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Uvod

Firmy dostavaji denné desitky e-mailli s Zadosti o podporu. Ve vétSiné
piipadd se jedna o projekty, které by si ji nepochybné zaslouZily.
Potrebnost je vSak jen jednou z klicovych podminek pro firemni
filantropii. I ten nejaktivnéjsi firemni darce rozdava az ve chvili, kdy je

vhodné osloven a pozadan.

Tento manuadl je ndvodem, ktery by vas mél dovést od prvotniho kontaktu pres osobni
schlizku az k vytouzZenému daru od firemniho darce. Dozvite se, jak vyselektovat

potencialni darce, jak se pripravit na schiizku a jak predstavit projekt, aby darce zaujal.

Za témito kroky nehledejte rychlou a snadnou cestu k ziskani jednorazové podpory.
Vasim dlouhodobym cilem by mélo byt navazani pevného a trvalého vztahu s partnerem,
pro kterého se stanete srdec¢ni zalezitosti.

Stésti je potieba jit naproti. KdyZ to udélate, byva ho nékdy vic, nez jste ¢ekali. Pfejeme

hodné Stésti.
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Kdyz nadseni nestaci

Fundraising je jednoduSe odpovéd na otazku, jak ziskat prostredky

(finan¢ni nebo materidlni) na ¢innost, ktera si na sebe nemftize vydélat.

J

“Po zaloZeni neziskové organizace byvd zpocdtku jedingym zdrojem “jen’
nadseni a dobrovolnd prdce. Velmi brzy vSak kaZdd organizace zjisti, Ze pokud
chce pracovat dobre a profesiondlné, nezbyvd neZ svou c¢innost zabezpecit

i financné.”
(Rektorik, 2010)

Fundraising provazeji dva hlavni problémy:
1. Jak aspésné presvédcCit druhé, Ze pravé vy a vase Cinnost jsou dilezité a Ze se
do nich vyplati investovat?
2. Jak druhé motivovat k dobrym skutkiim, jak je presvédcit, Ze penize nejsou

vSechno a dat jim moznost darovat svij ¢as, zajem a davéru.

(Ledvinova, 1996)

10
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Obchodnici s dobrem

Tak jako obchod v ziskovém sektoru ma na starosti obchodnik, v
neziskovém sektoru je fundraisingem povéreny fundraiser. OvSem ve
vysledku je to kazdy, kdo aktivné usiluje o prostfedky na cinnost
organizace. Idedlni je, pokud si neziskova organizace miiZe finan¢né
dovolit zaméstnat profesiondlniho fundraisera jako svého
zaméstnance alespon na ¢asteCny uvazek nebo externé. Predpokladem
je, Ze fundraiser prinese organizaci tolik prostredki, Ze se jeho pozice

vyplati.

Predpoklady dobrého fundraisera

“KdyZ hleddte profesiondla pro fundraising, hledejte dobrodruha...”
(Ledvinova, 1996)

Profesionalni fundraiser by mél splitovat zakladni predpoklady, které jsou pro tuto

¢innost nezbytné:

e extroverta optimista,

* spolehlivost a zodpovédnost,

* prijemny a upraveny vzhled,

* uméni pozadat o dar,

* uméni argumentace, vyjednavani, ovliviiovani a presvédcovani,
* analytické a kreativni mysleni,

* organizac¢ni schopnosti.

V neposledni fadé musi byt fundraiser bezpodminecné ¢loveék, ktery se neboji odmitnuti.

11
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11 pravidel uspésného fundraisingu

1. Uméni poZadat - dle prizkumi vétsSina lidi neptispiva darem proto, Ze je nikdo
nepozadal.

2. Osobni pristup - obecné pravidlo je, Ze osobni kontakt je nejlepsi.

3. Porozuméni pohledu darce - neziskova organizace by méla porozumét darci,
z jakého diivodu poskytl dar.

4. Fundraising je o lidech - darci poskytuji penize lidem, ktefi je potfebuji nebo je
vyuzivaji k obecné prospésnému tcelu, nikoliv neziskové organizaci.

5. Fundraising znamena prodavat - zakladni myslenkou fundraisingu je prodat
darci ideu, Ze je uzite¢ny a dokaze pomoci.

6. Neziskavate penize, ale clovéka - bez osobni sympatie mezi darcem
a obdarovanym to zkratka nejde.

7. Autenticita - fundraiser musi byt presvédceny o uzitecnosti své organizace.
Duvéryhodnost a PR - pro potencidlni darce je dilezita reklama, ddvéryhodnost
a dobry vztah neziskové organizace s vefejnosti.

9. Konkrétnost - darci ¢asto nevédi, kolik dat, proto je potifeba zadat o konkrétni
¢astku nebo dar na konkrétni véc.

10. Podékovani a informace - pokud to lze, je vhodné darci podékovat osobné,
u verejné sbirky je dobré podékovat i verejné, také je dilezité darce i verejnost
informovat, co bylo konkrétné diky dartim dosazeno.

11. Dlouhodobé zapojeni - cilem by mélo byt ziskat darce pro pravidelné darcovstvi,

nikoliv jen jednorazového sponzora akce.

(Rektorik, 2010; Ledvinova, 1996)

12
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Firemni darcovstvi v cCislech

Trendy darcovstvi v CR predstavil Jan Kroupa z Ceského centra
fundraisingu (Kroupa, 2015). Mezi nejzajimavéjsi v oblasti firemniho

darcovstvi patti nasledujici:

e Darcovstvi v Ceské republice se od roku 2000 ztrojnasobilo.

* Evidované dary firemnich darcd vzrostly ze 750 miliond na vice nez 3,6 miliardy
K¢ (4,7x).

e Firemni darcovstvi bylo tahounem rozvoje filantropického darcovstvi v CR.
V uplynulych letech vSak viceméné ziistava na stejné trovni.

* Darcovstvi jednotlivci vzrostlo v uplynulych 10 letech o 50 %.

* V zemich s nepferusenou tradici filatnropie predstavuje darcovstvi jednotlivcl
cca 80 % vSech soukromych dart na dobrocinné ucely. Dary firem neptesahuji
10-12 %.

*  Primérny evidovany dar pravnické osoby vzrostl z 80 tisic v roce 2000
na 132 tisic K¢ v roce 2013. Pocet darcti se zdvojnasobil na necelych 20 tisic.

