1,011898 0,337299 1,349198

Pro urceni kritické hodnoty vychazime z k-1 stupnil volnosti. V tomto pfipadé jsou 2
stupné volnosti, proto pti uréeni kritické hodnoty vychazime z hodnoty 1. Této hodnoté
odpovida prvni fadek tabulky ,Kritické hodnoty testového kriteria chi kvadrat”. Kriticka
hodnota pro hladinu pravdépodobnosti 5% je rovna 3,8416°. Aby byla hypotéza
potvrzena, musi byt hodnota z tabulek vy$si nez vypoctend hodnota chi kvadratu. V

tomto pfipadé bylo kriterium splnéno a hypotéza nebyla zamitnuta.

V predchozi vyzkumné otazce bylo zjisténo, Ze 22 firem poskytuje neziskovym

organizacim dary. Struktura téchto firem je nasledujici:

Tabulka €. 11- ,Pocet firem, které poskytly dar neziskovym organizacim, podle velikosti téchto firem*

.t s e Pocet firem . g X Procento
Rozdéleni firem podle ; Pocet firem, které Ly g
poctu zaméstnancti cis’loverlych >€ poskytly dar OSIO‘,’enVCh firem,
Zadosti o dar které poskytly dar
1-5 47 9 19,15%
6-20 14 5 35,71%
21-50 4 1 25,00%
51-100 4 3 75,00%
101-200 3 3 100,00%
Nad 200 1 1 100,00%
CELKEM 73 22 39,73%

Opét by mohlo dojit ke zkresleni vysledkll, pokud bychom pfi srovnavani velikosti

firmy a ochoty firmy poskytnout dar nebrali v potaz pocet darl, které jednotlivé firmy

poskytnuly. K tomuto faktu se vaze dalsi otazka z dotazniku:

Y8 HENDL, J. Prrehled statistickych metod. Praha: Portal, 2009. Str. 656
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b) Kolika neziskovym organizacim Vase firma rocné v 7adosti o financni

podporu vyhovi?

Pfehledné usporadani odpovédi na tuto otdzku poskytuje ndsledujici Tabulka ¢.12:

Tabulka €. 12 -, Kolik organizaci Vase firma rocné podpori?“

Pocet podporenych organizaci
Rozdéleni firem podle | Poéet firem,
poétu zaméstnanci které 1-3 4-7 8-15
poskytly dar
1-5 9 7 2
6-20 5 4 1
21-50 1 1
51-100 3 1 2
101-200 3 2
Nad 200 1

Na otdzku mohly firmy odpovidat vybérem z jednotlivych rozpéti uvedenych
v Tabulce €¢.12. Maximalni vysSi rozpéti, které firmy v dotazniku zaskrtly se rovnalo
intervalu 8-15. V tomto rozpéti odpovédély pouze 2 firmy, obé s poftem zaméstnancl

nad 100.

V predchozi vyzkumné otdzce bylo také uvedeno, Ze 12 firem je ochotno

poskytnout dar i novym Zadatel(im. Struktura téchto firem je ndsledujici:
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Tabulka €. 13 - ,Struktura firem ochotnych poskytnout finan¢ni dar novym Zadatelim podle velikosti

téchto firem*“

Procent Procent
. . .\ fi dané |zfi
Rozdéleni | Celkem firem v e Pocet firem z |re.m a'ne ztirem ,
. Pocet firem . . velikosti, |ochotnych
firem podle ve . otevienych i !
N , " poskytujicich ) které poskytnout
poctu vyzkumném novym . ,
- . dary . 5 poskytuji |dar novym
zaméstnancu vzorku Zadateliim . . .
financni dar |zadateliim
1-5 207 9 7 77,78% 58,33%
6-20 52 5 3 60,00% 25,00%
21-50 10 1 1 100,00% 8,33%
51-100 8 3 1 33,33% 8,33%
101-200 3 3 0 0,00% 0,00%
Nad 200 1 1 0 0,00% 0,00%
CELKEM 281 22 12 54,55% 100,00%

Hypotéza Cislo 2: Z firem ochotnych poskytnout dar novym Zadatellim bude vice nez

polovina (nad 50%) firem o velikosti 1-5 zaméstnancd.

Tabulka ¢. 14 - ,Vypocet chi kvadratu pro hypotézu ¢islo 2“

Firmy podle poctu zaméstnanci 1ai5 nad 5 celkem
Predpoklad 50,00% 50,00% 100,00%
Odhad poctu firem ochotnych ke 6 6 1
spolupraci s novymi zadateli
Skutecny pocet firem ochotnych ke 7 c 1
spolupraci s novymi zadateli
Chi kvadrat 0,166667 0,166667 0,333333

Vtomto pfipadé jsou 2 stupné volnosti, proto pfi uréeni kritické hodnoty

vychazime z hodnoty 1. Této hodnoté odpovida prvni radek tabulky ,Kritické hodnoty

testového kriteria chi kvadrat”. Kritickd hodnota pro hladinu pravdépodobnosti 5% je

rovna 3,8416'. Aby byla hypotéza potvrzena, musi byt hodnota z tabulek vy3$i ne?

vypocétend hodnota chi kvadratu. V tomto pfipadé bylo kriterium splnéno a hypotéza

nebyla zamitnuta.
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Na otazku, zda firmy spolupracuji s organizacemi, které pravidelné podporuji odpovédélo
v predchozi vyzkumné otdzce kladné 12 firem. Jejich struktura dle velikosti (poctu

zaméstnanc() je nasledujici:

Tabulka €. 15 - ,Struktura firem spolupracujicich s neziskovymi organizacemi, které pravidelné
podporuji, podle velikosti téchto firem*

Pocet firem Procent z firem dané
Rozdéleni Celkem firem . g spolupracujicich velikosti,
. Pocet firem . . e g -
firem podle ve ., s organizacemi, | poskytujicich finan¢ni
v , , poskytujicich !
poctu vyzkumném které dar
" o dary . "
zaméstnancu vzorku pravidelné
podporuji
1-5 207 9 2 22,22%
6-20 52 5 3 60,00%
21-50 10 1 1 100,00%
51-100 8 3 2 66,67%
101-200 3 3 3 100,00%
Nad 200 1 1 1 100,00%
CELKEM 281 22 12 54,55%

a) Organizaci zabyvajici_se jakou cilovou skupinou by Vase firma byla

ochotna podporit?

