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Abstrakt

Cilem této prace je popsat procesy ziskavani prostfedki na piikladu vybrané neziskové
organizace, kterou je mozné oznacit jako ,,ptiklad dobré praxe®. Prace je ptipadovou studii
s jednim pfipadem, jejimz ptipadem jsou procesy ziskavani prosttedki v neziskovych
organizacich s vlastnim fundraisingovym oddé€lenim a integrovanym socialnim podnikem.
Zkoumany byly ¢innosti procest, jejich organizace, struktura zapojenych aktérti a vnéjsi
vlivy, které na procesy pusobi. Data byla ziskana polostrukturovanymi rozhovory,
ziCastnénym pozorovanim a analyzou dokumentl. Analyza ziskanych dat probéhla
otevienym kdédovanim. Vysledky vyzkumu procesti ziskavani prostfedkii v této praci
pfinds$i popis procesi, které jsou ,dobrou praxi“. Nejvyznamngj$imi vlastnostmi
zkoumanych procesii byla organizovanost a cilenost ¢innosti, dobra propagace, snizovani

zavislosti na zdrojich jejich rozmanitosti a aktivni boj s vn&jSimi vlivy.

Kli¢ova slova

ziskavani prostfedkli, fundraising, socialni podnik, ,,dobrd praxe®, nestatni neziskova
organizace



Abstract

The aim of this paper is to describe the process of raising funds on the example of selected
non-profit organizations, which can be described as "good practice”. Is a case study of one
case, which case is the process of raising funds to non-profit organizations with their own
fundraising department and integrated social enterprise. There were examined the activities
within the processes, the organization structure of the actors involved and the external
influences on the processes. Data were obtained by semi-structured interviews, participant
observation and document analysis. The data analysis was open coding. Results of the
research of the process of raising funds in this work provides a description of these
processes that are "good practice”. The most important characteristics of the processes
were the organization and targeting of the activities, good promotion, reducing
dependence on sources with their diversity and active struggle against external influences.
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1 Uvod

Kazda nestatni neziskova organizace musi na provozovani své hlavni ¢innost a dosahovani
svych cilti a poslani disponovat urCitymi prostiedky. At uz jsou to prostfedky materialni,
finan¢ni nebo lidska prace je potieba tyto prostiedky odnékud ziskat. Procesy ziskavani
téchto prostiedkt v nestatnich neziskovych organizacich jsou procesy, jejichz podobu
ovlivituje velmi mnoho faktorid. Tyto faktory jsou napiiklad, jaké ¢innosti se béhem téchto
procestt d&ji (Boukal, 2011; Das, 2008), jak jsou tyto ¢innosti zorganizovany (Sedivy,
Medlikova, 2011), kdo tyto ¢innost provadi, kdo vSechno je zapojen do procest ziskavani
prostiedkd (Sobafiova, 2010; Cumming, 2008) anebo jaké vlivy na né pusobi zvendi
(Powell, 1987; Hatch, 1997). Odpovédi na tyto otazky formuji podobu procest, jakymi se
prostiedky ziskavaji. Praveé na tyto otdzky se bude tato diplomova prace zaméfovat. Studie
pfipadu procesii ziskdvani prostiedkli ve vybrané servisni nestatni neziskové organizaci,
kterou je mozné oznacit za ptiklad ,,dobré praxe®, odpovi na tyto otazky s cilem dikladné

je popsat.

Teoretické ptredpoklady se zabyvaji definovanim fundraisingu, ktery je zpisobem
ziskavani prostfedkti v neziskovych organizacich (Boukal, 2009), definovanim socialniho
podnikani, coZ je dal$i moznosti, jak Ize ziskdvat prostfedky (Dohnalova, 2009). Daéle se
prace zabyva Teorii zavislosti na zdrojich a Instituciondlni teorii (Hatch, 1997). Po
teoretickych predpokladech nasleduje metodologicka ¢ast, kde je popsana zvolena metoda
ptipadové studie a zdivodnén vybér piipadu. V metodologické casti jsou rozpracovany
vyzkumné otdzky. Hlavni vyzkumna otdzka zni: Jak probihaji procesy ziskavani
prostfedkil na aktivity organizace vedouci k napliovani jejich cild? Vysledky vyzkumu
pak popisuji procesy ziskavani prostfedkil ve vybrané neziskové organizaci na zakladé

zjisténych dat a jejich analyzy.



2 Fundraising
Fundraising je anglické slovo a jeho pteklad doslova vysvétluje, co fundraising znamena,

tedy ziskadvani fondld. Fundraising je tedy aktivita shanéni a ziskavani prostredki, at’ uz
finan¢nich nebo jinych, na chod dané organizace, projektu nebo akce. Tento zplsob
ziskavani prostiedkll je spojen s neziskovymi organizacemi a jejich fungovanim. Jedna
zmnoha definic, ktera fundraising vysvétluje je napiiklad tato: ,,Fundraising je
profesiondlni, cilenou a organizacn¢ i Casov€ promyslenou aktivitou zaméfenou na
vyhledavani sponzorti a ziskdvani finan¢nich prostiedkli urcenych na podporu vetejné
prospésné nebo dobro¢inné ¢innosti.“ (Polackova, 2005, str. 11) Neziskové organizace
mohou byt zakladany i ve vefejném sektoru, ty pak byvaji financovany z vetejnych
rozpo¢tl, proto je ,,fundraising a jeho techniky specifickym pojmem tzce svazanym

pfedevsim se soukromym neziskovym sektorem.* (Boukal, 2009, str. 102)

Fundraising mize byt definovan mnoha zptsoby. Jini autofi mluvi o fundraisingu jako o
systematickém ziskavani finan¢nich 1 nefinan¢nich prosttedki z riznych zdroju.
Prostfedky ziskavany pro danou neziskovou organizaci a to zejména od donatorti vné
organizaci, od sponzoru pfispivajicich na obecné€ prospésnou ¢innost, kterou tato neziskova
organizace provozuje (u vzajemné prospésné ¢innosti se na rozdil od vetejné prospésnych
organizaci pro zajiStovani prosttedki a zdroji na jeji Cinnost predpoklada

samofinancovani a proto se u nich nehovofi o fundraisingu). (Haibach, 2006)

Hlousek (2011) ve své publikaci o ziskavani zdrojii na aktivity neziskovych organizacich
mluvi o fundraisingu jako o ziskdvani prostfedki financni I nefinan¢ni povahy potiebnych
k udrzitelnosti neziskové organizace. Jako nefinancni zdroje uvadi kontakty a budovani
divéry u obcant, firem I statu, tedy u potencionalnich darct. Nutné pro fundraising je
budovani vztahu s darci stdvajicimi, schopnost ziskat nové darce i pfiznivce organizace. Z
toho tedy lze usoudit, Ze do definovani fundraisingu patii ziskdvani nefinan¢nich zdroji a

ziskavani kontaktt na darce.

Ve fundraisingu nejde pouze o ziskdvani prostfedku, které organizace potiebuje v dany
moment. Fundraising vedouci k trvalé udrzitelnosti organizace, coz je jeho cilem, patfi i
planovani. “Jde o proces, v rdmci kterého organizace ziskava darce, kteti financné ¢i

materialné podporuji jeji ¢innost* (Sobatiova, 2010, str. 8).

Dtlezitym tématem v ramci fundraisingu je jeho ucel. Pro¢ vlastné je fundraising pro
ziskavani prostfedkt potieba. Existuji samoziejmé i1 donatofi a sponzofi, ktetfi daruji

finan¢ni 1 jiné prostfedky neziskovym organizacim nebo na spolecensky prospésné tcely
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sami od sebe. Mnoho z nich ale takovou potfebu nema. Fundraising je tedy tieba pro
oslovovani potencionalnich darcti. Tento pohled na fundraising vyzdvihuje
fundraisingovou techniku nazyvanou ,,moc pozadani“. Tento piistup tvrdi, Ze donatoii
daruji pfedevSim proto, Ze je o to n¢kdo pozada. Dalsi funkci fundraisingu je umoznit
darovani tém, ktefi by darovali radi, ale zatim nevédi komu nebo jak. Fundraising je tedy
potieba pro oslovovani darci a poskytovani informaci o moznostech darovani vSem, kteti

o to maji zdjem. (Andreoni, 2003)

Definic a pohledt na pojem fundraisingu je mnoho pro tuto diplomovou praci bude pouzita
predevsim definice nasledujici: ,,Fundraising je profesiondlni, cilenou a organizacné i
¢asoveé promyslenou aktivitou zamétenou na vyhledavani sponzort a ziskavani finan¢nich
prostiedkii uréenych na podporu vetejné prospésné nebo dobrocinné ¢innosti.* (Polakova,
2005, str. 11) Jelikoz se tato prace snazi popsat procesy ziskdvani prostiedkll, které
umoznuji dosahovéni cilii neziskové organizace a kontakti na darce v nestatni neziskové
organizaci, tak na tuto definici v ramci vyzkumu navaze a pokusi se prozkoumat aspekty
profesionality, cilenosti, organizacni a ¢asové promyslenosti i jednotlivé aktivity, které se
vramci fundraisingu objevuji ve zkoumané organizaci. Soucasti vyzkumu prace je i
zkoumani ziskdvani kontakt na dérce, je nutné uvedenou definici propojit s pohledem na
pojem fundraisingu, tak jako ho popisuje HlouSek (2011), ktery do pojmu zahrnuje i aspekt

nefinanénich zdrojt, kontakt a budovani divéry ve spole¢nosti.

Ostatni uvedené definice maji pro pouZiti v této praci pfiili§ Uzky pohled na pojem
fundraisingu. Definice Sobatiové (2010) a Haibacha (2006) vidi fundraising jako proces,

ale nerozpracovava jeho jednotlivé ¢asti tak jako definice Polakové (2005).

Je nutné si pojmy uzité v definici rozpracovat tak, aby bylo zifejmé, jak jsou chapany v

ramci vyzkumu této prace.

2.1 Profesionalni pristup k ziskavani prostredki

Jednim zplsobem, jak se divat na profesionalitu je jako na préci, kterda je fizena a
kontrolovana samotnymi zaméstnanci, ktefi ji vykondvaji a ne jejich klienty, zdkazniky
nebo statnimi institucemi (Freidson, 1994). Dale lze profesionalitu popsat naptiklad jako
vyuzivani znalosti a zkusenosti pro dosahovani cilt (Bailey, 2011). Podle téchto definic je
to tedy néjaka prace, ktera vyZaduje odpoveédnost a samostatnost v fizeni. Je to zplsob
prace, ktery vyzaduje znalosti a zkuSenosti v daném oboru a smeétfuje k néjakému cili.

Existuji ale 1 dal$i pohledy na profesionalitu, které se na profesionalni praci divaji z jinych
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uhlt, naptiklad pohled Lindy Evans, ktera zastava nézor, Ze profesionalita se v dne$ni dobé
proménila a uz neni pro profesionalitu diilezité vyuzivani diive tolik omilanych expertnich
znalosti, ale zZe dnes se pozornost piesunula k hodnotam jako je davéra, etické chovani a
spravné fizeni. Evans nechce zkuSenosti a znalosti vynechat z profesionality uplné, jeji
definice ale zahrnuje i mnohem individualngjsi aspekty. (Bailey, 2011) Jeji pftistup k
profesionalité¢ zahrnuje intelektualné, ideologicky a epistemologicky zalozeny postoj
jedince k profesionalnimu vykonu prace. (Evans, 2008) To znamena, Ze jeji pfistup k
profesionalit¢ zahrnuje 1 osobni pfistup jedince, nejen profesionalitu ve vztahu k mife
odbornosti v daném odvétvi. Dilezitym vyrokem je také ptesvédceni, ze profesionalita
musi nutné byt to, co pracovnici skutecné délaji, nikoli jen idealni pojem (Bailey, 2011).
Profesionalni prace je tedy zptisob vykonu prace, kdy jedinec profesiondl vyuziva vSechny
jemu dostupné znalosti a dovednosti k tomu, aby doséhl vyty¢eného cile. VSemi znalostmi
a dovednostmi je minéno jak expertni znalosti a zkuSenosti ziskané naptiklad formalnim
vzdélam v daném oboru, tak tzv. mékké schopnosti (soft skills) (Dictionary.com, 2015),
kterymi je vybaven, jako jsou selsky rozum, schopnost adekvatné jednat s lidmi,

zachovavat pozitivni ptistup k véci a byt schopen praci dotahovat do konce.

Profesionalni vykon mulze tedy plynout zexpertniho védéni nabytého formalnim
vzdélanim nebo 1 zkusenosti v daném odvétvi, to ale dle dnesniho pfistupu k profesionalité
nestaci. Je nutné k tomu prtidat 1 jiné schopnosti pracovnika. Profesionalita miize tedy byt
definovana 1 racionalnim pfistupem k vykonu prace, kdy s pomoci vSech dostupnych
znalosti a dovednosti profesiondlni zaméstnanec strategicky dlouhodobé pléanuje svou
préci, je za ni odpovédny, kontroluje ji a nakonec dosahuje vytyceného cile. Profesionalita
je v kontrastu s amatérskym nahodilym piistupem feSicim problémy ad hoc, ktery se na
rozdil od profesiondla neorientuje podle vlastniho naplanovaného fizeni prace ale tim co
od n& v dané chvili vyZzaduje okoli. (Freidson, 1994) To je v rozporu s definici
profesionality. Profesionalita miZe byt definovana 1 jako placena prace, zejména
V neziskovém sektoru je to tedy najimani placenych zaméstnancii na urcity podil prace v
organizaci, kde je tento pohled odiivodnén kontrastem s dobrovolnou sluzbou. (Cuming,

2008)

Pro tento vyzkum bude vyuzito definovani profesionality fundraisingu jako racionalniho
pfistupu k ziskavani prostfedkd, ktery se projevuje pouzivanim vSech dostupnych znalosti,
které zaméstnanci maji pro vykon préace a kontrolu veskerych €innosti, které tento proces

zahrnuje, ktery vychazi z ptistupu Lindy Evans (2008). Specificky pro praci fundraisera je
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velmi dualezitd pecliva piiprava, disledné planovani a vedeni dokumentace ke vSem
aktivitam v ramci vykonu prace (Sedivy, Medlikova, 2011), schopnost strategického a
dlouhodobého planovani 1ze zatfadit mezi soft skills nezbytné pro vykon prace fundraisera.
Pro definovani profesionalni prace fundraisera byl tedy zahrnut i racionalni piistup k praci
projevujici se strategickym a dlouhodobym planovanim. V ramci vyzkumu budou
zkoumani také aktéfi, ktefi se do téchto Cinnosti zapojuji a jejich pracovni vztah k
organizaci, zda jsou to dobrovolnici nebo vykonavaji svou praci za mzdu, jaky to ma vliv
na procesy ziskavani prostredkil. Zjistovani, zda jsou expertni védéni a zkuSenosti soucasti
prace fundraisera ve zkoumané organizaci nebo dokonce pfedpokladem pro vykon této
prace, bude jednou z vyzkumnych podotazek, stejn¢ tak jako ziskavani téchto znalosti

vzdélavani a Skolenim zaméstnancu.

S profesionalizaci prace a dikladnym tvofenim plant aktivit fundraisingu a stejnou
profesionalizaci celkového fungovani neziskovych organizaci se poji mnoho potizi, jako
napiiklad ohrozeni legitimity organizace odklonénim se od poslani a napliiovani cil
organizace nebo konflikty mezi placenymi zaméstnanci a dobrovolniky. (Cumming, 2008)
Problém profesionalizovani fundraiserii soukromych neziskovych organizaci spociva
VvV rozporu s jejich dobrovolnou podstatou a urcitym nadSenim pro neziskovou ¢innost.
Neziskové subjekty jsou zavislé na externich zdrojich, které jsou jim poskytovany donory
na zdklad¢ divéryhodnosti. Neziskoveé organizace diky své zasad¢é nerozdelovani zisku a
dobrovolnému charakteru organizace maji ve spolecnosti vysokou miru divéryhodnosti.
Ziskavani prostfedkll se stava ale ¢im dal t€Zsi a uspét ve velké konkurenci neziskového
sektoru je pro amatéry téZké, proto je tfeba fundraising v neziskovych organizacich
zprofesionalizovat. Profesionalizaci fundraisingu a vznikem stalych placenych pracovnich
mist v organizaci ztraci organizace, nebo jeji ¢ast, dobrovolny a nadSenecky charakter. To
samoziejmé snizuje miru jeji diveéryhodnosti ve spolecnosti a tim i u potenciondlnich
darct. Staly zaméstnanec ma ale 1 tu vyhodu, Ze jeho setrvani v organizaci je podminéno
pracovni smlouvou, na rozdil od dobrovolnika, ktery miize kdykoli odejit a nechat za
sebou rozdélanou praci (Cumming, 2008) a tim vznika 1 velmi nezddouci a neprofesionalni
chaos a neorganizovanost procesu ziskavani prosttedki. Profesionalizace fundraisingu ve
smyslu peclivého planovani a administrace uskute¢iovanych aktivit je na druhou stranu
nejen vyhodna pro efektivni ziskdvani zdrojt ale 1 pro zpétnou vazbu pro donatory, ktefi se
diky profesionalnimu pfistupu fundraiserti Castéji domohou zpétné vazby, tedy jak je

s jejich penézi nakladano ¢i zda organizace hospodafi se ziskanymi zdroji odpovédné.
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Diky profesionalnimu pfistupu, tak jak bude zkouman v této praci, je pak mozné vSechny

posuny v procesech dolozit a také zopakovat.

Profesionalizace fundraisingu je dnes nutna piedevSim kvuali velké konkurenci mezi
neziskovymi organizacemi a ztencovani zdroji véetné ubyvani dobrovolnikl a zdjemcti o
zaméstnani v neziskovych organizacich. Jako fundraisefi ¢asto v neziskovych organizacich
funguji dobrovolnici nebo jeji manazeti a feditelé, kteti jsou nekvalifikovani nebo mayji
mnoho jinych véci k feSeni, tim vznikd zmatecné financovani organizace, které je Casto
netransparentni. Schazi obvykle také dlouhodobéjsi ramec financovani organizace, bez
strategického planu pfi financovani a fizeni organizace ad hoc je jeji udrzitelnost ohrozena.
Dale je také problémem pfistup lidi puhsobicich v neziskovém sektoru, kteii se
k profesionalizaci fundraisingu i ostatnich ¢innosti neziskové organizace stavéji odmitave
a nechtéji do ni investovat téméf zadné prostiedky, at’ uz casové nebo financni. (Mcgee,
2009) Profesionalita, tak jak byla v rdmci vyzkumu této prace definovéna, je jedna véc, s
profesionalnim pfistupem a planovanim souvisi pravé i1 otazka persondlni kapacity
organizaci. Samostatné fundraisingové oddéleni, respektive alespon jeden zaméstnanec,
ktery ma na starosti pouze ziskavani zdroju a jeho planovani a diky tomu je schopen tyto
¢innosti vykondvat systematicky a dikladné tedy profesiondlné, je také soucasti

profesionalizace a profesionality ziskavani zdroja.

Profesionalizace se nedotyka pouze najimani stalych placenych zaméstnanct, ale
pfedevSim jejich schopnosti a dovednosti. Profesionalni pfistup k vedeni neziskoveé
organizace zahrnuje odpovédny pfistup k marketingu celkov€, k dlouhodobému
strategickému planovani ¢innosti a projektd, financovani i vydaji neziskového subjektu.
K tomuto pfistupu jsou tfeba odborné znalosti nebo zkuSenosti. Proto pfijimani placeni
zamé&stnanci by méli byt 1 patficné nadani kompetencemi potfebnymi pro zvladani vSech
téchto véci. To zvySuje naroky 1 na piijimaci fizeni zaméstnancti, které musi podrobné
zkoumat dovednosti, zkuSenosti a také motivaci kandidata. Profesionalizace se dale tyka i
dobrovolnikii samotnych a jejich Cinnosti. NejenZe najimani dobrovolnikd by mélo byt
stejné podrobné a dulezité jako najimani stalych zameéstnanct, ale i jejich schopnosti by
meély byt testovany, ptipadné by neziskova organizace méla mit moZznost a kapacitu nové
odborniky vyskolit pokud je chce zapojit do svych projektii. Pro dosazeni takto fungujici
neziskové organizace je nutné také nastavit pfiméfenou platovou hladinu, ktera bude

motivovat kvalifikované pracovniky k praci v neziskovém sektoru. Dostatek penéz pro
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stalé zaméstnance vraci potfeby zpét na zacatek k efektivnimu a kvalifikovanému
fundraisingu organizace. Nutné je také prekonat celkovy odpor neziskového sektoru
k (dobfe) placené praci, ktera je Casto povazovana za ,,pokrytectvi® (Cumming, 2008. Str.
382) Aby mohlo ziskavani prostfedkii na dosahovani cili organizace probihat
profesiondlnim zplisobem, méli by tedy dle Cumminga (2008) zaméstnanci, ktefi se na
téchto procesech podileji, mit néjaké expertni znalosti. Soucasti vyzkumu této prace tedy i
zkoumani aktéri, jez se do procest ziskavani zdrojii zapojuji, a zkoumani toho, zda pro
profesionalni vykonavani své prace potfebuji mit expertni znalosti anebo zkusenosti a zda
se organizace snazi je pribézné vzdélavat a tim zefektiviiovat jejich praci. Soucasti
vyzkumu je tedy i vyzkumna podotazka zkoumajici externi a interni Skoleni a vzdélavani

zaméstnanctl 1 dobrovolnikil zapojujicich se do procesu ziskavani zdroja.

Profesionalizace neziskového sektoru ma mnoho vyhod, ale i nevyhod. Jednou z mnoha je
velké riziko, ze v procesu prechodu na trzni metody marketingu, fundraisingu a
proskolovani zaméstnancii i dobrovolnikli ztrati organizace smér a jeji plvodni cile a
poslani se vytrati zjejich hlavnich priorit nebo i Uplné. (Cumming, 2008) Mezi
dobrovolnym charakterem organizace a profesionalitou ziskavani prostiedk je nutné
udrzovat rovnovéahu, v idedlnim ptipadé je neziskova organizace tedy svym charakterem
dobrovolna a mnohé jeji aktivity jsou zajiStovany dobrovolniky, kteti dodavaji organizaci
divéryhodnost, a zarovel ma nékolik stalych placenych pracovnikil, ktefi zajiStuji
efektivni ziskavani zdroji, koordinaci a spravu jejich ¢innosti a odpovédné hospodateni se
ziskanymi prostfedky. Nikdy se nesmi stat, Ze zmizi poslani neziskové organizace. Otazka
profesionalizace i miry profesionality v procesech ziskavani prostfedkli pro organizaci
velmi uzce souvisi s budovanim dobrého jména a udrzovanim divéry organizace ve

spole¢nosti, tedy podle pouzité definice HlouSka (2011) je soucasti fundraisingu.

2.2 Cilenost a planovani ve fundraisingu

Cilenost aktivit fundraisingu bude v ramci vyzkumu chédpana jako zaméfeni aktivit na
dlouhodobou udrzitelnost ¢innosti organizace a napliiovani jeji vize a poslani. Organizaéni
1 Casova promyslenost aktivit je zohlednéna uz pohledem na pojem profesionality a
racionalniho pfistupu. Samotné aktivity fundraisingu budou pfedmétem vyzkumu a rozumi
se jimi veSkeré Cinnosti, které jsou vykonavany zapojenymi aktéry v ramci procesi
ziskavani prostredkil na dosahovani cili organizace. Vychozimi aktivitami vyzkumu jsou
aktivity v rdmci niZe popsanych bézné€ uzivanych technik fundraisingu, béhem vyzkumu se

mohou objevit i jiné aktivity. Pro cilené dosahovani dlouhodobé finan¢ni i celkové
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udrzitelnosti organizace je nutné aktivity fundraisingu planovat. Cileny pfistup k aktivitam
ziskavani prostiedkdi se projevuje pravé profesiondlnim a raciondlnim piistupem k
aktivitim ve form¢ dukladného planovani a rozdé€leni stanoveného hlavniho cile na
jednotlivée dil¢i  kroky. Moznym vysledkem planovani aktivit fundraisingu je
fundraisingovy plan. Takovy plan, aby spliioval sviij ucel, musi byt pribézné
vyhodnocovan a upravovan podle nastalé situace. V planu musi byt zahrnuto, jaké aktivity
budou v ramci ziskavani prostfedkli vykondvany, jak budou vykonavany v Case, kdo bude
jednotlivé aktivity vykonavat. Soucasti takového planu je 1 stanoveni vySe prostredka,
které budou za planované obdobi potieba pro dosahovani cili organizace. Fundraisingovy
plan musi proto byt tizce propojen se strategickym planem organizace, ve kterém je urceno
¢eho chce organizace v daném obdobi dosahovat a jaké mé poslani. Poslani je klicové
nejen pro organizaci jako celek, ale i pro fundraising, podle poslani organizace lze pfedem
stanovit, jaké zdroje prostiedkd pro ni naptiklad pfipadaji v tivahu, pfipadné které jsou
vhodnéjsi nez jiné. Ve fundraisingovém planu by ale nemé¢l vystupovat pouze hlavni cil
organizace a jeji poslani, v tom by mély figurovat piesné stanovené cile a ucely, na které je
tteba ziskat zdroje, jejich vySe nebo rozsah a termin, do kterého je nutné prostredky ziskat.
Vzhledem k nutnosti plan vyhodnocovat musi fundraisingovy plan obsahovat i zptsob

pribézné i nasledné evaluace a jeji kritéria. (Hlousek, 2011)

Lze tedy fici, ze fundraisingovy plan je jakymsi nastrojem cilenosti, ¢asové a organizacni
promyslenosti aktivit ziskavani zdroji na dosahovani cilii organizace. Vyzkum bude v
organizaci zkoumat i to, zda organizace takovy plan tvofi, zda je v souladu se strategickym

planem organizace, pokud takovy plan existuje, a jestli se dafi ho plnit.

2.3  AKktéri, zapojeni do procesu ziskavani prostiedku

Aktéti zapojeni do procesti ziskavani zdrojii mohou byt piimo fundraisetfi nebo i jini
pracovnici organizace. Fundraising a prace fundraiserti se mize fakticky lisit v riznych
organizacich. Prace fundraisera ma dle Sobafové (2010) uréité spoleéné znaky, které
souvisi jak s jeho kompetencemi, tak s ¢innostmi, které ve své praci vykonava. Fundraiser
musi umét planovat, utvatret fundraisingovy plan. Podili se 1 na pfipravé rozpocti
organizace a mél by byt schopen sledovat, zda se dodrzuji. Planovéani je nutné 1 v
komunikaci s darci, aby se predeslo pfili§ ¢astému kontaktu, ktery miiZze byt nepiijemny a
darce naopak demotivuje. Po administrativni strdnce musi byt rovnéz schopny, musi
spravovat Casto velky balik kontakti a spravné s nimi pracovat, spravovat je v prehledné

form¢. Piehledn¢ evidovat a spravovat musi i1 projektovou dokumentaci, zpravy
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pribéznych a zavérecnych evaluaci. Fundraiser musi umét komunikovat s lidmi, a to nejen
v rovin¢ gramatické spravnosti sdéleni a urovné komunikace, ale i miry kontaktu s lidmi a
schopnosti oslovovat druhé a zaujmout je. Komunikace probiha i uvnitt organizace, ¢asto
se zapomind, Ze fundraiser musi umét dobie komunikovat i s jinymi zameéstnanci,

oddélenimi i s dobrovolniky organizace (Sobanova, 2010).

Fundraiser jako aktér ziskavani prostfedkd na dosahovani cili organizace by mél
disponovat ur¢itymi vlastnostmi a schopnostmi. M¢l by v sob& mit urcité nadSeni pro véc,
musi umét presveédCit ostatni, mél by byt zdvofily a mél by umét vhodné pozadat darce,
musi mit natolik velké sebevédomi, aby byl schopen si nic nedélat z odmitnuti. Fundraiser
také musi vzdy tikat pravdu, byt trpélivy a na darce netlacit a nebyt dotérny. K jeho praci
patii vedeni podrobné dokumentace. Jednou z nejdilezitéjSich vlastnosti fundraisera je
komunikativnost, pak musi umét i vhodné reprezentovat sebe a tim i organizaci. Fundraiser
by mél mit vyjednavaci schopnosti, musi byt schopen pouZzivat spravné argument, tedy
organizaci, kterou reprezentuje dostateCné znat. Soucasti jeho prace je také planovéni a
prace s informac¢nimi zdroji a informaénimi kandly. Fundraiser musi byt sdm ve své praci

aktivni. (Sedivy, Medlikova, 2011).

Kdo jsou vSechno aktéfi, ktefi jsou zapojeni do ziskavani prosttedktl pro organizaci, bude
pfedmétem vyzkumu. Vyzkum bude zjistovat, kdo jsou, jaké jsou jejich vlastnosti, zda
jsou tyto vlastnosti nutnosti nebo jen lepSim predpokladem, aby se do procest ziskavani
prostiedkdl pro organizaci zapojili a vykonavali svou praci profesionalné. Predmétem
vyzkumu bude 1 to, jaké vykonavaji béhem své prace aktivity a zda odpovidaji

teoretickému piedpokladu.

2.4 Techniky fundraisingu a vice zdrojové financovani

Fundraising jako ziskavani finan¢nich prostfedkd ma mnoho moznosti, kde tyto prostiedky
muze ziskéavat. Zdroje financovani soukromého neziskového sektoru jsou rizné. Soukromé
neziskové organizace se tedy financuji vicezdrojové. Donatory a sponzory mimo
organizaci, ktefi jsou v ramci fundraisingu oslovovani, se mini zejména subjekty

soukromého ziskového sektoru a fyzické osoby mimo statni sektor a vefejné instituce
(Haibach, 2006).
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Za prvé mohou ziskavat granty od nadaci nebo nada¢nich fondt. V takovém piipad€ musi
neziskova organizace sama vyhledat nadaci ¢i nada¢ni fond zaméfeny na stejnou oblast,
prostudovat podminky, za kterych je mozné o grant zazadat, a ziskat ho. Musi brat ohled
na to, Ze nadace je sama neziskovou organizaci a jako takova sleduje sviij vlastni ucel a
poslani. Zadajici neziskové organizace proto musi najit soulad mezi svym poslanim a

poslanim nadace (Boukal, 2011).

Dal$im moznym zdrojem jsou soukromé podniky ziskového sektoru. Tyto podniky mohou
pusobit jako darci nebo sponzofi ¢innosti neziskové organizace. Podniky mohou byt velmi
dobrym zdrojem prostfedkt, je nutné vSak brat v potaz jejich primarni cil a tim je zisk,
krom¢ podpory poskytované neziskové organizaci tak sleduji 1 svij vlastni zajem.
Prospéch a vyhodu na trhu jim pfindsi dojem spolecensky zodpovédného subjektu, ktery
vetejné zndma. S podniky je mozZzné pracovat dlouhodobé a utvéret spolecny vztah a
budovat tak spolecnou marketingovou strategii prospésnou pro obé€ strany. (Boukal, 2011)

I to je tkolem fundraisingu — udrzovat a rozvijet vztahy s donatory a sponzory.