* AZ 50 % filantropického darcovstvi v USA pochazi od 5 % nejbohatsich. (Zdroj:
Russel N.James, Dianna L. Sharpe in Alana Conner: The U-shaped Giving Profile

Explained, Stanford Social Innovation Review, podzim 2007)

14
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Motivace firemnich darcu

U téch, kteri jsou ochotni néco darovat (penize, ¢as, material...),

si miizeme vSimnout dvou pristupti. (BartoSova, 2006)

1. Pasivni - ti, ktefi sami ptilezitost k darcovstvi nevyhledavaji, naopak pouze
vyckavaji na prichozi zadosti o podporu.

2. Aktivni - ti, ktefi hledaji prilezitosti a nepotrebuji k tomu zZadost z vnéjsku.
Mnohé aktivni firmy si dokonce darcovstvi strategicky planuji, zakladaji nadacni

fondy a vypisuji grantové programy.

Kdyby panovala prevaha aktivnich darct, mély by neziskové organizace po starostech.
VétsSina darcli ovSem prirozené potrebuje k darcovstvi pobidnout. Ani to vSak nestaci.
[ darci maji sva ocekavani a chtéji mit z darovani dobry pocit, ktery ovlivni jejich pristi
rozhodnuti. Je proto potreba mit na paméti, Ze darci (aktivni ¢i pasivni) radi davaji, kdyz:

* ktomu maji vyznamny a neodkladny diivod,

* jsou osobné zainteresovani na vysledku podpotené ¢innosti,

* vidi ostatni, jak ¢asem i penézi prispivaji na tutéz ¢innost,

* védi, Ze jim bude podékovano,

* védi, ze budou viditelné spojovani s ispéchem projektu,

* védi, Zze budou pravidelné informovani o rozvoji organizace,

e védi presné, na co budou jejich penize pouzity a ze budou vyuZity rozumné

a Setrné,
* vidi, Ze podpofena organizace ma nadSeni a odhodlani a Ze jisté ziska penize

i od ostatnich.1

Je dobré si uvédomit klicovy rozdil mezi motivaci darce a motivaci sponzora. Darce
ocekava, Ze jeho prostredky pomohou ,dobré véci“. Sponzor ocekava propagacni

sluzbu, je “nakupcim reklamniho prostoru”.

1 Richard Cook, Fundraising Workbook, Baltimore: Johns Hopkins University, Third Sector Project, 1993.

15
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Motivy firemnich darct

At uz je darce pasivni ¢i aktivni, vZzdy ma k darcovstvi néjaky motiv. Motivaci darce musi
mit fundraiser na paméti hlavné ve chvili, kdy se chysta pozadat o dar. Motivy mohou byt
nasledujici. (Cook, 1993)

Oc¢ekavani navratnosti

Ma pocit, Ze kdyZ dnes nékomu pomtiZe, pomohou jini jemu, kdyZ to bude potrebovat.
Ve firemnim prostiedi lze jako navratnost chapat i odpocet dané diky poskytnuti daru,

upominkovy predmét jako podékovani za dar nebo zviditelnéni osoby darce.

Osobni vztah k tématu

Motivace je zaloZena na vlastnich zkuSenostech. Darce ma napft. v rodinném kruhu osobu,
ktera sama potrebuje pomoci, a darce vi, jak naroc¢né je ziskat finan¢ni prostredky a jak
dtlezitou roli hraje pomoc druhych osob nebo pomoc neziskové organizace. Darce miize

mit také osobni vazbu na organizaci - blizka osoba zde pracuje anebo darce zkratka véri,

Ze organizace déla dobrou praci a méla by byt podporena.

Darcovstvi jako soucast osobni moralky

Nékteri lidé jednoduse povazuji darovani za vlastni moralni povinnost ¢i pravidlo. Tvori

to soucast jejich osobnosti. Roli zde miize hrat i ndbozenstvi.

Strach odmitnout

Pfi individualni zadosti o podporu nékteii lidé nedokazi rici “ne”. Divody mohou byt
razné, nékdy darce jen nechce byt dale obtéZzovan a darovat je tou nejjednodussi cestou,
jak se zadatele “zbavit”. Rovnéz jsou lidé, kteri zkratka jen potiebuji trochu Casu, nez se

odhodlaji darovat.

Motivace firemnich a individudlnich darci se vlastné nijak neli$i. Rozdil je pouze
v tom, Ze firemni darce nesaha do své kapsy, ale do kapsy firemni. Proto ve chvili, kdy
firmu 1idi vice majiteld, spravni rada ¢i akcionari, miize byt proces rozhodovani delsi

a slozitéjsi. Zaroven bude hrat vétsi roli argument pozitivniho PR v dané lokalité.

16
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Kdo je firemni darce

Firemni darce neboli donator je dileZitou soucasti fundraisingového
mixu kaZzdé organizace. Donatora se snazte pochopit, vzit se do jeho
kliZe a chapat jeho reakce. Jediné tak mate Sanci ziskat dlouhodobého

podporovatele.

Vroli donatora mize vystupovat bud jednotlivec (jednatel, reditel atd.) nebo skupina
zastupcl firmy (vedeni, spravni rada, ekonom, investor atd.). Nasledujici text se zaméruje
na jednotlivce. Ten se prili$ nelisi od individualniho darce. Jen namisto do své kapsy saha
do kapsy firemni. A na dar se diva vice jako na investici. Proto je bézné, zZe firemni darci

podporuji predevsim lokalni projekty.

BéZny den donatora

Brzy rano vstava do prace. Do firmy jezdi firemnim autem. V kancelati fesi e-maily,
papiry, schlizky atd. Denné vytizuje mnoho telefonatd, ¢asto i v auté. Ma v hlavé starosti,
pracovni i osobni. Zaméstnava desitky, stovky nebo tisice lidi. Lezi na ném tiha
zodpovédnosti za firmu. Na jeho naladu ma vliv spousta véci jako u béznych lidi -
manzelka, déti, zdravotni stav, pisnicka v radiu, ranni vstavani, dobry obéd atd. Navic pak
véci pracovni - problémy se zaméstnanci, nutné papirovani, pijcka v bance, financni
uspésnost firmy atd. Po praci nebo béhem dne si jde zasportovat nebo jinak relaxovat

serv

Casto i doma. Kulturni akce navstévuje spiSe v zavislosti na Case.

Kdyz mu volate...