V dotazniku firmy volily jednotlivé cilové skupiny, které by byly ochotny podpofit.
Firmy mély moZnost vybrat vice odpovédi a tim i vice skupin, které by byly ve vztahu
k cilové skupiné poskytovatelld socidlnich sluZzeb ochotné podpofit. Nejvice firem volilo
odpovéd ,Zadnou z vyse uvedenych skupin®, konkrétné 257 firem. V tomto ¢&isle jsou
zahrnuty i odpovédi firem, které dary neziskovym organizacim neposkytuji (259 firem), a
které vSechny shodné volily tuto moznost odpovédi. Lze tedy predpokladat, Ze jejich volba
neni ovlivnéna cilovou skupinou, ale postojem k darcovstvi a ztohoto ddvodu jejich
odpovédi nejsou pro Ucely této vyzkumné otdzky v grafu zaznamenany.

V grafu jsou uvedeny pouze ty skupiny, které firmy oznacily — 4 skupiny shodné

nezvolila k podpote Zadna z firem. Jsou to: (1)etnické mensiny, (2)uprchlici, (3)osoby se
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zavislostmi a (4)sluzby souvisejici s vykonem trestu. Na zdkladé svych preferenci firmy
vymezily 10 kategorii, které by byly ochotny podpofit. Nejvice firem odpovédélo, Ze jsou
ochotné poskytnou dar organizacim pracujicim se starymi lidmi (konkrétné 7 firem).

Graf ¢.4 - ,Organizaci zabyvajici se jakou cilovou skupinou by Vase firmy BYLA OCHOTNA podporit?*“

M Sluzby pro seniory (7)

2%

M Sluzby pro osoby se
zdravotnim postizenim (6)

M Sluzby pro déti a rodiny(6)

M Sluzby pro nemocné (5)

M Sluzby pro osoby s mentalnim
postizenim (4)

M Cilova skupina pro nasi firmu
nenirozhodujici (9)

I Zadnou z vyse uvedenych
skupin (3)

M Sluzby reagujicina chudobu a
bezdomovectvi(2)

Sluzby prorizikové déti a
mladez (2)

[ Sluzby pro nezaméstnané (1)

b) Organizaci zabyvajici se jakou cilovou skupinou by Vase firma nebyla

ochotna podpofit?

Na tuto otdzku firmy, které nebyly ochotné poskytnout dar neziskovym
organizacim uvedly odpovéd ,Vsechny z vySe uvedenych skupin®. Jako u predchozi otazky
i zde je odpovéd téchto firem ovlivnéna neochotou pfispivat a ne cilovou skupinou
poskytovatell socidlnich sluZeb. Proto graf vychazi z hodnot, které uvedly firmy ochotné
neziskovym organizacim pfispét.

Na zakladé preferenci firmy vybraly celkem 12 kategorii. Jako cilovou skupinu, na
kterou jsou firmy nejméné ochotné pfispét, uvedly firmy ,Sluzby pro osoby se

zavislostmi”.
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Graf ¢.5 - ,Organizaci zabyvajici se jakou cilovou skupinou by Vase firma NEBYLA OCHOTNA
podporit?“

B Sluzby pro osoby se zavislostmi
(7)

B Sluzby souvisejici s vykonem
spravedInosti (5)

B Sluzby pro nezaméstnané (4)

B Sluzby pro etnické mensiny (4)

M Cilova skupina neni pro nasi
organizaci rozhodujici (3)

B Sluzby prorizikové déti a mladez
(3)

B VSechny z vySe uvedenych
skupin (9)

B S|uzby reagujicina chudobu a
bezdomovectvi(2)

[ Sluzby pro seniory (2)

B Sluzby pro uprchliky (2)

B Sluzby pro osoby se zdravotnim
postizenim (2)

[ Sluzby pro osoby s mentalnim
postizenim (2)

Naopak ani jedna firma shodné nevybrala nésledujici kategorie: (1)Sluzby pro rodiny
s détmi a (2)Sluzby pro nemocné.

U obou otazek na preferenci cilovych skupin firmy potvrdily, Ze cilovad skupina,
kterou se organizace zabyvd, ma vliv na rozhodovani o poskytnuti daru. V seznamu
preferenci cilovych skupin, které jsou firmy ochotné podpofit, se kolonka ,cilova skupina
pro nasi organizaci neni rozhodujici“ objevila az na 6. misté. Tuto odpovéd volilo 9 firem
z celkového poctu 22 firem ochotnych poskytnout dar. Obdobny vysledek poskytly i
odpovédi na otazku, kterou cilovou skupinu firmy nejsou ochotné podpofit. | zde byla
odpovéd ,cilova skupina pro nasi organizaci neni rozhodujici“ zvolena 9 respondenty a
v celkovém ZebfFicku se v rdmci otazky umistila az na 5 misté. Firmy, které pri poskytovani
podpory nejsou ovlivnéné cilovou skupinou tvofi 40,90%. Firmy, které cilovou skupinou

poskytovatele socialnich sluzeb ovlivnéné jsou, predstavuji 59,10%.
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Hypotéza cCislo 3: Pfi zadosti o dar je vétSina firem (nad 50%) ovlivnéna cilovou

skupinou poskytovatele socialnich sluzeb

Tabulka €. 16 - ,Vypocet chi kvadratu pro hypotézu ¢islo 3“

Vliv cilové Vliv cilové
o sl . A skupiny na skupiny na
Viiv C|I'ove skupiny na rcl>zhodovan| OCHORI'nyirem OCHOrfl'nyirem celkem
firem o poskytnuti daru organizaci organizaci
podporit podporit
Predpoklad 50,00% 50,00% 100,00%
Odhad vlivu cilové skupiny
poskytovatele socidlnich sluzeb na 11 11 22
ochotu firem organizaci podpofit
Skutecny vliv cilové skupiny
poskytovatele socidlnich sluzeb na 9 9 22
ochotu firem organizaci podpofit
Chi kvadrat 0,363636 0,363636 0,727273

Pro urceni kritické hodnoty vychazime z k-1 stupitd volnosti. V tomto ptipadé jsou

2 stupné volnosti, proto pfi urceni kritické hodnoty vychazime z hodnoty 1. Této hodnoté
odpovida prvni rfadek tabulky ,Kritické hodnoty testového kriteria chi kvadrat®. Kriticka
hodnota pro hladinu pravdépodobnosti 5% je rovna 3,8416%. Aby byla hypotéza
potvrzena, musi byt hodnota z tabulek vyssi nez vypoctena hodnota chi kvadratu. V

tomto pfipadé bylo kriterium splnéno a hypotéza nebyla zamitnuta.