Neziskova organizace miize vyuzivat zdroju i od individualnich darci, tedy od fyzickych
osob, které se rozhodnout vénovat organizaci finan¢ni prostfedky nebo i vlastni praci.
Podpora jednotlivce je nejcastéjSi v ptipadech, kdy je jedinec piimo zainteresovan do

problému, kterym se organizace zabyva. (Boukal, 2011)

Moznym zdrojem pro soukromé neziskové organizace jsou i vefejné rozpocCty, jimiZ jsou
mysleny rozpocty obci, mést a krajii 1 rozpocty ministerstev a také Evropské fondy.
Soukromé neziskové organizace mohou zazadat o dotaci z téchto zdroji. Pokud splni
vSechny stanovené podminky udé€leni podpory a podaji zadost v pozadované struktuie a
casovych terminech, mohou dotaci ziskat. ,,Pfi vyuZivani téchto zdrojii je nutné pocitat s
tzv. kofinancovanim (zadatel musi prokéazat, Ze kromé& poskytnuté dotace pokryva sviij
rozpocet jesté z jinych zdroji)*“ (Boukal, 2011) a dalsimi ptekazkami, jako je velka

administrativni zat€z na kontroly pribéhu projektl a jina rizika.

rozdil od jejich hlavnich c¢innosti mohou byt cinnostmi hospodarskymi. Vedlejsi
hospodarskou ¢innosti mize neziskova organizace dosahovat zisku, ten musi byt ale pouzit
na dosahovani ucelu a poslani organizace. Vedlej$i hospodarska ¢innost muze tedy byt

pouzita jako zdroj finan¢nich prostiedkli pro chod soukromé neziskové organizace. Jelikoz

17



je to ¢innost podnikatelska tak ,,vedlejsi hospodaiska ¢innost vyzaduje peclivou pfipravu
zahrnujici  mj. zpracovani kompletniho zakladatelského rozpoctu. Smyslem
zakladatelského rozpoctu je kvantifikace potiebnych finan¢nich zdrojii véetné zplisobu
jejich opatteni pro pokryti administrativnich krokti a zajiSténi vécnych ptredpoklad pro
zamySlenou Cinnost (vychozi rozvaha majetku a zdroji jeho kryti). Déle je smyslem

zakladatelského rozpoctu pecliva kvantifikace predpoklddané vyse vynosi a nakladu

vvvvv

vvvvv

prospéchu a podporovala jeji ¢innost, pokud by byla napldnovana nebo fizena S$patné

mohlo by se stat, ze bude pro organizaci naopak 1 pritézi.

V této diplomové praci je vedlejsi ¢innost neziskovych organizaci nahlizena z pohledu

socialniho podnikdni, kterému bude pozdéji vénovano vice prostoru.

Mezi nejpouzivanéjsi fundraisingové metody patii osobni setkani s individualnimi i
firemnimi dérci, ty jsou velmi ndroné Casové a na piipravu, ale vétSinou jsou to velmi
efektivni metody jak prostfedky ziskat. Dale mohou uzivat metody inzerce, telefonické
kampané nebo pfimé oslovovani postou, to je jednim z nejcastéji uzivanych metod
fundraisingu jak v Ceské republice, tak v Evropé. Daliimi rozsifenymi metodami jsou
vetejna sbirka, benefi¢ni akce nebo 1 podavani projekti a Zadosti domacim i zahrani¢nim
nadacim nebo Z&dosti o dotace z vefejnych rozpoctl. Novéjsimi metodami je uZzivani
riznych informacnich technologii, jako je internet nebo darcovské SMS. (Rulik, 2008)
Ptestoze se fundraisingové metody vyuzivajici internet a jind nova média velmi rozméhaji
a jsou uzivany témét kazdou neziskovou organizaci v evropskych zemich a fundraisefi se
snazi vyuzivat jejich potencial ¢im dal vice, nejrozsifenéjSimi metodami pro ziskdvani
prostiedkti jsou stale tradicni metody jako je pfimé osloveni poStou, vetfejné sbirky at’ uz
penézni nebo sbirky pfimo na ulici. Dale jsou to granty od nadaci nebo dotace z vefejnych

rozpocti. (European Fundraising Association, 2013)

V dnesni dobé, kdy existuje velkd konkurence neziskovych organizaci na poli ziskavani
finan¢nich prostfedkl ze soukromych zdroju je nutné donatory dobie motivovat a osloveni
s zddosti o podporu dobie formulovat. Sprdvné motivovani darci je soucésti prace
fundraisera v ramci ziskavani novych darct a udrzovani vztahu s témi stdvajicimi.
Motivace je soucasti metod ziskavani prosttedkit od osobniho setkdni az po oslovovani
postou nebo inzerci. Spravné vyuzita motivace zvySuje efektivitu metod fundraisingu. Je

nutné spravné zdlraznit, Ze spoleCensky problém, k jehoz feSeni neziskovad organizace
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pfispiva, je natolik zavazny a dilezity, Ze je nutné organizaci podpofit, aby se dosahlo jeho
vyfeseni. Pro spravné motivovani potencidlnich darcii je dobré podlozit tvrzeni dikazem a
to ve form¢ statistickych informaci, odbornych posudkii nebo Zivych narativnich svédectvi.
Nekteré studie dokazuji, Ze ptidanim obrazku lze dosahnout vétsiho efektu motivace darct.
Existuji spory o tom, zda maji lepsi dopad statistické nebo narativni diikazy. Bylo vSak
zjisténo, ze reakce racionalniho uvazovani o podpote projektu nebo organizace jsou vice
ovlivilovany statistickymi dikazy a naopak emocionalni reakce a motivace darovat zase

narativnimi a obrazovymi materialy a dikazy. (Das, 2008)

Dals$i moznou variantou zprav podavanych potencionalnim darcim s cilem motivovat je
k podpofe neziskové organizace je rozhodnuti o negativni nebo pozitivni formé zpravy.
Oboji je pouzitelné a stejné¢ jako u predchoziho rozdilu mezi statistickymi udaji a
narativnimi zprdvami kazdd forma funguje a ptlisobi jinak. Ptfikladem stejné zpravy
formulované v obou formach miize byt ,,Bez vasi pomoci zemfou stovky zvitat na ulicich.*
v negativni form¢é nebo ,,Pokud néds podpofite, zachranite stovky zvifat od smrti na

ulicich., ve formé pozitivni.... (Das, 2008)

Jinym aspektem motivace potencionalnich dondtort je piesvédceni o dosazitelnosti cile
organizace, pokud budou mit potenciondlni darci pocit, ze ani za predpokladu jejich
pfispéni na ucel organizace, organizace nemuze cile dosdhnout, prostfedky organizaci
neposkytnou. Spolecné€ s osobnim zajmem potenciadlniho donatora o téma, které organizace
resi, je tedy dosazZitelnost stanoveného cile dalSim kritériem ziskani daru. Fundraisefi by
proto méli pro motivovani potencionalnich darcti zdiraznit, kolik je tfeba prostfedkti na
dosazeni cile, nakolik je jejich sehnani redlné, poptipadé také kolik prosttedk uz bylo

ziskano. (Das, 2008)

2.5 Prostfedky ziskavané fundraisingem

Pro tuto préci je chapan pojem prostiedki odliSné od pojmu zdroji. Za zdroje pro
organizaci jsou pro tento vyzkum povazovany mista, odkud organizace Cerpa prostredky
potfebné pro dosahovani svych cili. V piikladu, kde soukromé firma daruje neziskové
organizaci finan¢ni dar, je zdrojem firma a ziskanym prostfedkem finan¢ni dar. Prostfedky,
které mohou organizace mit, jsou riizné. Mohou to byt prostfedky materidlni, hmotné nebo
finan¢ni prostfedky. Dale to mohou byt i1 pracovni sily nebo tieba vybaveni, jaké ma k
dispozici a znalosti, které miize vyuzivat. (Hatch, 1997) Mohou to tedy byt prostiedky
ruzného typu. Pro neziskovou organizaci miizeme specifikovat, Ze v rdmci pracovni sily

bude do prostredkil zahrnuta i dobrovolnicka sluzba.
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3 Socidlni podnikani

V ramci vyzkumu této diplomové prace bude zkoumdna neziskova organizace, kterd v
ramci své vedlejsi Cinnosti provozuje socidlni podnik nebo podniky, jejichz zisky
podporuje svou hlavni Cinnost. Zisky ze socialniho podnikdni jsou tedy ziskdvanymi
prostiedky na dosahovéni cili organizace. Socidlni podnikdni miize byt v dne$ni dobé

nahlizeno rizn¢, proto je nutné vymezit, jak bude chapano v ramci vyzkumu této prace.

V dnesni dob¢ lze nalézt rizné pfistupy k socialni ekonomice jak u nas, tak v zahranici.
Existuji dva mozné obecné pristupy k definovani socialnich podnikli, pro ziuzeni okruhu
definic, které jsou pro tuto praci relevantni Ize vyloucit vSechny, které se vazi k prvnimu
Z nich, kterym je ptistup pravné-institucionalni. Tento pfistup se zamétuje na pravni formy
subjektl, které mohou figurovat jako socialni podniky. Evropskou komisi definované jsou
tyto typy podnikd: nadace, druzstva, vzdjemné spolecnosti a asociace. Tento typ
definovani socidlniho podniku je pro tuto praci nevhodny. Nasledujici popis socidlnich
podnikii se tedy soustfedi na druhy pfistup, tedy pfistup normativni, ktery socidlni

podnikéni definuje z hlediska obsahového. (Dohnalova, 2010, str. 23)

Normativni piistup definuje strukturu a zamér socialniho podniku. Socialni podnik stoji na
konceptu troji zodpovédnosti a prospéchu (triple bottom line): ekonomického, socidlniho
a environmentalniho* (Dohnalova, 2010b, s. 293) V ceském prostiedi je socialni podnik
Z hlediska normativniho ptistupu definovan platformou TESSEA, cozZ je ,,tematicka sit’ pro
socialni ekonomiku TESSEA, néazorova platforma sdruZujici jednotlivce, podnikatele,
nestatni neziskové organizace, vysoké Skoly a dalsi instituce, které spojuje spole¢ny zajem
— prosazovat socialni ekonomiku a socialni podnikani do povédomi laické i odborné
vetejnosti, kterd podporuje vznik nastrojii a infrastruktury pro rozvoj socialni ekonomiky.*
(Ceské socialni podnikani, 2015). TESSEA vydala v ramci své ¢innosti tabulku shrnujici
principy socidlniho podniku. Zakladem jsou tedy tfi sméry odpovédnosti, kterou socialni
podnikdni sleduje, coz jsou zodpovédnost ekonomickd, socidlni a zodpovédnost

Kk Zivotnimu prostiedi.

V ramci socialni odpovédnosti musi socialni podnik spliiovat podminku ,,Provozovani
aktivity prospivajici spolecnosti ¢i specifické skupiné 1idi“, dale v ném musi existovat
princip demokratického rozhodovani a v neposledni fadé musi byt ,,zaloZen z iniciativy

obcani* Charakteristiky stanovené pro socidlni podniky jsou dale upiesnény a blize
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vysvétleny. Napiiklad provozovani prospéSné aktivity lze zajistit zaméstndvanim
znevyhodnénych osob (coz odpovida velmi rozsifenym socidlnim podnikiim integra¢nim)
nebo také produkci zbozi nebo sluzeb urCenych specifické skupiné lidi. Zbozi a sluzby
mohou byt uréeny 1 mistni skupiné lidi i Siroké vetejnosti. Prospésna aktivita mize byt 1
zajiSténa provozovanim cinnosti s pozitivnim vlivem na udrzitelny Zivot lidi i Zivotni
prostfedi. Demokratickd forma spravy podniku nevylucuje podniky fizené shora, socialni
podnik ale musi své zaméstnance informovat o chodu podniku, vysledcich jeho
hospodafeni i o jeho budoucim sméfovani a dat jim moznost se ke vSemu vyjadrit.
Zalozeni podniku obcany se mysli v kontrastu K podnikiim zakladanym ,,iniciativou
kapitalu® za ucelem jeho zvétSeni tedy za ucelem zisku. Socialni podnik neni zakladan za
ucelem zisku ale za ucelem uspokojovani potieb lidi a dosahovéani prospé$ného cile.
Sociélni podnik je tedy zakladan lidmi za ucelem dosahovani spolecensky prospésného cile
nebo uspokojovani jejich potieb. (TESSEA, 2010)

V ramci odpovédnosti ekonomické podnik provozuje soustavnou ekonomickou cinnost,
vV ramci niz se snazi dosahovat zisku, ktery je ale z nadpoloviéni ¢asti pouzit na rozvoj
socialniho podniku samotného nebo na vetfejné ¢i spoleensky prospésné ucely. Socidlni
podnik stejn¢ jako ostatni podnikajici subjekty nese ekonomicka rizika, tedy je
zodpovédny za svoje Uspéchy i pady, nese odpovédnost za své zisky i upadky. Dale je
podnik nezévisly na vetejnych i soukromych institucich, vetejna i soukroma instituce mize
socialni podnik zaloZit pak je ale nutné zajistit nezavislost rozhodovani takového podniku.
V socialnim podniku existuje alespont minimalni podil placenych pracovnikt, v mnoha
socialnich podnicich se hojné vyuziva dobrovolnické sluzby, pro splnéni podminek je ale
nutné, aby v podniku existoval alespoil minimalni podil placené prace. Vzhledem ke
svému spoleCensky prospéSnému ucelu ma socialni podnik moznost vicezdrojového
financovani. (TESSEA, 2010)

Environmentalni zodpovédnost socidlniho podniku se projevuje zejména v uspokojovani
prednostné mistnich potfeb a vyuzivani piednostné mistnich zdrojli, také v zapojeni
dilezitych aktéri do cinnosti socidlniho podniku. Podporuje smysl pro socidlni
zodpovédnost na mistni Grovni. Prosazuje inovativni pfistup a feSeni a zohlediiuje aspekty
ochrany zivotniho prostfedi. (TESSEA, 2010) Definice ¢eské platformy TESSEA vychazi

z definice EMES, coz je ,,sit’ evropskych univerzitnich vyzkumnych center, jejichz cilem je
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vybudovat evropsky soubor teoretického a empirického védéni napfi¢ disciplinami a

metodologii tykajici se ,, Tfetiho sektoru™“ (Social Economy Europe, 2015).

Diulezitym faktem je, Ze socialni podnikani mtze byt zaloZeno i1 neziskovou organizaci,
jelikoz dle Nového obcanského zakoniku (2014) vSechny formy neziskovych organizace

-----

svou ¢innost hlavni. (Dohnalova, 2009)

Pravé socialni podnik, ktery je soucasti zakladajici neziskové organizace a jeho zisky
nejsou primarné investovany zpét do jeho fungovani ale na dosahovani cili zakladajici
neziskové organizace, bude soucasti vyzkumu této diplomové prace, jako zdroj prostredka
na dosahovani cilii organizace. Bude zkoumano, jak je podnik fizen, jaké aktivity jsou pro
jeho fizeni a provoz podnikany, a jaci aktéfi se do procest socidlniho podnikani v

integrovaném socialnim podniku zapojuji.

4  Teorie zavislosti na zdrojich

Ziskavani prostfedkli z riiznych zdrojl, které neziskové organizace maji k dispozici, neni
ovlivnéno jen popsanymi vlastnostmi a kompetencemi fundraisera, ochotou nebo
neochotou dérct pfispét, splnénim nebo nesplnénim podminek grantu/dotace ¢i trzni
konkurence v ptipadé prostfedkll ze socidlniho podnikani organizace. Ziskavani prostredka
ze zdroju v prostiedi, ve kterém se organizace nachazi, je ovliviiovano i o¢ekavanim okoli
a vztahy, které v ném panuji. Teorie zabyvajici se témito vztahy v prostfedi se nazyva
Teorie zavislosti na zdrojich, kterd tvrdi, Ze organizace bude reagovat na pozadavky a
ocekavani, kterd maji subjekty disponujici pro ni kliCovymi prostiedky, tedy jeji zdroje.
(Powel, 1987)

,leorie zavislosti na zdrojich je konceptem, ktery je zaloZzen na ptedpokladu, Ze
organizace jsou ovladany jejich okolim* (Hatch, 1997, str. 78). V tomto podani vyzniva
teorie zavislosti organizaci na zdrojich, tedy na jejich okoli jako zcela negativni jev.
Zavislost ale Ize vidét 1 jako sit’ vztahil fungujicich mezi jednotlivymi subjekty v okoli, ve
kterém organizace figuruje. Poznani téchto vztahli a rozpoznavanim vlivi, které z okoli na

organizaci pusobi, mohou vedoucim pracovnikim organizace 1 velmi pomoci se

! T¥eti sektor je termin uzZivany jako synonymum pro socialni ekonomiku a podnikani (Dohnalova,
2009)
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zorientovat a lépe nastavit jeji fungovani. Pochopenim teorie zévislosti na zdrojich a
pochopenim toho, kde si v rdmci svého okoli organizace stoji, pomuze sniZovat
zranitelnost organizace vzhledem k zavislosti na zdrojich, které potiebuje pro svou ¢innost.
Pro spravné pochopeni postaveni organizace v ramci okolniho prostfedi je potieba
identifikovat nutné prostiedky a zdroje odkud plynou (jiné organizace). Také je nutné
identifikovat mista, kam ziskané prostiedky ze zdroji plynou, tedy jeji zakazniky. Tim se
vytvoii sit’ prostfedi, ve kterém se organizace nachazi. Do tohoto prostiedi navic patii i
konkuren¢ni organizace v ramci boje o zdroje a dal$i subjekty ovliviujici organizaci,
napiiklad v rdmci pravnich a jinych institucionalnich tprav. (Hatch, 1997)

Pokud se tento model aplikuje na neziskovy sektor, pak hlavnimi zdroji budou zdroje
finan¢nich prostiedkt jako napt. darGi nebo dotaci, dal§imi prostfedky pak dobrovolnici
nebo zaméstnanci a potencidlni zaméstnanci, jejichz zdroji jsou pracovni trhy. Dal§imi
prostfedky jsou materialni a hmotné véci jako vybaveni organizace, zdrojem téchto
prostiedki jsou dary nebo bézné ekonomické trhy. V neposledni fad¢ jsou prosttedkem
neziskovych organizaci i znalosti, jejichZz zdroji mohou byt jiné organizace nebo mohou
byt spojeny se zaméstnanci aj. Mistem kam prostfedky plynou, jsou sluzby a zbozi
poskytované klientim neziskovych organizaci a konkuren¢ni organizace jsou jiné
neziskové organizace, nebo i jiné soukromé organizace a statni zafizeni soupetici o stejné
zdroje. To, kolik konkurentli v boji o zdroje a prostifedky z nich plynouci bude organizace
mit, zavisi na povaze a typu sluzeb, které poskytuje a na zdroji, ze kterého chce Cerpat.
Teorie zavislosti na zdrojich a jeji vyuziti, které vede k lepSimu zvladani zavislosti na
zdrojich a jejimu snizovani, je soucasti prace fundraisera. Ten pii spravném pochopeni této
teorie mize nastavit techniky a metody ziskavani prostfedkd tak, aby zajiStovaly mensi
zavislosti na zdrojich, muze naptiklad dbat na dostate¢nou diverzitu zdroji a jejich
rozloZeni, aby na zadném svém zdroji nebyla organizace existencné zavisla. Strategie co
nejvetsi rozmanitosti zdrojii zajiStuje organizaci velkou miru nezavislosti, pokud jeden
zdroj zacne byt svymi pozadavky neunosny, mize organizace potiebné prostiedky ziskat
jinde. (Markova, 1996) V neposledni fadé¢ mulze fundraiser také zapracovat na lepSim
obrazu neziskové organizace v siti prostfedi, ve kterém se nachazi, aby jeji image lépe
odpovidala pozadavkim a pfedstavdm prostfedi, ve kterém se nachézeji jeji zdroje
stavajici 1 potenciondlni, a aby si ve svém prostiedi zachovala legitimitu. Pfizpisobovani
se prostiedi zdrojii by v idedlnim ptipadé nemélo ovlivnit dosahovani stanovenych cilil
organizace a jejiho poslani. Casto se tak ale d&je. (Hatch, 1997) Prace fundraisera je presné

urcit, které zdroje jsou pro organizaci nezbytné, zjistit kdo zdroje v jejim prostfedi ma a jak
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je mozné je ziskat. Fundraiser musi zvazit, nakolik jsou pozadavky zdroje pfijatelné pro
organizaci a jestli nemlze ziskat nutné prostfedky z jiného zdroje, ktery by svymi
pozadavky neohrozoval dosaZeni stanovenych cilti organizace. Spatnym piikladem
prizptisobeni se tlakiim zdrojii na organizaci, je odklonéni od cilové populace jedné
americké neziskové organizace poskytujici sluzby lidem postizenym slepotou. Piestoze
nejvetsi procento slepych tvotily zeny a staii lidé, jejich sluzby se postupné vice a vice
soustiedily na déti postizené slepotou a zaméstnatelné dospélé. K tomuto posunu doslo
kvali atraktivité této cilové skupiny pro darce, tedy se na tyto sluzby mnohem Iépe shanély
prostiedky. Organizace se tak odklonila od svého cile, vétsinu své cilové populace opustila

a své sluzby cilila na zlomek postizenych slepotou. (Powell, 1987)

5 Institucionalni teorie

Tlaky prostfedi na organizaci nekonci u ocekavani a ndrokd, které na ni maji zdroje
prostiedkd. Dalsi predpoklady, které se organizace musi snazit napliovat, jsou ocekavani a
pozadavky, hodnoty nebo normy okolniho prostfedi, ve kterém se organizace nachazi.
Jejich nesplnénim se organizace vystavuje stejnému nebezpeci, jako tomu, které plyne z
nenaplnéni ocekévani a pozadavkl prostiedi zdroji. Zde se jednd o kulturni a
institucionalni predpoklady spolecnosti. Organizace zde pii nenaplnéni ocekavani mize
uplné ztratit svou legitimitu ve spoleCnosti. Teorie zabyvajici se témito tlaky se nazyva
Institucionalni teorie.

Institucionalni teorie se stejné jako teorie zavislosti na zdrojich zabyva vlivem okoli na
organizace. Zabyva se tim, jaky na organizaci maji vliv instituce spole¢nosti/okoli, ve
kterém se nachdzi. Instituciondlni teorie popisuje zmeény v organizacich, které jsou
zpusobeny jejich okolim a nemuseji vést k efektivnéjSimu fungovéani dané organizace, na
rozdil od Teorie zavislosti na zdrojich, kterd popisuje zavislost organizaci na zdrojich a
snahu ji sniZovat a nepodléhat poZadavkim zdrojii, které organizace nutné potiebuje.
(Powell, 1987) Instituce nejsou vtomto kontextu brany pouze jako néjaké nadiazené
organizace, ale jako zazité zpusoby chovani nebo procesy, které se ve spole¢nosti opakuji
ve stejnych situacich. Opakovani vzorci chovani mohou byt podporovany riznymi jevy,
jako jsou sdilené normy, hodnoty, ofekéavani, ty se mohou zafadit mezi kulturni vlivy,
nebo mohou byt 1 vyzadovany pravnimi piedpisy spolecnosti. V ramci instituciondlniho
tlaku mohou fungovat 1 socialni vlivy, ty zptisobuji, Ze se organizace snazi podobat jinym
institucim. (Hatch, 1997) Homogenita, ktera tim vzniké a celkové tento jev ptiblizovani se

organizac¢nich forem stejné normé&, se nazyva institucionalni izomorfismus. Ten se v
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literatufe definuje jako procesy, které zplisobuji, ze organizace pusobici na stejném poli se
stavaji v prib&hu Casu stale vice podobné sob¢ navzajem (Powell, 1987). Organizacni pole
1ze definovat jako prostfedi, ve kterém se nachazeji vSechny relevantni organizace majici
mezi sebou navzdjem néjaké interakce, jako hlavni dodavatelé, organizace poskytujici
zdroje, organizace poskytujici podobné nebo stejné sluzby ¢&i zbozi. (Powell, 1987)
Institucionalni izomorfismus muze probihat skrze tfi rizné mechanismy ptisobici na
organizace. Tyto mechanismy plisobici na organizace nelze plné oddélit, readlné¢ plsobi
dohromady. Prvnim typem jsou mechanismy donucovaci. Jsou to mocensky vynucované
zmény ve fungovani organizaci stejného organizatniho pole, tedy naptiklad
prizptisobovani se nové vySlym zdkonim anebo nafizenim statu ¢i vlady, vladnim
reformém a jinym statem vyzadovanym ukonim. Takové opatfeni mohou zahrnovat tteba
nutnost pfizplsobit se danovym obdobim, nutnosti vydavani finan¢nich zprav a jiné
nezbytnosti. S pfibyvajici snahou statu regulovat zivot ve stat¢ se v ramci téchto
mechanismt, budou organizace stavat stale homogennéjsimi (DiMaggio, 1983).
Mechanismus, ktery zahrnuje kopirovani chovani jinych organizaci povazovanych za
dobfte fungujici, se nazyva mimeticky. V radmci organiza¢nich zmén tohoto typu dochézi k
prejimani procesti po vzoru jinych organizaci, a to bud’ ptfimo kopirovanim jejiho chovani,
nebo i1 nepiimo, tieba pokud zmény zavede nove piijaty zaméstnanec, ktery diive pracoval
v modelové organizaci. Timto zplsobem se Casto zavadéji inovace a Sifi se po
organiza¢nim poli a organizace se timto opét vice podobaji navzajem (DiMaggio, 1983).
Zajimavym piikladem takového kopirovani byla snaha Japonska zavést americky a
evropsky styl spravy statu a systému soudnictvi v devatenactém stoleti, Japonsko dokonce
poslalo ufedniky studovat tyto systémy do n€kolika evropskych zemi a do spojenych stat.
Tyto mechanismy kopirovani chovani jinych organizaci na zaklad¢ jejich efektivity nebo
inovativnosti jsou velmi rozsifené ve vSech oblastech vcetné trzniho prostiedi (DiMaggio,
1983). Ttretim mechanismem, jehoz dusledkem je institucionalni izomorfismus, je
mechanismus normativni. Ten se projevuje v profesionalizaci prace organizaci.
Profesionalové, ktefi jsou do organizaci najimani, maji vesmés stejné nebo alespon
podobné znalosti a dovednosti, které se naucili béhem svého formalniho studia, to povede
k podobnému nebo i1 stejnému stylu fizeni organizace. Znalosti a dovednosti nezalezi
pouze na formalnim vzdélani profesiondla, ty muze ziskat 1 béhem své prace a svého
dovzdélavani. Zde dochazi k tomu, Ze v organizacnim poli existuji urcité trendy naptiklad
v tom, jaké znalosti se prezentuji na Skolenich a jinych vzdélavacich akcich pofadanych

pro zameéstnance organizaci stejného organiza¢niho pole. DiMaggio dokonce ve svém
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¢lanku mluvi o takovém pfizpisobeni individualit ocekavani a predpokladané kvalifikaci
potiebné k jejich profesiondlni praci, ze doty¢ni jednotlivci nosi stejné obleceni nebo
pouzivaji stejny typ feci. Efekt je pak takovy, ze vSichni se chovaji prakticky identicky,

jejich pracovni vykony jsou stejné a organizace jsou si stale podobnéjsi (DiMaggio, 1983).

Institucionalni tlaky a reakce na né jsou spojeny s legitimitou organizace ve spole¢nosti.
Jinak feCeno organizace, ktera nesplituje ocekavani kulturnich norem, pravniho prostiedi a
jinych ocekavéani spolecnosti, ve které¢ se nachazi, bude nahlizena jako nelegitimni a
nebude povazovana za divéryhodnou. Pokud takovy pfipad nastane u organizace
neziskového sektoru, je to velmi vazny problém. S legitimitou a diivéryhodnosti souvisi
ochota donatori podporovat ¢innosti a projekty organizace. S legitimitou souvisi i ochota
lidi se v organizaci angazovat jako dobrovolnici. V krajnim ptipadé¢ bude mit neziskova
organizace, kterd nebude spravné reagovat na instituciondlni tlaky, velmi omezené nebo
vibec zadné zdroje, ze kterych by mohla ¢erpat prostiedky (O’Brian, 2010). Institucionalni
teorie jeji prvni pochopeni a napliiovani oekavani spolecnosti je stejné jako prace s teorii
zavislosti na zdrojich soucasti prace fundraisera, ktery se spolecné s ostatnimi oddélenimi
musi snazit, aby obraz organizace ve spolecnosti odpovidal ptedstavam o ni. Stejné jako u
teorie zavislosti na zdrojich je nutné soucasné zajistit, aby piizptisobovani nenarusilo

dosahovani stanovenych cilii a poslani organizace.

Tlaky zpiisobené zavislosti organizace na zdrojich nebo i tlaky institucionalni mohou na
organizace pusobit 1 skryté. Organizace jako celek, jeji vedeni 1 jeji fundraisefi nemuseji v
prib&hu své prace zaznamenat organizani zmény, které se v ni déji. Je tedy tieba tyto
tlaky a vlivy brat v potaz a védomé hlidat jejich dopady. K postupnému opousténi poslani
a cile organizace muze dochazet pomalu a skryté a mize se stat, Ze b&hem tohoto procesu
organizace piijde o svoji legitimitu, aniz by proces zaznamenala. To ovS§em neznamena, ze

je to ospravedlnitelné. (Powell, 1987)
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6 Metodologie

6.1 Cil vyzkumu

Cilem vyzkumu je popsat procesy ziskavani prostfedkd, které umoziiuji dosahovani cilt
nestatni neziskové organizace s profesiondlnim fundraisingovym oddélenim, ktera
provozuje vramci vedlejsi Cinnosti socialni podnik pro dofinancovavani organizace.
Popsat konkrétni ¢innosti, které tyto aktivity zahrnuji, jejich organizaci a planovani, jejich
cile, strukturu aktérti, ktefi se do téchto aktivit zapojuji, a faktory prostiedi, které je

ovliviuji.

6.2 Vyzkumné otazky

Hlavni vyzkumna otazka

V.0O. Jak probihaji procesy ziskavani prostfedkll na aktivity organizace vedouci

K napliovani jejich cilti?

V.0.1 Jaké ¢innosti probihaji v ramci procest ziskdvani prostiedkl na aktivity

organizace vedouci k napliiovani jejich cilt.
V.0.1.1 Jaké jsou nutné prostredky, které organizace musi ziskat?
V.0. 1.2 Jak jsou tyto ¢innosti organizovany a planovany v case?

V.0. 1.3 Jaké zdroje jsou pro ziskavani prostiedktl k dispozici a jaké z nich

jsou vyuzivany?

V.0.2 Jaka je struktura aktért, ktefi se do aktivit ziskavani prostfedkl na aktivity

organizace vedouci k napliiovani jejich cilit zapojuji?
V.0.2.1 Jak jsou ¢innosti mezi aktéry rozdélené?

V.0.2.2 Jaké expertni védomosti nebo zkuSenosti maji zapojeni aktéfi,

poptipadé¢ jak ziskdvaji nové?

V.0.3 Jaké faktory prostiedi, v némz se organizace nachazi, ovliviiuji procesy

ziskavani prostredkil na aktivity organizace vedouci k napliiovani jejich cila?

V.0.3.1 Jaké jsou institucionalni tlaky prosttedi, v némz se organizace

nachazi, jez ovliviiuji procesy ziskavani prostredki?
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V.0.3.2 Jaké jsou tlaky plynouci ze zévislosti organizace na zdrojich

prosttedk, jez ovliviuji jejich ziskdvani?