VétsSinou nesedi v klidu v kancelafi pripraven vénovat vaSemu hovoru soustredénou
védomou pozornost. Naopak nejspis:

* ma oteviené e-maily,

* ma jednani,

* je na obchtzce firmy,

17
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e ridi auto,
* vénuje se papirim,

* nebo jinak pracuje.

Kdyz mu piSete...

Denné mu chodi e-maily nebo tiSténé dopisy s nabidkou spoluprace jak od firem, tak

od neziskovek. K nim mliZe zaujmout rizny pristup:
1. vétsSinou je automaticky piehlizi nebo hazi do koSe (mira otevireni e-mailti typu
newsletter ¢i pobidka se pohybuje kolem 16 % - zdroj:
https://www.smartemailing.cz/rok2016/),

stara se mu o to sekretarka, ktera je bud’ vyhazuje, nebo filtruje,

vénuje jim alespoii letmou pozornost, protoze to povazuje za slusné.

Vv d v
KdyzZ neni naladén...
Odmitnuti nebo Spatna nalada neni nic osobniho vii¢i vdm, nema to svami co délat.
Mozna:
* mu zrovna volala nebo ho navstivila jina organizace,
* mél pravé neprijemny hovor se zakaznikem,

e praveé resil neprijemnost se zaméstnancem,

* jiz tento rok vénoval hodné prostiedk a na dalsi nema kapacity.

V tom pripadé zjistéte, zda je moZné se spojit ve vhodnéjsi dobu.

Odmitnuti berte jako vysvobozeni z neptijemného rozhovoru :)
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Typy donatoru

Neni donator jako donator. Kazdy ma sva specifika. Je vSak velice
prinosné udélat si alespon typové predstavu o tom, s jakym
donatorem se mizete setkat. Diky tomu se budete moci lépe pripravit.
Nasledujici charakteristiky se tykaji jen téch typt donatort, ktefi jsou
ochotni darovat. (Toto je jeden ze zpiisobd, jak lze donatory rozdélit
na urcité typy. Zpisobi rozdéleni je samoziejmeé vice a v zadsadé plati,

Ze kazdy donator je jiny.)

Miroslav Osviceny

“Vsichni jsme na jedné lodi a bez vzdjemné podpory to nemd smysl. Nékdy vds musi

popostrcit néjaky kopanec od Zivota. Ale vyplati se to.”

Motivace

e (Osobni vztah k tématu,
* darcovstvi jako soucast osobni moralky,

e ocekdvani ndvratnosti.

Cas

“Mdm na vds cas, proberme vse jasné, srozumitelné a diitkladné. Dejme si na to prostor.”
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Jaky je?

* Je otevieny a respektujici vasi praci, stejné jako svoji.

* Vzdélava se a rozviji v riznych oblastech Zivota.

* Vidi presah podnikani i do dalsich oblasti Zivota.

e (Citi souvztaznost k lokalité svého podnikani.

* Prirozhodovani mtze byt velmi opatrny.

* Jiz v minulosti prispival na neziskové projekty.

* Vramci spoluprace bude ochoten se zapojit, byt soucasti projektu.
* Pravdépodobné zaméstnava zdravotné postizené.

* RAd sis vami popovida a mozna odvede pozornostijinam.

Pravdépodobnost uspéchu

0 . 100

80:20, pokud budete mit pro néj zajimavé téma a pokud bude mit penize na rozdavani.
Zamérte se na budovani dlivéry a netlaCte na pilu. Méjte diikladné pripravené potiebné
informace tak, abyste mohli odpovédét na vSe, co by mohlo donatora zajimat. Roli hraje

v

potiebnost projektu nebo vasi ¢innosti pro spole¢nost.

Drson Férovic

“Poznal jsem na vlastni kiiZi, Ze Zivot neni pericko. Ale vydélat penize také neni Zddny med.

KdyZ uZ si mohu sniZzit dané, tak at’ je to podpora kvalitnich lidi a projektii.”

Motivace

e (Ocekavani navratnosti,

e osobni vztah k tématu.
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Cas

“Nemdm moc casu, mluvte strucné a jasné, ale nenf to nic osobniho vii¢i vam.”

Jaky je
* Jetvrdy, ale férovy, jedna narovinu a bez okolkd.
* Zkouma slaba mista, testuje vasi pripravenost a pohotovost.
* Neudrzi dlouho pozornost.
* Rychlost a volba spravnych slov je cestou uspéchu.
* Vzdélava se predevsim v oblasti byznysu.
* (Ocekava, ze se nebude muset do aktivit vice zapojovat, pripadné pouze jako osoba,

ktera poskytla podporu ispésnému projektu.
Pravdépodobnost uspéchu
0 . 100

50:50. Pri rozhodovani hraje roli osobni dojem a pocit, zZe vite jasné, co chcete a jak toho
dosahnete. Bud'te dobte pripraveni a stiijte pevné na nohach. Méjte nachystané jasné
strucné informace, osekané o vse, co neni nutné. Respektujte ¢as donatora i za cenu toho,

7e nereknete vSe. Kvalita vitézi nad kvantitou.

Zdenék Nejisty

“Nejsem si jisty zda to md néjaky smysl. Ani nemdm moc penéz nazbyt. SniZit dané by bylo

fajn, ale aby to nestdlo vic usili, neZ co to prinese.”
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Motivace

s 7

¢ Strach odmitnout vase naléhani,

e ocekdvani ndvratnosti.

Cas

“Doufdm, Ze to nezabere moc ¢asu. Moc Sanci tomu neddvdm.”

Jaky je

* Je opatrny a bazlivy.

* (Citi se nejisté a vy pro néj predstavujete krok do neznama.

* 0O neziskovkach toho moc nevi, jen to, Ze mu kazdou chvili posilaji e-maily a dopisy
se zadosti o podporu.

* Miuze podlehnout vasemu pozadavku na schiizku, ale spis je jen zvédavy, jestli
nahodou nemate néco prekvapivé zajimavého - ovSem spiSe pocita, Ze ne. Nebo
vas prosté jen neumi odmitnout.

* Mozna si chce jen popovidat a odreagovat se od prace. Mozna vas bude dokonce
ignorovat. Mozna o nicem nerozhoduje a dostal jednoduse za tkol se s vami sejit a
zjistit informace.

* VétSinou nema chut se vam otevirat a bude mu nepiijemné, pokud budete hrat

na city.