VYZKUMNA OTAZKA CiSLO 4: Jsou firmy o zplsobu vyuZiti daru dostate¢né

informovany?

K této vyzkumné otazce se vztahuje v dotazniku odpovidala nasledujici otazka:

a) Dostava VaSe firma zpétné informace o zpuUsobu vyuZiti Vaseho

finan¢niho daru?

U8 HENDL, J. Prrehled statistickych metod. Praha: Portal, 2009. Str. 656
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Respondenti na otazku mohli volit jednu ze 4 moznych odpovédi. 19 firem z 22

firem poskytujicich dary uvedlo, Ze o wvyuziti daru informovany jsou. Odpovédi

respondentl jsou zaznamenany v nasledujicim grafu:

Graf €. 6 - ,Dostava Vase firma zpétné informace o vyuziti daru?“

B ANO, informace jsou
dostatecné (15)

B ANO, ale informace

nejsou dostatecné (4)

NE (2)

B NEVIM (1)

Z grafu vyplyva, ze 19 z 22 firem informace o zplsobu vyuziti dard dostava. Toto

Cislo predstavuje 86,36% z firem poskytujicich dary. 15 z téchto firem povaZuje informace

za dostatec¢né. Tyto firmy predstavuji 68,18% z firem poskytujicich dary. 4 firmy (18,18%)

informace dostavaji, ale nepovazuji je za dostatec¢né. Zbylé firmy bud uvedly, Ze

informace o vyuZiti daru nedostavaji a nebo uvedly odpovéd ,nevim“.

v

Hypotéza ¢.4: Firmy budou u vyuziti daru informovany ve vice nez 75%

Tabulka €. 17 - ,Vypocet chi kvadratu pro hypotézu ¢islo 4"

Firmy Firmy
Informovanost firem o zplisobu informované o | neinformované celkem
vyuziti daru zpusobu vyuziti o zptlisobu
daru vyuziti daru
Predpoklad 75,00% 25,00% 100,00%
Odhad mforn:n.oyanostl firemo 16,5 55 29
vyuziti daru
Skutecna mfor:l:n’ovanost firemo 19 3 27
vyuziti daru
Chi kvadrat 0,378787879 1,136363636 1,515152
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Pro urceni kritické hodnoty vychazime z k-1 stuprid volnosti. V tomto pfipadé jsou 2
stupné volnosti, proto pfi uréeni kritické hodnoty vychazime z hodnoty 1. Této hodnoté
odpovida prvni radek tabulky ,Kritické hodnoty testového kriteria chi kvadrat®. Kritickd
hodnota pro hladinu pravdépodobnosti 5% je rovna 3,8416™%. Aby byla hypotéza
potvrzena, musi byt hodnota z tabulek vyssi nez vypoctenda hodnota chi kvadratu. V

tomto pripadé bylo kriterium splnéno a hypotéza nebyla zamitnuta.

5.7 SOUHRNNE VYSLEDKY VYZKUMU

Vyzkumem bylo zjisténo, Ze poskytovatelé socidlnich sluzeb v rdmci financovani
¢innosti organizace firmy se Zadostmi o financni pfispévek oslovuji. Poskytovatelé
socialnich sluzeb oslovuji 80,82% firem, které jsou v regionu neziskovymi organizacemi
oslovovany, z celkového poctu firem oslovuji neziskové organizace 18,86% firem s Zadosti
o dar. P¥i rozesilani Zadosti se poskytovatelé socidlnich sluzeb soustfedi spiSe na firmy,
které maji nad 5 zaméstnanci. U téchto firem ocekavaji vyssi pravdépodobnost ziskani
prispévku (tyto firmy podporuji vice organizaci). Tento predpoklad byl kvantitativni ¢asti

vyzkumu potvrzen.

V dotaznikovém Setfeni bylo zjisténo, Ze velikost firmy se promita i do ochoty
firmy poskytovat finan¢ni dary organizaci opakované — vyssi pravdépodobnost je u
firem, které maji vyssi pocet zaméstnancu, nez u firem do 5 zaméstnancl. Firmy do 5
zaméstnancl jsou ale vice ochotné pfispét organizaci, ktera u nich zada o pfispévek
poprvé. Velikost firmy ovliviiuje i mnozstvi financi, které je firma na darcovstvi ochotna
vydat a také pocet organizaci, které je ochotna podpofit. Poskytovatelé socialnich sluzeb
béhem rozhovor( vyjadrily hypotézu, Ze u mensich firem (pod 5 zaméstnancl) je vyssi
pravdépodobnost zamitnuti Zadosti o dar (firmy ¢asto podporuji pouze 1-2 organizace),
kdyZz se ale organizaci podafi stémito firmami spolupraci navazat, nejsou pfrispévky

vyrazné nizsi nez prispévek poskytnuty firmou o velikosti nad 5 zaméstnanc.

Pfi financovani své ¢cinnosti ale poskytovatelé socidlnich sluzeb vychazeji
predevsim z financi poskytnutych z verejnych rozpoctd, u financi ziskanych z firemniho

darcovstvi nepredpokladaji, Ze by tyto mély zdsadni vliv na provoz organizace.