Dtivodem realizace vyzkumu je popsat procesy ziskavani prostfedkt na aktivity neziskové
organizace vedouci k napliiovani jejich cili na vybrané organizaci. Kterda piedstavuje
,piiklad dobré praxe“. Popis procesi, ke kterym dochazi v tomto piipad¢, miize napomoci
jinym organizacim zlepSit svlij postup pii ziskdvani prostfedki a zefektivnit tak svou

¢innost.

Vyzkum je limitovan délkou své realizace, kterd je pomérné kratka. Ocekava se realizace
v prubéhu cca tii mésicti. To mize ovlivnit vysledek vzhledem k vypadnuti nékterych
aktivit z programu aktérii zejména pii metodé sbéru dat z(éastnénym pozorovanim.
Vypadek nékterych aktivit muze byt zpusobem specifi¢nosti nékterych obdobi, jako je
napiiklad obdobi vanoc¢nich svatkli, béhem kterého se kond mnoho benefi¢nich akci nebo
dobrocinnych sbirek, nebo cyklickym opakovanim aktivit jako jsou naptiklad zadosti o
statni dotace. Omezeni spo€iva v nemoznosti vyuZiti sbéru dat formou zucastnéného
pozorovani, tyto ¢innosti budou zkoumany pouze formou sbéru dat polostrukturovanymi
rozhovory se zaméstnanci a obsahovou analyzou dokumentt. Limitem vyzkumu je i
kapacita vyzkumnika, jelikoZ bude vyzkum realizovat sam, nebude schopen sesbirat data
jako pfi vyzkumu realizovaném vice vyzkumniky. Plan sbéru dat bude stanoven tak, aby

nebyla ohrozena triangulace dat a jejich bohatost.

6.3 Vyzkumna metoda

Vyzkumnd metoda piipadové studie je metodou kvalitativniho vyzkumu, kterd zkouma
informaci. Cilem piipadové studie je po peclivém prostudovani jednoho porozumét
ostatnim podobnym piipadim, nebo i poznani piipadu, ktery se n&fim odliSuje od
ostatnich. (Hendl, 1997) Metoda piipadové studie byla pro tento vyzkum vybrana, jelikoz
chce zkoumat jeden ptipad z mnoha pohledu v jeho pfirozeném prostiedi. Dava si za cil
tento piipad dikladné popsat. Vybran byl tedy typ pfipadové studie deskriptivni. V ramci
tohoto typu pfipadové studie je nutné predem stanovit kritéria vybéru jevu, ktery je
pfipadem, a pfesné je definovat, aby byl vybrany pfipad relevantni. V ramci vyzkumné
metody piipadové studie deskriptivni byl vybrdn vyzkumny design ptipadové studie
S jednim ptipadem (Yin, 2009).
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Ptipadem studie jsou v tomto vyzkumu procesy ziskavani prostfedkl na ¢innosti vybrané
neziskové organizace, kterymi je dosahovéano cili organizace. V ramci toho ptipadu bude
zkoumano mnoho aspekti, které ho tvofi jako aktéti do procesii zapojeni, ¢innosti, které se

V ramci procesu dé€ji a jejich cile, vlivy prostiedi, které na procesy pusobi.

Neziskova organizace, ve které bude vyzkum proveden, byla vybrana tak, aby spliiovala
stanovena kritéria. Je to neziskova organizace servisni, poskytujici socidlni sluzby, ma
vlastni wvnitini fundraisingové odd¢leni, které je fizeno profesiondlngé. Kritérium
poskytovani socialnich sluzeb bylo zvoleno, protoze takovych neziskovych organizaci je v
Ceské republice mnoho. Dokonce vice neZ &tvrtina zafizeni poskytujici socialni sluzby
jsou neziskové organizace (Prouzova, 2005). Profesionalni fundraisingové oddéleni bylo
stanoveno podminkou vybéru vzhledem k teoretickému ukotveni, které tvrdi, ze
profesiondlni fundraising ziskdva zdroje efektivn&ji. (McGee, 2009) Dale organizace
socialni podnik, kterym dofinancovava svou cCinnost hlavni, coz je piinosné pro jeji
samostatnost a udrzitelnost. Je ,,piikladem dobré praxe* fundraisovani organizaci patticich

do stejné skupiny.

Pro tento vyzkum bude pouzita definice fundraisingu zné&jici takto: ,,Fundraising je
profesiondlni, cilenou a organizacné¢ i Casové promySlenou aktivitou, zaméfenou na
vyhled4dvani sponzori a ziskdvani finan¢nich prostfedkii uréenych na podporu vetejné
prospésné nebo dobrocinné ¢innosti.* (Polakova, 2005). Vyzkum se zaméii na jednotlivé
¢asti definice a bude zkoumat cile, promyslenost a planovani a Cinnosti neboli aktivity v
ramci procestt fundraisingu, tedy procest ziskavani prostfedkll na Cinnosti vedouci k
dosahovani cilii organizace. ProtoZe vyzkum se chce zaméfit 1 na ziskdvani nefinan¢nich
prostiedkd, bude pro tcéely tohoto vyzkumu tato definice propojena s pohledem na pojem
fundraisingu tak, jak ho popisuje Hlousek (2011), ktery do pojmu zahrnuje i aspekt

nefinan¢nich zdrojl, kontaktl a budovani divéry ve spolecnosti.

Zkoumani procesu ziskavani prosttedkii potiebnych k dosahovani cilti organizace nutné
prepoklada, ze jsou cile pfedem definované. Béhem vyzkumu budou cile zkoumany. Cili
se rozumi jak celkové dlouhodobé cile organizace a jeji poslani, tak i dil¢i kratkodobé;si
cile stanovované pro ucely ziskavani jednotlivych prostiedkli v rdmci projektt, které

organizace a jeji pracovnici vedou.
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Pro vyzkum bude vybrana neziskové organizace, kterd provozuje socidlni podnik, z jehoz
ziskli dofinancovava svou hlavni ¢innost. Socialni podnik je hospodarskou cinnosti
socialni podniky, tedy je prospésny spolecnosti a byl zalozen z iniciativy obcanii, nikoli
kapitalu. Splituje podminku vykonavani soustavné ekonomické ¢innosti, v rdmci které nese
ekonomicka rizika. Déle je prospésny environmentalné. Jeho zisky museji byt z veétsi Casti
investovany zpét do jeho rozvoje nebo na spoleCensky prospésné ucely (TESSEA, 2010).
Zde je investovani do spoleCensky prospésnych cinnosti oSetfeno pravé financovanim

hlavni ¢innosti zakladajici organizace.

Za prostredky jsou v ramci tohoto vyzkumu povazovany prostifedky finan¢ni, tedy penézni
dary, piispévky, dotace, granty aj. Dale také vécné dary vyuzivané organizaci na aktivity
vedouci k dosahovéni cilii organizace, dobrovolnické sluzby, a to jak individudlni tak

firemni, 1 kontakty na potencialni budouci donory.

Pro tento vyzkum bude vyuzito definovani profesionality fundraisingu jako racionéalniho
ptistupu k ziskavani prostiedkd, ktery se projevuje strategickym planovanim ¢innosti, které
to zahrnuje, spole¢né s vykonem této prace za mzdu, tedy profesionalita také jako placena
prace. Zjistovani zda jsou expertni védéni a zkuSenosti soucasti prace fundraisera ve
zkoumané organizaci nebo dokonce piedpokladem pro vykon této prace bude jednou

z vyzkumnych podotéazek.

Slovni spojeni ,,pfiklad dobré praxe* oznacuje metodu nebo postup, kterd je dlouhodobé
efektivnéjsi a pfinasi dobré vysledky ve srovnani s jinymi. Je zaloZena na opakovatelnych
postupech, které lze uzivat 1 jinde. Je tedy dobrym ptikladem pro jiné, jak stejné Cinnosti
pfipadu této studie oznacuje neziskovou organizaci, ktera je schopné dlouhodobé efektivné
a uspésné ziskavat prostredky na svou hlavni ¢innost vedouci k dosahovani jejich cilt a to

metodami, které jsou doptedu planované tedy zopakovatelné.

Servisni neziskové organizace jsou ty, které¢ poskytuji lidem néjakou sluzbu. Jedna se o
zpusob rozdélovani neziskovych organizaci podle funkce, jakou plni. V zdkladnim
rozdéleni existuji v neziskovém sektoru organizace advokacni, servisni, expresivni a ty
které ptispivaji k budovani komunity. Servisni organizace jsou prave ty poskytujici sluzby.

(Salomon, 2004)
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Vlivy prostfedi na procesy ziskavani prostfedkli pochéazeji ze zavislosti na zdrojich, ze
kterych jsou prostiredky obstardvany a z instituciondlniho prostfedi, ve kterém se
organizace nachazi. Prostfedi a jeho vlivy budou tedy nahlizeny z perspektivy teorie
zavislosti na zdrojich a instituciondlni teorie. Bude zkoumadano, jakou roli hraji pfi
procesech ziskavani prostfedkli zavislost na organizacich spolupracujicich, na stavajicich
nebo potencialnich donorech, na organizacich konkurencnich nebo také na legislativnim,
politickém, socidlnim nebo kulturnim prostfedi, ve kterém organizace pusobi. (Hatch,

1997)

6.4 DalSi pojmy uzivané ve vyzkumnych otazkach

Jsou:

- Aktéfi, kterymi jsou mysleni lidé zapojeni ve vnitini struktufe organizace do
ziskavani prostfedkd pro dosahovani cili organizace
- Cinnosti, kterymi jsou mySleny vSechny cinnosti zahrnuté do procesu

ziskavani prostfedkl pro dosahovani cili organizace

6.5 Volba pripadu

Ptipadem byly stanoveny procesy ziskévani prostfedkii na ¢innosti vedouci k dosahovani
cilii servisni neziskové organizace s vlastnim vnitinim fundraisingovym oddélenim, které
vykonava svou ¢innost profesionalné. Organizace zaloZila v ramci své vedlej$i ¢innosti
socialni podnik a vyuzivd moZnosti vicezdrojového financovéani. Procesy ziskdvani
prostfedkil v této vybrané organizaci mohou byt uvedeny jako ,,pfiklad dobré praxe®.

(Bogan, 1994)

Organizace vybrand pro tento vyzkum spliiuje vSechna stanovena kritéria, z jinych
potencialnich ptipadii byla vybrana z diivodu dostupnosti zdroji dat pro vyzkumnika. Je
vybrana jako jediny ptipad tohoto vyzkumu. Deskriptivni ptipadové studie si klade za cil

dikladné popsat tento ,,pfiklad dobré praxe®, neni proto nutné zahrnout do vyzkumu jiné

ptipady.

Kritéria byla stanovena na zaklad¢ predpokladu, Ze neziskové organizace poskytujici
socialni sluzby jsou v Ceské republice hojné€ zastoupeny. Vice nez jedna Ctvrtina zatizeni

poskytujici socialni sluzby maji formu neziskovych organizaci (Prouzova, 2005). Dale
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kritérium profesionalniho fundraisingového oddéleni bylo stanoveno dle teoretického
ptedpokladu, ktery povazuje profesionalni pfistup k ziskdvani zdroji za efektivngjsi
(McGee, 2009). Provozovani socialniho podniku, jako zdroj financi organizace, je

pfinosné pro jeji samostatnost a dlouhodobou udrzitelnost.

6.6 Plan sbéru dat

Vyzkumny design deskriptivni ptipadové studie s jednim ptikladem ptedurcuje vyzkum
K vyuziti mnoha metod sbéru dat. (Svati¢ek, 2007) Nejvice bude v tomto vyzkumu
vyuzivano polostrukturovanych rozhovort s aktéry, ktefi se podileji na zkoumanych
procesech. Budou provedeny dva rozhovory s pracovniky fundraisingového oddélent,
z toho jeden s vedouci pracovnici oddé€leni, rozhovor s feditelem organizace, pracovnici
oddéleni komunikace a vedoucim pracovnikem dobrodinnych obchodt, které jsou
integrovanym socidlnim podnikem organizace. V pribéhu vyzkumu se mohou objevit jini
relevantni informatofi, s témi bude v pfipadé potieby proveden dal$i rozhovor. Dale bude
vyuzivana metoda sbéru dat zacastnéné pozorovani ve vybrané organizaci zejména
v prostfedi fundraisingového odd¢leni, kde budou pozorovany konkrétni akce a metody
ziskavani prostiedkd, dale také jak jsou aktivity rozdélené mezi zapojené aktéry a jaka je
organizaéni struktura aktéri, problémy vznikajici v pribéhu procesit jejich organizace.
V planu sbéru dat je pobyt v organizaci za G¢elem zGcastnéného pozorovani a to v ramci
absolvovani dlouhodobé staze na fundraisingovém oddéleni. Vyzkumnik informuje
zucCastnéné o sveé roli. DalSim typem metody sbéru dat, ktery v radmci ptipadové studie
bude vyuzit, je analyza dokumentli oddéleni fundraisingu, jako jsou darovaci smlouvy,
obecné platna pravidla pro vyuzivani dobrovolnikii, projektové navrhy benefi¢nich akei,
vzhled internetovych stranek, vyro¢ni zpravy organizace a jiné. Mnohosti zdroji a metod
sbéru dat bude ve vyzkumu zajiSténa triangulace sbéru dat a tim oSetfena jejich

vérohodnost (Svaticek, 2007).

6.7 Pracovni vyzkumné otazky

V.0.1. Jaké ¢innosti probihaji v rdmci procest ziskavani prostfedki na aktivity organizace
vedouci k napliovani jejich cili? — Sbér dat bude probihat metodou polostrukturovanych
rozhovorti s vedouci fundraisingového oddéleni, pracovnici fundraisingového oddéleni,
manazerkou PR, pracovnikem socidlniho podniku organizace a feditelem organizace.
Vyzkumnik bude zjiStovat, jaké Cinnosti se podnikaji pro ziskdvani prostiedki. Dalsi
metodou sbéru dat bude zucastnéné pozorovani zaméfené na zkoumani ¢innosti a akci

podnikanych za ucelem ziskavani prostfedkii a analyzou dokumentd, ve kterych jsou
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¢innosti zachycené, a ve vyro¢ni zpraveé 2013 a zavérecna zprava projektu Cesta k darcim

Konkrétné bude vyzkumnik zkoumat dokumenty: Operacni plan fundraisingu, komunikace
a marketing (zdroj vedouci oddéleni fundraisingu, PR a komunikace), Spacir PR podklady
(manazerka PR oddéleni), Agenda Midnight Walk 2014 (zdroj pracovnice odd¢leni
fundraisingu), Scénatf Midnight Walk 2014 (zdroj pracovnice oddéleni fundraisingu),
Agenda Adventni Kalendar 2014 (zdroj pracovnice fundraisingového oddéleni), Agenda
Sue Ryder Charity Cup (zdroj pracovnice fundraisingového odd¢€leni), Jarmark 2014 —
142039/1459 (zdroj pracovnice fundraisingového odd¢leni), Vyro¢ni zprava 2013,

zaveérecna zprava projektu Cesta k darctim II.

V.0O. 1.1. Jaké jsou nutné prostiedky, které organizace musi ziskat? — Sbér dat bude
probihat metodou polostrukturovanych rozhovort, kdy bude vyzkumnik zjistovat, jaké
jsou stanovené nutné prostiedky pro dosahovani cili organizace, jaké jsou dil¢i cile
stanovované pro ziskavani jednotlivych prostiedkl. Rozhovory budou provedeny s
vedouci fundraisingového oddéleni, pracovnici fundraisingového oddéleni, manazerkou
PR, pracovnikem socidlniho podniku organizace a feditelem organizace. Déle bude
provedena analyza dokumentii, které vymezuji agendy akci organizace, ve kterych jsou
zachyceny cile jednotlivych €innosti a fundraisingovy a PR plan, kde jsou naplanované
veskeré nutné prostfedky, které je potieba ziskat. Pro tuto vyzkumnou podotdzku bude
pouzit dokument Operacni pldn fundraisingu, komunikace a marketing (zdroj vedouci

oddé€leni fundraisingu, PR a komunikace).

V.0. 1.2 Jak jsou tyto ¢innosti organizovany a planovany v ¢ase? - Sbér dat bude probihat
formou polostrukturovanych rozhovorit s vedouci fundraisingového oddé€leni, pracovnici
fundraisingového oddéleni, manazerkou PR, pracovnikem socidlniho podniku organizace a
feditelem organizace a analyzou dokumentd. V rdmci metody polostrukturovanych
rozhovort s pracovniky fundraisingového oddé€leni a socidlniho podniku se vyzkumnik
bude ptat na plany konkrétnich akci, které se budou dit do budoucna, jak daleko se ¢innosti
planuji a také pro€ se planuji na tu danou dobu, zda jsou urcité cykly v ramci, kterych se
¢innosti né&jak opakuji nebo jakou formu maji plany Cinnosti. Dale také na organizaci
¢innosti z pohledu rozdéleni kol a ¢innosti mezi aktéry a organizovani ¢innosti v Case.
Vyzkumnik bude zjistovat, zda existuje uceleny fundraisingovy plan a pokud ano, pak se
bude vyzkumnik soustfedit i na n¢j. Kdo ho tvofi, jak plan rozdéluje akce v Case a jak se

pfimo v daném uceleném planu zachycuje persondlni rozdéleni aktivit mezi zahrnuté
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aktéry a jak a jestli se v ném zachycuji priibézné kontroly. V neposledni fadé¢ bude
vyzkumnik zjist'ovat, jestli se plan dafi dodrzovat v pribéhu procest ziskavani prostiedk.

V navaznosti na odpovédi respondenta bude zjistovat i jiné vysvétlujici skute¢nosti.

V ramci metody analyzy dokumentti bude vyzkumnik sbirat data k této vyzkumné otazce
predevsim v datech zaznamenavanych v planech akci na jednotliva obdobi a pofadané akce
a ve vyrocni zpravé a zavérecné zpravé o Cinnosti organizace. Zkoumanymi dokumenty
budou konkrétné: Operacni plan fundraisingu, komunikace a marketing (zdroj vedouci
oddéleni fundraisingu, PR a komunikace), Spacir PR podklady (manaZerka PR oddélent),
Agenda Midnight Walk 2014 (zdroj pracovnice oddéleni fundraisingu), Scénai Midnight
Walk 2014 (zdroj pracovnice oddéleni fundraisingu), Agenda Adventni Kalendar 2014
(zdroj pracovnice fundraisingového oddéleni), Zhodnoceni Sue Ryder Charity Cup (zdroj

pracovnice fundraisingového oddéleni), Agenda Sue Ryder Charity Cup (zdroj pracovnice

fundraisingového odd¢leni), Jarmark 2014 — 142039/1459 (zdroj pracovnice
fundraisingového oddé€leni), Jarmark — preferované stanky (zdroj pracovnice
fundraisingového  oddéleni), Jarmark 2014 — organizace (zdroj pracovnice

fundraisingového odd¢leni), Komunikacni plan (zdroj manazerka PR oddéleni), Vyrocni

zprava 2013, zadvérecna zprava projektu Cesta k darcim II.

V.0. 1.2 Jaké zdroje jsou pro ziskavani prostiedkt k dispozici a jaké znich jsou
vyuzivany? - Sbér dat bude probihat formou polostrukturovanych rozhovori s vedouci
fundraisingového odd¢leni, pracovnici fundraisingového odd¢€leni, manazerkou PR,
pracovnikem socidlniho podniku organizace a feditelem organizace. Vyzkumnik v ramci
rozhovori bude zjistovat, které zdroje organizace pro ziskavani prosttedkl vyuziva a které
nikoli a pro¢. Zaroven bude piipadné zjiStovat, zda nékteré zdroje organizace vyuZivat
nemuize a pro¢. Vyzkumna metoda analyzy dokumentd se bude v této otdzce soustedit na
vyrocni zpravu 2013 a zavérecnou zpravu o projektu Cesta k darcim II a Operacni plan

fundraisingu, komunikace a marketing.

V.0.2 Jaké je struktura aktért, ktefi se do aktivit ziskavani prostiedkli na aktivity
organizace vedouci k napliiovani jejich cilli zapojuji? - Sbér dat bude probihat formou
polostrukturovanych rozhovorti s vedouci fundraisingového oddéleni, pracovnici
fundraisingového oddéleni, manazerkou PR, pracovnikem socialniho podniku organizace a
feditelem organizace. V rozhovorech bude vyzkumnik zjistovat, kdo vSechno se zapojuje
do procest ziskavani prostfedkii a jaké jsou mezi témito aktéry interakce, jaka je

organizacni struktura aktérti zapojovanych do procesii ziskavani prostfedkll, jak maji
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zapojeni aktéfi stanovené kompetence a rozdélené tikoly. Metoda sbéru dat zucastnénym
pozorovanim se bude zaméfovat na pozorovani interakci pracovnik fundraisingového

odd€leni a jinych zapojenych zaméstnanct organizace a na rozdé€leni prace mezi né.

V.0.2.1 Jak se ¢innosti mezi zapojené aktéry rozdéluji? - Sbér dat bude probihat formou
polostrukturovanych rozhovori s vedouci fundraisingového oddé€leni, pracovnici
fundraisingového oddéleni, manazerkou PR, pracovnikem socidlniho podniku organizace a
feditelem organizace, ve kterych bude vyzkumnik zjistovat, jak a podle jakého klice se
¢innosti mezi aktéry rozd€luji a jak se urcuji kompetence a tkoly pracovnikli. Metoda
sbéru dat ucastnénym pozorovanim se zameii na rozdélovani tkolti a kompetenci mezi
pracovniky a bude pozorovat, kdo o rozdélovani rozhoduje a jak to probiha. Metoda sbéru
dat analyzou dokumentli se zaméti na dokumenty naplné prace (zdroj vedouci oddéleni
fundraisingu, PR a komunikace), organiza¢ni struktura (zdroj vedouci oddéleni
fundraisingu, PR a komunikace), Opera¢ni plan fundraisingu, komunikace a marketing
(zdroj vedouci oddéleni fundraisingu, PR a komunikace), Agenda Midnight Walk 2014
(zdroj pracovnice oddé¢leni fundraisingu), Agenda Adventni Kalendai 2014 (zdroj
pracovnice fundraisingového oddé€leni), Zhodnoceni Sue Ryder Charity Cup (zdroj
pracovnice fundraisingového oddé€leni), Jarmark 2014 — organizace (zdroj pracovnice
fundraisingového odd€leni), Jarmark 2014 &innosti (zdroj pracovnice fundraisingového

oddéleni)

V.0.3.1 Jaké expertni védomosti nebo zkuSenosti maji zapojeni aktéti, popiipadé jak
ziskévaji nové? - Sbér dat bude probihat formou polostrukturovanych rozhovort s vedouci
fundraisingového odd¢leni, pracovnici fundraisingového oddéleni, manazerkou PR,
pracovnikem socidlniho podniku organizace a feditelem organizace. Vyzkumnik bude
zjistovat, jaké znalosti a dovednosti jsou podle nich potiebné pro vykonavani jejich prace,
které z nich jsou podle dotazovanych dilezité. Déale se bude ptat na moznosti Skoleni a
vzdélavani zapojenych pracovnikd, jak interni, tak externi vzdélavani, a na vyuZivani nové
nabytych informaci a dovednosti v praxi. Sbér dat bude probihat i metodou zucastnéného
pozorovani, kdy se vyzkumnik bude zamétfovat na zavadéni nové nabytych znalosti a

osvojenych metod ziskavani prostfedki v praxi.

V.0.3 Jaké faktory prostfedi, v némz se organizace nachdzi, ovliviiuji procesy ziskavani
prostiedkll na aktivity organizace vedouci k napliiovani jejich cilt, jez ovliviiuji procesy
ziskavani prostiedkii? - Sbér dat bude probihat formou polostrukturovanych rozhovori

s vedouci fundraisingového oddéleni, pracovnici fundraisingového oddéleni, manazerkou
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PR, pracovnikem socidlniho podniku organizace a feditelem organizace. V ramci
rozhovorti bude vyzkumnik zjistovat, co procesy ziskavani prostredkti ovliviiuje z vnéjsku

organizace a jestli se zapojeni aktéfi snazi proti nim bojovat nebo se jim piizptsobuji a jak.

V.0.3.1 Jaké jsou institucionalni tlaky prostfedi, v némz se organizace nachazi, jez
ovlivituji procesy ziskavani prostiedkti? - Sbér dat bude probihat formou
polostrukturovanych rozhovord s vedouci fundraisingového oddéleni, pracovnici
fundraisingového oddéleni, manazerkou PR, pracovnikem socidlniho podniku organizace a
feditelem organizace. V rdmci rozhovort bude vyzkumnik zjistovat, jaké faktory ovliviiuji
procesy ziskavani prostfedkil ze strany statnich instituci a politické situace v Ceské
republice nebo jaké faktory plynouci z kulturnich a spole¢enskych hodnot ovliviluji tyto
procesy ze strany donorti nebo jinych organizaci. Zda organizace podléhd tlakim na
profesionalizovani a instituciondlnimu izomorfismu a jestli se zapojeni aktéfi snazi s

témito tlaky pracovat a jak s nimi pracuji, nebo se jim ptizptsobuji a jak.

V.0.3.2 Jaké jsou tlaky plynouci ze zavislosti organizace na zdrojich prostfedki, jez
ovlivituji procesy jejich ziskavani? - Sbér dat bude probihat formou polostrukturovanych
rozhovorti s vedouci fundraisingového odd¢€leni, pracovnici fundraisingového oddéleni,
manazerkou PR, pracovnikem socidlniho podniku organizace a feditelem organizace. V
ramci rozhovorti bude vyzkumnik zjiStovat, jakd jsou ocekavani a poZadavky zdroju
kladené na aktéry zapojené do procesti ziskavani prostfedkll a jaké jsou ocekdavani a
pozadavky kladené na organizaci samotnou plynouci od zdrojii prosttedktl, jimiz jsou
predevsim darci potenciondlni a stdvajici. A jestli se s nimi aktéfi snazi bojovat, jak s nimi

pracuji, jak se snazi snizovat zavislost na zdrojich, nebo zda se jim ptizptisobuji a jak.

6.8 Ziskana data

Zaznam dat zavisi na jejich form¢, data ziskand ve formé rozhovorit budou mit podobu
audionahravek a pozdéji budou piepsdna do pisemné podoby, kterd se bude analyzovat
pomoci otevieného kddovani. Zaznamendvani dat z pozorovani probehne formou terénnich
poznamek pisemnych, pravdépodobné v heslovité podobé€, které budou pozdé€ji (co
nejdiive), prepsdny do rozsédhlejsi pisemné formy, ta bude opét pozd€ji analyzovéana
pomoci oteviené¢ho koédovéani. Dokumenty sesbirané a vyuzité pro analyzu dokumenti

budou podrobeny identifika¢ni analyze a uloZeny a oc¢islovany pro lepsi orientaci.

Dalsi vyzkumnou metodou bude zUcastnéné pozorovani. To se bude soustfedit na

pozorovani organizovani procesu ziskavani prosttedki, zejména na rozdéleni ¢innosti mezi
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aktéry a celkovou organizaéni strukturu aktér zapojenych do procest ziskdvani
prosttedkli. V ramci pozorovani rozdé€leni Cinnosti se zaméti i na konkrétni ¢innosti a
aktivity, které aktéti vykonavaji. Data ze zacastnéného pozorovani budou tedy odpovidat
predevsim na vyzkumné otazky tykajici se organizovani ¢innosti, organizacni struktury a
typt Cinnosti, které se pro ziskdvani ¢innosti v organizaci uskutecniuji. Terénni poznamky
ze zucastnéného pozorovani v ramci pobytu v organizaci budou zaznamenavany v pisemné
podob¢ v prubéhu pozorovani v organizaci, pozdé€ji (co nejdiive) budou zpracovavany a
piepisovany. Vyznam terénnich poznamek Vtomto vyzkumu je znacny predevSim u

metody sbéru dat ziiCastnéného pozorovani.

Data budou sebrana v prubéhu piiblizné tfech mésicti. To samo o sobé vnasi do vyzkumu
jista omezeni, kterych si musi byt vyzkumnik védom a zohlednit je ve vysledné zprave.
Casové omezeni miize zplsobit, e z vyzkumu vypadnou nékteré ¢&innosti, které se
Vv procesech ziskdvani prostfedkl objevuji v jiné casti roku, nebo v jiné casti ucetniho
obdobi v zavislosti na uhlu pohledu. Piikladem miize byt vyjimecnost obdobi vanocnich
svatkl, kdy se tradicné kona mnoho benefi¢nich akci a sbirek, nebo také casté cyklické
opakovani zadosti o statni dotace. Ty Cinnosti, které nebudou moci byt kviili omezenému
obdobi zkoumany v rdmci zGcastnéného pozorovani, budou prozkoumany pouze formou
polostrukturovanych rozhovori se zaméstnanci organizace a obsahovou analyzou

dokumentu.

Prostorové je v planu vyzkumu data sbirat v sidle organizace, kde svou Cinnost realizuje.

V prubéhu vyzkumu muze dojit v tomto sméru ke zménam.

Vstup do terénu a piistup K dokumentim je zajistén pies vedouci pracovnici
fundraisingového oddéleni, ktera reagovala hned na prvni nabidku ucastnit se jako
organizace/ oddéleni vyzkumu velmi pfiznive€. Jako motivace zapusobilo zminéni fakt, ze
jejich organizace bude uvedena jako ,,ptiklad dobré praxe”. Vyzkumnik mé tedy zajistén
vstup do kolektivu fundraisingového oddéleni a k dokumentlim, které jsou K jejich
¢innostem vyuZzivany. VSichni informatofi budou sezndmeni s vyzkumem s jeho tématem,
cili prostfednictvim informacniho dopisu a bude jim piedloZen k podpisu informovany

souhlas s vyzkumem, aby byla oSetiena eticka stranka vyzkumu.
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6.9 Analyza dat

Analyza vSech forem sesbiranych dat bude provadéna pribézné béhem vyzkumu a
vysledky budou vyuzivany pro kontrolu a triangulaci sesbiranych dat pro pribéznou
evaluaci vyzkumu a jeho piipadné ptizptisobovani nastalym situacim. Sebranad data budou
slouzit jako nastroj dal$iho sméfovani vyzkumu, proto museji byt analyzovana prabézné.

Ptipadova studie jako vyzkumna metoda kvalitativniho vyzkumu probiha cyklicky.

Analyza dat z polostrukturovanych rozhovorti bude provedena Gplnym piepisem rozhovorii
do pisemné podoby a nésledné budou piepisy analyzovany formou oteviené¢ho kdédovani.
Kody a kategorie budou vznikat samovolné v pribéhu kodovani a celého vyzkumu. Data
ziskand metodou sbéru zucastnénym pozorovanim ve formé piepsanych terénnich
pozndmek budou analyzovany opét otevienym kodovanim a utvofenim kategorii
(Svatitek, 2007). Dokumenty sesbirané pro analyzu dokumentti budou analyzovany
nejprve formou metody identifikacni analyzy, ktera zjisti informace o dokumentu jeho
puvodu a druhu, to napomuze stanovit, nakolik bude Vv dalsi fazi dokument zkouman
(Hyhlikova, 1984). Dokumenty, které se ukazou, jako hodnotné pro tento vyzkum budou
analyzovany metodou primarni obsahové analyzy kvantitativni. Jejim vystupem bude
redukovany text, ktery bude obsahovat pouze informace relevantni pro tento vyzkum
(Kovat, 1974). Pro propojeni s ostatnimi daty bude redukovany text utvoren v navaznosti
na prubézné vznikajici kody a kategorie z analyzy piepisi rozhovord a terénnich

poznamek.