Pravdépodobnost uspéchu

0 100

10:90, kdyZ budete mit velké stésti, bude spravna konstelace hvézd a vSechny faktory vam
budou hrat do noty. Nenechte se odbyt, ale netlacte na pilu. Respektujte odmitnuti a ¢as
donatora. Pri odmitnuti nadhod’te nitku, Ze pokud neni vhodna doba, mulZete se ozvat

pozdéji.
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Jak najit ty pravé

Predstavte si situaci... Dali jste si cil dvé schlizky s novymi
potencidlnimi donatory mésicné. Nechcete nahodné prohledavat

internet a obvolavat kazdou firmu, na kterou narazite. Jak na to?

Tyto kapitoly budou zaméreny prevazné na hledani dlouhodobych partnerd. Pokud

zkratka jenom potrebujete rychlou materidlni pomoc, jednoduse najdéte kontakt

svvs

Napriklad pro balik papird do tiskarny oslovte majitele nejblizsiho papirnictvi: Dobry den,
pane Vaneék, Radek Tejkl, organizace KONEP Pardubice, sidlime kousek od vds. Prosim vds,
nenasel by se u vds balik papiri do tiskdrny, ktery byste ndm mohl vénovat? Konec koncii

i takto miaze zacit dlouhodobé partnerstvi.

1. Ujasnéte si vasi nabidku

Ujasnéte si vizi vaseho projektu/organizace. Co donatorovi nabizite za zménu, kterou
bude chtit podpoftit? (Vice také v kapitole Fundraisingovy argument a PresvédcCovaci
arzenal.) Napr.:

 Stastngjsi déti...

* Spokojeni seniofi...

vvvvvv

*  Smysluplnéjsi zivot handicapovanych...

2. Ujasnéte si vas pozadavek

Nez zacnete hledat potencialni donatory, ujasnéte si, co od nich budete chtit:

* Penize?

* Material nebo techniku?

* Dary do aukce ¢i do tomboly?
* (Odbornou pomoc?

e Prostory?

* Dobrovolniky?

* Rady?
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Slevu na produkt?
Sieni informaci?
kud usilujete o dlouhodobého partnera, nezadejte hned o penize. Za¢néte nécim,

co donator zarucené kyvne. Napiikad rady se davaji mnohem snadnéji, nez penize.

3. Najdéte potencialni donatory

Tento priizkum je nejdelsi casovy usek. Pravdépodobné vam zabere 80 % casu z celého

procesu ziskavani donatora (mohou to byt az ¢tyri dny prace). Cilem je zjistit, zda

potencidlni donator spliiuje alespoii tato kritéria:

Ma chut podporovat.
Ma prostredky a Cas.
Ma vztah k tématu/mistu/komunité.

Ma osobni vazbu k vdm nebo k vasi organizaci (pokud ji nem3, vytvorte ji).

Hledejte existujici vazby

Vyhnéte se slepému navolavani firem a soustied'te se na vazby, které uz existuji nebo

které muzete vytvorit. Hledejte mezi nasledujicimi:

osobni vazby vase a vaSich kolegg,

osobni vazby vasich klientd,

soucasni donatori,

internet (katalogy firem, socialni sité, weby jinych organizaci atd.),
verejné udalosti vasi lokality (osobni setkani, partneri akce),

o pokuste se navazat vztah jeSté predtim, nez si domluvite s donatorem
schlizku - pokuste se s nim ,ndhodné“ setkat mimo firmu, v neformalnim
prostiedi, napt. na néjaké mistni udalosti,

o popovidejte si o tom, jak to funguje ve vaSem regionu, co by bylo potieba
zlepsit a zjiStujte tak potencial spoluprace,

o druhy den mu podékujte e-mailem za setkani,

o za mésic zavolejte, pozvéte ho na kafe (vétSinou zaplati darce, ale je

potfeba byt pripraven i na druhou variantu).
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Donatorem mitze byt i firma, pro kterou jste potencidlnim odbératelem/zakaznikem.
Zapremyslejte, zda se mliZete v néjaké oblasti stat zakaznikem dodavatelské/vyrobni
firmy a nebojte se je oslovit. Pokud se zdkaznikem stanete, bude mit firma zajem

na tom, abyste rostli.

Na osobni povidani je dobré téma sport, priroda, cestovani atd. Hledejte od tohoto

tématu nitku k tomu vaSemu. Idealni je, kdyZ se k tomu donator dostane sam.

Zjistéte si o donatorovi co nejvice informaci

Vénujte této pripravé potrebny cas. Jakékoliv pojitko k donatorovi mlze zazehnout
plamen dlouhodobé spoluprace. Zjistujte odpovédi na nasledujici otazky:
* Coonémvim?
* Je to teditel, manazer? Ma rozhodujici funkci? Nebo je to jen spojka k vyse
postavenému?
*  Mam k nému néjakou osobni vazbu? Doporucil mi ho znamy?
* Ma chut podporovat neziskové projekty? Uz jeho firma nékdy darovala? Ma
zkusSenosti s filantropii? Prezentuje néco na webu?
* Ma prostredky, kterymi by vas mohl podporit?
* Mavztah k tématu, mistu ¢i komunité, které se vazi na vas projekt?
* Ma profil na LinkedInu nebo na Facebooku?
* (o studoval?
* Jakymi tématy se v Zivoté zabyval?
* Jaké ma zajmy a konicky?
* Ma téma firmy néjak blizko k vasemu tématu? Dala by se tam najit néjaka spojka?

* Existuje mezi vdmi a dondtorem pojitko i v osobni roviné?

Z tohoto prizkumu musi vypadnout i to, s kym ve firmé budete jednat. Majitel a
jednatel je trefa do Cerného. Sekretarky byvaji vlivné osoby pouze tehdy, jsou-li

“pravou rukou” majitele nebo jednatele.
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Pokud vdm je umoznéno jednani pouze s nize postavenym, zaCnéte s malym
projektem. Nebo si jen vemte firemni predméty, napt. do tomboly na ples. Po
uspésném projektu pak bézte osobné podékovat vysSe postavenému - to jisté
neodmitne a rad si necha podékovat za spolupraci, o které mozna ani nevédél - tim

vznikne vztah.