Y HENDL, J. Prrehled statistickych metod. Praha: Portal, 2009. Str. 656
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Poskytovatelé socidlnich sluzeb se lisi podle toho, jakou vahu financim poskytnutym
firmami pfipisuji. Prvni typ poskytovatell socialnich sluZzeb vnima dary jako prostiedek
pro aktualni vypomoc v rozpoctu organizace a nepredpoklada, Zze by se uloha téchto
financi méla v budoucnu zdsadnim zplsobem zmeénit. Druhy typ poskytovatel(l socidlnich
sluzeb finance ziskané formou dar( vyhodnocuje, pracuje s jednotlivymi darci a aktivné se
snazi o navazani vztahu s darcem a o pfipadné navyseni pfispévkl jim poskytnutych.
Snaha téchto poskytovatell je zaméfFena hlavné na rozvoj financnich pfispévki do
budoucnosti. BEhem rozhovor( a analyzy vyroc¢nich zprdv se potvrdilo, Ze poskytovatelim
druhého typu vySe financi poskytnutych trvalym darcem opravdu stoupd. Tito
poskytovatelé se také vice podilely na samofinancovani organizace a fundraisingové
strategie volené témito organizacemi byly originalné;jsi. Pravé originalita se pfi oslovovani
potencidlnich donorl ukazala jako jedno z kriterii, které bylo donory kladné pfijimano.
U prvniho typu organizaci se jako fundraisingové aktivity objevovaly pouze osobni dopisy,
vefejné sbirky, v nizSi mife i osobni navstévy. U organizaci druhého typu bylo vyssi
zastoupeni fundraisingovych aktivit jako celku, organizace oproti prvnimu typu vénovaly

vétsi prostor osobnimu styku s donorem.

Fundraisingem se v organizacich zabyva hlavné vedeni organizace. Podle zapojeni

dalsich zaméstnanc( byly vysledovany tfi zakladni typy organizaci:

1. Organizace, které své zaméstnance pfi zapojovani do fundraisingu

nepodporuji

Nelze fici, Ze tyto organizace nevénuji fundraisingu Zadnou pozornost. Ovsem
donofi, ktefi byli vyhledani zaméstnanci, byly v naprosté vétSiné donofi individualni,
jejichz vyse prispévku nebyla vedenim vyhodnocena jako ,zajimava“. Tento typ organizaci
je zaméren vice na firemni donory. Vefejné sbirky tyto organizace poradaly pouze
vyjimec¢né. U tohoto typu se zaméstnanci do fundraisingu zapojuji pouze vyjimecné,

vétsSinou se jedna o osoby, které v socidlni sfére pracuji kratsi dobu (3 roky).
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2. Organizace, které zapojovani zameéstnanci do fundraisingu cilené
neodporuji, ale v pripadé, Ze je pracovnik sdm motivovan, byva tento pro

dalsi praci vedenim povzbuzovan

Tento typ organizaci své zaméstnance cilené nemotivuje, ale pokud zaméstnanec
sam od sebe projevi snahu, jsou jeho napady s vedenim diskutovany a zaméstnanec je
dale informovan, zda strategie jim navriend by méla nebo neméla podle vedeni
organizace $anci na uspéch. Pokud takovy zaméstnanec oslovi donora, ktery je ochotny
organizaci poskytnout prispévek, zajistuje tento zaméstnanec s donorem alespon

neformdlni vztahy.
3. Organizace cilené zapojujici zaméstnance do fundraisingu.

Organizace, které by odpovidaly tomuto typu mély v poméru k poctu vsech
poskytovateld socidlnich sluzeb na Pisecku nejmensi zastoupeni. Tato strategie se jevi
jako na velikosti organizace nezavisld. Poskytovatelé socidlnich sluzeb, ktefi své
zaméstnance do oslovovani potencidlnich donor(i zapojovaly, mély nejvyrovnané;si podil
donorl pravidelnych a jednorazovych. Tento typ fundraisingové strategie je nejnarocnéjsi,
ale také nejefektivnéjsi. Pfedpokladda, Ze zaméstnanci organizace jsou plné ztotoznéni
s jejim poslanim.

Pti oslovovani donor(i organizace uvadély, Ze se citi limitované cilovou skupinou,
které sluzby poskytuji. Cilova skupina podle nich sniZzuje (v nékterych pripadech zvysuje)
pravdépodobnost Uspéchu pfi navazovani fundraisingovych vztah(. Za dlvod uvadély
predsudky, které podle nich ve spolec¢nosti vici jejich cilové skupiné pretrvavaji. Pak také
pfipadnou zamérenost firmy na podporu konkrétni oblasti. Tento fakt vnimaly
poskytovatelé jako neménny a plné jej respektovaly. Tento predpoklad byl
v dotaznikovym Setfenim mezi firmami potvrzen. Méné nez polovina firem ochotnych
poskytnout financni dar uvedla, Ze cilova skupina neziskové organizace pro né neni

rozhoduijici.

Pokud organizace od firmy pfispévek dostaly, tak ve vSech pfipadech tvrdily, Ze
darce o vyuziti daru informovaly. K informovani firmy o vyuziti daru organizace pouzivaji
predevsim zasilani dékovnych dopisti, vyro¢nich zprav. Pouze ve dvou pfipadech

organizace uvedly, Ze poradaji setkani s donory, na kterych tyto donory informuji o vyuziti
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daru osobné. V dotaznikovém Setfeni vétSina firem uvadi, Ze o vyuZiti daru jsou
informovany (19 z22). 15 firem uvedlo, Ze jsou informovany dostate¢né. Lze tedy

predpokladat, ze 7 firem z 22 je informovano budto nedostate¢né nebo vibec.