Primérni analyza dat vyUsti v sepsani kostry analytického piibéhu, kde se projevi
tvorba kategorii i1 kostra analytického pifibéhu bude vytvofena v tésné souvislosti se

stanovenymi vyzkumnymi otazkami (Svaticek, 2007).

6.10 Etické aspekty vyzkumu

Po dohodé s vedenim organizace a Gc€astniky vyzkumu bylo rozhodnuto, Ze pro zajiSténi
etiky vyzkumu budou pfedevsim Vv zaznamenanych datech anonymizovana vSechna jména.
VSichni ucastnici vyzkumu obdrzi informaéni dopis s popisem vyzkumu, jeho Ucelem,
tématem a cili. A kazdy ucastnik dostane k podpisu informovany souhlas s vyzkumem.
Pted kazdym rozhovorem bude respondent tazan, kdy souhlasi s nahravani rozhovoru, coz
bude v pfipadé souhlasu i zaznamenano na nahravce. Vzhledem k povaze vyzkumu, ktera
se nezamétuje na zadné osobni zalezitosti respondentt, ale spiSe na jejich pracovni Zivot a

postupy, by nemély vyvstavat ve vyzkumu zaddnd zévaznd eticka dilemata vzhledem k
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jednotliveim. Budou ale zkoumany citliva data o organizaci jako celku, etika vyzkumu v
této oblasti byla konzultovana s vedenim organizace a v priabé¢hu vyzkumu bude podle
potfeby zkoumanych dokumentti vzdy rozhodnuto, zda lze informace z nich ziskané

zvertejnit ¢i nikoli.

Pti diskuzi s vedouci pracovnici fundraisingového oddé€leni ve vybrané organizaci o
zamySleném vyzkumu se zjevné objevila motivace k ucasti ve vyzkumu plynouci
Z povazovani organizace a aktivit jejiho fundraisingového oddé€leni za ,ptiklad dobré
praxe‘. Anonymizace nazvu organizace byla konzultovana pfi vstupu do terénu s ucastniky
vyzkumu, pficemz byli upozornéni, ze v ptipadé uvedeni nadzvu budou jejich vypoveédi
napiiklad v pfepisech rozhovori mnohem snaze identifikovatelné, s tim budou ucastnici
vyzkumu seznameni po finalni dohodé. Reditel organizace souhlasil s uvedenim nazvu

vybrané organizace ve vysledcich vyzkumu.

6.11 Kvalita vyzkumu

Cilem vyzkumu je provést co nejobsahlejsi popis procest ziskavani prostiedkl na ¢innosti
vedouci k dosahovani cilt organizace. Aby fakta zjisténa v pribéhu vyzkumu byla validni,
budou do vyzkumu jako Gcastnici zahrnuti informatofi nejen z oddéleni fundraisingu, ale
napiiklad i z vedeni organizace nebo z odd¢leni komunikace, aby byl pohled na procesy
zaznamenan z vice pohledii a data byla triangulovana. Kvalita vyzkumu bude zajisténa i
pouzitim vice metod sbéru dat, jejichz pribéznd analyza bude postupné udavat smér

dalSimu sbéru dat a tim je zptesiiovat.

Vyzkum je limitovan kapacitou vyzkumnika, v rdmci Casové omezenosti vyzkumu a
schopnosti vyzkumnika bude sebrano co nejvice dat tak, aby skute¢né doslo k triangulaci a
jejich prubézné analyze. Pro kvalitni vystup z vyzkumu bude nutné pribézné kontrolovat
soulad vyzkumnych otazek, vyzkumnych metod, analyzy a ziskavanych dat a v ptipadé

zjisténi nesouladu vyzkum pfizpisobit nastalym situacim.
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7 Vysledky vyzkumu

Pro vyzkum byla vybréna organizace Domov pro seniory Sue Ryder, coz je organizace
poskytujici socialni sluzby pro seniory. Konkrétné jsou to dv¢ registrované socialni sluzby,
a to domov pro seniory a osobni asistence. V soucasné dobé je kapacita Domova 52 lizek
a osobni asistence byla v roce 2013 poskytnuta 56-ti klientim (Vyro¢ni zprava 2013).
Poskytuje jesté dvé souvisejici sluzby, poradenstvi a pij¢ovnu kompenzacnich pomicek.
Domov pro seniory Sue Ryder poskytuje své sluzby v Praze od roku 1998. Domov
Vv zacatcich provozovala Ceska pobocka britské Nadace Sue Ryder. Britska Sue Ryder
Care pomahala financovat Domov Sue Ryder v Praze. V roce 2002 se transformoval na
obecné prospésnou spolecnost, o Ctyfi roky pozdéji Domov piestala finanéné podporovat
Sue Ryder Care. V dne$ni dob¢ je Domov Sue Ryder na britské organizaci zcela nezavisly
(Sue Ryder, 2015). Je to organizace, ktera ma v soucasné dob¢ celkem cca 30
zaméstnancl. Snazi Se o velkou miru profesionalizace v procesech ziskavani prostredk.
Ma své vlastni vnitini fundraisingové oddé¢leni a provozuje socialni podnikani (Vyro¢ni
zprava 2013). Ziskdvani prostiedkii v Domové Sue Ryder lze oznadit za piiklad ,,dobré
praxe®, protoze jsou schopni ziskavat na svou hlavni Cinnost dostatetné mnozstvi
prostiedkii. Vysledky vyzkumu v Domové maji nasledujici strukturu. Prvni budou popsany
zdroje, ze kterych prostifedky ziskavaji, jelikoz nésledujici kapitoly navazuji na odliSnosti
procest ziskdvani prostiedkil z riznych zdrojii, které organizace vyuziva. Dale budou
popsany Cinnosti, které v ramci fundraisingu a socialniho podnikani provozuji a nasledné
jejich planovani a organizace na riznych urovnich. Zkoumana byla i struktura vSech
aktéra, ktefi se na procesech podileji. Ta bude nejprve popsana v roviné zapojovanych
oddéleni a nasledné i struktura aktivnich oddéleni procesti ziskavani prostfedkd. Dale
budou popsany také osobnostni predpoklady fundraisera, pracovnikii PR 1 Dobro¢innych
obchodll a znalosti potiebné k jejich praci, které zaméstnanci Domova povazuji za
dilezité, a vzdeélavani pracovnikd fundraisingu v Domové a jeho vyznam. Poslednim
tématem budou vnéjsi vlivy plsobici na procesy ziskavani prostiedki v Domové Sue
Ryder plynouci z institucionalniho prostiedi a zavislosti na zdrojich, a to jak se s nimi

Vv Domové Sue Ryder vyrovnavaji.
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7.1 Zdroje

7.1.1 Typy zdroju

Domov pro seniory Sue Ryder ziskava prostfedky na svoji ¢innost z n¢kolika typt zdroju.
Jsou jimi dary od firemnich a individudlnich darcii, prostfedky z nadaci a nada¢nich fondi.
Dalsim typem zdrojii je provoz socidlnich podniki, jimiz jsou Dobro¢inné obchody,
provoz Restaurace a mensi piijmy z pronajmu prostor, dal$im typem zdroje jsou vetejné
rozpocty. Poslednim typem zdroje jsou platby od klienti za sluzby, to jsou bézné

ekonomické vynosy podchycené smlouvou.

7.1.2 Pomér zdroja

Zajimavy je pomér mezi jednotlivymi typy zdrojl, které organizace vyuziva. Téméf
polovina prostfedkli jsou ekonomické vynosy z plateb klientl za poskytovani sluzeb.
Dvacet procent ziskdvda Domov z vefejnych zdroji a zbytek prostfedkl ziskava
prostiednictvim darti od nadaci, nadacnich fondt, firem a individualnich darct. (Vyro¢ni

zprava 2013)

Ta realita je takovd, zZe polovina penez je néco co ekonomicky oznacujeme vynosy,
takze je to néco, co je podchyceno smluvné, my vime, Ze ¢im vice budeme v ramci
tech smluv poskytovat sluzeb, tim vétsi budou vynosy s nima spojeny. V priiméru se
pohybujeme kolem padesati procent. Druha cast, ktera je, tak jsou verejné
prostredky. Verejné prostredky kdyz vikam, tak jsou to penize, které jsou
nendrokovatelné. To znamend, jsou to dotace, pripadné jiné formy subvenci, ted’ me
rychle nenapadne jina, nicméné moznd, Ze casem to budou néco jako vyrovnavaci
platby, nicméné penize, které jsou z verejnych rozpoctii, v principu je musite
vysoutézit néjakym zpiisobem a jejich budoucnost nemd primou ndvaznost, nebo
rozhodovani o nich nema primou navaznost na to, jak se rozhoduji vasi klienti
primi, ti kdoz dadvaji tyhle penize nejsou primymi uzZivateli téch sluzeb, nejsou
primymi zakazniky... ta treti slozka jsou dary. Dary nadaci, nadacnich fondu,
korporatni dary, individuadlni dary, které tvori... Tohle to je viastné ta druha
polovina, s tim, ze historicky je to rozdeleno tak, ze 20% zdrojit jsou verejné

rozpocty a 30% jsou dary.(Rozhovor 5)
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Tabulka 1

Rekapitulace pro rok 2014 - zdroje %

Dary (v$e, co ma charakter daru: FO, PO, tj. véetn¢ nadaci a nada¢nich fonda) 12,6
Dobrocinné obchody (pouze ¢islo za obchody) 12,5
Ostatni socialni podnikani (vSe, co ma charakter trzeb - reklama, pronajmy,

gastro, vzdélavani, exkurze, prodeje atd.) 9,45
Veftejné statni zdroje 29,5
Piijmy od klientd 33,1
Zdravotni poj. 2,67
Celkem bez fin. a provoznich vynost 100,00

(Zdroj Rekapitulace pro rok 2014 - zdroje % )
Tabulka 1 zobrazuje procentualni pomér zdroja, ze kterych organizace ziskava prostredky.

Organizace si je schopnd zajistit polovinu vSech prostfedkt na svou ¢innost smluvné. Mezi
tyto prostiedky zapocitava i prostiedky ziskané socialnim podnikanim nejen platby od
klientd (Vyro¢ni zprava 2013) Organizace se dle vypovédi respondentt snazi vyuzivat
vSechny jim dostupné zdroje. Literatura uvadi jako mozné zdroje nestatnich neziskovych
organizaci granty nadaci a nadacnich fondu, vefejné zdroje, firemni darce, individualni
darce a vlastni vedlejsi hospodaiskou ¢innost (Boukal, 2011; Haibach, 2006). Organizace

vyuziva vSechny tyto zdroje.

Jsou nékteré techniky, jak se ktém zdrojii dostat, jako je treba poulicni verejnd
sbirka, tu nevyuzivame. Ale to se spis tyka technik, nicméné si myslim, zZe ty zdroje

jsou zastoupeny v celé skale. (Rozhovor 5)

7.1.3 Zdroje dle mozZnosti jejich vyuziti

Prosttedky ziskané z fundraisingu nebo z vefejnych rozpocti jsou prostiedky, které se
Casto ziskavaji na urcity ucel. Jejich vyuziti je tedy ucelové omezené. Zisky ze socialniho
podnikani a ekonomické vynosy za poskytované sluzby nejsou naopak omezené v jejich
vyuziti ni¢im. Zisk, ktery tvofi je pouZitelny na cokoliv na rozdil od prostfedkli ziskanych
Z jinych zdroj. Organizace nemusi ani darci, ani vefejné instituci ani komukoli jinému
fikat, na kterou ¢innost nebo véc tyto prosttedky pouzije, napiiklad na provozni naklady

organizace.
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...ten zisk jsou tzv. volné penize, Ze se nemusime nikomu zodpovidat, nemusime
grantovat a vyrizovat nejaké zadosti a plno tabulek, takze co si vydelame, to si

miizeme potom pouzit, kde potiebujeme. (Rozhovor 3)

Dobro¢inné obchody, které organizace provozuje, jako socialni podnikani jsou obchody,
které¢ prodavaji hmotné dary od darcti organizace, a to jak individudlnich tak firemnich.

Tyto dary nosi lidé do obchodi sami pouze na zdkladé propagace Dobroc¢innych obchodu.

...funguje to tak, Ze lidé nam davaji jakysi dar, ale neni to, Ze v Ceské republice
Jjsou veétsinou vsichni zvykli, Ze daji financni dar, ale daji dar hmotny. My si ho,
pokud uzname za vhodné, tak si ho velice radi prijmeme a zkousime to procesovat,
Ze ho skrz obchody prodame, zaplatime, jak uz jsem ekl ndklady, jaké jsou tam
S tim spojené. Platime prodavacky, platime energie, platime ndjmy, a to co ndm
zbyde, coz stale nam néco zbyde, tak mdame jakoby cisty zisk. Je to opravdu
poloZeno na té bazi toho daru, ze knam lidé chodi, nemame néjakou presnou
Statistiku, ale odhadujeme, ze 90% véci, které prodavame v obchodech, jsou dary
od fyzickych osob, které o nas védi nebo se docetly nebo uz jsou to nasi dlouhodobi

darci... (Rozhovor 3)

7.1.4 Dostupnost zdroji

Respondenti ale pfipoustéji, ze existuji zdroje, ke kterym se organizace dostat nemuze, a
tedy je nemilize vyuzivat. Omezeni spociva v nesplnéni riiznych kritérii vetejnych soutézi o
prostiedky z dotaci a grantil, jako piiklad uvadéji celorepublikovou ptisobnost organizace

nebo omezeni plynouci z piisobnosti v bohatém regionu hlavniho mésta Prahy.

No ja si myslim, Ze existujou. Tam je to hodné tieba o tom, Ze tam nezapadame tim
tématem, nebo nespliujeme néjaky kritéria, jako Ze musis mit treba
celorepublikovou piisobnost. TakzZe jsou tam kritéria, ktery nespliujeme, a to nam

znemoznuje o tu zZadost vibec usilovat. Ta celorepublikova piisobnost je takovej

klasickej dobrej priklad. (Rozhovor 2)

Praha je relativné bohaty region i v kontextu EU, tzn., Ze jsou programy, typicky
prostredky z ESF, které v Praze ziistavaji nedostupné, nebo organizaci, ktera sidli
v Praze, piisobi v Praze a poskytuje sluzby prevazné v Praze, tak ty prostiedky jsou
nedostupné.(Rozhovor 5)
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Zjisténa data o vyuzivanych typech zdroji ve zkoumané organizaci odpovidaji zdrojim
popsanym Vv teoretické ¢asti prace, které mize nestatni neziskova organizace pro ziskavani
prostiedku vyuzivat (Boukal, 2011). Pokud nékteré zdroje organizace nevyuziva, plyne to

Z kritérii a omezeni grantl a dotaci vefejnych soutézi.

Zdroje, kterymi se vyzkum nadadle zabyval a zkoumal CcCinnosti v ramci ziskavani
prosttedkd z nich, byly individualni a firemni dary, socialni podnikani ve formé
dobrocinnych obchodli a okrajové Cinnosti restaurace a procesim ziskdvani vefejnych

prostiedk.

7.2 Procesy ziskavani prostiedku

Cinnosti, které probihaji v ramci procesti ziskavani prostiedkil, se v Domové mohou délit
na ¢innosti podnikané v ramci ziskavéani prostfedkil z jednotlivych vyuZzivanych zdroji.
Jiné ¢innosti probihaji v ramci procest ziskavani prostfedkil na fundraisingovém oddé¢leni,
jiné ¢innosti probihaji v dobro¢innych obchodech a restauraci a jinak probiha ziskavani
prostiedki z vetejnych zdroju, které jsou spravovany ekonomickym oddélenim a nikoli

oddélenim fundraisingu.

Cinnosti v ramci ziskdvani prostiedkii pochézejicich z nadaci a nadagnich fondi a
vetejnych zdroji byl zkoumany jen velmi povrchové a to predevsim z hlediska rozdéleni
roli a struktury aktért, kteti se na nich podileji. Tyto prostiedky totiz jsou zajistovany
jinym, administrativnim zptisobem na rozdil od ¢innosti v rdmci ziskavani prostiedki z
jinych zdroji. Prostfedky ziskdvané z vefejnych zdroji nevyZaduji udrZovéani vztahu
S darci, neni nutné kvili nim provadét PR a zajiStovat, aby byl Domov v povédomi
vefejnosti ani budovat image. Timto zpisobem je to jiny zplsob ziskdvani prostiedkt. To
je také divod, proc€ je jejich ziskavani svéfené ekonomickému oddé€leni namisto oddéleni
fundraisingu. Navic informace, které je tfeba zpracovat v ramci podavani zadosti o
prosttedky z vetfejnych zdrojt, jsou spojené s ekonomickymi informacemi o organizaci a
s ucetnictvim. To je dal§im divodem, pro¢ je ziskavani prostiedkii z vefejnych zdroji

fizeno ekonomickym oddélenim.

V radeé pripadit vyzaduji sesbirani specifickych informaci, které vétsina z nich se
shlukuje dneska v ekonomickém oddéleni. Protoze tam se nejedna ani tak o, ja bych
rekl, Ze to je, tyhle systémové penize maji spiSe charakter nabidky ve verejné
soutézi, Ze ta pravidla jsou ta strikini, Ze je potieba je dodrzet, dolozit, dodrzet

spoustu formalnich ndlezitosti a vlastné tam neni moc prostor a smysluplné
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udrzovat vztah s tim darcem. ProtoZe to je néjaky proces, ktery ma spoustu pravidel
spoustu momentu, takze tam si myslim, Ze vzhledem k vyznamu, ktery to ma, a
vzhledem K tomu, jak moc je to potreba propojit s informacemi, které obsahuji

ucetnictvi a persondalni agendu a tak, je to smysluplné to mit sloucené.(Rozhovor 5)

V ramci socidlniho podnikéni provozuje organizace dva podniky Dobroc¢inné obchody a
restauraci, dale ziskava prostfedky z pronajmut prostor Vv objektu Domova a jiné mensi
pfijmy. Vyzkum se dale vice soustiedil na Dobro¢inné obchody, protoze Dobrocinné
obchody jsou dominantnim socialnim podnikem organizace, ktery generuje nejpodstatné;si

¢ast ziskl ze socialniho podnikani.

Co se tykad socialniho podnikani, tak tam dominantni roli hraji obchody, které maji
obrovskou devizu toho, kdy viastné z mnoha véci, které jsou k dispozici, tak
dokazou vytvorit penize pouzitelné na to, abychom zaplatili péci o seniory, to je asi
Jjejich podstatna deviza. Restaurace je specificka zalezitost, ktera, si troufnu vict, ze
je na pomezi podnikani a na pomezi vyuziti néjakych fixnich ndkladu, které mame.
Takze ta ambice tvorit zisk, prispivat na domov, tak rozhodné je, nicméné zatim je

to pordd tak, Ze jsme v cervenych cislech, to tak prosté je.(Rozhovor 5)

Restaurace tedy nebyla zahrnuta do vyzkumu z hlediska organizovani Cinnosti, nicméné
podnika rizné akce, ze kterych plynou organizaci finanéni prostiedky. Takovymi akcemi

jsou naptiklad soukromé akce jako oslavy narozenin, svatby, tryzny, catering atd.

Mnoho ruznych vydélecnych akci jako jsou promoce, tryzmy, rauty, dobrocinné
akce, dodavani obcerstveni a catering na firemni akce i soukromé akce, akce i v
restauraci, dokonce dve svatby za minuly rok. Pldn je zvysit pocet cateringii na

Skolent firem i soukromeé akce... (terénni poznamky PIVOT)

7.2.1 Cinnosti probihajici ve fundraisingu a v Dobro¢innych obchodech

Cinnosti probihajici v ramci ziskavani zdroji prostiednictvi fundraisingu nebo
v Dobroc¢innych obchodech Ize rozdélit na kategorie, jimiz jsou tvorba plant beneficnich
nebo PR akci potadanych oddélenim fundraisingu nebo Dobrocinnymi obchody v pfistim
obdobi, potom se objevuje velky objem kazdodenni, rutinni prace, kterou je tfeba ud¢lat,
jako je ptiprava podkladi pro praci fundraisingu nebo zaji§tovani provoznich ¢innosti
vV obchodech. Velmi vyznamnou kategorii je sprava kontaktli, Z nichz se po sprdvném

zpracovani mohou stat darci organizace, dale jsou Cinnostmi také pfimo poradané akce
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fundraisingu a Dobroc¢innych obchodl a v neposledni fad¢ je velmi vyznamnou slozkou

udrzovani dobrého PR a vnitini komunikace v organizaci.

7.2.1.1 Tvorba plinu

Plany akci a dlouhodobé plany, to jak jsou tvofeny, jak Casto jsou tvoieny a kdo je tvofi,
bude podrobnéji popsano v ramci kapitoly o organizovanosti a planovani, je vSak dobré si
uvédomit, Ze jejich tvofeni je také Cinnosti, kterou aktéfi vykonavaji, a ze s ni museji
pocitat v jejich casovém harmonogramu, tedy tvofeni planti samotnych patii mezi velmi

vyznamné ¢innosti v ramci procesu ziskavani prostredka a aktéfi si to uvédomuji.

...dlouhodoby plan nebo strednédoby plan. Tohle je rocni a pak je jesteé
stiednédoby, ktery mé ted’ ceka, idealne do léta bych ho méla zpracovat 2016 az
2018...ten mame i ted’ v operacnim planu zahrnuty, tam je to opravdu jako polozka,

Ze na ném mame pracovat. To je docela diilezita véc.(Rozhovor 4)

7.2.1.2 Rutinni prdce v obchodech
Kazdodenni rutinni prace se ve fundraisingu a dobro¢innych obchodech odliSuje. Zatimco
v obchodech je rutinni prace klid a udrzba obchodi v provoznim stavu a hlavné pfijimani

a tfidéni hmotnych dart, které tam darci pfinesou, jejich ptiprava pro prodej a nacefiovani.

Tak klasicky den prodavacky. Mame dvé v kazdém obchode, plus jsou tam néjaké
dobrovolnice. Rano ta musi prijit, smérnice Fikda Ze musi prijit minimalne pul
hodiny pred otviraci dobou ble ble ble, ale prosté rano prijde, vi Ze tam musi néco
jeste udeélat, musi uklidit obchod, kdyz je potieba tak vytie, pokud maji pracku, to
maji myslim jen v jednom, tak si vyperou véci, které potiebuji, ale to uz je opravdu
to zlato, které jsou schopny a reknou si jo stoji to za to, potom si pripravi penize,
potom tireba otevire a potom uz zacnou chodit lidi, coz jsme radi, zacina prodavat,
mezitim prijima dary, dopliuje zbozi, kdyz ma chvilku cas tak zase ty veci, které
dostala tak, ted’ razime dlouhodobou strategii, Ze to co dostaneme tak hned ten den,
se snazi to prebrat a hned ten den to jde do toho prodeje, ze ve sklade by mélo byt
minimum veéci. TakZe zase ona to musi prebrat, roztridit to do jednotlivych
kategorii, nacenit, v cemz maji volnou ruku, ale vi uz historicky prosté, za kolik by

se ta dana vec dala prodat, na raminko povésit, prodat a furt dokola.(Rozhovor 3)

V obchodech se vilbec nezabyvaji praci s darci a ziskdvanim dari, darci daruji hmotné
dary do obchodi pouze na zéklad¢ toho, ze se o obchodech né¢kde dozvédéli. Je to

zaleZitost propagace a PR obchodi, které bude popséno nize. Bez udrzovani obchodl
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v provozu, bez doplnovani zbozi v obchod¢ a piebirani a tfidéni dart prodavackami,
naceniovani zbozi by obchody nemély co prodavat. Tato rutinni prace je pro ziskavani

prostiedkli pro Domov v Dobroc¢innych obchodech zcela klicova.

7.2.1.3 KaZdodenni ¢innosti fundraisingu a individudlni p¥istup k ddrciim

Ve fundraisingu jsou kazdodenni c¢innosti spojené napiiklad se zapisovanim noveé
ziskanych kontaktii do databaze, zapisovani darii, ptipravou nabidek pro firemni darce a
ptiprava projektl. Projekty a jejich administrace a ptiprava jsou zpusob planovani a fizeni
vSech benefi¢nich, PR akci a akci socialné podnikatelskych potadanych fundraisingem.
Rizeni a planovani akci pomoci projekttl bude vice popsano v kapitole o organizovani akci
fundraisingu. Kromé piipravovanych projektt akci existuji jesté ptipravy tzv. “projektt do

Supliku”.

...pak mame néco, cemu vikame projekty v Supliku nebo kucharka projektii, kde
Jsou viastné skladany ty témata, kde si skladame témata, ktery existuji, ktery nejsou,
kde jsou viastné ty véci uz konkrétné zasazeny uz do néjakého kontextu a kdyz se
objevi prosté prileZitost, Ze nekam by se dalo pozadat, tak jenom chmdtnes viastné
do toho Supliku a tam si vytahnes ty predpripravené materidly... Takze jsou tam
néjaky predpripraveny projekty néjaky stieva, ktery se daji pouzivat nebo viastné

tematicky néjakym zpiisobem obmeérnovat. (Rozhovor 1)

Tyto projekty jsou prace nad rdmec momentalné porddanych akci, jsou to flexibilni,
universalni projekty pfipravené na budouci pfilezitost. Jejich pfiprava piedem Setii Cas a

otevira vétsi manipulacni ¢asovy prostor, ve chvili kdy pfileZitost piijde.

Nabidky pro firemni darce jsou zajimavym momentem a ukazkou piistupu fundraisingu
organizace k darcim. Jejich pée o darce vychazi z velmi individualniho pfistupu.

Nabidky, které jdou k jednotlivym firmam, jsou pfipravované na miru.

...ty firemni penize — nabidka na miru, co vSechno viastné jak se miizou zapojit.
Takze to je jedna cesta jak se délaji nabidky vyloZené na miru firmam. A ty uz
muizou obsahovat, co oni mohou udélat. Takze takova startovaci vec pro to
budovani toho vztahu je, Ze miizou prijit na firemni dobrovolnictvi nebo miizou
udeélat sbirku do dobrocinnych obchodii véci, to je viitbec nic nestoji, takze to je ten

prvni kontakt.(Rozhovor 1)
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Zajimavé je i to, co vSechno miiZze pro organizaci firemni darce udé¢lat. Od zminéného
firemniho dobrovolnictvi nebo sbirky hmotnych darti pro dobro¢inné obchody az po
finan¢ni dar. Moznosti ma firma celou fadu. Je tedy na zaméstnanci fundraisingu, ktery ma
tuto ¢ast na starosti, aby byl schopen posoudit, co vSe je firma schopna pro organizaci

udélat a pfijit s takovou nabidkou, kterd tyto moznosti vycerpa.

Potom kolega pracuje s firmami. Takze se snazi oslovovat firmy a ziskavat, vilastné
si tak tu firmu proklepne a zjisti, co ta firma miize pro nds udélat. Tam je toho cela
Fada, takze on tam jde fakt s velikou nabidkou. A z ty firmy se da ziskat strasné veéci.
Tam se da ziskat, tam se da ziskat financni dar, tam se da ziskat hmotny dar, oni
pro nas muzou udélat sluzbu zdarma, muzu nam poslat svy zaméstnance na néjakou
Z téch beneficnich akci.... Tak na co jsem jeste zapomnéla, ty sluzby jsem rikala, tak
Ze jo ta firma miize mit néjaky expertni znalosti, ktery jsou dobry pro domov, takze
muzou pro nds, ted mé nenapada, co by se... treba v ebay je velkej marketingovej

tym, kterej by nam mohl pomoct zase s dalSima vécma tak.(Rozhovor 2)

7.2.1.4 Sprava kontaktit
V oblasti fundraisingu je velmi dulezitd oblast prace s kontakty, kterd zahrnuje mnoho
¢innosti s nimi spojenych od ziskavani kontaktd, jejich sprava a komunikace s nimi, ktera

musi byt pravidelna, priitbéznd a pak nasleduje pozadani o dar.

...primdrni je v podstaté nejdiiv ziskat ten kontakt, takze oslovit je néjakou akci
pravdépodobné, takie ano tam prichdzi na slovo na slovo akce... kontakty
Z firemniho dobrovolnictvi, ze sbirek do obchodi a na akcich restaurace,
V obchodech, kdyz je modni bazar v Cafeé 1, diiv Mamacoffee, tam se daji sbirat
kontakty. Tady v knihovné, prosté kdekoliv, co nas prosté napadne. Takze ziskat ty
kontakty a zacit s nima néjakym zpiisobem pracovat. TakzZe potom nastava néjaké
osobni oslovovani, takZe nejdriv musis ty lidi, jak bych to rekla...komunikovat,
komunikovat, jesté nejsou ddrci, jsou to jen kontakty, komunikovat, komunikovat,
komunikovat...a po néjaky dobé je vyzvat, aby darovali. Bud’ je vyzves tim, Ze jim
prosté reknes, aby poslali dar na néjaky ucel konkrétni, takZze mas pripraveny

néjaky projekt, na ktery oni miizou prispét.(Rozhovor 1)

Organizace tedy muze ziskat kontakty kdekoliv, primarné ale na akcich potadanych
fundraisingem nebo socidlnimi podniky. Nasleduje velky objem prace s jejich

oslovovanim, komunikaci a nakonec se z kontaktli stanou darci. V organizaci pouzivaji pro
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komunikaci s darci ptibéhd, obrazkl, videi, komunikace probiha na bazi rozesilek

newsletterti o planovanych, uskute¢nénych akcich a o tom, co se déje v Domové.

Takze posilas nejaky komunikaty, rikas co se v organizaci déje, co je novyho, fotky,
fotky, fotky, pribehy, pribéhy, pribehy a pak potom se to vizZe k néjaky
udalosti...(Rozhovor 1)

Video je nové velmi zajimavé médium s potencidalem, které ted vyuziji na

pochod...(terénni poznamky PIVOT)

Kontakty by mohly byt i darci hmotnych darG do dobro¢innych obchodii, tady je vidét
velky prostor pro zlepseni prace s kontakty. Darci dobro¢innych obchodt unikaji systému

spravy kontaktii a nedostava se jim stejné péce jako kontaktiim fundraisingu.

...TeSime momenty neefektivit. Je to, ze mame darce do obchodu, kteri nejsou
Opecovdvani stejnym principem, stejnymi procesy jako darci financni nebo darci,

které privede fundraising.(Rozhovor 5)

7.2.1.5 Akce poiddané fundraisingem

Typt akei, které fundraising pofada, je velmi mnoho. Ty akce maji pfedevsim dva hlavni
ukoly a to ziskat nové darce, nebo 1épe vyjadieno nové kontakty, které se pozd¢ji pretvori
na darce, jak je popsano vyse, a ptitahnout stavajici darce blize k domovu, upevnit vztah s

nimi a posunout ho na vy§si iroven.