27



Jak prezentovat
projekt potencialnim
donatorum



Evropska unie KOALICE

Evropsky socialni fond NEVLADEK
Operacni program Zaméstnanost PARDUBICKA

Jak je oslovit

Predstavte si situaci... Mate vytipované potencialni donatory. Dali jste
si s tim hodné prace a do uzsiho vybéru se vam jich dostalo jen
nékolik. Vite, Ze klicem k uUspéchu je mimo jiné vhodné osloveni

dondtora. Jaky zptisob zvolit?

Navazte na predchozi komunikaci

Predchozi

komunikace

Telefonat

Kdyz uz jste navazali vztah predchozi neformalni komunikaci a vite o donatorovi ,prvni

posledni“, jednoduse zvednéte telefon a domluvte si schizku:

1. Navazte na vasi predchozi komunikaci.

2. Predstavte strucné vas projekt (viz kapitola Fundraisingovy argument).
Samozriejmé nezadejte hned o dar. Cilem je otevrit otazku spoluprace.
Pozadejte o schiizku s cilem predstavit blize vas projekt a najit spolecny zajem.
Po ukonceni hovoru poslete e-mail s podékovanim a informacemi o domluvené

schiizce. Pokud to vyplyne z rozhovoru, dopliite i dalsi informace ke schiizce.

Pravdépodobné reakce

Reakce na vas telefonat mohou byt riizné, predevSim dle aktualniho rozpolozeni

donatora. Zde je vycet nékterych typickych reakct:

* ANO, schiizka —> Domluvte si schlizku. Zeptejte se, kolik bude mit ¢asu. Pokud se

vas zepta driv, navrhnéte jednu hodinu a podle reakce pripadné uberte.

* Dobre, posloucham —> Kratce rozviiite posledni predstaveni projektu a pak

smérujte ke schiizce.
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* Ted nemam ¢as —> Domluvte se na jindy. Navrhnéte, Ze zavolate treba zitra nebo

pristi tyden. Dle toho prijde uptesnujici reakce.

* Poslete mi do mailu info —> Potvrd'te, Ze poslete info a zavolate za tyden. Tento

hovor jiz dale nezdrzujte. V e-mailu bud’te konkrétni.
* Nemam zajem —> Zeptejte se, zda by se to hodilo jindy.

* NE a dejte uz pokoj!!! —> Z toho patrné nic nebude. Ale mtZete to s trochou

odvahy zkusit znovu pristi rok ©

Priklad telefonatu

D: Oldrich Vanék, firma ABC, dobry den.

F: Dobry den, Ales Kalina, organizace Don Bosco, Pardubice. Mluvili jsme spolu na

Dni Zemé pod modelem Zemékoule.
D: Aaa, dobry den, pane Kalino.

F: Rdd bych navdzal na nasi debatu o mladych lidech z détského domova. Zminil
jsem se o tom, jak jim pomdhdme zacit novy Zivot. A chtél bych vam povedét
konkrétnéji, jak se dd témto lidem pomoci a co pro to déldme my. Mél jsem pocit, Ze

vds ta myslenka zaujala.
D: Ano, ano, néco si vybavuji.

F: Vyborné, to mdm radost. Domluvime si dalsi setkdni? Napriklad u vds ve firmé?

Nebo vds mohu pozvat na kafe do néjaké pekné kavdrny?

D: Sejdéme se u nds. Tady mdme také vybornou kdvu ©

F: To zni dobre. Kdy na mé budete mit prosim cas?

D: Vite co, poslete mi e-mail s néjakymi terminy a néjak se dohodnem.
F: Skvéele. Hned jdu na to. Dékuji vdam mnohokrdt a budu se tesit.

D: Taky. Méjte se. Na shledanou.

F: Diky. Na shledanou.

Pokud s tim nemate zkuSenosti, nachystejte si callscript (predepsana tec

pro navolavani). A pak ho co nejvice zkrat'te.

Kdyz zrovna nebude mit donator ¢as na telefonat, domluvte se na pozdéji.
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Odmitnuti neni prohra. Kazdy ma pravo odmitnout.

Navazte na ziskanou vazbu

»

Tip na kontakt Telefonat

Pokud jste jesté nenavazali vztah, ale ziskali jste kontakt s doporucenim, naptiklad

od vaseho kolegy, a nechcete jiz déle cekat, zavolejte a domluvte si schlizku:

1. Nadhod'te nitku pies osobu, od které mate kontakt.

2. Predstavte strucné vas projekt (viz kapitola Fundraisingovy argument).
Samozriejmé nezadejte hned o dar. Cilem je otevrit otdzku spoluprace.

3. Pozadejte o schiizku s cilem predstavit blize vas projekt a najit spole¢ny zajem.
Po ukonceni hovoru poslete e-mail s podékovanim a informacemi o domluvené

schiizce. Pokud to vyplyne z rozhovoru, dopliite i dalsi informace ke schiizce.

Priklad telefonatu

D: Oldrich Vanék, firma ABC, dobry den.

F: Dobry den, Ales Kalina, organizace Don Bosco, Pardubice. Mdm na vds kontakt od

mého kolegy Jindricha Svatoné, ktery mi vds doporucil. Mdte na mé chvilicku?
D: Ano, Jindra, vim no. Tak ale opravdu chvili¢ku prosim.

F: Dobre. My jiz 12 let pomdhdme mladym lidem zdétskych domovii zacit
samostatny Zivot, jak osobni, tak pracovni. Casto se nemaji kam vrdtit, jejich rodiny
nefunguji, chybi jim praktické znalosti pro Zivot. Ndsledny scéndr si asi dovedete

predstavit.

Jd bych vam chtel povedét o tomto problému vice a hlavné predstavit konkrétni

resent, jak se dd témto lidem pomoci a co pro to déldme my.
Myslite, Ze bychom si mohli domluvit setkdni?

D: Asi ano.
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F: Vyborne, dékuji. Potkdme se napriklad u vds ve firmé? Nebo vds mohu pozvat na

kafe do néjaké peékné kavdrny?

D: Sejdéme se u nds. Tady mdme také vybornou kdvu ©

F: To zni dobre. Kdy na mé budete mit prosim cas?

D: Vite co, poslete mi e-mail s néjakymi terminy a néjak se dohodnem.
F: Skvéle. Hned jdu na to. Dékuji vam mnohokrdt a budu se tesit.

D: Taky. Méjte se. Na shledanou.

F: Diky. Na shledanou.