5.8 DOPORUCENI PRO PRAXI

Originalita pfi oslovovani potencialnich donoru

Organizace poskytujici socidlni sluzby ve vétsiné pripadd volily nasledujici formy
oslovovani donord: osobni dopis, osobni ndvitéva, vefejna sbirka, pisemna zadost. Zadna
z organizaci se nikdy nepokusila usporadat benefi¢ni akci. Vzhledem k tomu, Ze originalita
byla potencidlnimi donory v minulosti ocenéna, bylo by zajimavé pokusit se takovou akci

usporadat.
Samofinancovani

Cinnosti, které by se podilely na samofinancovani organizace nejsou u vétsiny
organizaci realizovany. Pfitom organizace, které se o samofinancovani pokusily, nebyly pfi

této ¢innosti ztratové a zaroven prostfednictvim samofinancovani navazaly vztahy s darci.
Informovani donor o zpusobu vyuziti jimi poskytnutych dara

Zasilani vyroc¢nich zprav jako zplsob informovani o vyuziti daru povazuje vétsina
organizaci. Dékovné dopisy zasilaji organizace po pfislibeni nebo (a) pti obdrzeni daru. Po
vyuziti daru vétsSina organizaci dopis nezasild. Vyhodnoceni je uvddéno az v pfipadé dalsi
zadosti smérované k tomuto donorovi. Bylo by tedy vhodné zaméfit se na kvalitnéjsi
informovani jednotlivych donord o vyuZiti jimi poskytnutych dar(. Neni-li toto
z organizacnich dlvodd mozné, bylo by vhodné zaméfit se alespon na donory, ktefi

poskytli prispévek nad 1.000,- K¢.
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Béhem mého pétiletého studia na vysoké Skole jsem se setkala s mnoha
poskytovateli socidlnich sluzeb. Nejen béhem praxi, ale i v rdmci predndsek, externich
navstév téchto poskytovatell vramci exkurzi a dobrovolnictvi. VSichni poskytovatelé
socidlnich sluzeb se citily ohrozeni nedostate¢nou finanéni podporou ze strany statu a
verejnych rozpoctl. Presto se ale organizace poskytujici socidlni sluzby pfi svém
financovani v naprosté vétsiné spoléhaji na finance z verejnych rozpoctQ. To i pres to, ze
vétsina poskytovatell socidlnich sluzeb je formy nestatni a tak pro né nejsou tyto finance
pravné vymahatelné. Z tohoto dlvodu by se organizace mély zamérovat na ziskavani
financi i ze soukromého sektoru — ziskavani grantli z nadaci, navazovani vztahd s darci a

sponzory, popfipadé i na ¢innosti podilejici se na samofinancovani organizace.

Béhem vyzkumu jsem se zaméfila na fundraisingové strategie poskytovatelQ
socialnich sluzeb na Pisecku. Cilem vyzkumu bylo zjistit, jaké jsou fundraisingové strategie
poskytovatell socidlnich sluzeb na Pisecku. K tomuto ucelu bylo zvoleno nékolik dilcich
vyzkumnych otazek. Vyzkum byl realizovan jako polostrukturované rozhovory
s poskytovateli socidlnich sluzeb na Pisecku, ddle formou dotaznikového Setfeni mezi
firmami a také analyzou dokumentd - vyrocnich zprav jednotlivych organizaci,

internetovych stranek, dékovnych dopisu.

Vyzkum prokdzal, Ze poskytovatelé socidlnich sluzeb na Pisecku pfi financovani
organizace vychazeji hlavné z vefejnych rozpoctl. VSechny oslovené organizace v rdmci
fundraisingovych strategii vyvijeji aktivni snahu o navazani vztahu s potencidlnimi darci a
sponzory, méné se jiz vénuji ¢innostem spojenych se samofinancovanim organizace.
V naprosté vétsiné fundraising vykonava vedeni organizace, pouze vyjimecné jsou
zapojovani dalsi zaméstnanci. Strategie volené organizacemi k navazani vztahu s darci a
sponzory, jejich udrZeni a rozvijeni se odviji od hodnoty, kterou tyto organizace
fundraisingu pfrikladaji. Organizace, které povaZuji snizeni zavislosti na vefejnych
rozpoctech za jednu ze svych priorit, voli strategie napaditéjsi, udrzovani vztahu s donory

vénuji vétsi pozornost, od ¢ehoz se odviji i vyssi pocCet darcl a sponzoru.
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Title of thesis is "Fundraising social service providers in Pisek". The work is divided
into theoretical and practical part. In the theoretical part of the first chapter is devoted to
social services. In brief, is define the term customer of social service, social service
providers and the founder of social services. There is also dealt with the financing of
social services in relation to service providers. The second chapter is devoted to social
services in Pisek. Chapter provides a brief description of environmental conditions of
social services in Pisek. Another chapter is devoted to fundraising - fundraising defines,
defines the term donor, discusses the challenges of fundraising for persons engaged in
fundraising, fundraising plan and ways of fundraising. The practical part is entitled
"Fundraising social service providers in Pisek". The research was conducted as a joint
research. The research was carried out interviews with social service providers in the
Pisek, a survey of firms (such as existing or potential donors) in Pisek social services and

document analysis.

Targets of interviews were as follows: Determine what financial resources for
social service providers in Pisek use, who deals with fundraising, what are the criteria for
donor selection, determine whether the target group of social service providers to affect

donor decisions.

The questionnaire detect the following: Whether companies are willing to create
fundraising relationships with social service providers, to determine whether the size of
the company influence the success in establishing relationships fundraising, whether
firms are affected by the target group of social service providers and whether the copany

are adequately informed about of use the gift.

Recent research method was analysis of documents. It was used in both part - the

theoretical and the practical.
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P¥iloha €. 1 — Osnova rozhovoru, kterou méli k dispozici jednotlivi poskytovatelé

socialnich sluzeb:
Dobry den,

jmenuji se Martina St’astna a jsem studentkou pedagogické fakulty ZCU v Plzni — obor
Socidlni prace. Nize uvedené otazky jsou osnovou rozhovoru, ktery bude slouzit
k vyzkumnym tcelim diplomové prace. Tématem rozhovoru je ,,Fundraising — ziskavani
(nejen) financnich prispévki pro socialni sluzby*, tedy spoluprice Vasi organizace
s darci a sponzory.

Chci  Vas wujistit, ze Vami poskytnuté informace budou pouzity pouze k
vyzkumnym ucelim diplomové prace.