Troufnu si Fict, Ze vSechny akce a kampane maji v podstaté dva hlavni ukoly, jeden
Z nich je bud’ pritahnout nové darce, nové kontakty, ty se kterymi miizeme mluvit.
Anebo je druha vina, dat prostor tém, se kterymi uz néjaky kontakt mame, tak ho
posunout, zménit, pribliZit je vic k domovu, pripadné s nimi vice mluvit a vytvorit
prostredi pro to, abychom mohli Fici o vetsi dar a podobné. Historicky mame za
sebou mnoho beneficnich akci, které v podstaté byly takovou kvazi prodejni akci,
typu, kdy my jsme dostali zadarmo néjakou akci jak divadlo, film, filmovou
premiéru atd. a pak jsme prodavali relativné drazsi listky. Nicméné to, co se z toho
vracelo, kdyz jsme vyhodnotili tyhle akce, tak v radé pripadit ony nesplnily ten
klicovy ukol a to sice, nepritahly ty lidi blize k domovu. TakzZe to, kam jsme se
posunuli, je, aby opravdu bylo od zacatku jasné, ano jsou na miste, které mohou byt
tim, Ze pritahnou lidi bliZ, Ze to je atraktivni téma viz beneficni predstaveni

V dejvickém divadle atd. Nicméné je treba to délat s védomim, Ze ty penize jako
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takové nejsou tim primarnim cilem, Ze to je ditvod se potkat s lidmi, kteri uz nasimi

darci jsou a prileZitost potkat se s lidmi, kteri jeste nasi darci nejsou.(Rozhovor 5)

Z uryvku je patrné, ze organizace prosSla urCitym vyvojem a dospéla k vysledku, ze
beneficni akce s cilem ziskat financni prostfedky, nejsou pro ni vyhodné, protoze
organizace zjistila, Ze chce hlavné darce piitahovat blize k Domovu. Reditel organizace
uvadi, ze je pro Domov lepsi se zaméfovat na sbirdni kontakt a na vztahy s darci. To je
velmi dilezitd véc, kterou je tfeba si uvédomit u organizovani akci a stanovovani cild,
kterych jimi chce organizace dosahnout. Pofddané akce jsou tedy spiSe akcemi, které maji
za cil ziskat nové kontakty a zlepSit vztah se stavajicimi darci. Konkrétni akce jsou
napiiklad rGzné sportovni a kulturni akce (napiiklad pochod nebo divadelni pfedstaveni),
jiz zminéné firemni dobrovolnictvi®, dalsim typem je podileni se na dobro¢innych akcich
jinych organizaci a firem, pfikladem mizZe byt Vanoc¢ni strom Kooperativy®. Dalim typem
akei jsou akce komunitné fundraisingové, coz jsou akce, kdy pro organizaci vybird penize
n¢kdo mimo oficidlni procesy ziskdvani prosttedki, vybird je ve svém okoli a vytézek pak

vénuje organizaci jako dar.

...a je tady velka skupina akci, kterym mi rikame komunitné fundraisingovy. A to
znamenad, to se vztahuje k fundraisingu a mam je na starosti a jsou to akce, ktery
pro nas udeld nékdo zvenku. Typicky priklad je 24h béh Patrika Béma, on se
rozhodl 3 roky nazpatek, Ze tady proste pobezi na bézeckym pasu 24 hodin a jako
fakt mazec a, Ze na to ziska penize. Radek Mihal béhd maratony, takze bézel
maraton, a vlastné mezi svejma, ve svym okoli, mezi svejma kamaradka, rodicema,
nevim, kde vsude to shanél. Ziskal podporu na kazdej ubéhnutej kilometr a takhle

nam prinesl asi 43 tisic.(Rozhovor 2)

2 Individudlni dobrovolniky vyuziva organizace také, ale do struktury fungovani organizace jsou zafazeni jinak, nez pres
fundraisingové oddéleni. Dobrovolniky individualni organizuje Koordinatorka dobrovolnik( a dobrovolnici stoji mimo

procesy ziskavani prostredka.

3 ,Kazdy rok pfed Vanoci se v naSem sidle a v regiondlnich centrech po celé Ceské republice objevi vanoéni stromy,
které ozdobi obalkami se svymi pranimi klienti neziskovych organizaci. Nasi zaméstnanci z téchto ,stromu splnénych
prani“ potom obalky utrhnou, a bud’ kolektivné, nebo individualné, zcela na vlastni ndklady, prani vypini a darky osobné
do neziskovych organizaci doruci. Zajem neziskovych organizaci mit moznost zaveésit sva prani na Strom je uZ tradi¢né
veliky. Loni na Vénoce se na nas obratilo 53 organizaci.” (Kooperativa pojistovna, a.s., 2015)
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Fundraising pofada velky balik akci v ramci tzv. Adventni kampané, protoze, to bude blize
popséano v organizaci akei, konec roku je nejvytizenéjsi obdobi roku. V rameci této Vanocni
kampané porada naptiklad Vanoc¢ni Jarmark, ktery je PR akci, nebo byl vytvofen na
strankach organizace Adventni kalendaf, ktery za kazdy den adventu nabizel
moznost/okénko darovat rtizné vysokou ¢éstku organizaci se specifikaci, na co by mohla
Castka byt vyuzita, zaroven byla moznost poskytnout jakoukoli jinou c¢astku, aby
neodpadavali ti, ktefi si nevybrali v nabizenych moznostech. (Agenda Adventni kalendar
2014)

7.2.1.6 Akce pordadané dobrocinnymi obchody

Velky okruh akci poradaji také Dobro¢inné obchody. Jejich akce jsou vyhradné prodejni,
potadaji rizné bazary véci, tedy dard, které se neprodaji v obchodech, pak poradaji modni
bazar, coz je také prodejni akce, ale véci lepsi kvality, které se shanéji specialné pro tuto
ptilezitost. Déle jezdi prodavat zboZzi dobro¢innych obchodl na rtizné prazské festivaly
jako United Islands, Design market, Vintage market, NGO market atd., kde vytvoii stdnek
na jeden den. Tam zlep$uji povédomi o Domové Sue Ryder a o konceptu dobro¢innych
obchodu v Siroké vetejnosti a ziskavaji prosttedky. Ziskavani prostfedkid ale neni cilem
téchto akci, tim je prave rozsifeni povédomi. Jsou to tedy hlavné PR akce, které ale zvySuji
povédomi o Domové i o Dobro¢innych obchodech a napomdhaji tak ziskdvani novych

kontaktt, potencialnich darcti nebo zakazniki Dobrocinnych obchod.

...modni bazar Lady Sue Ryder. A to zase cely rok, cilené oslovujeme, ted se tomu
hodné vénuje Radka Kulhankova, navrharky. TakzZe cely rok si Eva vydobava
takové ty specidlni kousky. A dvakrdt do roka jdeme do, ted uz to bude podruhé
V Holesovicich, takze jdeme do néjakého zapujceného prostoru kavarenského a tam
udelame takovy rychloobchod na jeden den, takZze opravdu rdano kdyz kavarna
otvirad, tak my téz otvirame... lidi, kteri nds treba neznaji tak se tam za nama miizou
PFijit podivat, co to vitbec je no... to jsou zas tzv bazary a to je tady v domoveé v sdle
a veci, které jsou dvojka, kategorie.... Jesté takove pridruzené plus, narazové to
delame ted’ treti rok mozna uz, Ze se snazime objizdet festivaly, by se dalo Fict, ale
ne mimoprazsky. Zatim jen, nebo jezdime na Ladronku nebo byli jsme na United
Islands a byli jsme jeste na néjakych dvou, trech. Plus néjaké takovéty Vintage
market... otevieme tam jakoby na ten den, na ty dva otevieme stanek, coz znamend
obchod domova Sue Ryder. At zase lidi, kteri okolo nds projdou nebo se u nas

zastavi, tak at' vi co to je...Je to zdroven propagace, tam nejezdime vydélavat
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penize. Coz jakoby vidycky vydelame, nékdy vic nékdy min, naklady zaplatime
S prstem v nose z té trzby, ale ten prvotni cil neni vydélat penize ale ukdzat se, Ze

néco takového je. Propagovat myslenku dobrocinnych obchodii...(Rozhovor 3)

7.2.1.7 Dalsi akce

Kromé¢ benefici, prodejnich akci a rtiznych PR akci podnika organizace i jiné aktivity,
které lze zahrnout do aktivit procesti ziskavani prostfedkll a to jsou naptiklad sponzorské
smlouvy a smlouvy o reklamé, které spadaji organiza¢né pod fundraising, ale typoveé jsou
to aktivity socidln¢ podnikatelské. Akce, ktera byla diive benefici, ale nyni se profiluje
vice do socidlniho podnikani, je fotbalovy turnaj, ktery Domov Sue Ryder potada
pravidelné. Turnaj dnes funguje na principu platby za i¢ast v turnaji, proto spise spada pod

socialni podnikani.

...pak je akce typu beneficniho fotbalového turnaje, coz si troufam tvrdit, Ze je
nekde na pomezi podnikani a event managementu. Prosté je to fotbalovy turnaj a
firmy po vsech predstavach, které jsme méli vzletnych, tak sem prichdzeji fotbalové
tymy si zahrdt fotbal, takze poraddame turnaj a firmy plati za ucast v tom turnaji a
mam pocit, Ze v prvaim rocniku, kdy jsme nabizeli moznost to platit formou
sponzorské smlouvy ve smyslu reklamy atd. tak se stabilizovala ta situace a rovnou
Jje to prosté smlouva, firma se zapise, my jim posleme smlouvu, takzZe se to vycistilo
vyrazné, takze se to v podstaté posouvda smérem k tomu socidalnimu podnikani vic

nez ryzimu fundraisingu.(Rozhovor 5)

Z uryvku je velmi vidét, jak je dulezité védét, co pro organizaci akce znamena, co od ni
ocekava 1 co od ni ocekavaji darci, kontakty, lidé, pro které se akce pofada. Pak mize

organizace své akce plné vyuZivat.

7.2.1.8 Ziskavani prostiedkii a PR

Vsechny pofadané akce fundraisingu i dobro¢innych obchodil potiebuji pro svou Gspésnost
velmi dobrou propagacni Cinnost. Prace PR a dobrd propagace celé organizace i
jednotlivych akei, které v ramci procest ziskavani prostiedki potada je dilezita pro
uspesnost poradanych akci. Ze zkuSenosti organizace vyplyva, ze pokud se propagace akce

a PR zanedb4, tak akce mohou byt velmi netspésné.

Jeste vsechny akce aby byly uspésny, tak je tam velika prdce s PR a to je fakt jako
at je to fundraising, at je to socidlni podnikani, takze to je tam je velkej objem

prace v tomhle. A pokud se tohleto zanedba, tak to konci tak...mame za sebou velmi
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neuspeésny akce, ktery neprinesly viastné nic, nevim, jestli nebyly ztratovy, to asi ne,

Vv tomhle pripade, ale zkrdtka to PR je tam strasné diilezity. (Rozhovor 2)

PR je samostatnd kategorie ¢innosti, které se v procesech ziskavani prostiedkli objevuji, a
zahrnuje mnoho rtiznych ¢innosti. Organizace ma samostatné oddéleni, které se zabyva PR

a komunikaci.

Ja pomaham komunikovat ven, to co domov déla, jak to déla. Potazmo pomaham
organizovat benefice, které ty penize prindseji do domova. Takze mym ukolem je
mit zmapovano a zdroven s fundraisingem, co nds ceka za aktivity, jaké veci se
dejou v domoveé plus co se déje venku a to pouzivat pro ty informacni kandaly, které

madme. A to se da Fict, Ze je podpiirna aktivita pro to shanéni penez. (Rozhovor 4)

Manazerka PR tedy musi dobie védét o vSech akcich, které organizace v rdmci ziskavani
prosttedkll potada a stara se o jejich propagaci. Propagace probiha nejriznéjSimi zpiisoby a
kanaly. Mohou to byt tiskové materialy, letaky plakaty, tiskové zpravy do médii, scénare
reklam naptiklad v radiich, zajistuji bannery potiebné na akci, tvoii texty pro reklamy na
ruzné webové servery, volnocasové portaly, na web organizace, na facebookovou stranku
organizace, pokud pozvéanka pijde 1 do partnerskych firem, tak musi vytvofit i text, ktery
firma pouzije na svém intranetu (nebo jiném prostfedku interni komunikace). Vzhledem k
tomu, Ze PR spravuje 1 cely web organizace, musi tedy vytvofit i cely registraéni formulaf
a formulaf platby/darovani. To vie jsou ¢innosti pouze pro jednu potadanou akei. (Spacir
PR podklady)

Prace PR zahrnuje i mapovat odezvy ve vefejném prostoru, jaké uspoifddané akce mély.
Jaky zanechaly dojem a zda to odpovida planim. Zda byla odezva takova, jakou ji Domov
chtél. Je to soucast hodnoceni propagacni prace. Pokud byla komunikace s vetejnosti dobie

naplanovana a provedend, tak by méla myt kyzeny vysledek.

...mapovani toho jakym zpiisobem se mluvi o domové, to znamena néjaky jako
priizkum toho, co a jak je domov vnimany nebo co se zverejnilo. Treba po akcich,
CO Se o nds psalo, jestli se o nas psalo, jestli to co jsme délali v ramci toho media
planu, mélo tu spravnou odezvu. Kontrola toho, co vyslo, nevyslo, jak a

kde.(Rozhovor 4)

PR préace zahrnuje tedy 1 vyhodnocovani zpétné vazby na akce a organizaci jako takovou,

ve spolupraci s ostatnimi odd€lenimi organizace, ve spojitosti s akcemi tedy s
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fundraisingem, poté muiZze organizace reagovat na odezvy. PR manaZerka plni i funkci

tiskového mluvciho organizace a “sty¢ného distojnika” pro media.

Na PR odd¢leni spravuji i webové a facebookové stranky organizace, komunikuje s
tisténymi médii, televizi, s radii. Zajist'uje tisk i nataCeni vSech materiala, k jejich praci
tedy navic patfi 1 vyuzivani kontakti pro to, aby bylo tyto sluzby mozné zajistit co

nejlevnéji.

...nicmeéné vzidycky je za tim to, organizuju to pro neziskovou organizaci, miizeme se
domluvit na néjaké sleve, jste ochotni se stat nasimi partnery, darci, medidalnimi
partnery. TakZe ja nejdu s rozpoctem, ale stim: ‘“Nabidnete nam néjakou
spolupraci, ktera je pro nas unosna?” Hledam ty cesty, aby to bylo profesiondlné
zvlddnuté, ale zaroven aby tam byl néjaky bengfit, ktery jako neziskovka chceme a
pozadujeme a nejsme schopni naplnit normalné komercni zadani, protoze bychom

se nedoplatili, nemame na to ty zdroje. (Rozhovor 4)

Vsechny tyto Cinnosti, tykajici se propagace, zajistuje PR oddé€leni, jak pro akce

fundraisingu, tak pro akce dobrocinnych obchodii.

...obchody si organizuji své akce sami, kdyz budeme mluvit o akcich ...ale my jim

delame podporu komunikacni. Hledame kanaly jak o nich dat védet. (Rozhovor 4)

Dobrocinné obchody si ¢astecné PR a propagaci délaji sami, ale s PR oddélenim casto
spolupracuji. Maji svoje vlastni komunikacni kandly, ale pfi porddani vétSich akci
spolupracuji na propagaci s PR oddélenim, a to o nich informuje na SirSim spektru

informac¢nich kan4lu.

...nejvic asi spolupracujeme s uctdarnou i myslim a ja nevim no, potom s holkama
Z propagace, S téma taky kdyz je treba, tak mame sviij viastni facebookovy profil,
ktery si néjak séfujeme a pri téch velkych akcich to tlacime jakoby pres domovské

stranky, nebo oni nam délaji jakoby tu servisni organizaci trosku.(Rozhovor 3)

Oddé¢leni PR a komunikace spolupracuje s fundraisingem i na komunikaci s kontakty, je
jejich spolecnd prace rozhodovat o tom, jaké informace se budou posilat kterym skupinam

kontaktu.

...to déla ten fundraising a castecné i my, protoze jsou tam i oddily, které se tykaji

nas, ale opravdu mit ty skupiny jasné rozdélené a posilat na spravné lidi spravné
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informace. Protoze v tuhle chvili pracujeme V podstaté s obecnym newsletterem,
kde jsou informace o nds a které by mohly zajimat Sirokou verejnost, ale nasim
cilem je opravdu si to rozdélit na individuadlni darce, firemni darce, rodiny, a
oslovovat ty lidi tématy, které jsou pro né blizke a které by je mély zaujmout... oni
treba podekuji, ze jim néco dal a od nas uz jim pak dojde newsletter. Timhle

zpiisobem se prolind ta nase prdace.(Rozhovor 4)

Existuje tedy i néjaka perspektiva do budoucna, kdy by méla byt zvysena efektivita

komunikace s kontakty na zaklad¢ jejich segmentace a cilené komunikace.

7.2.1.9 Komunikace uvniti organizace

Komunikace musi probihat nejen smérem ven, ale také i uvnitf organizace, ¢asto se
zapomind, ze procesy ziskavani prostfedki se musi prezentovat i jinym zaméstnanclim,
oddélenim v organizaci (Sobafiova, 2010). Tuto skutenost si uvédomuji i zaméstnanci
zkoumané organizace. Neustale se snazi obnovovat a udrzovat komunikaci uvnitt Domova.
Informovat vSechna oddé€leni o praci fundraisingu a naopak. Informovat zaméstnance
ostatnich odd¢leni o tom, jak se oddéleni fundraisingu dafi shanét prostfedky, na co se dafi
shanét prostfedky a na co naopak ne a opacné¢ fundraising informovat o postupech

poskytovani péce, o potiebach, které oddéleni maji atd.

...téma, které mame stale oteviené je... prenos té zkusenosti dovnitr té organizace.
Nejaka jako popularizace role vysledkii fundraisingu, postupii fundraisingu, tak
abychom vlastné vyvazili ty véci, my potrebujeme, aby fundraiseri vedeli, jak
funguje, jak pracujeme, jaké metody jaké techniky pouzivaji lidé v péci, aby je
dokazali predat darciim. A zaroven vnimam jako nesmirné cenné predavat ddl, ...
Jjak se treba darci chovaji a proc¢ na nékteré véci se dari ziskat prostiedky a proc¢ na
nékteré ne. Takze to je néjakd vnitini komunikace, coz je porad porad porad...

(Rozhovor 5)

Vnitini komunikace je nutna pro spravné pochopeni toho, co organizace pro svou hlavni
¢innost potiebuje, jak spravné prezentovat sluzby, které Domov poskytuje, darctm.
Spravna vnitini komunikace také preddva informace zaméstnancim, pro¢ se nepodafilo
sehnat potfebné prostfedky na urcité véci a na jiné ano. Vnitini komunikaci ma na starosti

jedna z pracovnic komunikace a PR.
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7.2.2 Spravné stanoveni cili akei

Z vyse uvedenych dat lze fici, Ze velmi dileZitou soucasti potadani akci je stanoveni jejich
opravdového cile a uvédomovani si tohoto cile po celou dobu pfipravy a konani akce.
Pokud si organizace spravné uvédomi vyznam akce pro ni i pro cilovou skupinu, které je
akce urcena, tak bude schopna akci pln¢ vyuzit. Piikladem je vySe zminény turnaj a
celkovy odklon od pofadani benefi¢nich akei s cilem vydé€lat penize ve prospéch akci,
které ptitahnou k Domovu nové darce anebo piimknou soucasné blize k Domovu. Stejné
téma se objevilo i u akci pofadanych obchody, kde u plsobeni na prazskych festivalech
jsou si dobie védomi, ze vydélat penize neni prioritou, ze prioritou je PR obchodi i celého

Domova.

7.2.3 Nevyuzivané techniky
Naopak existuji akce a techniky, které organizace pro ziskavani zdroji nevyuziva, feditel

organizace zminuje napiiklad pouli¢ni sbirku.

Jsou nékteré techniky, jak se ktém zdrojii dostat, jako je treba poulicni verejnd

sbirka, tu nevyuzivame.(Rozhovor 5)

7.2.4 Soulad s teorii

Pokud by se zjisténd data srovnala s teoretickymi predpoklady, které tvrdi, ze
nejpouzivanéjSimi metodami jsou osobni setkdni s darci, metody inzerce, telefonické
kampané nebo piimé oslovovani posStou. (European Fundraising Association, 2103)
DalSimi rozsSifenymi metodami jsou dle teorie vefejna sbirka, benefi¢ni akce nebo i
podavani projekti a Zadosti domacim 1 zahranicnim nadacim nebo Zzadosti o dotace
z vefejnych rozpoctt. (Boukal, 2011) Zkoumana organizace vyuziva nejvice osobni
setkavani s darci, pokud se jedna o darce firemni, t¢ém dokonce pfipravuje individudlni
nabidku toho, jak by mohli organizaci podpofit. Dale co se tyké4 individualnich darci, s
témi komunikuje elektronickou postou formou informovani o akcich, ¢innosti organizace a

obecné o tématu, ve kterém organizace pisobi.

Domov vyuziva i nové metody ziskavani prostfedkt, napiiklad na jejich webovych
strankach je moznost darovat, tedy rovnou poslat dar pfes internet, akce Adventniho
kalendafe fungovala také na této bazi. Naopak nevyuziva metodu pouli¢nich sbirek, které

je teorii zminovana jako jedna z nejrozsifené;Sich.
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7.3 Organizovanost a planovani

Organizace a planovani c¢innosti, které probihaji v rdmci procesti ziskavani prosttedka
fundraisingem a v Dobro¢innych obchodech, 1ze rozdélit do né€kolika kategorii a trovni.
Prvni z nich jsou plany opera¢ni, komunikacni, strategické a jiné tvofené na rtizna obdobi.
To jsou plany, které planuji veskeré Cinnosti v jednom dokumentu, ktery piehledné
rozdéluje, ve kterém obdobi bude Cinnost probihat, kdo za jeji plnéni odpovida a jiné
zékladni informace. Dals$i urovni planovani je agenda vedend k jednotlivym potfddanym
akcim. Za samostatnou kategorii Ize oznacit 1 organizovani kontaktl a prace s nimi, ktera

ma sva specifika.

7.3.1 Opera¢ni plan fundraisingu, komunikace a marketingu

At se prostfedky ziskavaji z jakéhokoli zdroje, ¢innosti v rdmci procesti jejich ziskavani se
n¢jak planuji a organizuji. Zakladnim planem tvofenym na oddéleni fundraisingu je
Operacni plan fundraisingu, komunikace a marketingu. Plan je rozdélen na nckolik
sloupcti, z nichz prvni oznacuje “Cinnost”, druhy kategorii, do které spada, ty jsou Ctyii:
penize, komunikace, kontakty, nastroj. Kategorie oznacuje, ¢eho se Cinnost bude tykat.
Dalsi sloupec upfesiiuje, co bude vysledkem ¢innosti, tedy u kategorie penize je tam
poznacend Castka, u kategorie nastroj naptiklad ¢innosti bude tvofeni nového systému péce
o darce a vysledkem bude popsany proces — zpracovany dokument. Nésledujici tabulka je
vytvofena z vybranych polozek Opera¢niho planu a slouzi pouze pro ilustraci popisu toho,
jak organizace ¢innosti v planu zachycuje. Polozky do ukazky byly vybrany i proto, aby
reprezentovaly nékolik typll zdznamt, které se v planu objevuji (Operacni plan

fundraisingu, komunikace a marketingu).
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Tabulka 2

CINNOST OBLAST (penize, | VYSLEDEK KDY TERMIN | KDO
komunikace, PROBIHA
kontakty, néstroj)

Dary Adventni | Penize 350 000 K¢ Listopad — | Prosinec | PSV
kalendar Prosinec

SRCHCup - | Komunikace Unor  -|Zai PBA
realizace Zari

medialistu a PR

planu

Pochod — nabor a | Kontakt 100 novych | Duben —|Kvéten |PSV
registrace kontaktu, 200 | Kvéten

ucastniki pochodujicich

Zpracovani Nastroj Media plan - listopad |DRA
komunika¢niho navrh  osvétové

planu 2016-2018 kampané

(Zdroj Operacni plan fundraisingu, komunikace a marketingu)

Prvni polozka v ptedchozi tabulce (Tabulka 2) tykajici se penéz 0znacuje zaznam nutnych
a oCekavanych prostfedki, které se ze zaznamenané Cinnosti podaii ziskat. Plan tedy
zachycuje a stanovuje nutné prostiedky, které je tieba ziskat, stanovuje, odkud se
prostiedky maji sehnat, v jakém obdobi bude ¢innost probihat a kdy je termin ukonceni
celé ¢innosti. Posledni sloupec oznacuje zkratkou osobu, ktera za cely proces odpovida.
Druha polozka zachycuje praci na PR k potadané akci, medialni podporu. Na sloupci ,,kdy
probihd*“ je vidét, Ze akce je pldnovand velmi dlouho dopfedu a medializace probiha
nekolik mésicii pred konanim. Tieti polozkou je prace s kontakty, opét je videt, Ze aby byla
akce uspéSna a dosahla stanoveného cile, tedy ptfitahnout nové lidi k organizaci, musi se
planovat dopfedu a nové kontakty se museji spravovat jesté pied konanim akce. Posledni

vybrana polozka reprezentuje nutnost planovat i planovani, tedy ze do celkového piehledu
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a planu ¢innosti je zafazeno i tvofeni dalSich plani, tady konkrétné sttednédoby ttilety plan

komunikace.

Operacni plan fundraisingu, komunikace a marketing je dokument, ve které jsou zachycené
vSechny planované finan¢ni zdroje (Dotace, Granty a projekty, Dary pravidelné a dary
spojené s akcemi a piispévky, trzby) dale jsou v ném zachycené vSechny poradané akce,
jejich medidlni a PR podpora a prace s kontakty na ucastniky, kromé téchto véci jsou v
planu zahrnuty i administrativni ¢innosti, které je nutno plnit, jako tfeba zaznamenavani
agendy k firemnimu dobrovolnictvi a vSem pofddanym beneficnim akcim, tvofeni
operac¢nich a komunikacnich plant a strategii pro klicové darce na dalsi obdobi. Do planu
jsou zaneseny i takové véci jako nutnost priabézné spravy emailové adresy organizace nebo
sprava webu a facebookové stranky a spravné zajisStovani komunikace aktérd procesi

ziskavani prostiedkl mezi sebou a jeho forma.

Operacni plan je velmi podrobny dokument, ktery piehledné urcuje Casové rozmezi
¢innosti a odpovédnosti zapojenych aktérii. Operacni plan neni jediny plan, ktery se v

organizaci tvoti. Planovani probiha na nékolika Grovnich i na rizna obdobi.

Takze mame nékolik pracovnich dokumentii, jednak je to strategicky plan
organizace, ktery je tedka teda ve vyvoji v néjakym...zase dalsi trilety nebo pétilety
obdobi, kdyz to tak reknu, takze to je néjaky takovy dlouhodoby plan, kam se ma
organizace smerovat, a jak se mad profilovat. Potom mdame nebo nemdame jeste, ten
by mel letos vzniknout poprvé, néjaky strednedoby plan viastné s néjakymi
strednedobymi cili, ktery kopirujou viastné ty strategické cile... pak mame viastné
operacni plan, ktery by mél byt rocni, ktery néjakym zpiisobem uz je zpracovany a
tam vlastné ten operacni plan kopiruje jednak rozpocet organizace... pak jsou tam
cile, ktery vlastné taky kopiruji jednak ten strednédoby plan v tom, protoze musis,
Ze jo udelat nejaky kroky na zacatku, aby si pak délala ty vtom triletym

horizontu.(Rozhovor 1)

Vsechny plany stfednédobé, dlouhodobé i strategicky plan organizace museji spolu
korespondovat, aby se postupné napliovaly stanovené cile vSech plant. Operacni plan je
tvofen na jeden rok s pfesahem do dalSich obdobi tak, aby navazoval na dlouhodobé&jsi

plany a cile.
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7.3.2 Komunikaéni plin
Dalsim planem je komunikacni pldn organizace. Komunikacni plan je samostatny plan

komunikace, ktery stanovuje rozesilku informacnich material v prabéhu roku.

Tabulka 3

Newslettery Domova Sue Ryder 2015 — rozesilka

Mésic Oslovena Pocet Druh rozesilky | Uzavérka Rozesilka Obsah
skupina | newsletterd témat
Leden 2015 Vsichni 1 podékovanti, 9.1. 13.1. zhodnoceni
pozvanka advent.

kalendéte a
podékovani,
pozvanka na
Ucpanej

Unor 2015 rodiny, 2 info o pé¢i, FR 6.2. 11.2.

darci sdéleni

Biezen 2015 | Vsichni 1 12.3. 11.3.
bazarek
brezen 21.

Duben 2015 Vybér 1 info o akci 10.4. 15.4. Mamac¢ duben
2015, Vecerni
Spacir -
kvéten 2015

Kvéten Rodiny info o péci 8.5. 13.5.

2015

Cerven firmy, 2 FR sdéleni 5.6. 10.6.

2015 vsichni SRCHCup

Cervenec

2015
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Srpen 2015 rodiny, info o pé¢i, FR 7.8. 12.8. info z pée
akce FR sdéleni (louceni s
létem...),
SRCHCup
Zari 2015 Vsichni pozvanka 4.9. 9.9. Mamag +
obchody bazarek +
literarni bazar
(mélo by jit az
na zacatku
fijna)
Rijen 2015 9.10. 14.10.
Listopad rodiny, vice 4.11.,25.11.,
2015 vsichni, termind:
darci Rybovka, Rybovka?,
adventni adventni
kalendar kalendar
Prosinec vsichni, info, pozvanka, vice 2.12. adventni
2015 vybér PF termind (Jarmark)9.12., | kalendat,
21.12., Jarmark, PF

(Zdroj Komunikacni plan)

Jak je vidét v tabulce (Tabulka 3), plan zachycuje mésic roku, skupinu, které se bude

informac¢ni newsletter posilat, dale také co je cilem newsletteru — zda chce informovat o

péci nebo o planované akci, kdy jsou stanoveny lhiity pro ukonceni rozhodovani o podobé

akci a poskytovanych informacich, jelikoz nemize odejit v newsletteru informace, kterd

nebude pii kondni akce platit. Déle je v planu jasné stanoveno datum, kdy se informace

rozesilaji a co je jejich obsahem. Plan zachycuje 1 komunikacni kanaly, které budou

vyuzity.

Komunika¢ni plan je vytvofen uz na zacatku roku v navaznosti na planovani akei na urcita

obdobi.

Komunikacni plan by mél vznikat vzdy pred tim samym zacatkem roku. Prolina se

to s dejme tomu tady tenhle rok 2014, 2015, takze tam pokracuji néjaké akce z roku

predchoziho a zaroven tam jsou rozvrstvené jednotlivé véci, které nds cekaji plus

komunikacni kandly, kterymi to pujde.

zpiisobem se to bude komunikovat. (Rozhovor 4)
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| plan komunikace reaguje na dlouhodobéjsi ramec strategického planovani v organizaci.

Nejvice navazuje na Operacni plan fundraisingu, komunikace a marketingu.