Pokud to uznate za prinosné, mizete pred telefonatem poslat donatorovi e-mail. Ten
poslouzi jako dalsi berlicka, o kterou se miizete oprit pri nasledujicim telefonatu
(tzv. follow-up). Odkazat se na e-mail mlZe pomoci, ovSem vazba na osobu, ktera

vam kontakt dala, bude vzdy hrat hlavni roli. Vice o e-mailu nizZe v této kapitole.

Strelba naslepo

Abc
@

Zadna vazba Dopis/e-mail Telefonat

Pokud oslovujete donatory naslepo (i tak by méli odpovidat kritériim pro vybér donatora,
viz tato kapitola), poSlete nejprve alespon dopis/e-mail, az potom volejte (tzv. Follow-up).
Predpokladem je, Ze adresat si dopis/e-mail viibec neprecte nebo se k nému nedostane.
Dopis/e-mail zde slouzi jako opérna berlicka, na kterou se miizete odkazat v nasledujicim

telefonatu. Ten pak smétujte nasledovné:

1. Nadhodte nitku k dopisu/e-mailu, ktery jste posilali. Trik je v tom, Ze nezacCnete
chrlit informace, ale zeptate se na pochopeni zaslaného dopisu/e-mailu. Proto
pouzijte fraze jako:

a. Prisel Vam minuly tyden od nds dopis/e-mail?
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b. Mél/a jste cas se na dopis/e-mail podivat?
¢. Bylo Vdm vsSe srozumitelné?
d. Chcete se na néco zeptat, néco vysvetlit?
2. Predstavte strucné vas projekt (viz kapitola Fundraisingovy argument).
Samozriejmé nezadejte hned o dar. Cilem je otevrit otdzku spoluprace.
3. Pozadejte o schiizku s cilem predstavit blize vas projekt a najit spole¢ny zajem.
Po ukonceni hovoru poslete e-mail s podékovanim a informacemi o domluvené

schiizce. Pokud to vyplyne z rozhovoru, dopliite i dalsi informace ke schiizce.

Struktura dopisu/e-mailu

Osobni jmenovité oslovent,
2. Podékovani s vyjadienim emotivni myslenky,
strucné o projektu/organizaci s dlirazem na problém a jeho feSeni (viz kapitola
Fundraisingovy argument):
a. C¢im pomahate,
b. komu,
c. proc (co by se mélo stat ¢i zlepsit),
d. potvrzeni, Ze vase snaha nese ovoce.
4. co potrebujete (zvyraznéné):
a. schuzka,
b. nebo konkrétni dar/pozadavek,
i. jaky je problém,
ii. co zadate,
iii. co jste do toho dali vy sami,
5. podékovani,
6. rozlouceni s kontakty,
7. ..anéco navic:
a. pribéh (mtlze byt i na jiném misté nebo na samostatné strance, vice také
v kapitole Fundraisingovy argument),
b. kdo vas jiz podporil (miiZe byt zminéné primo v téle zpravy),

c. vlastnoru¢ni podpis (doda vasemu sdéleni autenticitu).
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Priklad rozsahlejsi Zadosti o schiizku (Centrum Don Bosco)

Vazeny pane Variku,

Dékuji Vam, ze vénujete €as mySlence pomoci mladym lidem z détskych domovu zadit
samostatny zivot.

V CR vyristad v détskych domovech cca 6 500 déti. Roéné jich stovky odchazeji
do samostatného zivota, nejCastéji ve véku 18-19 let. Velmi Casto se nemaji kam vratit,
jejich rodiny nefunguji, nemaji zadné zazemi, na vSe zustavaji sami, chybi jim praktické
znalosti potfebné pro start samostatného Zivota. Casto proto kondi $patné jako obéti
podvodu, zneuzivani €i trestné CcCinnosti, stavaji se bezdomovci &i pachateli drobné
kriminality.

Resenim je soustavna a dlouhodoba pomoc a podpora, predeviim v dobé odchodu
do samostatného zivota.

Jiz 12 let takto kazdoro¢né Uuspésné pomahame desitkam mladych lidi z détskych domova.
Pfipravujeme je na odchod, pomahame jim shanét bydleni, praci, poskytujeme poradenstvi
a jsme pro né Casto jedinym spolehlivym lidskym zazemim, které maji. Z dlouholeté
zkuSenosti vidime, Ze nasSe prace nese ovoce.

Rad bych se s Vami setkal, povédél Vam o tomto problému vice a hlavné
predstavil konkrétni reseni, jak se da témto lidem pomoci.

Brzy se Vam ozvu telefonicky, abychom se domluvili. Pfedem dékuiji, cenim si Vaseho ¢asu.
S podékovanim a pfanim krasného dne
jméno a paticka s kontakty

podporuji nas, loga partnert

pribéh na samostatné strance /v pfiloze
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Priklad rozsahlejsi Zadosti na hlavickovém papire (KONEP, Burza filantropie)

KOALICE Barbora Jouzov
NEVLADEK +420 774 412 876

jouzova@konep.cz

PARD U BI C KA www.burzafilantropie.cz

Vazeny pane (vzdy konkrétni jméno),

dovolte nam Vas informovat o dobro¢inném projektu Burza filantropie, pomoci néhoz se
snazime spolecné s mistnimi firmami, neziskovymi organizacemi a zastupci vefejné spravy
zlepSovat Zivot v naSem kraji.

Burzy poradame od roku 2012 a jejich smyslem je podpora verejné prospésnych projektu
neziskovych organizaci v Pardubickém kraji. MySlenka Burzy filantropie je jednoducha!
Neziskové organizace prezentuji prfed podnikateli, zastupci firem, i vefejné spravy své projekty
a ti je mohou v pfipadé zaujeti podpofit svymi finanénimi, materialnimi nebo jinymi

potfebnymi dary. Burza pfinasi konkrétni efekty a pfesné mifenou pomoc.

Béhem 5 let se na ni diky Stédrosti donatord a preciznosti projektl neziskovych organizaci
podafilo podpofit 192 prospé&nych projektl, a to celkovou hodnotu dari ve vysi
6 442 500 Ké. Do burzy se zapojilo 75 raznych dondatorl, pfevazné z fad
firem.

Pfinos Burzy filantropie fascinuje mnoho lidi, ktefi se zajimaji o filantropii a spolecensky
rozvoj. V minulém roce proto napfiklad byla ohodnocena jako 3. nejlepsi socialni inovace
v mezinarodni soutézZi SozialMarie, kde burza uspéla v konkurenci dalSich 180 projektd.