Martina Stastna
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Osnova rozhovoru s poskytovateli socialnich sluzeb
- Fundraising — ziskavani (nejen) finan¢nich ptispévku pro socialni sluzby -

Cilova skupina uzivateli Vasi organizace:
Pocet uzivateli Vasi organizace (v roce 2010):

Doba piisobeni Vasi organizace (k 31. 12. 2010):

1. Jako zdroje financovani socialnich sluzeb jsou uvadény hlavné nasledujici
skupiny zdroji:

Prispévky statnich a izemnich rozpocti, fondi a nadaci (granty)
- Dary — individualni darcovstvi, firemni darcovstvi

- Triby z vlastni ¢innosti

- Jiné:

- Pfifad’te prosim k vySe uvedenym skupindm financ¢nich zdroji potadi podle dulezitosti
pii financovani Vasi socialni sluzby, kdy ¢.1 oznacuje oblast nejdulezitéjsi (tzn. objem
financi ziskanych v této oblasti je nejvétsi) a naopak ¢.4 predstavuje oblast, ve které je

Cv v

finan¢nich zdroji nevyuzivate, vyskrtnéte ji prosim ze seznamu.

2. Jakym zpiisobem VaSe organizace vybira okruh potencialnich darca?

3. Poskytuji dary Vasi organizaci i lidé, ktefi ve Vasi organizaci pracuji?

4. Jakym zpusobem VaSe organizace oslovuje potencialni darce?

Pokud k oslovovani darcii pouzivate vice metod, mizete tyto metody sefadit podle
Cetnosti?

5. Co je podle Vas motivaci jednotlivych darcia?

6. Vyuzivate téchto motivu p¥i oslovovani darca?

I
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7. Ma VaSe organizace pro oslovovani potencidlnich dirci pripravené materialy
S informacemi o projektu, na ktery Zadate financni prispévek, popr. materialy
seznamujici potencialni darce o poslani a ¢innosti Vasi organizace?

- Pokud NE, tak prosim pokracujte otazkou ¢islo 9

8. LiSi se néjakym zpisobem informac¢ni materialy VaSi organizace pro drobné
darce od informaénich materiali pro velké darce?

9. Jakou cilovou skupinu darci Vase organizace oslovuje?

- Individualni darci
- Firmy
- Jiné:

- U polozek prosim uved'te poradi podle Cetnosti kontaktli na danou skupinu, kdy ¢.1
predstavuje nejcetnéjsi pocet kontaktl. V ptipadé, ze n€kterou ze skupin jako potencialni
darce neoslovujete, prosim vyskrtnéte ji ze seznamu.

10. Jaké typy darii VaSe organizace od darcu ziskava?

11. Vede si VasSe organizace ,,adresar darci“?

- Pokud NE, tak prosim pokracujte otazkou ¢islo 13

12. Ma VasSe organizace v ,adresari darci“ uloZené i kontakty na osoby/firmy které
jste v minulosti oslovili, ale bezvysledné?

w7

13.V pripadé, Ze Vam darce ve Vasi Zadosti nevyhovi, pokousite se ho oslovit
opakované?

14. Porada VaSe organizace akce, na kterych se setkavate se svymi darci?

15. Seznamujete VaSe darce s vysledky vyuziti jejich darii vénovanych Vasi
organizaci?

- Pokud NE, pokracujte prosim otazkou ¢. 17

IV




13 PRiLOHY

16.

Jakymi zpusoby seznamujete VaSe darce o zpusobu vyuZiti jejich dard Vasi
organizaci?

17.

Jakého typu darci ma Vase organizace vice?

- Dareci, ktefi daruji poprvé
- Daéreci, kteFi v minulosti jiZ nejméné jednou nasi organizaci néco vénovali
- Neda se jednoznacné urcit

18.

Kolik penéz v absolutni hodnoté se Vam v roce 2010 podafrilo od darci sehnat?

19.

Kolik procent z celkového finan¢niho prijmu Vasi organizace ziskané finan¢ni
dary v roce 2010 piedstavuji?

20.

Kolik lidi se ve Vasi organizaci vénuje vyhleddvani potencidlnich darci a praci
S darci stavajicimi?

21.

Je ve Vasi organizaci zaméstnanec/dobrovolnik jehoZ naplni prace je pouze
vyhledavani potencialnich darcu pro Vasi organizaci a prace s darci stavajicimi?

22.

Kolik z ¢asu vénovaného ¢innosti pro Vasi organizaci témto zaméstnancim prace
s darci primérné zabira?

23.

Shledavate néjaky vysledek vaSeho snaZeni pri praci s darci? Mate pocit, Ze
pracovat s darci ma néjaky smysl?

D¢kuji za Vas ¢as vénovany mému vyzkumu.

Martina Stastna
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Pf¥iloha €. 2 — Osnova rozhovoru, ktery mél vyzkumnik pfi realizaci kvalitativni ¢3sti

vyzkumu k dispozici:

Osnova rozhovoru s poskytovateli socialnich sluzeb
- Fundraising — ziskavani (nejen) finan¢nich ptispévku pro socialni sluzby -

Cilova skupina uZivatelii Vasi organizace:
Pocet uzivateli Vasi organizace (v roce 2010):

Doba pusobeni Vasi organizace (k 31. 12. 2010):

1. Jako zdroje financovani socialnich sluZzeb jsou uvadény hlavné nasledujici
skupiny zdroji:

- Prispévky statnich a izemnich rozpocti, fondi a nadaci (granty)
- Dary — individualni darcovstvi, firemni darcovstvi

- Triby z vlastni ¢innosti

- Jiné:

- Pritad’te prosim K vySe uvedenym skupinam finan¢nich zdroji pofadi podle dulezitosti
financi ziskanych v této oblasti je nejvétsi) a naopak ¢.4 predstavuje oblast, ve které je
objem ziskanych financi nejniz8i. V ptipadé, Ze nékterou z vySe uvedenych skupin
finan¢nich zdroji nevyuZzivate, vyskrtnéte ji prosim ze seznamu.

- Co by pro Vasi organizaci znamenalo, kdyby vypadl donor z nejvyssiho mista seznamu?

- Mate do budoucna pro tuto situaci pripraveny ,, krizovy plan*“?

- Kde byste potrebné finance dohledali?

- Snazite se néjak zvysit podil financi poskytnutych od donoru z nizsich mist uvedeného
seznamu?