...mame komunikacni strategii, to je pro PR a komunikaci a pak je jeste strategie
jakoby operacni plan, ktery je fundraisingovy a PR dohromady. Protoze, kdyz je
tady tohle dany, tak abychom pracovali na stejny veci ve stejnou chvili, idedlné

kdyz to propojen tam je. (Rozhovor 4)

Logické propojeni mezi komunikacnim planem a operacnim pldnem je dané stanovenymi
které planuje svou cCinnost. Je to dulezit¢ z hlediska propojeni s celkovou strategii

organizace a se smérem, kam organizace smétuje.

...pak je jeste dlouhodoby plan nebo strednédoby plan. Tohle je rocni a pak je jesté
strednedoby, ktery mé ted ceka, idealné do léta bych ho méla zpracovat, 2016 az
2018, kdy by byly zastihnuté tyhle akce, o kterych mluvime plus néjaka kampan

neziskové organizace na podporu problematiky stari a provazeni starim, to je ted

pro nas téma. (Rozhovor 4)

Z uryvku je patrné, ze se do budoucna planuje nejen medialni podpora poradanych akci,
ale 1 strategie pfinaSeni tématu staii a provazeni staifim do vetfejného prostoru, coZ navazuje
na strategické sméfovani organizace. Reditel organizace tika, Ze nestaéi pouze poskytovat
socialni sluzby, Ze je nutné jako neziskova organizace i pfindset téma stafi do vetejného

prostoru.

...nestaci byt poskytovatelem sluzeb, protoze byt NNO a jenom poskytovat sluzby
nestaci, je potreba jeste byt tim, kdo prindsi to téma do verejného prostoru, coz je
néjakd agenda téma prace, které je nad ramec prosté servisni organizace.

(Rozhovor 5)

7.3.3 Plan akci dobroc¢innych obchodi

Akce dobro¢innych obchoda jsou také planovany s piedstthem. Rozdil mezi témito
akcemi a akcemi potfadanymi fundraisingem je v tom, ze akce obchodi nejsou zahrnuty do
opera¢niho planu. Nebo Iépe feceno jsou v ném zachyceny pouze castecné, jejich PR a
medidlni podpora se tykd oddéleni PR a komunikace, jehoZ Cinnosti je v operacnim planu

zanesena. Jinak se akce obchodu planuji jednoduchym piehledem akci s daty, kdy se
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budou konat, ktery se zvefejituje na pocatku roku, jak je vidét v nésledujici tabulce
(Tabulka 4).

No jako jo, my mame plan, da se to najit na internetu, je to davame na facebook,
vSichni védi, protoze zase co se tyka Domova, tak se musi zamluvit prostory, takze

V lednu prvnich 14 dni a vime.(Rozhovor 3)

Dobroc¢inné obchody tedy neplni podrobny plan ¢innosti jako fundraising. Do planovani
nezahrnuji bézné rutinni Cinnosti a administrativa, jelikoz jsou pro né neptredvidatelné a
fidi se podle naskytnutych pfilezitosti a darct, ktefi chtéji darovat véci do obchodu.
Déarctim je potieba vyjit vstiic a dary prevzit a odvézt v co nejkratsim Case. Planuji se tedy

pouze terminy akci dobro¢innych obchodd.

Tabulka 4

Terminy obchody:

Tradic¢ni bazary obleceni
26. - 27. ledna 2015

9. - 10. bfezna 2015

27. - 28. dubna 2015

15. - 16. ¢ervna 2015

7. - 8. zaii 2015

23. - 24. listopadu 2015
Velké literarni bazary
20. - 24. dubna 2015
5.-9.fijna 2015

Moddni svét Lady Sue
Ryder

19. kvétna 2015

20. fijna 2015
(Zdroj Komunikacni plan)
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Vime, co se ma dit ten pristi tyden treba, ale najednou prijde email, ktery se... jak
Jjsem Fikal, my se snazime tu nabizenou Sanci chytit za pacesy, kdyz nam nékdo chce
dat dar tak ocekava i z té zkusenosti to je, zZe to bude co nejrychleji, aby se té véci
zbavil. Nebo daroval ji, pro ného teda se trosku zbavil, protoze se steéhuje nebo
firma se stéhuje, nebo uz to tam ma napytlované v krabicich a nebude cekat 14 dni,
nez my si pro to prijedeme. Takze ono to je, snazime se byt co nejflexibilnejsi v tom
pristupu k tem darcum hlavné a i k zakaznikiim. A potom je ta agenda, kterou pred

sebou hrneme...(Rozhovor 3)

7.3.4 Organizovani akci fundraisingu

Akce potadané fundraisingem jsou fizené na projektové bazi, jejich organizace a planovani
je zaznamenavana do projektovych agend. U kazdé akce jsou pfedem stanovené cile,
méfitelné indikatory, aby se mohlo objektivné zméfit dosaZeni cilti. Stanovi se cilové

skupiny, pro néz je akce urcend i rozpocet a tym, ktery si rozd€li role a povinnosti.

.. vlastne fundraising obecné u nas funguje na projektovy bazi, takze kdyz jsme se
to ucili, tak jsme to vSechno strikiné dodrzovali, ted’ uz to docela umime, takze to
tak ted’ uz uplné nedodrzujeme...(smich) ke Skode, takze jsme se k tomu zase vratili,
protoze jsme méli trosku dva takovy lapsusy loni, kdy jsme to pravé nedodrzovali
uplne. Takze je opravu nutné rict si na zacdtku cile, meritelny cile, obecny cile.
Opravdu cilovy skupiny, jaky je rozpocet, jaky tym na tom bude pracovat, jak to
bude vypadat, popsat to opravdu jak si to predstavis, jak to bude vypadat, aby si to
umeél kazdy néjak predstavit. (Rozhovor 1)

Podrobné planuji a organizuji vSechny akce fundraisingu. VSechny se fidi jako projekty,
které maji jasn¢ danou projektovou strukturu. Ke kazdé akci je néjaky objem agendy, ktera

se plni.

...harmonogram, kdy se opravdu jede podle toho, samoziejmé, ceho se to tyka, jaky
jsou ty, ze mas prosté splnéeno, a jak jsi se k tomu dostala, a pak je tam vylozené
takova karta, ukoly, terminy, takova ta operativni. Jsou néjaky projektovy schuzky,
podle toho, jak je potreba, ... hmmm a list zhodnoceni po pritbéhu, takze vidycky

tam je plusy, minusy a néjaké opatreni pro priste. (Rozhovor 2)

Projektové agendy se podobaji dlouhodobym planim. Jejich administrativa spocivd v
tabulkach, v nichZ jsou zachyceny stanovené cile, ocekdvané vystupy, spolecné s

meéfitelnymi indikatory, aby bylo moZné dosazeni nebo nedosaZeni cile objektivné
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zhodnotit. Navic, oproti dlouhodobym planim, zahrnuji i cilové skupiny, pro néz se
projekt kond. Projektova agenda stanovuje typ akce, kterd se kona i rozpocet nebo piipadné
material, ktery bude pro konani akce tfeba. Nékteré projektové agendy obsahuji i rizika,
ale neni to pravidlem (Agenda Sue Ryder Charity Cup, Zhodnoceni Sue Ryder Charity

Cup, Jarmark 2014 organizace).

Projekt dal obsahuje i popsané aktivity, které bude tfeba zajistit v pfipravé akce i béhem
jejiho konani, ptipadné pokud je to tfeba, tak i ¢asovy harmonogram akce, jako tfeba u
charitativniho pochodu, ktery se kona pouze né¢kolik hodin. (Scénai Midnight Walk 2014)
Vsechny tyto ¢innosti maji urc¢eno, kdo bude odpovidat za jejich plnéni. Nékteré¢ agendy
obsahuji i ptresna data, do kdy se uvedena cinnost musi splnit, naptiklad projekt
Adventniho kalendare. (Agenda Adventni kalendar 2014)

V cCinnostech jsou zahrnuty samoziejmé i propagace a Cinnosti PR, tedy projekty jsou
propojené¢ s operaénim planem a komunikaénim pldnem a vSechny terminy museji

odpovidat. (Spacir PR podklady)
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Tabulka 5

8.5. FB udalost

12.5- FB kampan + Reminder s

23.5. videopozvankou

Kontrola propagace v obchodech

Diplom pro tcastniky

12.5. zadost o zalohu

12.5. kontrola MVP

13.5. Pisecka brana Siklova
14.5. Newsletter DSR

Mamma Coffee propagace

23.5. Pochod
24.5. Pod¢kovani za pochod
10.6. Newsletter DSR — videoreportaz

osloveni s Zadosti o dar

Zari Vyzva

(Zdroj Agenda Midnight Walk 2014)

V tabulce (Tabulka 5) je ukazka nékterych ¢innosti, které jsou zaneseny do agendy
projektu s daty, kdy ma dojit k jejich plnéni. Planovani zahrnuje rizné typy €innosti jako je
propagace na Facebooku, v dobro¢innych obchodech i na jinych mistech. Dale ¢innosti
jako zajisténi diplomu pro ucastniky pochodu, rozeslani posledniho newsletter, jako
pfipomenuti. Samotny pochod je rozveden v samostatném harmonogramu akce. Dulezité
je, ze agenda projektuje i ¢innost po konani akce, tedy podekovani ucastnikiim, poskytnuti
videoreportdze a naslednou praci s kontakty, tedy osloveni s zddosti o dar. V dal§im
sloupci je v agend¢ projektu uveden ¢lovek, ktery za ¢innost odpovida (Agenda Midnight
Walk 2014).
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Projekt Véanoc¢niho Jarmaku je koncipovan jako organizovani trhu s mnoha stanky s
riznym zbozim, jeho agenda na prvni pohled vypada jinak, ale pfi bliz§im zkoumani se
zde opét objevuje popis zahrnutych ¢innosti, které se v tom ptipad¢ rovnaji jednotlivym
stankim, jejich personalni zajisténi, tedy kdo bude fyzicky na stanku prodavat a Clovéka,
ktery za stanek bude odpovidat. Je tu i stanoveno, co bude potieba pro zajiSténi stankd.
Navic je podrobny seznam zapojenych lidi s kontakty a specifikaci toho, zda jsou to
dobrovolnici nebo zaméstnanci organizace (Jarmark 2014 — 142039/1459, Jarmark —

preferované stanky, Jarmark 2014 ¢innosti, Jarmark 2014 — organizace).

Agendy projektti nemaji spolecny format, ale jejich obsah je vice ¢i méné¢ stejny. Spolecné
maji i to, ze obsahuji né¢jaké shrnuti ¢i hodnoceni v podobé¢ prehledu ziskanych prostredk,
tabulku véci, které by se mohly zorganizovat 1épe spolu s doporué¢enim pro pfisti konani,

nebo konkrétné u Jarmarku vyhodnoceni preference stankii z pohledu navstévnik.

Projekty a projektova agenda jsou vhodnym organizacnim prostifedkem pro ziskavani
prosttedkli, spliiuji pozadavky na profesiondlné¢ vykonavanou préci, jak ji pojimaji
teoretick¢é predpoklady této prace, tedy Zze peclivé pldnovani a administrace
uskutediiovanych aktivit je vyhodna pro efektivni ziskavani zdrojt (Sedivy, Medlikova,
2011). Diky takovému profesionalnimu pfistupu K praci je mozné vSechny posuny v
procesech doloZit a také zopakovat. MoZnost zopakovat zaznamendvané cinnosti, je

cenénym piinosem tohoto stylu prace i v Domové pro seniory Sue Ryder.

Tak tohle musi byt podchycené, protoze pak ja uz jenom vezmu ten produkt, vezmu
tu prazdnou tabulku a nasazim si do ni to, co ze zkuSenosti uz vim plus treba i
nejaké dalsi nové veci, které by mohly fungovat. A uz se mi s tim mnohem lip
pracuje, nez kdybych to znova a porad dokola vymyslela, delala nové, protoze to
ztraci vyznam, Ze jo. Tam se ztrati uz spousta informaci a véci, které uz mame

vyzkousené. (Rozhovor 4)

7.3.5 Organizovani a planovani prace s kontakty

Posledni, ale velmi dulezitou oblasti, kde se projevuje planovani je prace s kontakty.
Kontakty se museji nejdiive ziskat a komunikovat s nimi, jak uZ je uvedeno v ¢asti o
¢innostech, pak se ale musi prace s nimi n¢jak planovat a organizovat. Moment, kdy s nimi
zacne§ pracovat, musi byt néjak ¢asové oddéIny od ziskani toho kontaktu, aby komunikace

nepusobila pfili$ velky natlak.
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...kdyz ti prijdou lidi z bazarku, tak ty je musis za Sest tejdnii treba oslovit... Takze
aby to spis sedelo casové a oni uz prosli néjakym procesem...s nama, dostaly ty
zdkladni véci nejaky zakladni privitani Vv organizaci, néjaky, co délam, kdo jsme,
proc jsme, néjaky pribehy a potom bychom je méli oslovit prosté s tim, aby dali

dar.(Rozhovor 1)

Doba, ktera by méla byt mezi ziskdnim kontaktu a za¢atkem komunikace neni presné

stanovend. Jeji stanoveni je ale v organizaci aktudlnim tématem.

To nevime, my to jesté nevime. Ted tadyhle nahore to mame na flipchartu... Takze
ted’ se snazime si to prizpiisobit sobé ten Zivotni cyklus. A ted Fesime, ma to byt za

t7i mésice md to byt za Sest tydnii, kdy to ma byt. (Rozhovor 1)

Casovymi uréenimi, kdy se mé za¢it s komunikaci a po jaké dobé komunikace by se mé&l
kontakt oslovit s Zadosti o dar je tedy v procesu rozhodovani, neni to ale jedind soucast
planovani a organizovani prace s kontakty. Musi se rozhodnout i o obsahu newsletter, které
budou jednotlivym kontaktim rozesilan, aby doslo k co nejefektivnéjsi motivaci k

darovani.

...je strasne dulezité... ale opravdu mit ty skupiny jasné rozdelené a posilat na
spravné lidi spravné informace. Protoze v tuhle chvili pracujeme v podstaté s
obecnym newsletterem, kde jsou informace o nas a které by mohly zajimat Sirokou
verejnost, ale nasim cilem je opravdu si to rozdélit na individualni darce, firemni
darce, rodiny, a oslovovat ty lidi tématy, které jsou pro né blizké a které by je mély
zaujmout. Abychom to meli cilené, a na zdklade toho se pak lépe pracuje s tema

cilovyma skupinama pro fundraising. (Rozhovor 4)

Z Uryvku je patrné, Ze segmentace darcii na specifické cilové skupiny neni v organizaci
zatim zavedena, ale je v dohledné dobé planovana. Cilené oslovovani kontaktl
informacemi, které je nejvice zajimaji, patfi mezi techniky motivace darce vyuZivajici

jejich individudlni nastaveni motivace.

7.3.6 Prostiredky a stanovovani nutnych prostiedku

Jak je zminéno vySe, operacni plan urcuje nutné prostiedky potfebné pro poskytovani
sluzeb Domova. Takové prostiedky mohou byt rizné. Sluzby zdarma, expertni znalosti,
hmotné dary, at' uz na hlavni Cinnost organizace nebo na akce fundraisingu ¢i do

dobrocinnych obchodil, finanéni dary a dobrovolnicka prace. To jsou typy ziskdvanych
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prostiedkil, které organizace vyuziva, a to jak od firemnich, tak od individualnich darct.
Prostiedky, které organizace vyuziva, odpovidaji prostfedkiim popisovanym v teoretické

¢asti (Hatch, 1997).

Tam se da ziskat, tam se da ziskat financni dar, tam se da ziskat hmotny dar, oni
pro nas muzou udélat sluzbu zdarma, miizu nam poslat svy zaméstnance na néjakou
Z téch beneficnich akci.... Tak na co jsem jesté zapomnéla, ty sluzby jsem rikala, tak
Ze jo ta firma miize mit néjaky expertni znalosti, ktery jsou dobry pro domov, takze

miuiZou pro nds, ted mé nenapadd, co by se... (Rozhovor 2)

Stanovovani prostfedkii nutnych pro dosahovani cilli organizace jsou tedy popsany v
Opera¢nim planu fundraisingu, komunikace a marketingu, kde jsou nutné prostiedky
zasazeny do kontextu rozpoctu organizace. Je tam popsano z jakého zdroje se prostiedky
ziskaji, castka, kdo za jejich ziskani zodpovida a v jakém obdobi bude proces probihat. Jak
je vidét i z predchoziho tryvku v ramci ziskavani prostfedktl je snaha vyuzivat vSechny
typy prostiedkii, coz neodpovidd nasledujicimu tvrzeni, Ze organizace se zaméfuje na

ziskavani finan¢nich zdroji.

Cilené veci jako hmotny véci do socialnich sluzeb neshdanime, to se driv délalo, ale
od toho jsme se uz odpoutali, uz pred tremi lety... Primdrné penize jenom,
prostredky vlastné, aby se to za to dalo nakoupit. Jo nékdy je Ze prosté je to
Jednoduchy tak se ekne, jo da se to zkusit. Kytky asi na MDZ se prosté daji sehnat,

ale primarné jsou ty penize.(Rozhovor 1)

Je ale tfeba zdlraznit, Ze uryvek mluvi o neshanéni hmotnych véci pro hlavni ¢innost
organizace. Nemluvi tedy o vSech hmotnych darech, tedy netyka se naptiklad hmotnych
dard pro dobro¢inné obchody. A vylu€uje pouze hmotné dary nikoli vyuzivéani sluzeb,

znalosti nebo dobrovolnické sluzby.

7.3.7 Kumulace akci a hlucha obdobi v roce

Jak je vidét z Operacniho planu, komunika¢niho planu i planu akci obchodd, existuje urcité
rozvrzeni akci v kalendainim roce. Terminy akci museji byt dopiedu dostatecné
promyslené, aby nedochazelo v prubéhu roku k hluchym obdobim anebo naopak ke

kumulaci akci v nékteré ¢asti roku.

...na zacatku roku se vlastné sestavuje kalendar akci pro celej rok. Ty akce, ktery

maji tradici, se vétsinou plus minus konaj v stejnej termin. A potom jsou akce,
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ktery se objevi, tak jako zcista jasna, takZe tam jako z nasi strany se ty akce musej
zaradit tak, aby na to byly personalni kapacity, aby se tady o to nékdo mohl starat a

aby se to nekrylo s néjakou jinou akci...(Rozhovor 2)

Z uryvku vyplyva, ze promyslené rozvrzeni v prubéhu roku je nutné kvili omezené
personalni kapacité zapojenych aktért. Zajimavé je, ze planovani pocita i s dalsSimi piedem
neplanovanymi pftilezitostmi, které se mohou objevit v priabéhu roku. Rozvrzeni tedy
pocitd 1 s Casovou rezervou pro tyto nepldnované Cinnosti a akce. Prestoze je snaha
naplanovat akce tak, aby rozvrzeni bylo rovnomérné, dochézi v pritbé¢hu roku k cyklicky se
opakujicim hluchym obdobim. Nejvyraznéj§im hluchym obdobim v pribéhu roku byvaji

letni mésice.

...prdzdniny, jenomze ja mdam pocit, Ze jak tady maj jako vsSichni deti, tak nemaj
uplne cas a silu... No ja si nemyslim, Ze je dobry delat nejaky velky beneficni
predstaveni, jako kdyz jsou i ostatni lidi pryc. Takze to Ze se nedéje nic o
prdzdninach, je vcelku normalni a pak se to vali od zari az do konce roku ve

velkym.(Rozhovor 2)

Léto je v tomhle mrtvé, tak posledni je treba v cervau a prvni je nékdy v piilce

zari...(Rozhovor 3)

Z posledni véty prvniho uryvku vyplyvé, Ze v kontrastu k hluchym obdobim existuji i
obdobi, kdy se akce kumuluji a ¢innosti je vic. Takovym obdobim je tedy obdobi od zafi
do konce roku. Pro tohle obdobi je nutné mit dobie pfipraveny plan vSech Cinnosti, aby se

vSechno stihlo a nic se nekrylo pfes sebe.

vvvvvv

season, takZe tam je jasny Ze tam prosté, tam je to musi to tam byt dobre

naplanovany.(Rozhovor 1)

V plénovani je snaha vyrovnavat vytizenost obdobi v roce, vypliiovat hlucha obdobi a

alespon ¢astecné tak vyrovnavat casoveé nerovnomeérné cash flow v priibéhu roku.

...vlastné trvalo to asi pét let, nez jsme se dopracovali ktomu, abychom vytdhli,
nektery ty veci stahli z toho podzimu do toho jara, ktery bylo vétsinou mrtvy.
Protoze pak nastava ta stresova situace, ze si rikas, nemame zadny dary. Tak ted’ se
poprvé za lonsky rok ukdzalo, zZe miizeme byt v klidu prvniho pul roku, Ze opravdu

nejsou dary, protoze mi to urocime opravdu az potom beéhem toho podzimu. No Ze
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by bylo potreba samoziejmé ziskavat prostredky na jare, protoze tam hapruje
financovani ze statnich zdrojii. Protoze prosté dotace nejsou, nikdo nevi, budou,

kdy budou penize na uctu se jako tencej...(Rozhovor 1)

Z uryvku lze usoudit, ze na jaie dochazelo k ubytku finan¢nich prosttedkd na bankovnim
uctu organizace a proto byla snaha pfesunout né¢které akce z podzimu do jara, za prvé kvili
vytizenosti podzimniho ¢tvrtleti, za druhé z divodu vyrovnavani nedostatku prosttedka v

jarnim obdobi.

Déle se objevuje velka snaha vyuzivat hluché letni obdobi k riznym netradi¢nim akcim a k

ptipravé na vytizeny konec roku.

...ted’ budeme mit, vypada to 4 pomérné velky akce o prazdnindch, jenomze jSOU to
akce, ktery jsou komunitné fundraisingovy, a jedna akce, kterou porada firma, ale
ona ji porada az na konci srpna, nékdy 25. a poradd to pro svoje obchodni
partnery, protoze slavi 25 let. A my se tam na tom budeme podilet, ale bude to taky

asi docela vyznamny pro nds.(Rozhovor 2)

Takze viastné ono to je, kdyz se déld, protoze tak jak jsme byli zvykli, tak my Si
vzdycky v srpnu délame plan na ten pristi rok, kdy ramcové jsou néjaky prosté

casovy obdobi nastaveny, kdy se co déje.(Rozhovor 1)

Ve fundraisingovém planu je stanoveno, zZe s piipravou Operac¢niho planu na pfisti rok se
zacind v srpnu, coZ odpovida tomu, coZ je uvedeno v pfedchozim uryvku (Operacni plan

fundraisingu, komunikace a marketingu).

Akce dobrocinnych obchodi jsou také rovnomeérné rozlozeny do celého roku. Z vyse
uvedeného harmonogramu akci miZeme vycist, Ze jejich konadni se opakuje pravidelné

nejen mezirocné, ale 1 v pribéhu roku.

...to je dvakrat do roka, to je takova docela mohutna akce s velkou pripravou.
Potom Sestkrat do roka, to jsou zas tzv. bazary... Jo, ten mamac je jaro podzim,
plus minus ve stejnych terminech a ty bazary jsou plus minus jednou za dva

meésice.(Rozhovor 3)

Akce potadané DobrocCinnymi obchody jsou velmi pravidelné rozlozené v pribchu
kalendarniho roku a jejich terminy jsou stabilni, kazdy rok se akce opakuji zhruba ve

stejnou dobu.
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7.3.8 Profesionalita v planovani

Tvoteni dlouhodobych planii svédéi o dobré praci aktéri zapojenych do procesii ziskdvani
prostiedkt tak, jak je popsana v teoretické Casti, kde je uvedeno, ze pro praci fundraisera je
velmi dilezitd pecliva priprava, disledné planovani a vedeni dokumentace ke vSem
aktivitam v ramci vykonu prace (Sedivy, Medlikova, 2011), schopnost strategického a
dlouhodobého planovani je jednim z dilezitych aspektd ziskédvani prostfedk. Tento
pristup k planovani procest ziskavani prostfedkii mize byt povazovan za profesionalni.
Fundraisingovy operacni plan odpovida teoretickému piedpokladu a zahrnuje konkrétné
stanovené dilci cile a prosttedky, které je tfeba v daném obdobi ziskat. V samotném planu
jako v dokumentu chybi prostor pro zhodnoceni tspé$nosti uvedenych Cinnosti, ktera je
Vv teoretické Casti uvedena jako kli€ovad. V radmci sbéru dat formou zucastnéného
pozorovani byla zaznamenidna debata o plénovani vyvéSeni Operacniho planu
fundraisingu, komunikace a marketingu ve form¢ interaktivni tabulky na interni web

organizace, kde by bylo mozné do dalsiho sloupce s nazvem ,,stav* doplnit aktudlni situaci.

...kde by se mél objevovat aktualizovany stav projektu, grantu a jinych zadanych
udalosti. Vytvoren pro prubéznou kontrolu a vétsi prehled a moznost konecného

hodnoceni. (terénni poznamky Porada FR)

Hodnoceni tedy zatim soucasti fundraisingového opera¢niho planu organizace neni, ale je

snaha ho do né¢j vnést a jeste tak zlepsit organizovani akci.

Cilené planovani ¢innosti v ramci procesl ziskdvani prostfedkli v organizaci dokazuje
profesionalni piistup k praci. Dle teoretickych ptfedpokladt se Ize divat na profesionalitu
jako na praci, kterd je fizena a kontrolovana samotnymi zaméstnanci, kteti ji vykonavaji a
ne jejich klienty, zdkazniky nebo stitnimi institucemi (Freidson, 1994). Disledné
planovani odpovida profesionalnimu stylu prace fizenému zaméstnanci samotnymi nikoli
vngjS$imi vlivy. I planovani prace s kontakty a peclivé rozhodovani o ¢asovych prodlevach
oslovovani darcti je schopnosti, kterou popisuje teorie jako nezbytnou pro fundraisera, aby
mohl piedejit pfili§ Castému kontaktu, ktery muze byt nepfijemny a darce naopak

demotivuje (Sobatiova, 2010).

Uspésné planovani ¢innosti zahrnuje spravné stanoveni nutnych prostredku, které je tfeba
sehnat, dale spravné nastaveni dlouhodobého planu a strategického sméfovani organizace,

spravné nastaveni rozvrzeni akci béhem roku a peclivé fizeni, planovani a administrace
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pofadanych akci samotnych a v neposledni fad¢ také spravné naCasovana a promyslend

komunikace s kontakty, potencialnimi darci.

7.4  Struktura aktéri
Struktura zapojenych aktérii ma nékolik urovni. Strukturu Ize chapat jako oddéleni, ktera
se do procest ziskavani prostfedkl zapojuji, a pak je to uroven individudlni, tedy jak se

rozdéluji ¢innosti mezi aktéry v oddélenich i jimi napfic.

Oddé¢leni v podstaté kopiruji rizné zdroje, ze kterych se prostiedky ziskavaji. Oddé€leni
zapojena do ziskdvani prostiedk jsou socidlni podniky tedy restaurace a dobroc¢inné
obchody, ekonomické oddéleni a vedeni, které ma na starosti dotace z vefejnych zdroja a
oddéleni fundraisingu, komunikace a marketingu, které se zabyv4 zejména cCinnostem

vedoucim k ziskavani firemnich a individualnich dart.

7.4.1 Ekonomické oddéleni

Povaha procesu ziskavani prostiedkl z vefejnych zdroji je uplné odlisna toho, co probiha
ve fundraisingu nebo socialnim podnikani, proto jsou vefejné zdroje v kompetenci
ekonomického oddéleni. Ziskavéani zdroju se li§i tim, ze u vetfejnych zdroji neni tieba
udrzovat vztah s darcem, neni tfeba udrZzovat image organizace ve vetfejném prostoru.
Navic ziskavani prostfedkt z tohoto zdroje jsou spojené s ekonomickymi informacemi o
organizaci a sinformacemi o ucetnictvi. Tyto informace se shlukuji v ekonomickém

oddéleni.

V radé pripadit vyzaduji sesbirani specifickych informaci, které vétsina z nich se
shlukuje dneska v ekonomickém oddéleni. ProtoZe to je néjaky proces, ktery md
spoustu pravidel spoustu momentu, takze tam si myslim, Ze vzhledem k vyznamu,
ktery to md, a vzhledem k tomu, jak moc je to potreba propojit s informacemi, které
obsahuji ucetnictvi a persondlni agendu a tak, je to smysluplné to mit

sloucené.(Rozhovor 5)

Rozhodovani o ziskdvani prosttedkl z vefejnych rozpocti je vice koordinované a fizené,
nez ziskavani prostiedkd zjinych zdroji. Rozhodovani je v pravomoci finan¢niho

manazera, ekonoma nebo feditele organizace.

Co se tyka tech instituciondlnich penez, tak tam to rozhodovini uz je
koncentrovanéjsi, coz jsou projekty a granty, kdy ta koordinace je Zadouci a ucelnd,

takze ekl bych, ze u téch velkych, my jim pracovné rikame, systémovych penéz a
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systémovych dotaci, jsou to penize z krajui, diive z ministerstva, dneska z krajii a
Zobci,... tam je to otazka néjakého koordinovaného rozhodnuti na urovni
financniho manazera nebo ekonoma, pripadné reditele, kdyz mame variantu A a

variantu B nebo obé, tak je potieba potom rici jedno z toho. (Rozhovor 5)

7.4.2 Oddéleni fundraisingu, komunikace a marketingu

V Domov¢ existuje oddéleni fundraisingu, komunikace a marketing, coz je odd¢leni, které
spojuje fundraising a PR oddé¢leni pod jeden celek. Propojeni fundraisingu s PR a
marketingem je vhodné kvuli potiebé propagace vSech akci, které fundraising porada,
propojeni zajistuje praci PR a propagaci hned od pocatku a v prubéhu celého procesu

planovani a organizovani akci.

Takze v tuhletu chvili nebo od ledna letosniho roku mame oddeéleni, ktery jsme pred
tim nikdy neméli a je to fundraising, PR a marketing... Je to dohromady. S tim, Ze
samozirejmé PR a marketing slouzi pro celou organizaci, to je jasny. Ale nejvic

vlastne, protoze ten image je dulezity pro fundraising a ten, to tahne cely.(Rozhovor
1)

Propojeni fundraisingu a PR oddé¢leni je podle pracovnikit PR vyhodné v tom smyslu, Ze
projekty akci mohou vytvaret a fidit rovnou od po¢atku dohromady. Spojeni fundraisingu
a PR do jednoho oddéleni hodnoti kladné, piestoZze je podle nésledujiciho Uryvku

fundraising momentalné velmi vytézuje, i kdyz maji jeste jinou praci.