Burzu filantropie pofada Koalice nevladek Pardubicka, z.s. a Pardubicky kraj,
dlouhodobé ji podporuje také Krajska hospodarska komora. Zastitu nad burzou prevzala 1.
mistopiedsedkyné Senatu Parlamentu CR MiluSe Horska, ktera je i mistopiedsedkyni
poradajici Koalice nevladek Pardubicka, z.s. a radni Pardubického kraje zodpovédny za
socialni péci Pavel Sotola, jenZ je od podatku i jednim ze zastupct donatorl Burzy
filantropie.

Spole¢né se ji snazime nadale rozvijet a zapojovat do ni dalsi nadSence z Pardubického kraje.
Radi bychom proto k Gcasti v Burze filantropie pfizvali i Vas a Vasi spole¢nost.

Véfime, Ze budete mit zajem se pridat k nasemu ojedinélému projektu a setkémg se na
nékteré z letoSnich Burz filantropie v okresech Pardubice, Chrudim, Svitavy nebo Usti nad
Orlici.

S pranim véeho dobrého

Bc. Jana Machova, DiS.

feditelka
Koalice nevladek Pardubicka, z.s.

Koalice neviddek Pardubicka (KONEP) je otevienym sdruZenim neziskovych organizaci, které plsobi
v Pardubickém kraji. Dlouhodobym cilem Koalice je podporovat vzdjemnou spoluprdci, vyménu zkuSenosti
a pomdhat v rozvoji neziskovych organizaci. Koalice vznikla v roce 1998, jako samostatnd organizace funguje od
roku 2004. V soucasnosti sdruZuje 24 neziskovych organizaci z celého Pardubického kraje. Koalici financné
podporuji Pardubicky kraj a Evropskd unie. www.konep.cz
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Priklad stru¢né e-mailové zadosti o schiizku (Centrum Don Bosco)

Vazeny pane Variku,

jiz 12 let uspésSné pomahame mladym lidem z détskych domovu zacit samostatny Zzivot,
osobni i pracovni. Casto se nemaji kam vratit, jejich rodiny nefunguji, chybi jim praktické
znalosti pro zivot. Nasledny scénar si asi dovedete predstavit.

Rad bych se s Vami setkal, povédél Vam o tomto problému vice a hlavné predstavil
konkrétni feSeni, jak se da témto lidem pomoci. Najdeme spole¢ny €as napfiklad béhem
dubna?

S podékovanim a pfanim krasného dne

jméno a paticka s kontakty
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Piiklad Zadosti o konkrétni dar (Sance pro Tebe, z.s.)

Vazeny pane Kratochvile,

dékuji Vam za Vas ¢as vénovany myslence, ze lidé potfebuji Sanci.

Sance pro Tebe, z.s. provozuje v Chrudimi Sici dilnu, kde zaméstnavame mladé dospélé
bez pracovni zkuSenosti. Davame jim pomocnou ruku, aby netravili svij volny ¢as ,na ulici®.
A dafi se to. Prace skute¢né slechti.

Aby mély Svadleny kde Sit, renovujeme mistnost, kde chybi podlahova krytina.

Z&dame Vas touto cestou o pomoc. DARUJTE chrudimské Sici dilng PVC, byt pouzité &
vyfazené, o rozmérech 6 x 4 m. PomUzete tim rozSifit pracovni prostor a dat tak Sanci vice
lidem zazit praci a ziskat zkusenost.

Z vlastnich a dalSich zdroji jsme jiz pokryly naklady a material v hodnoté xxx K&. Chybi
nam posledni dil skladanky. Doplnite jej?

Dékujeme Vam a véfime, ze nas v této situaci podpofite.

S pranim krasného dne za Sanci pro Tebe
jméno a paticka s kontakty

podporuji nas, loga partnert

pribéh na samostatné strance /v pfiloze
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Postovni kampan

Abc

v

Rlizna nebo zadna ] ] )
Dopis/e-mail Telefonat
vazba

Postovni kampan se témér nelisi od ,stielby naslepo®. Vtomto ptipadé je cilem ziskat
vdaném case co nejvétsi odezvu na zadost o konkrétni dar. Dopis je rozeslan co
nejvétSimu poctu potencialnich donatort. Zda bude nasledovat telefonat (vSem nebo jen

nékterym oslovenym) je jiz na vas.

Par dobrych rad pro uspésnou postovni kamparn

* Prestoze jde o co nejvétSi pocCet adresatli, pokuste se oslovit co nejvice téch,
u kterych je pravdépodobnost, Ze k vam maji néjaky vztah. Pokud budete chtit
zapojit stavajici donatory, ubezpecte se, Ze to nenarusi vas zplisob komunikace
aradéji jim zadost dopredu avizujte.

* Snacasovanim kampané si hlavu nelamte. Hlavni je soulad svasim projektem.
V ramci pracovniho tydne smérujte doruceni mimo pondéli a patek.

* Snazte se dodat vasemu dopisu Smrnc. Odliste ho od ostatnich. Vzhled dopisu
i obalky mtze hrat dilezitou roli.

* Pro ochotné donatory vlozte do obalky predtisténou kladnou odpovéd. Je dobré
prilozit i obalku s vasi adresou. Cilem je usnadnit donatorovi cestu k podpoie vasi
organizace a odstranit mozné prekazky. Pokud se jednd o financ¢ni prispévek,
nazapomeiite na riizné moznosti platby.

* Méjte dopredu nachystany dékovny dopis. Poslete bezprostiedné poté, co jste
obdrzeli dar.

* Poziskani daru a zaslani dékovného dopisu samoziejmé donatora s odstupem
Casu znovu oslovte telefonicky za tcelem navazani dlouhodobé spoluprace.

Nenechte jeho darcovské srdce vychladnout.

38



Evropska unie KOALICE

Evropsky socialni fond NEVLADEK
Operacni program Zaméstnanost PARDUBICKA

Jak zvladnout schuizku s donatorem

Pfedstavte si situaci.. Mate domluvenou schiizku s potencidlnim
donatorem. Vite, Ze odmitnuti neni prohra. Presto nechcete nic

podcenit. Jak na to?

Pripravte se na schiizku

Pripravte si potiebné informace a materialy

Stésti preje pripravenym. Méjte pfedem nachystané vse, co by donatora mohlo zajimat.

Na schiizce vsak predkladejte informace postupné a az ve chvili, kdy na né dojde rec.