2. Jakym zpiisobem VaSe organizace vybira okruh potencialnich darca?

- Cilem je zjistit, zda u organizace dochazi k priuzkumu potencialni cilové skupiny

— Jaké informace si organizace o darcich predem zjistuje (vek, pohlavi, rodinny stav,
zajmy — individualni darci), (oblast pusobeni, predpokiadany obrat, sféru, kterou firma
podporuje, projekty, do kterych byla firma zapojena), zda si predem vytipuje, kolik by dany
potencialni darce mohl organizaci darovat, kriteria pro vyber darcu

- Kdo voli kriteria pro vyber darcu

VI
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3. Poskytuji dary Vasi organizaci i lidé, ktefi ve Vasi organizaci pracuji?

- Pokud ANO: Jsou darci vsichni zaméstnanci Vasi organizace? Poskytuji dary
pravidelné? Jak kvzniku tohoto darcovstvi u Vasich zaméstnanci a spolupracovniki
doslo? Jednalo se o spontdanni proces, nebo se na tomto aktu zaméstnanci spolecné dohodli
a tuto moznost promysleli spolecne?

- Pokud NE: Byla myslenka této formy darcovstvi ve vasi organizaci diskutovana? Jaké
duvody vedly k diskuzi a co mélo viiv na jeji vysledek?

4. Jakym zptsobem VaSe organizace oslovuje potencialni darce?

Pokud k oslovovani darci pouzivate vice metod, mizete tyto metody sefadit podle
Cetnosti?

- Proc¢ dané metody vyuzivate?

- Pro¢ nevyuzivate jiné? (pisemna zZadost o grant, osobni navstéva, osobni nebo telefonicky
rozhovor, verejna shirka — rizné formy, primy postovni styk, fundraising ,,od dveri ke
dverim“, beneficni akce.

5. Co je podle Vas motivaci jednotlivych darci?

(- Napr-.: zlepseni postoje verejnosti k darci, reklama pro ddrce, snizeni danového zdikladu,
osobni prospéch a slava, distribuce jinak nevyuzitelnych vyrobki, radost davani, pocit
uzitecnosti, chut pomoci jinym, ... )

(- Cilem této otazky je zjistit, jakou motivaci svym darcim poskytovatelé prisuzuji a zda
vithec néjakou motivaci k poskytovani financnich darii do socialni sféry ze strany
verejnosti predpokladaji.)

6. Vyuziviate téchto motivii pri oslovovani darca?

- Pokud ano, tak jak
- Pokud ne, tak proc¢

7. Ma VaSe organizace pro oslovovani potencialnich dirci pripravené materialy
s informacemi o projektu, na ktery Ziadate finan¢ni prispévek, popr. materialy
seznamujici potencialni darce o poslini a ¢innosti Vasi organizace?

- ANO —jaké (struktura, detailnost, vzhled, forma)
- NE (v tomto ptipad¢ prosim pokracujte otazkou ¢islo 9)

VII
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8. LiSi se néjakym zpisobem informac¢ni materialy Vasi organizace pro drobné
darce od informaénich materiali pro velké darce?

- ANO - popiste prosim jak
- NE-proc

9. Jakou cilovou skupinu darct VaSe organizace oslovuje?

- Individualni darci

- Firmy

- Jiné:
- U polozek prosim uved’te potadi podle Cetnosti kontaktli na danou skupinu, kdy ¢.1
predstavuje nejcetnéjsi pocet kontakt. V ptipadé€, ze nékterou ze skupin jako potencialni
darce neoslovujete, prosim vyskrtnéte ji ze seznamu.

- Proc?

10. Jaké typy daru VaSe organizace od darcu ziskava?

- Seradit podle Cetnosti
- Vyhovuje Vam tato forma dari?

11. Vede si VasSe organizace ,,adresar darci“?

- ANO
- NE (v tomto ptipad¢ prosim pokracujte otazkou ¢islo 13)

- Proc?Jak? Struktura, jaké informace tam jsou

o

12. Ma VasSe organizace v ,,adresari darci“ uloZené i kontakty na osoby/firmy které
jste v minulosti oslovili, ale bezvysledné?

- ANO
- NE

- Cilem je zjistit, zda organizace kontaktii vyuziva v maximdlni mozné mire a zda se
pokousi finance od jednotlivych potencidlnich darcu ziskat opakované.

- Pokud ano, co k tomu poskytovatele vedlo?

13.V pripadé, Ze Vam darce ve VasSi Zadosti nevyhovi, pokousite se ho oslovit
opakované?

- ANO - Proc¢?

- NE - Proc?
Stejnym zpiisobem? Je podle Vas Sance na to uspét u darce, ktery jiz jednou prispét
odmitnul?

VIII
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14. Poiada VasSe organizace akce, na kterych se setkavate se svymi darci?

- ANO, jaké:
- NE

- Co k tomu poskytovatele vedlo?

- Je o tyto akce ze stran donorii zajem?

- S jakou frekvenci jsou akce poradany?

- Kdo se téchto akci ze strany organizace ucastni?
- Co je predmétem takové akce?

- Kdo se akci za organizaci ucastni?

15. Seznamujete VaSe darce s vysledky vyuziti jejich dart vénovanych Vasi
organizaci?

- ANO -otdzka ¢. 16
- NE, v tomto pripadé pokracujte prosim otazkou ¢. 17

16. Jakymi zpusoby seznamujete VaSe darce o zpiisobu vyuZiti jejich dart Vasi
organizaci?

- Napr.: Setkani pro darce, osobni dopisy, zasilani informaci, uverejneni vysledku vyuziti
darit v novinach, ...

- Jsou seznamovani vsichni darci stejnou mérou? Jsou nékteri zvyhodnovani — jak a proc?
- Seradit dle nejuzivanéjsi

- Diivody, pro¢ jsou které zpiisoby vyuzivané

17. Jakého typu darcii ma VaSe organizace vice?

- Déreci, kteri daruji poprvé
- Dareci, ktefi v minulosti jiZ nejméné jednou nasi organizaci néco vénovali
- Neda se jednoznacné urcit

- Analyza donorské zakladny — kterych darcu je vic?
- Ubyvaji darci dlouhodobi?
- Objevuji se novi darci?

18. Kolik penéz v absolutni hodnoté se Vam v roce 2010 podarilo od darcii sehnat?

- Je to podle Vas uspéch?

- Jak velky financni obnos by podle Vas byl dostacujici?