Napomaha, to propojeni je lepsi, ne Ze bychom predtim nebyli propojeni, byli. Ale
ted’ je to intenzivnejsi, ale ted si zaroven myslim, Ze to trosinku jakoby, Ze ndas to
ted’ zahltilo vécma, do kterych jsme predtim nebyli tolik vtaZeni, a my si jako
komunikace, PR musime vtom udélat dalsi Zivotni prostor, ktery ted jako
mapujeme, protoze jsme predtim a porad délame ty samé véci i pro ten zbytek
domova, nejenom pro fundraising a ted jsme tim fundraisingem byli hodné
pohlceni... spolupracujeme, nebo bychom méli a doufam, zZe to tak je,
spolupracovat se vsema oddélenima, ktery tady jsou. Jsme podpora pro obchody,

pro gastro, pro oddéleni, pro vsechny slozky, které tady jsou. (Rozhovor 4)

Pracovnici fundraisingu také nahlizeji na propojeni zcela pozitivné a dokonce by v
propojovani dalSich oddéleni, zejména se socialnim podnikanim Domova, kde je potencial
ziskavani novych kontaktl. Pracovnici fundraisingu véfi, Ze se tak dosdhne lepSich

vysledkt v ziskavani prostredk.
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To propojeni k tomu urcité prispélo, k té efektivite, protoze ty procesy se zkratily. A
meélo by se to propojovat jesté vic, treba s obchodama a s gastro provozem a
S prondjmama, coz je cilem néjakym zpisobem do budoucna to pres ten marketing
propojit. Jo. Protoze viastné my potrebujeme, aby oni dodavali kontakty na svoje
dodavatele a bychom my je mohli dale oslovovat, takze ten cil je jeste vice to
propojit. Takze je to urcité efektivni a vlastné, my bychom meli byt ty, ktery je
zatahneme do toho, aby chtéli jako s nama spolupracovat. Musime jim za to néeco

nabidnout. Takze oni zase musi ziskat vic zakaznikii.(Rozhovor 1)

Jo jo, ¢im vic dobrovolnikii by bylo, bojujeme o to, kazdy dobrovolnik je
k nezaplaceni. Treba tady ty bazary, o kterych jsme se bavili, bez nich by to viibec
neslo (Rozhovor 3)

7.4.3 Vedeni organizace

Vyznamnymi zéasahy do struktury mohou také byt piikazy z vedeni organizace.
Dobroc¢inné obchody jsou zasazeny do struktury celé organizace tak, Ze nad vedoucim
obchodl je pouze feditel celé¢ organizace. Ve vétSiné piipadi ale do fizeni obchodl

nezasahuje.

Tak nade mnou je jen pan nejvyssi, a ja ze svéeho mozna tri a pul roku, mozna uz to
bude ctyri roky za chvilku, nikdy to neni direktivni, nékdy to je doporuceni ale
mnoho z téch doporuceni... Kdyz nevim, nebo kdyz tak vahame co a jak, tak vime,
Ze se muzeme kdykoli zeptat, Ze néjakd rada prijde a pak bud’ se ji miizeme Fridit,
nebo se ji neridime. Jesté nikdy to nastésti nedoslo do takové néjaké vyhranéné

situace, ze by rekl tak, tady to a to a budete to délat.(Rozhovor 3)

Vedeni organizace tedy nezasahuje piili§ do uspotadani obchodl. A potvrzuje to i feditel

organizace. Stejny princip funguje od vedeni 1 smérem k fundraisingu.
Ja si myslim, zZe co se tyka darcii, tak maji hodné volnou ruku...(Rozhovor 5)

Situace se ale 1i8i podle dilezitosti zdroje, procesy ziskavani prostredkil z vetejnych zdroja

spole¢né s jinymi velkymi darci jsou fizeny vice nez ziskavani prosttedki z jinych zdroju.

...téma politiky téch velkych systémovych penez, tam je vcelku jasno na co Zadame,
Jjakym zpiisobem, co jsou priority atd., coz se tyka radove peti velkych dotaci ¢i
grantii. Typicky je to Magistrat HI. m. P., ktery dneska uz je tim, kdo distribuuje

penize z ministerstva, takze tim jsou pokryty dvé, pak je to nadacni fond Avast,
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Nadace Tatjany Kuchaiové, pripadné CSOB. Tam jsou, myslim, jasné dané
kompetence, odpovédnosti a lhiity a treba konkrétné ty velké systéemové penize hlida
to ekonomické oddéleni, vice nez fundraising. U téch ostatnich, tak je to, troufnu si

Fict, ad hoc, tam je to otdzka donastavovani.(Rozhovor 5)

Ve spravovani ostatnich darcii existuji ur¢ité principy, jejichz dodrzovani by si organizace
predstavovala jako idealni, realné nastaveni spravy darci je ale velmi volné a zaleZi na
kone¢ném nastaveni uvnitf oddé¢leni fundraisingu, komunikace a marketingu, které

popisuje nasledujici kapitola.

Myslim, ze jsme ve fazi, kdy se preklapéji ty procesy do podoby toho, aby kazdy
darce mél néjakého spravce, tak aby ten spravce mél prehled o tom, co se s nim
déje, nejen ve smyslu toho, kdy jsme pozadali o dar a kolik jsme dostali, ale i kdyz
Jjsou jiné linky a jiné kontakty s tim darcem. Kdyz reknu priklad, tak firma, kterd je
darcem, tak zdaroven porada Skoleni pro neziskové organizace, takze je ucelné a
smysluplné, aby ten, kdo ma na starosti ten kontakt, vedél, ze napriklad vyuzivame i

Jjiné formy spoluprdce a podpory. Ale je to velmi volné v tuto chvili. (Rozhovor 5)

7.4.4 Dalsi aktéri

Zajimavé zjisténi bylo, Ze organizace se snazi byt, co nejvice oteviena moznostem ziskavat
prostiedky z nejriznéjSich smérit v tom smyslu, Ze zameéstnanci jinych oddé€leni maji
instrukce, jak reagovat a co dé¢lat pii setkdni s Clovékem, ktery chce darovat nebo i s
Clovékem, ktery je potencialnim darcem. Piilezitosti se snazi zachytdvat i socidlni

pracovnice.

...tfeba socidlni pracovnice, oni jednaji s rodinama, a kdyz klient umre, tak se
S nima louci a i se mi stalo, Zze mi poslaly opravdu kontakt na rodinu, Ze by stdlo za
to je oslovit. I kdyz jsem to udélala ja tak ten impuls prisel od nich. A fakt z toho byl
velikanskej dar a novej clen v klubu pratel, takze jako zprostiedkovaly ten kontakt a
to byly socialni pracovnice... TakzZe neni to systematicky, ale kdyz se objevi néjaka

prilezitost tak se s ni urcite podeéli. (Rozhovor 2)

..kdyz nas nékdo oslovi a trosSku nam probleskne, Ze by jeste mohl tam
spolupracovat s nekym jinym, nebo by to bylo zajimavé pro fundraising nebo pro
oddeéleni nebo pro kohokoli, takze to tak jako propojujeme, snazime se... Vedi, Ze

tam maji telefonni seznam... a kdyz nékdo potrebuje tak mu daji ¢islo.(Rozhovor 3)
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Druhy uryvek se tyka prodavacek v obchodech, které také veédi, co maji délat, kdyz se
naskytne pfilezitost, ze by nékdo ze zdkaznikli chtél darovat finan¢ni dar nebo mohl jinak
spolupracovat s fundraisingem. A nejsou zdaleka samy, socialni pracovnice uméji piijmout

dar i vyplnit agendu s tim spojenou, pak uz praci pienechaji fundraisingu.

Treba socialni pracovnice umi i prijmout ten dar a vyridit tu prvni agendu tak, aby
byl zaznam o tom, zZe nékdo se rozhodl darovat, ze daroval, a pak viastné ty dalsi

kroky uz...Uz to preda fundraisingu no... (Rozhovor 5)

Organizace si uvédomuje, Ze postarat se o to, aby cesty, kudy mize do ni pfitéct n¢jaky

dar, byly co nejrozmanitéjsi, je velmi dulezité. Proto se snazi, aby vSichni zamé&stnanci

Domova védéli, co by méli v takové chvili délat.

...takze jsme Fesili to, aby socialni pracovnice, vratny, obchody a fundraisingovy
tym potazmo pokladna, uméli si poradit, kdyz se potkaji s darcem. ... Ja si myslim,
Ze to je podstatny rys, ktery je pro toho darce, ktery uz se rozhodne, tak Ze je Sance,
Ze dostane rychle ten servis, Ze se ho nékdo miize ujmout a privést ho do faze, aby

se skutecné darcem stal. Takze to vnimam, Ze zvySuje tu ucinnost.(Rozhovor 5)

Nicmén¢ aktivnimi oddé¢lenimi, které se podileji na procesech ziskavani prostiedkt, jsou
podle feditele organizace pouze dobroc¢inné obchody a oddéleni fundraisingu, komunikace

a marketing,
Aktivni je primarné fundraising a obchody.(Rozhovor 5)

Podrobnéji byla zkoumana tedy struktura a rozdéleni kompetenci pouze v téchto dvou

celcich.
7.5 AKktéri a jejich role v Dobrocinnych obchodech

7.5.1 Zaméstnanci

Dobroc¢inné obchody maji pomémé jednoduchou strukturu. Obchodl je Sest, ty jsou
rozmistény rizné¢ po Praze, v kazdém z nich pracuji dvé prodavacky a né&jaké
dobrovolnice. Kromé nich maji obchody vedouciho pracovnika, provozni obchod, fidice a

jednu pomocnou silu. Stalych zaméstnancti obchodd je tedy patnéct.
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Takze struktura, mame Sest obchodii, v kazdém obchodu jsou dve prodavacky, a
jeste k tomu tri lidé, co jsem jako jakoby vedouci, coz je Eva tzv. provozni a jeste
tady je takovej mensi chlapek, a to je Zdena, a to je, oficidlné to zni pomocnik

dobrocinnych obchodii.(Rozhovor 3)

Co se tyka rozdéleni kompetenci, tak kazdodenni provoz obchodu si fidi samy prodavacky

a maji v tom pomé&rn¢ volnou ruku. Jejich rutinni prace jsou popsany vyse v kapitole o

¢innostech. Zajimavé je, ze prodavacky maji natolik pravomoci a volnosti, Ze v obchodech

naptiklad samy tvoii ceny.

Co se tyka potom samotnych obchodu, tak to jsou takové samostatné jednotky, zZe si
tam mohou délat, zase, ve velkych uvozovkach, co chtéji. Existuji néjaké smérnice,
néjaky provozni rad, které ale... Stavime to na néjaké vzdjemné diivére doufam,
protoze pokud bychom nevérili téch dvéma, tak bychom se z toho asi zbldznili...
Nebo takhle prozatim nemuseli jsme nijak zasahovat tézce, nebo jim reknem, tak to
mdte drahé levné, ... ,,Mas hodne bot? Jo, perfekini” no tak udélaji vyprodej a
neptaj se nikoho, jestli miizou. A uz vime, Ze nejsou blaznivy natolik, Ze kdyz jim
prijde ta patnactitisicova televize, Ze ji neprodaji za tri stovky. A zase kdyz nevi, tak

vi, Ze maji zavolat, nebo dneska se podivaji na aukro...(Rozhovor 3)

Dtivody pro takovou volnost jsou dle nasledujicich dvou uryvkid jednoznaéné, je to

nedostatek ¢asu vedoucich pracovnikii a kontrolnich prostfedkli, na druhou stranu se

vedeni snaZi o intenzivni komunikaci s prodavackami v obchodech, aby v§echno probihalo

[ 24

hladce. Nejdilezitéjsi jsou pro obchody ziskané prostiedky.

Nemame cas, kapacitu, ani energii, abychom dozorovali, jestli tam si strcil nékdo
do kapsy tisic korun, nebo tam prisla néjaka Sirokouhla televize plazmova za 15
tisic a nékdo rekl, jojo my si to tady vezmeme a vecer prijelo auto a odvezli si to.
Neexistuje tady v tom systému téch darii, neexistuje, nebo prozatim jsme neprisli na
Zadny kontrolni mechanismus, nebo néjak nastavit to, abychom védeli, co do toho

obchodu vtece, ale vime teda podle kasy, co vytece...

...jednou za tyden za ctrndct dni se snazZime jet tzv tour de obchod, Ze sednem do
auta a objedeme vsechny ty obchody a bavime se, furt si telefonujeme, je to takove
jakoby ten kolektiv je, se mi zda, velice dobre na to ted. Mé zajimd, jako vedeni
tech obchodii, jakoby trzby a jak tech trieb dosdhnou, tak to mé je trosku

jedno.(Rozhovor 3)
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7.5.2 Dobrovolnici
Na rozdil od fundraisingu dobro¢inné obchody velmi vyuzivaji dobrovolnické sluzby.

Dobrovolnice v jednotlivych obchodech si opét organizuji samy prodavacky.

tak do kazdého obchodu chodi dve pravidelné. ...zase my to séfujeme jenom pri tom
naboru, ze toho cloveka chceme vidét, vétsinou to jsou damy, tak Ze ji chceme videt
a rekneme jim, potrebujeme tam a tam. BéZte a domluvte se s nima....A ty holky
vedi, zZe... jak se s nima domluvi samoziejme... a ony uz vedi, nebo by mely veédet a

ukolovat je.(Rozhovor 3)

Dobrovolnice se nevyuzivaji jen na praci v obchodech, ale i pfi akcich, které obchody
potadaji, tedy pfi bazarech obleceni, knih a jinych akcich, které jsou podrobné&ji popsané

vyse. Jejich zapojeni usnadiiuje organizovani akci a také to utuzuje kolektiv.

...kdyz je néjaka velka akce, tak se jich ptame, jestli by nam neprisli pomoc, treba
na ten mamdc, takze ony jesté to tam potom se jeSté vystridaji ty naSe
zamestnankyné, ale i ty dobrovolnice se tak jakoby trosku stahnou. Nejenom to
pracovni, ale i to Ze je tam vidime a miizeme si pokecat trosku, takze to je takové i

spolecensko utuzujici. (Rozhovor 3)

Dobrovolnici jsou pro chod obchodi a jejich akce velmi duleziti. Zaméstnanci obchodi si

jejich prace vazi a v&di, Ze bez nich by jejich prace nebyla moZna.

Jo jo, ¢im vic dobrovolnikii by bylo, bojujeme o to, kazdy dobrovolnik je
Kk nezaplaceni. Treba tady ty bazary, o kterych jsme se bavili, bez nich by to viibec

neslo (Rozhovor 3)
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7.6 Aktéri a jejich role v Oddéleni fundraisingu, komunikace a marketingu
Kompetence pracovnikd odde€leni fundraisingu, komunikace a marketingu jsou rozdélené
tematicky, jejich stanoveni neni pevné. Kompetence se mohou meénit podle nastalych

situaci, n¢které mozné ptipady jsou nize popsany.

Na nésledujicim diagramu (Obrazek 1) je zobrazena struktura odd¢leni fundraisingu,

komunikace a marketingu.

z
Obrazek 1
| vedouci odd. fundraisingu,
komunikace a marketingu
zastupce vedouciho
ManaZer PR,
komunikace,
marketing
Koordindtor
komunikace, socidlni
média, produkce
verejné zdroje, firemni dobrovolnictvi, klub pratel, socidlni marketing, péée o
nadace, evidence dardi podnikani darce
sprava salesforce

(Zdroj organizaéni struktura)

Oddéleni fundraisingu, komunikace a marketingu ma jednoho vedouciho pracovnika, ktery
fidi ¢innost fundraisingu 1 komunikace a PR. Jednotlivi fundraisefi maji mezi sebou
rozdélené oblasti, o které se staraji. Jeden se stara o vefejné zdroje a nadace a spravuje
systém Salesforce, coZz je systém fizeni vztahu s darci, ktery Domov pouziva. Jiny
fundraiser ma na starosti firemni darce, firemni dobrovolnictvi a evidenci dart. Dalsi
fundraiser spravuje Klub piatel Domova a ¢astecné se také zabyva socialnim podnikanim.
Posledni pracovnik fundraisingu ma na starosti péfi o darce a marketing. Prace na
marketingu je propojena s praci PR a komunikace. Manazer PR je zaroven zastupcem
vedouciho celého oddé€leni fundraisingu, komunikace a marketingu. ManaZer PR mé pod

sebou jesté jednoho pracovnika komunikace, ktery se stara o vnitini komunikaci, propagaci
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a socialni média. Oblasti, které jsou rozdélené mezi fundraisery, jSou rozdélené tematicky.

Kazdy se zamé&fuje na jinou oblast ziskavani zdrojt, ne vSak pouze na jednu.

7.6.1 PoruSovani stanovené struktury spojené s navazovanim kontakti
U prvniho fundraisera na diagramu zleva jsou vefejné zdroje, které by mély byt podle
zjisténych dat v kompetenci ekonomického oddéleni. Oblasti, tedy nejsou odd€lené zcela

striktné. To dokazuji 1 dalsi zjisténa data.

Bylo to tematicky, ted jsme ty, ted to drzime tak, Ze jako kazdy ten clen toho
fundreisingovyho tymu ma néejakou zakladni véc, o kterou se stard... A pak k tomu
Jjsou jesté néjaky drobnosti, takze kdyz si prosté prinese ten fundraiser téma, zZe na
néco narazil a chce si to zpracovat, tak urcité miize...jako kdyz si budes chtit napsat
projekt, tak klidne miizes. Jo nikdo tomu nebradni, ale prosté ten clovek zodpovida
primarné, takze porad je to tematicky trosku rozdéleny... Takze ziistalo to tematicky
rozdéleny, s tim, Ze je tam mnohem vétsi volnost, protoze ono je to taky po urcity

dobé potom nuda, ze jo, kdyz to délas jako porad.(Rozhovor 1)

Porusovani struktury oddé€leni fundraisingu, komunikace a marketingu v konkrétnich
vécech a oblastech, které maji zaméstnanci na starosti, plyne také z logiky navazovani
kontakttl s darci. Pokud napiiklad fundraiser, ktery zajistuje kontakt s firemnim darcem,
ptitahne kontaktni osobu, kterou ve firm¢ ma k Domovu jako individualniho darce, tak ho
nepfedava jinému fundraiserovi, ktery se stara o individualni darce, ale dal s nim jedna on

sam, protoZe s nim ma utvotenou dlouhodobou vazbu.

nikde neni receno, zZe nékdo, kdo se stard, prosté o néjakou firmu a tam jsou
zaméstnanci, ktery té potom znaji, tak ty se musis starat o ty zaméstnance, a ne je

prehodit nekomu dalsimu. (Rozhovor 1)

treba radia si drzim sama, protoze tam mam néjaké uzké kontakty a uz to jako jde
za mnou a je to mnohem jednodussi cesta, nez to vesit s nekym treti ve FR.

(Rozhovor 4)

DalS§im zasahem do rozd¢€lené struktury jsou strategiCti partnefi, které organizace povazuje
za natolik dtlezité, Ze potiebuji individudlni péci a strategii spolupriace s nimi. Tito
strategicti partnefi maji v organizaci své kontaktni osoby, které se o né staraji, a toto

rozdé€leni je Upln¢ oddélené od stanovenych struktur, odviji se od osobnich kontakti.
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Co je mozna jesté dulezity ktomu, je tam skupina, ktery jsou néjaky strategicti
partneri a soucdsti toho operacni planu letos poprvy je taky zpracovat strategii
prace s téema strategickyma partnerama...ted’ se ukazalo, Ze historicky, nevim,
nékdo se stard o Ceskou sporitelnu a on je to strategicky partner, nékdo se stard o
nadacni fond Avast a nékdo se stard o CSOB, ale pak musi mit opravdu prehled
zpracovat tu strategii, co se s nimi bude dit ddl... nicméné ja jsem zodpovédna za
to, Ze pro vSechny strategicky partnery budou vypracovany strategicky plany. Takze
cely to jde viastne za mnou, nicmeéné delaji to ti jednotlivy lidi, protoze tak to prosté

je. Jo.(Rozhovor 1)

Rozd¢leni strategickych partneri nekopiruje rozd€leni oblasti mezi pracovniky
fundraisingu, dokonce ne vSichni strategiCti partnefi jsou zpracovavani pracovniky
fundraisingu, pfesto je i tady stanoven ¢lovék, ktery odpovida za plnéni véci, které s péci o

strategické partnery odpovida. Takze i tady je stanovena néjaka struktura.

PR maji v ramci oddé€leni fundraisingu, komunikace a marketing na starosti dva lidé. Jejich
rozdéleni Cinnosti je také zanesené do diagramu, z rozhovorii ale vyplyva, Ze rozdéleni

oblasti je volné.

My jsme V komunikaci dve, mdam tady jesté kolegyni na cast uvazku, takze si
rozdélujeme ty véci a délame je v podstaté spolecné. Mame rozdélené véci, které
delam ja a které déla ona, ale na kolegyni treba spadnou vic produkcni véci, které
se tykaji komunikace, takze ty si rozdelujeme my tady. A co je otazka komunikace a
je to spojeny s fundraisingem tak my dvé si tady rekneme, ktera co bude délat.

(Rozhovor 4)

Individuélni napojeni darce na konkrétni osobu v organizaci neni jedinym momentem,
ktery nerespektuje danou strukturu. Jednotlivé akce organizované jako projekty také
rozbijeji tyto struktury. Kazdy projekt ma osobu, ktera za n¢j odpovida a neni to vzdy

vedouci oddéleni. Od toho se pak odvijeji pravomoci v ramci fizeni daného projektu.

...je tady adventni kampan a musel se vytvorit adventni kalendar, oslovit darce,
udelat promo, jako spoustu véci. A ted vedouci fundraisingu rekla, adventni
kalendar dostanes ty, jako ja, takze ja jsem napsala agendu do toho projektu a
V tom projektu jsem pridelila vikoly celymu tymu vietné té vedouci, takze to slo ze
shora, ale pak jsem si ten projekt ridila ja, ale zase jsem tam zapojovala ostatni

lidi.(Rozhovor 2)
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Meni se to treba podle situace, kdyz pracujeme na konkrétnim projektu... A tam
najednou miizes rict, ze tenhle se stara o uplné néco jiného nez bézné deéla... pak se

to miize ménit, protoze kazdy pak miize mit jinou roli.(Rozhovor 1)

7.6.2 PorusSovani struktury v projektech

Projekty jsou uplné specificka zalezitost, lze fici, ze v organiza¢ni struktufe na diagramu
vyse, jsou zachycené jen bézné Cinnosti, které pracovnici vykonavaji. Organizace akci je
samostatnou zalezitosti a fidi se podle konkrétni situace a ¢innosti v projektech se rozdéluji

podle toho, kdo je jak vytizen nebo s ¢im mé zkuSenosti.

...jsou projekty, kde jsou dva lidi, udélaj vic cinnosti a pak do toho vstupuje jenom
PR oddéleni, ktery musi zkontrolovat, Ze tam nenastal Zadnej kiks jako
komunikacni...ale protozZe nemiizou znat v§echno, jakoze tu praci jako i tu PR, jako
Ze napisou obsah webu a tak podobné, tak to udéla treba fundraiser ... trosku to i
zalezi na tom, jak je treba zaneprdzdnénej tym, nékdy je opravdu potreba aby se
clovék wujal i jinych cinnosti nez normalné, protoze jiny lidi delaji jiny véci v tu

chvili. (Rozhovor 2)

Dalsi urovni, kterd se do fizeni projekti promitd, je konkrétni konani akce, tedy zajiSténi
skute¢nych Cinnosti, které se na poradané akci dé¢ji, tedy registrace navstévnikt, prodej na
stancich, zajistovani material pokud je potieba atd. To jsou organizacni véci zachycené
konkrétné v projektech a jejich agendé¢ a tato struktura se miZe opét odliSovat od obou
pfedchozich Grovni. Lze konstatovat, Ze popsané prolinani rtiznych €innosti na riznych
urovnich struktur a v riznych projektech je disledkem malého poctu zaméstnancu, kteti

museji zajistit mnoho véci.

Nepravidelné rozde€leni oblasti, které maji v projektech zaméstnanci na starosti, se snazi v
organizaci vyrovnavat jasnou strukturou agendy k projektiim. Peclivé vyplnéné agendy jim
také pomahaji v krizovych situacich, kdy né¢kdo z tymu napiiklad onemocni. Diky dobrym

podkladiim jsou schopni se hned zapojit a zastoupit se mezi sebou.

...od lonskeho listopadu zaciname pracovat na tom, aby ta akce méla jasné danou
strukturu a zodpovédnost jednotlivych lidi. TakzZe si myslim, Ze to ted velmi dobre
zacina fungovat, zZe kazdy vi, co ma délat a zodpovida si za to a mame i timing,
takze kazdy ma naprosto jasnou svoji praci... protoze kazda akce a kazda vec,
kterou délam, ma néjaky organizacni ramec, ve kterém by tady tyhle vSechny véci

meély byt zachycené... V okamziku, kdy nékdo onemocni, vypadne nebo se cokoliv
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stane, musime vsichni vedet, Ze délal to a ono a rozdélit si tu praci dejme tomu mezi

sebe nebo to spolecné nejak dotahnout.(Rozhovor 4)

7.6.3 Profesionalita ve stanovovani kompetenci

Struktura aktérti a rozdéleni kompetenci mezi n¢ je v mnoha vécech velmi volné, a pokud
se tyka projektli oddé€leni fundraisingu, komunikace a marketing 1 velmi proménlivé. Ve
vSech momentech je v organizaci snaha mit ¢innosti podchycené tak, aby bylo jasné, kdo
za né odpovida, a aby byla jasnad struktura jednotlivych akci. To koresponduje s jiz
zminénym profesionalnim stylem prace fundraisera, kterou popisuje teorie (Sedivy,
Medlikova, 2011). Na rozdil od dobro¢innych obchodii na oddéleni fundraisingu,
komunikace a marketingu nevyuziva dobrovolniky. VSichni pracovnici tohoto odd¢€leni
maji pracovni smlouvu. Opét to potvrzuje teoreticky predpoklad o profesionalnim ptistupu
k ziskavani prostfedkii. Zaroven je ale nutné zachovat v organizaci nadSeni pro véc, aby
organizace neztratila legitimitu u darci (Cumming, 2008). NadSeni, které je potiebné
k praci fundraisera, bude vice popsano v nasledujici kapitole spole¢né s jinymi

vlastnostmi, které by podle u€astnikii vyzkum mé¢l fundraiser mit.

7.7 Vlastnosti a znalosti aktéra
Nasledujici kapitola se zabyva vhodnymi osobnostnimi vlastnostmi a znalostmi

fundraisera, pracovnika PR nebo zaméstnance Dobrocinnych obchod.

7.7.1 Fundraiser
Idealni pfedstavy toho, jaky by mél fundraiser byt, které uvadi feditel organizace, se od
reality li§i. Rik4, Ze v idealnim piipadé by mél fundraiser mit odborné vzdélani z tohoto

oboru, které zahrnuje mnoho expertnich védomosti, jako jsou naptiklad daiiova soustava.

Myslim si, Ze to je kombinace znalosti obchodnich, obchodnich principii,
dovednosti, technik. Pak si myslim, Ze je nesmirné dulezité, aby fundraiser a
fundraiseri obecné méli povédomi o danovych rezZimech, o tom vlastne, jak funguje
ta technika toho darovani...rozumeét tomu, ze odnékud nekam prejdou penize, mize
mit spoustu podob a v zavislosti na tom, jak se pojmenuji tak maji riizné dopady do
hospodareni obou stran, a pak vnimam to, Ze fundraising uz zkratka je oborem
svého druhu... ta schopnost zasadit to do toho kontextu, znat chovani darcii, mit
prehled o tom, jak vypada darcovstvi v oblasti, kde se pohybuji, tak uz dneska je
nezbytné.(Rozhovor 5)
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Otazka je, zda tyto znalosti u fundraisera organizace skute¢né vyzaduje a zda tyto znalosti
vSichni fundraisetfi maji. Podle vedeni organizace je na misté tyto znalosti vyzadovat,

alespon od vedouciho fundraisingu.

No tak ja si myslim, Ze tu ambici chtit to po nich, z té bych neslevoval... ta
odbornost a narokovat tu odbornost, zZe je na miste a minimalné napriklad, kdy
V organizaci je tym fundraiserii, tak si troufnu rict, Ze ten vedouci fundraisingu, ten

kdo vede ten tym, tak uz ty znalosti a dovednosti mit musi. (Rozhovor 5)

Na fundraising se tedy ve vedeni organizace divaji jako na plnohodnotnou profesi, ktera je
samostatnym oborem. Realita zaméstnancti fundraisingu je ale jina. Podle nésledujicich

uryvkl neni tfeba, aby mél fundraiser expertni znalosti.

No ja bych ti jako na prvni dobrou rekla, Ze tak jako vlastné uplné ne. Jako
samoziejmé odhlidnu od toho, Ze je fajn kdyz mluvi anglicky, Ze musi jako umeét
dobre ovladat pocitac, jako kdyz se tamhle zavadi CRM system, tak jako by mél bejt
dostatecné inteligentni na to, aby se to naucil a umél ho dobre pouzivat.... Tak jako
nemiize bejt uplné blbej. Jo ja si myslim, Ze tyhle véci se jako douci, Ze fundraising

neni Zadna véda.(Rozhovor 2)

...je to urcité plus kdyz umi, jako méla jsem i pisemny testovani, ze museli mi
zpracovat projekt a takovy véci. Tam je videt jestli ten clovek ma to mysleni, jestli je
schopen se to naucit. Musi byt videt, Ze je schopen se to naucit a musi byt videt

néjaky zdkladni... Prosté to nemiize byt nékdo totalné neorganizovany.(Rozhovor 1)

Z ptedchozich uryvkl vyplyva, Ze znalosti, které jsou tfeba pro praci fundraisera, se
zaméstnanec douci béhem praxe. Dulezité jsou ptedpoklady, tedy organizovanost a

vvvvvv

vlastnosti jako komunikativnost. Na tom se shodli vSichni dotazovani.

...je strasné dulezitd jakoby ta osobnost toho fundraisera, Ze kdyz sem prijmeme
cloveka, kterej neni komunikacné zdatnej a bude mit treba takovej néjakej konfliktni
zpusob komunikace, kazdej ho vytoci, kazdej ho nastve, tak to jako neni uplné
dobrej predpoklad pro takovouhle prdci, takzZe ja si jako myslim, Ze musi bejt
vybornej v Komunikaci, mél by umét dobre jasné formulovat myslenky, psat, protoze

je to jako i hodné o psani mailii. Myslim si, Ze je v tom strasné diilezitej ten lidskej
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rozmer, aby jako co nejvétsi skupiné darcu tak néjak aspon trosku sedel. A pak jsou

tam dalsi véci, jako zZe musi bejt schopnej systematicky prace... (Rozhovor 2)

Kromé jiz zminénych zakladnich predpokladi, je potfeba pro praci fundraisera i davka

nadSeni a vytrvalosti i odolnosti vii¢i prekazkam a odmitnuti.

...musi bejt, jezis ted to zni jako blbé, ale pozitivné naladenej, ze se nesmi vzdat,
kdyz ho 50 lidi odmitne, ten 51. ho neodmitne. Tak jako, zZe musi bejt v tomhle
strasné silnej...musi bejt clovek jako takovej odvaznej a nesmi se zhroutit Z toho, Ze
Z neuspéchu, a ze to je strasné dilezity v tomhle. Vytrvalost a néjaky nadseni, aby

umeél ty lidi strhnout.(Rozhovor 2)

Vzdélani neni k tomu potreba, jako kdyz mas néjaky znalosti z marketingu tak je to

prinos, ale myslim si, Ze vice jako néjakyho nadseni je tam potreba. (Rozhovor 1)
Ryzi nadseni je dobré, je nutné...(Rozhovor 5)

NadSeni pro véc neni tedy jen obranou proti ztraté legitimity ve spolecnosti, jako ho
popisuje teoreticka ¢ast (Cumming, 2008), ale i uréita obrana samotné osoby fundraisera,
ktery by bez ného nebyl tak vytrvaly a odolny a tedy Gsp&$ny. Zajimavou vlastnosti, ktera
je podle respondent dobrym piedpokladem pro praci fundraisera, je osobni zkuSenost s

darovanim.

...zajimavou hladinou testovaci je vlastni darcovska zkusenost. Uprimné nedovedu
si predstavit, Ze by dobrym fundraiserem byl clovek, ktery v Zivoté nedaroval, nebyl
dobrovolnikem, tak bych se ptal, kde se bere to jeho nastaveni, kde se bere to jeho
porozumeéni tomu, proc¢ darce daruje. A nejde o objem penéz, které daroval, ale to
veédomi toho daru...to jsou momenty, které mohou dat mnohem vice odpovédi nez,

Jjestli zndte systém fundraisingové pyramidy.(Rozhovor 5)

Fundraiser by tedy mél byt cloveék, ktery je schopen vnitiniho porozuméni motivaci darca

a ktery takovou zkuSenost ma. M¢l by to byt ¢lovek altruisticky.

86



7.7.2 Pracovnik PR
Jind situace je prace v komunikaci a propagaci. PR je podle respondentky oborem, ve které

jsou expertni teoretické znalosti jednoznacné velmi uzitecné.

Ja si myslim, Ze je. Protoze ja sama tu Skolu ted’ dostudovavam. To co ja tady
V praxi delam, jsem nékolik let studovala a vidim, Ze ty teoreticke zaklady jsou

mnohdy docela fajn, Ze jsou uzitecné.(Rozhovor 4)

7.7.3 Pracovnik dobro¢innych obchodi
Naopak prace v dobro¢innych obchodech nepotiebuje zadnou znalostni vybavenost. Opét

je potfeba byt komunikativni a dobie vychazet s lidmi.

Tam jde hodné o tu povahu...Spis to jde o ten zdkaznicky pristup, ktery ja tvrdim, Ze
se nedd naucit. Je to jako vlastné néjakd vrozend vlastnost toho clovéka,
komunikativnost a tak. Ja sem teda vystudovany ekonom, nikdy nepraktikujici, tak
zase to jako mozna ve videni téch souvislosti a néjaké pocitani a Ze to neni jen zisk,
ale jsou tam ndklady a takové tak jo. Ja si myslim, Ze normalni, inteligentni ¢lovék
se tady tohle velice rychle nauci. ...my jsme spis vydélej, takze je to spis o té hubé a

0 té nature. Staci zdravy selsky rozum a miize to deélat kazdy.(Rozhovor 3)

Pro vedeni obchodii je tfeba pocitat s naklady a mit n&aké zdkladni povédomi o

ekonomickych procesech. Nejdulezitéjsi je schopnost komunikace se zakazniky a darci.

7.7.4 Osoba fundraisera v Domové a v teorii

Co se tyka vlastnosti a schopnosti nezbytnych pro praci fundraisera, které popisuje teorie,
tedy ze fundraiser musi umét planovat, fundraiser musi umét komunikovat s lidmi, a to
nejen v roviné gramatické spravnosti sdéleni a urovné komunikace, ale i miry kontaktu s
lidmi a schopnosti oslovovat druhé a zaujmout je. To vSe sebrand data potvrzuji a realita ve

zkoumané organizaci tomu odpovida. (Sobatova, 2010).

Fundraiser jako aktér ziskavani prostfedkii na dosahovani cilii organizace by tedy mél v
sob€ mit urcité nadSeni pro véc, musi umét presveédEit ostatni, mél by byt zdvotily a mél by
umét vhodné pozadat darce, musi mit natolik velké sebevédomi, aby byl schopen si nic
nedélat z odmitnuti. K jeho praci patii vedeni podrobné dokumentace. Jednou z
reprezentovat sebe a tim 1 organizaci. Fundraiser by mél mit vyjednavaci schopnosti, musi

byt schopen pouzivat spravné argument, tedy organizaci, kterou reprezentuje dostate¢né
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znét (Sedivy, Medlikova, 2011). Vechny tyto vlastnosti zachycené v teorii byly nalezeny i

Vv sebranych datech.

7.8 Vzdélavani aktéra

Vzdélavani, skoleni a nejriznéjsi kurzy jsou pro aktéry procest ziskavani prostiedkli velmi
dulezité je prostfedek k udrzeni si povédomi o trendech v ziskavani prostiedk(i, moznost
dozvédét se o novych nastrojich a postupech, o inovacich v oblasti ziskdvani prostredki a
navic to vSe 1 konzultovat s lidmi, ktefi ziskavaji prostfedky v jinych organizacich.
V Domové povazuji za dialezité vysilat pracovniky fundraisingu na Skoleni, fundraisingové
konference a festivaly, aby sbirali nové zkuSenosti, znalosti a pod¢lili se naopak o své

zkuSenosti z oboru.

Primarné fundraisingovy tym se snazime vysilat ven, troufnu si Fict, Ze tam je
potreba byt v obraze, byt v kontaktu s tim, co se déje v tom oboru, takze je nezbytna
at uz jsou to Fundraisingova konference v Bratislave, Fundraisingovy festival
V Praze nebo specifickad sitova skoleni, clenstvi v sitovych organizacich, které situji
fundraisery, Koalice za snadné darcovstvi. To jsou mista, kde se objevuji a
probiraji ta nova témata. A ja vnimam jako nesmirné cenné se inspirovat a je to
viastné obousmérné, to ze vidite, Ze se nékomu dari, je inspiraci a zaroven to co vy
Za to platite je, Ze vy inspirujete ostatni...co je cenné, je jeSté mit prostor se to
dozvedet. A dozvedet se, co byly ty prvky, co byl ten faktor, ktery si na tom ten
kolega cenni. Myslim, Ze tohleto jsou momenty, kdy to stoji za to.(Rozhovor 5)

Kurzy a konference absolvuji aktéfi pomérné Casto a mohou si je sami vybirat, vSe ale
musi projit schvalenim a posouzenim, zda jsou na to finan¢ni prostfedky a zda to bude mit

takovy pfinos, aby se to organizaci vyplatilo.

Zhruba dvakrat do roka, a prochazi to teda mym schvalenim, kdy ja treba reknu na
tohodlentoho lektora urcité nechod’ nebo na tohodlentoho jo, tohlento za to nestoji

za ty penize a tak. (Rozhovor 1)

...tfeba co sme byli v Bratislavé na podzim na konferenci, tak ztoho ted
Zijeme...Postupnée se clovek k tomu dostane a zacne to pouzivat, takze urcite. Co je
docela dobra platforma je klub profesionalnich fundraiserii, coz je jednou mésicne.
Co je treba dulezity, to mé nenapadlo, jsme cleny koalice za snadné darcovstvi, ... je

to vlastne hodne o sdileni téch zkusSenosti a byli jsme z toho uplné nadseny, takze
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my zaplatime rocné néjakej poplatek, ne teda uplne malej no ale to uz se na to

Skolent prosté xkrat vrati.(Rozhovor 1)

Nové dovednosti, které si zaméstnanci z absolvovanych kurzii pfinesou, jSou pro
organizaci prinosné. Zavadi potom v praxi mnoho inovaci a vylepseni. Ostatni organizace
jsou pro ni inspiraci, ale neni mozné prebirat nastroje a techniky bezmyslenkovite, je také
nutné nové znalosti a dovednosti zhodnotit a upravit tak, aby organizaci vyhovovaly nebo

pockat na vhodnéjsi dobu.

...tak to udeélal po vzoru Greenpeace, my nejsme Greenpeace, takze jsme byli
natlaceni do néceho, co neni uplné pro nas pouzitelny. Takze ted’ se snazime si to

prizpusobit sobé... (Rozhovor 1)

Prinasi, musim rict, Ze v radé pripadu jsou nékteré véci, které se zobrazi rovnou,
V komunikaci zména, uprava, doplnek. A pak mam pocit, jsou véci, které se zobrazi,
za dva roky. Nebo Ze ta znalost dovednost, prijde v dobé, kdy na to ta organizace
jesté neni pripravend. A za dva roky se K ni vrati a rekne se, jo ted je ten moment,
kdy to, co jsme slyseli pred dvema lety a bylo to pro nds nepochopitelné, tak

najednou je na misté. (Rozhovor 5)

7.9 Faktory prostiedi
ziskavani prostfedkd v organizaci Domov pro seniory Sue Ryder. Jsou jimi institucionalni

tlaky, zavislost na zdrojich a mylné predstavy vetfejnosti o Domové pro seniory Sue Ryder.

7.9.1 Institucionalni tlaky
Instituciondlni tlaky plisobici na organizaci jsou legislativni povahy, plynou z nastaveni
vetejnych politik, spolecenského nastaveni nebo situace v oblasti poskytovani socialnich

sluzeb senioram.

7.9.1.1 Pravni nejistota a jiné politické viivy

VnéjSich vlivi ovliviwyjicich organizaci je mnoho.  Jsou jimi naptiklad situace
Vv legislativé, respondent v nasledujicim uryvku ji dokonce oznacuje jako pravni nejistotu,
dale je to situace ve zdravotnictvi, jelikoz organizace poskytuje socidlni sluzby, které jsou
se zdravotnictvim do urcité miry propojené, a nastaveni dotacni politiky. To jsou vlivy
pfimo politické situace a nastaveni statu a tak by patfily mezi vlivy, které jsou v teorii

popisovany jako tlaky donucovaci, plynouci z mocenské nadtrazenosti (DiMaggio, 1983).
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...co je nam nejblize a asi pusobi nejvéetsi nejistotu je, to co asi popisuje rada
subjektu, tak je prdavni nejistota. Pravni nejistota toho, Ze zakon o socidlnich
sluzbach, coz je jeden z klicovych zakonii, ve kterém se néjakym zpusobem
nachdzime, tak probiha neustdle néjakou permanentni zmenou, to je jedna véc. A
na néj jsou navazany dalsi véci, typu financniho, zdroju financovani, mechanismu
rozdelovani prostiedkii z verejnych rozpocti atd. Takze to je jedna linie, kterd
jde....Druha véc, kterou vnimam tak jsou ty vzdalenejsi, nejenom legislativa,
zdkony, ale témata, ktera se prekryvaji s nami, treba se nds tyka uzce téma
zdravotnictvi, protoze se pohybujeme na hrané mezi socialni a zdravotni péci.

Takze to, co se déje ve zdravotnictvi, se na nas vice ¢i méné propisuje.(Rozhovor 5)

7.9.1.2 Spolecenské nastaveni

Prostfedi a kulturni ptedpoklady spolecnosti ovliviiuji organizaci stejné jako situace

politickd. Evropské chapani statu jako poskytovatele socialnich jistot ovliviiuje Domov,

protoze toto kulturni nastaveni zpochybiiuje jeho legitimitu.

...vyraznym zpusobem se na tom, jak budeme fungovat, podepisuje néco, co bych
nazval klima, kultura spolecenskd, hodnoty spolecenské, tradice, ve kterych
fungujeme. Ja si myslim, Ze tFeba jedna z véci, kterou jsme resili a do jiste miry se
promitla v posunu Vv oblasti naseho strategického smeérovani, tak je téma toho, ze
Ceska republika je Evropé, tak stile ndsleduje néjakym zpiisobem néco, co bylo
formulovano jak princip wellfare state, stat blahobytu, ruku v ruce s tim, mame za
sebou epizodu komunismu a tyhle dve véci wellfare state a komunismus predavaji, a
paradoxné zZadnd zvlad novych neprestala preddvat poselstvi, my se o vds
postarame. A diky tomu, to téma, Ze clovek ve stari ocekava, je veden k tomu, aby

ocekaval néjakou miru zajisténi stran statu, tak stdle je. (Rozhovor 5)

Ocekavani spoleCnosti, Ze o staré obCany se postard stat, je pomérmn¢ zavaznym vlivem

pusobicim na organizaci. Do jisté miry toto o¢ekdvani narusuje legitimitu organizace tolik

potiebnou pro motivaci darcti podpofit organizaci. Domov pro seniory Sue Ryder se proti

témto spolecenskym nastaveni snazi bojovat informacemi. Snazi se téma do vefejného

prostoru piinaset a diskutovat o ném a svou legitimitu ve vefejném prostoru neustale

obhajovat.

...my se vlastné vnimdame tak, Ze se potrebujeme stdivat nebo byt nositelem toho

tématu a prinaset to téma do verejného prostoru, otevirat ho... Také je tam jesté
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tenhle krok navic, Ze nestaci byt poskytovatelem sluzeb, protoze byt NNO a jenom
poskytovat sluzby nestaci, je potieba jesté byt tim, kdo prindsi to téma do verejneho

prostoru... (Rozhovor 5)

7.9.1.3 Snaha posouvat téma dal

Z dat je zfejmé, Ze se Domov velmi snaZi byt nééim vic, nez bézna servisni organizace.
Snazi se Sifit informace o oblasti, ve které pusobi, diskutovat o ném a neustdle ho
rozsifovat, prindSet nova témata, neustale to jejich téma nékam posouvat. To je zajimave,

protoze jejich pristup, je pristupem prikopnika a inovatora.

...humanizace toho prostiedi v téch domovech pro seniory, takze udélala velikansky
krok dopredu. A my jsme ted’ stali pred, radové pred dvema lety jsme otevreli
otazku, Ze mame pocit, Ze v tom prostredi ten posun uz je takovy, Ze na jednu stranu
S radosti sledujeme, zZe spousta domovii nabizi velmi podobny standard a ted’ je to
Vv riiznych oblastech, nékde v péci, nekde v ubytovani, nékde vznikaji zarizeni, ktera
maji podobnou ambici, jako my jsme méli na zacatku, a to téma bylo, jestli viastné
pokracovat dal jesté nebo se posunou do viastné zase do néjaké mezery systéemové a
pokusit se vytvaret reseni v néjaké dalsi oblasti, protoze tohle uz je oblast, kterd

néjakym zpusobem zachycenda je.(Rozhovor 5)

Organizace se snazi posouvat v tématu n€kam, kde jesté neni péce zajiSténa a piinaset nové

nahledy a postupy, nové sluzby.

to téema ve chvili, kdy se vycerpa nebo se podari, aby do néj vstoupilo vice subjektu.
Tak si myslim, Ze ted’ jsme ve fazi, kdy moznda jedno opoustime a posouvame se dal.
Ze spis nez konformné se stdat jednim z primérnych Sedivych, tak si myslim, Ze
budeme i v budoucnu hledat, jak posouvat ta témata, jako otevirat nova a prindset

nova nebo je posouvat dal. (Rozhovor 5)

Domov tedy v tomto ohledu nepodléha mimetickému mechanismu, ktery popisuje
napodobovani fungovani jinych organizaci plsobicich ve stejné oblasti. Jako prikopnici a
inovatofi se naopak snazi opoustet témata, kterd uz napodobou nebo jinym mechanismem
prosadkla do vétSiny ostatnich organizaci stejné oblasti. To ovSem neznamena, Ze se
mimetickému mechanismu zcela vyhne. Napodoba funguje i na jinych urovnich, jako
napiiklad pfejimani n€kterych ¢asti procest ziskavani prostfedkli nebo inspirace postupy ¢i
nastroji jinych organizaci, jak je popsano vySe. Normativni mechanismus popsany v

teoretické casti naptiklad jako vnaSeni stejnych norem do organizaci stejné oblasti
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prosttednictvim stejného vzdélani a znalosti profesionald, ktefi jsou v organizacich
zamé&stnani. Tento mechanismus se opét muze projevovat v organizaci vlivem absolvovani
stejnych kurzi jako zaméstnanci jinych organizaci a uplatiovanim stejnych principti a

dovednosti v praxi.

7.9.2 Zavislost na zdrojich

Teorie zavislosti na zdrojich popisuje praci se zdroji, schopnost identifikovat jaké zdroje a
prosttedky organizace potiebuje, kdo ty zdroje ma a jeji pochopeni by mélo slouzit
aktéram procest ziskavani prostiedkti k tomu, aby byli schopni snizit zavislost na zdrojich

(Powell, 1987).

7.9.2.1 Odmitani dari

V Domové Sue Ryder se to dafi sniZzovat zavislost na zdrojich. Jejich zdroje jsou
rozmanité. Jak uz bylo vyse zminéno, organizace vyuziva vSechny ji dostupné zdroje a
muze si dovolit nékteré darce a dary odmitat. Pokud jim skute¢né nevyhovuji podminky,

za kterych dar dostanou, tak si mohou dovolit ho nepfijmout.

...pak jsou darci, kteri maji néjakou predstavu a pak je to otazka, bud’ se podari se
domluvit, skutecné partnersky domluvit, nebo je to okamzik, kdy Fict, ta vase
predstava pro nds postradd vyznam, smysl a pak se do toho nepoustet. Pripadné
pak se objevuji darci, kteri maji jasnou predstavu toho, Ze by chtéli darovat, volné
vstupenky na koncert, coz je uzasné, nicméné kazdy z téch klientii by jeste
potreboval asistenci, ktera by ho tam doprovodila, coz uz chybi. Nebo ma ten darce
predstavu, ze da material, nakoupi voziky, néco hmatatelného. Tak tam je to otazka,
se domlouvat. My vzdycky pouzivame tu frazi, ze jedna véc je vozik, bezva, ale co je
jeste druha stranka, tak je ten kdo ten vozik tlaci, a zZe kdyz dostaneme vozik bez
toho, abychom dostali penize na cloveka, ktery ho bude tlacit, tak Ze ten dar je

viastné polovicni. Nékde se to daii, nekde se to nedari. (Rozhovor 5)

7.9.2.2 Diskuze s ddrci

Snazi se s darci o situaci diskutovat, vyjasnovat si jejich 1 svoji predstavu o podminkach
partnerstvi a skutecné pokud jim podminky nevyhovuji a diskuze neskonci vzajemnou
dohodou a porozuménim, tak ke spolupraci nedojde. Tento pfistup je vysledkem vyvoje a

pouceni z ptedchozich zkuSenosti.
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Ja si myslim, Ze je to otazka darce konkrétniho, jsou darci, kteri prijdou, maji
jasnou nabidku a my si jasné rekneme ano nebo ne. Pak jsou darci, kteri prichdazeji
S néjakou predstavou, s néjakou myslenkou a myslim si, Ze uz mame za sebou
historii epizod stastnych i méné stastnych. TakZe musim, Fict, Ze ¢i dal tim vic
vénujeme casu, abychom s darcem, ktery prichazi s néjakou predstavou, tak
abychom si dovyjasnili do dusledku ten obsah, tech jeho predstav. Z te faze
S nadsenim prijimame vSechno, tak jsme, myslim si, ve fazi s jistou mirou
opatrnosti, nékdy tezkou srozumitelnou pro darce, tak vnimame jako diilezité
opravdu si vyjasnit to ocekavani, tu agendu, kterou za tim ma ten darce, a jaky
prinos to miize mit pro nds. Ja bych rekl, Ze to neni ustoupit darci, ja bych rekl, ze
to opravdu, bud’ se podari najit néjaky spolecny smeér, pak je na misté rici ano.
Nebo je to otdzka, Ze nenajdeme ten smer a pak je potreba Fict ne, a kdykoliv jsme
udelali ten ustupek, no spis ne ale zkusime, tak se nam to vymstilo, takze je diilezité
Si to vyjasnit, oteviené Fici, co od toho ocekavdte a jaky je to redlny prinos...

(Rozhovor 5)

Stejny pfistup funguje v organizaci i na Grovni individualnich darct, kteti daruji hmotné
dary do obchodi. Tam funguje takova politika, Ze pokud dar neodpovida predstavé, kterou

obchody maji, tedy pokud neni prodejny, tak pro né¢ nemé vyznam a nepiijmou ho.

.S tim my porad zdpasime, protoZe nemuZeme brat vSechno... my se snazime,
narazime, snazime se vychovavat v dobrém slova smyslu ty darce, Ze ne kazdy pro
né dar, je pro nas dar, ze je to jakoby pritéz a my jesté potom s tim tady zapasime,
CO S tim mame deélat. ...snazZime se to, c¢im dal tim vic tlacit do toho, Ze dejte nam to

nejlepsi, jinak to nema pro nas vyznam. (Rozhovor 3)

7.9.2.3 Dopady odmitdni darii
Tento pfistup zt€Zuje situaci organizace, protoze néktefi darci jsou toho nézoru, Ze nepfiijeti
jejich daru je projevem snobstvi a arogance pracovniku i organizace jako celku. To vede

zpét k nutnosti budovani image a k intenzivni praci na PR organizace.

Hodné casto, nebo ne hodné casto, ale fakt uz sem to jako nékolikrat slysela, Ze sme
jako arogantni. To je jako takovej pohled darce, jako Ze on ti chce néco dat.
Priklad. Vola mi pani z Mélnika, kdysi davno, a Ze nam chce néco dat, nejakej

velkej dar néjak nabytek. No a ja rikam, fakt sem byla slusna, protozZe jako vzdycky
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si myslim, zZe jsme tady strasné slusny. Promirite, do Mélnika neposlu auto, a ty véci
no to sem ji nerekla, Ze jsou blby nebo Ze ale to jako bychom tam projeli ty penize,
za ktery bychom to tady prodali. Ale takovouhle véc mize nékdo cejtit jako, Ze jsme

arogantni.(Rozhovor 2)

Jenomze ono, my nemdame penize na néjakou osvétovou kampan. Obcas vyjde
néjakej clanek...vidycky kdyz ma nékde nejakej clanek tak tam vzdycky zminuje, Ze
Sue Ryder dobry, zZe nam na zacatku strasné pomohla, Ze neseme jeji jméno, ale
jako jak jsme na tom ted’. TakzZe jako jo. Ale je to takova mravenci prdce. (Rozhovor
2)

7.9.3 Mylné predstavy o Domové Sue Ryder

Obecné nejvice zminovanym faktorem prostiedi, ktery ovliviiuje organizaci, byly mylné
piedstavy o organizaci, které okoli i darci maji. To je néco co se v datech opakuje a je to
problém, se kterym Domov pro seniory Sue Ryder dlouhodobé bojuje. Konkrétnim

problémem je obraz organizace jako Domova pouze pro bohaté seniory.

Spis nds neznaji a asi musime jesté pracovat na image, takze reknou, Ze je to to

zarizeni pro ty bohaty diichodce, to zahranicni zarizeni. (Rozhovor 2)

...nebo jsme se potkali s potencialnim darcem, a ten Fikal, vy jste pro bohaté

seniory. (Rozhovor 5)

...tam se potkavame s ndazorem, anglicky domov pro seniory, pro bohaté seniory a
podobné, takze miizeme mit tady tuhle zpétnou vazbu, kdy potrebujeme uplné zménit
jejich nahled na tady tohlecto. Néekdy se to dari, nékdy ne a je to jesté velky kus
prdce pred nama, proto by ta osvéta mohla docela zafungovat v tomhle doufdam.

(Rozhovor 4)

Neodpovidajici obraz organizace u Siroké vefejnosti je velkym problémem. Organizace se
snazi s tim to problémem bojovat piesnéjsi a intenzivnéjsi komunikaci s vefejnosti i darci a
lep$im PR. Snazi se budovat image organizace ve spolecnosti, ktera bude odpovidat jejim

cilim a poslani.
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8 Zavér

Domov pro seniory Sue Ryder mlze byt z hlediska ziskavani prostfedkli oznacen za
priklad ,,dobré praxe®. Domo Sue Ryder je servisni organizace poskytujici socidlni sluzby
pro seniory. Konkrétné jsou to dvé registrované socialni sluzby, a to domov pro seniory a
osobni asistence. (Vyrocni zprava 2013). Poskytuje jest¢ dvé souvisejici sluzby,
poradenstvi a pujcovnu kompenzacnich pomiicek. Domov pro seniory Sue Ryder
poskytuje své sluzby v Praze od roku 1998. (Sue Ryder, 2015). Je to organizace, kterd ma
V soucasné dob¢ celkem cca 30 zaméstnancl. Snazi se o velkou miru profesionalizace
Vv procesech ziskavani prostfedkli. Ma své vlastni vnitini fundraisingové oddéleni a
provozuje socidlni podnikani (Vyro¢ni zprava 2013). Organizace je schopna ziskavat na

svou hlavni ¢innost dostatecné mnozstvi prostredki.

Ptipadovd studie zkoumala v organizaci procesy ziskavani prostfedkli pomoci
polostrukturovanych rozhovorti s vybranymi aktéry procesti ziskavani prostiedkd,
zucastnénym pozorovanim a analyzou dokumentii. Zamétovala se na to, jaké Cinnosti se
béhem téchto procesi déji, jak jsou tyto ¢innosti zorganizovany, kdo tyto ¢innost provadi,
kdo vSechno je zapojen do procest ziskavani prostfedkti anebo jaké vlivy na né¢ pisobi
zven¢i. Data byla analyzovana otevienym kodovanim a na zaklad¢ zjisténi byly aspekty

procest ziskavani prosttedkii popsany. Vyzkum dosel k nésledujicim zjiSténim.

Domov vyuzivd vSechny jemu dostupné zdroje. Ziskava prostiedky na svou c¢innost
z vefejnych zdrojli, z nadaci a nadac¢nich fondl, od firemnich i individudlnich darci a
z vlastniho socidlniho podnikéni. Jeho zdroje jsou rozmanité a Cetné, proto miize Cerpat
prostiedky pouze ze zdrojd, u nichZ mu vyhovuji podminky ziskavani prostiedki. Aktéti
zapojeni do procest ziskavani prostfedki v Domové tyto podminky s dérci vyjednéavaji a
uptesiiuji o¢ekdvani obou stran tak, aby spoluprace vedla vzdy ke spokojenosti vSech
zucastnénych. Pokud neni mozné se dohodnout na podminkdch vyhovujicich obéma
stranam, tak ke spolupraci nedojde a Domov ziska prostfedky z jiného zdroje. Domov
ziskava prostiedky z vlastniho socialniho podnikani, coz jsou prostiedky bez jakéhokoli
omezeni Vv jejich vyuziti, prostiedky ztéchto zdroji mohou byt pouzity na cokoli,
napiiklad na provozni nédklady Domova. Timto Domov Sue Ryder sniZuje svou zavislost

na zdrojich.

Velkym problémem, se kterym se Domov potykd, jsou mylné predstavy o ném, které
plynou z odmitani spoluprace s darci. Nékteti darci maji tak predstavu, ze Domov dary

odmitd, jelikoZ je to organizace arogantni, snobska a vybiravd. Domov se s témito myty
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snazi neustale bojovat poskytovani lepSich informaci o péci, kterou poskytuji, i o cemkoli
jiném, co se v Domové¢ dé&je, zkratka zlepSovanim PR a pfesnéjS$i a intenzivnéjsi

komunikaci s darci 1 vefejnosti.

PR je celkové velmi dulezitou soucasti procest ziskavani prostiedki. Domov Sue Ryder
podnika mnoho akeci za ucelem ziskavani prostiedkt, tyto akce je nutné dobte propagovat,
aby o nich vefejnost védéla a pfislo co nejvice navstévnikd. Jsou to akce kulturni,

sportovni, prodejni, dny firemniho dobrovolnictvi aj.

Dulezité pro efektivni vyuzivani téchto poradanych akcei je nejen dobré PR, ale také presné
si vyjasnit a uvédomit cile a ocekavani, ktera od poradané akce organizace ma, a témto
cilim pofadani akce zcela ptizpisobit. Domov se postupné odklonil od potradani Cisté
beneficnich akci, od kterych by oc¢ekaval ziskani prosttedkli. Akce pofadé proto, aby darce
pfimknul blize k domovu, aby zlepsil jejich vztah s organizaci a ziskal kontakty nové,

nikoli aby ziskal prostfedky piimo na akcich.

Jinym velmi dilezitym typem cinnosti je prace s kontakty na darce, komunikace s novymi
kontakty a osloveni novych kontakti a darct s Zadosti o dar. Dopad ziskavani prosttedkt
prichazi az urCitou dobu po poradané akci, tfebaze kontakt na finalniho darce ziskal
Domov pravé na ni. Casové odstupy, po kterych budou kontakty oslovovany, museji byt
planovéany, aby nedochéazelo k pfili§ cast¢ komunikaci, kterd mize byt pro darce ¢i
potencidlniho déarce obtéZujici. Planovani vSech c¢innosti v ramci procesii ziskavani
prostfedkil je projevem profesionality. Planovani probiha v ramci dlouhodobych plant,
stanovovani nutnych prostfedku, které je tfeba v daném obdobi ziskat, v téchto planech.
Profesionalita se projevuje dale v dokumentaci a pldnovani samotnych potadanych akci.
Ty se v Domové planuji a fidi jako samostatné projekty se stanovenymi cile, méfitelnymi
indikatory, kone¢nym zhodnocenim a agendou. V Domové je v rdmci projekt vzdy piesné
stanoveno, kdo je odpovédny za jakou ¢innost. VSechny akce by mély byt v pribéhu roku
rozlozené rovnomérné, aby se akce v ramci nekterych obdobi nekumulovaly nebo naopak
nedochazelo k hluchym obdobim. Proto se plany v Domové tvoii jiz pred zacCatkem

nového roku.

Struktura aktérii zapojenych do procest ziskavani prostiedki zasahuje nékolik oddélent,
aktivnimi oddélenimi jsou oddéleni fundraisingu, komunikace a marketingu a socialni
podnik Dobro¢inné obchody. DalSim oddélenim je ekonomické oddéleni, které spravuje

ziskavani prostiedkl z vefejnych zdroji. Do procesu se zapojuji i aktéti z jinych oddéleni,
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ale jako jednotlivci. Domov se touto cestou snazi co nejvice oteviit moznostem, kterymi
lze ziskat dary, proto vSichni pracovnici v€etné socidlnich pracovnic nebo vratného maji

instrukce, jak maji reagovat, kdyby se s potencialnim darcem setkali.

Aktéfi oddéleni fundraisingu a socidlnich podnikii zapojeni do procest ziskavani
prostiedki v Domové nemaji formalni vzd€lani spojené s jejich pracovni pozici,
s vyjimkou manazerky PR. Znalosti potfebné pro svou praci ziskavaji praxi a soustavnym
vzdélavanim na Skolenich, kurzech, fundraisingovych konferencich a festivalech atd.
V domové povazuji toto vzdelavani za velmi dilezité, umoziuje pracovnikiim udrzovat
povédomi o trendech, novych postupech a inovacich v procesech ziskavani prostredki a
pro organizaci je to pifinosné. Za nejdilezitéj$§i pro svou praci povazuji osobnostni

vlastnosti, pfedevsim komunikativnost, vytrvalost, odolnost, nadseni, altruismus aj.

Domov se musi vyrovnavat s mnoha vné&jsimi vlivy, které ovliviiuji procesy ziskavani
prostiedktl. Reditel organizace uvadi jako dvanejvyznamngjsi vlivy pravni nejistotu
prostfedi poskytovani socidlnich sluzeb a ocekavani spolecnosti, Ze se o n¢ ve stafi postara
stat, coZ ohrozuje legitimitu Domova. Organizace se snazi s témito vlivy bojovat tim, Ze se
snazi otevirat t¢éma péce o seniory a téma stafi ve vetejném prostoru, také se ho snazi stale
posouvat dal a ptinaSet do samotné péce i do veiejné diskuze nové aspekty. Podle feditele
organizace neni pro servisni organizaci dostacujici pouze poskytovani sluzeb. Musi se stale

snazit piinaset téma do vefejného prostoru.
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