- Jsou tyto vysledky srovnatelné s vysledky fundraisingu v minulych obdobich? — Jaké jsou
rozdily, v ¢em a proc.
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19. Kolik procent z celkového finan¢niho pFrijmu VaSi organizace ziskané finan¢ni
dary v roce 2010 piedstavuji?

- Je to podle vas dostacujici?

20. Kolik lidi se ve Vasi organizaci vénuje vyhledavani potencialnich darca a praci
S darci stavajicimi?

- Proc?
- Jejich pozice
- Je zapojeno vice zaméstnancii Vasi organizace (neformalne)?

21. Je ve VaSi organizaci zaméstnanec/dobrovolnik jehoZ naplni priace je pouze
vyhledavani potencidalnich darci pro Vasi organizaci a prace s darci stavajicimi?

- ANO, kolik takovych zaméstnancii mate:
- NE

- Ditvody:

22. Kolik z ¢asu vénovaného ¢innosti pro Vasi organizaci témto zaméstnancim prace
s darci priumérné zabira?

- VztaZeno na cast pracovni doby — V horizontu dni, tydnii, mésicii..

23. Shledavate néjaky vysledek vaSeho snaZeni pri praci s darci? Maite pocit, Ze
pracovat s darci ma néjaky smysl?

- Proc?

- V cem vidite prekazky?

-V ¢em je dlouhodoba spoluprace vyhodnéjsi nez narazové oslovovani?
- Proc je podle Vis vynalozené usili vvhodné/ zbytecné?

D¢kuji za Vas ¢as vénovany mému vyzkumu.
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Priloha €.3 : Dotaznik rozeslany firmam:
Dobry den,
jmenuji se Martina St'astna a jsem studentkou pedagogické fakulty ZCU v Plzni. Dostal se
Vam do rukou dotaznik, ktery bude slouzit k vyzkumnym ucelim diplomové prace.

Tématem dotazniku je firemni darcovstvi organizacim poskytujicim socidlni sluzby.

Zadam Vas timto o vyplnéni dotazniku, které Vam nezabere vice nez 15 minut. Dotaznik
je anonymni.

Neni-li ve znéni otazky feceno jinak, odpovidejte prosim vzdy jen jedinou moznosti.

1. Pocet zaméstnancu

Do 5 zaméstnancti

Do 20 zaméstnanct (6-20)

Do 50 zaméstnanct (21-50)
Do 100 zaméstnancu (51-100)
Do 200 zaméstnanct (101-200)
Nad 200 zaméstnanct (201-)

oooood

2. Oslovuji Vasi firmu neziskové organizace se Zadosti o finan¢ni prispévek?

O ANO
O NE — v tomto pifipad€ pokracujte prosim otazkou cislo 9.

3. Jsou mezi témito Zadateli i organizace piusobici v socialni oblasti? (napf. Domov
pro seniory, organizace pracujici s lidmi se zdravotnim nebo mentalnim
postiZenim, apod.)

O ANO
O NE
O Nevim

4. Kolik zadosti o finan¢ni podporu Vase organizace ro¢né dostava?

1-5
6-10
11-20
21-30
Nad 30

oooono

5. Poskytuje Vase firma sponzorské dary?

0O ANO
O NE — v tomto piipad¢€ prosim pokracujte otazkou cislo 9.

XI
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Kolika neziskovym organizacim VaSe firma ro¢né pri Zadosti o finanéni dar
vyhovi?

1-3
4-7
8-15
16-20
Nad 20

oooon

Organizace pisobici v jaké oblasti VaSe firma finanéné podporuje? (Mozno vybrat
Z vice odpovédi)

Kultura

Sport

Vzdélavani a vyzkum

Zdravotnictvi

Socialni sluzby

Zivotni prostiedi

Komunitni rozvoj a bydleni

Obcanskopravni osvéta a politické organizace
Nabozenské a cirkevni organizace

Jiné

Pro nasi firmu neni oblast organizace dulezita
Z4dné

Oooooooooooo

Dostava Vase firma zpétné informace o zptisobu vyuziti Vaseho finan¢niho daru?

O ANO, informace jsou dostatecné
O ANO, ale informace nejsou dostate¢né
O NE

O NEVIM

Je Vase firma z hlediska poskytovani finan¢ni podpory neziskovym organizacim
otevicena novym Zadateliim?

O ANO
O NE

10.

Spolupracuje VasSe firma s organizacemi, které pravidelné finan¢né podporuje?

O ANO
O NE

11.

Neziskovou organizaci zabyvajici se jakou cilovou skupinou by Vase firma BY LA
OCHOTNA PODPORIT? (Mozno vybrat vice odpovédi.)

Sluzby pro nezaméstnané

Sluzby reagujici na chudobu a bezdomovectvi
Sluzby pro déti a rodiny

Sluzby pro rizikové déti a mladez

Sluzby pro staré lidi

Sluzby pro etnické menSiny

oooooog
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Sluzby pro uprchliky

Sluzby pro lidi se zdravotnim postizenim
Sluzby pro lidi s mentalnim postizenim
Sluzby pro nemocné

Sluzby pro lidi se zavislostmi

Sluzby souvisejici s vykonem spravedlnosti
Cilové skupina pro nasi firmu neni rozhodujici
Z4adnou z vyse uvedenych skupin

oooooood

12. Neziskovou organizaci zabyvajici se jakou cilovou skupinou by Vase firma
NEBYLA OCHOTNA PODPORIT? (MozZno vybrat vice odpovédi.)

Sluzby pro nezaméstnané

Sluzby reagujici na chudobu a bezdomovectvi
Sluzby pro déti a rodiny

Sluzby pro rizikové déti a mladez

Sluzby pro staré lidi

Sluzby pro etnické mensiny

Sluzby pro uprchliky

Sluzby pro lidi se zdravotnim postizenim
Sluzby pro lidi s mentalnim postizenim
Sluzby pro nemocné

Sluzby pro lidi se zavislostmi

Sluzby souvisejici s vykonem spravedInosti
Cilova skupina pro nasi firmu neni rozhodujici
Vsechny z vyse uvedenych skupin

Ooooooooooooooo

De¢kuji za Vas ¢as vénovany mému dotazniku.

Martina St'astna
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