Ve vasem ,arzenalu“ rozhodné nesmi chybét (vice knékterym bodim v kapitole

Presvédcovaci arzenal):

* informace o projektu a organizaci:

o Na co penize ptlijdou?
Ceho diky podpote dosahnete?
Co se stane, kdyz donator projekt nepodpofti?
Kolik potrebujete celkem, aby mohl projekt bézet?
Kolik presné potiebujete od tohoto donatora?
Jaké jsou jiné zdroje a toky financi?
Proc¢ nemate penize z jinych zdroja?

Jaky je podil prace a penéz z vasi strany?

o O O O O O O O

Jaci dalsi partnefti a patroni vas podporuji?
o Co ztoho budou donatofi mit kromé dobrého pocitu a PR?
* propagacni materialy a vyroc¢ni zprava,

* asamozrejmé pribéhy.
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Méjte ekonomicky prehled o financich vaseho projektu/organizace. Penize jsou pro

donatory zakladni mérnou jednotkou jejich byznysu, a proto potrebuji vidét, ze i vy

mate jasno.

Donatoii maji také radi cisla. V ¢islech se pohybuji dennodenné a jsou zvykli

vyhodnocovat pomoci ¢isel. Nestavte na nich ale vasi prezentaci. Pfibéhy a emoce

budou vzdy na prvnim misté.

Zvladnéte schlizku partnersky a se cti

DrZte se zakladni struktury

1.

Privitani - bézné lidské ptivitani, podékovani, Ze si udélal donator cas, prohozeni
par slov - Jaka byla cesta? Venku je psi pocasi? Co vdam mohu nabidnout?
Predstaveni - predlozte kratce “fundraisingovy argument” (viz kapitola nize).
Diskuze - dejte donatorovi prostor se ptat a premyslet, rozved'te oboustrannou
komunikaci, nechte ho byt spolutviircem projektu.

Upfresnéni - shriite, co uz jste si fekli, nasmérujte pripadnou ,rozevlatou“ diskuzi,
dopliite presnéjsi informace (rozpocet atd.), pokud je donator vyzaduje.

Zadost - pozadejte o konkrétni podporu (druhd ¢ast argumentu, viz kapitola
niZe), mozna se donator sam zepta, jak vam vlastné miize pomoci.

Shrnuti a dalsi krok - zopakujte, k cemu jste dospéli a domluvte se na dalSim
kroku - bez toho nelze schtizku ukonc¢it.

Rozlouceni - podékovani, rozlouceni.

Pti prichodu do kancelatfe donatora se rozhlédnéte po mistnosti. Mozna ve fotkach

na sténach nebo predmétech na stole spatrite vhodné nitky ke spoleCnym tématim

a k prolomenti ledd.

Méjte na paméti, ze donatori jsou rizni z hlediska Casu, udrzeni pozornosti, motivace

a naladéni. Nenechte se vyvést z miry - donator je také jenom clovek.
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V pripadé pochyb se nehaddejte a neargumentujte, nestavte se do opozice. Nékdy
donator jen premysli nahlas a potrebuje dat Cas, aby si sdm odpovédél. Jednoduse

bud’te pozitivni a usmivejte se.

Pokud dojde na predani vizitek, nejprve si svou vizitku prohlédnéte a pak predejte.
Jedna se o psychologicky efekt, kdy vzbudite u doty¢ného dojem, Ze se na vizitce

nachazi néco vyznamného, co stoji za pohled.

Podpoite darcovské naladéni donatora

e Reknéte, jak mu vefejné podékujete a spojite jeho podporu s ispéchem, ze diky
nému se to podatrilo.

e Reknéte, Ze ho budete informovat o vyvoji organizace a hlavné o prostfedcich,
které vam daruje.

* Dokazte svou autenticitou, Ze jste nadSeni, Ze jste odbornici a vite, co délate.

* Ukazte, Ze penize ziskate i od jinych a Ze kdyZz vas nepodpori, tak se svét nezbofi.

* Popremyslejte, jak by se mohl zapojit. Vtahnéte ho, mozna i jeho zaméstnance.
Smétujte k aktivni spolupraci, aby byl donator soucasti a mél pocit, Ze je to celé

vlastné jeho projekt, Ze je dlilezitym koleckem ve stroji.

Vice o motivaci donatort v kapitole Motivace firemnich darct.

Bud'te pripraveni na ANO i NE

S dalsim krokem po schiizce rozhodné neotalejte. Nenechte donatora vychladnout.
Podniknéte vSe, co je potieba k tomu, aby podpora donatora nasla brzy své misto praveé ve
vasi ,kasicce”.

Pokud jste se dohodli na:

* ANO, darujeme - neotdlejte a dotdhnéte proces darovani do konce (darovaci

smlouva, ¢islo uctu atd.).
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ANO, poslete mi dalsi materialy - poslete je co nejdrive, nasledné se donatorovi
opét ozvéte a pokracujte ve vyjednavani.
ANO, domluvme si dal$i schiizku - vyborné, pokracujte vjednani, tohoto

donatora jste pravdépodobné zaujali.

Pokud jste se nedohodli a divod byl, Ze:

NE, momentalné se to nehodi, nejsou penize, ¢as ani chut - podékujte
za ochotu vénovat se vam a domluvte se na jindy, i kdyby to bylo az za rok.

NE, mame jiné téma / uz jsme podporili nékoho jiného - s nadsenim
podékujte za to, Ze donator podporuje jiné potrebné projekty. Nechte si otevirena
vratka a ozvéte se pozdéji sjinym projektem. Zeptejte se donatora, zda vi
o nékom, kdo by mohl vas projekt podporit.

NE, jiny divod - vzdy podékujte alespon za Cas, ktery vam donator vénoval
a pratelsky se rozejdéte. Dle citu zvazte, zda ma smysl donatora v budoucnu znovu

kontaktovat.

Pokud vas donator neodmitl s vyslovenou nevrazivosti, neodepisujte ho. Opétovné

osloveni mtize prinést ovoce. Lidé zpravidla nevénuji nécemu delSi pozornost hned

napoprvé a uz vibec ne své penize. Teprve az kdyz se s né¢im potkavaji vicekrat,

zacne se jim to usazovat v hlavé. Proto oslovujte opétovné i ty, ktefi vas jiz jednou

nebo vicekrat odmitli. Vylepsete vasi predchozi nabidku, nebo pfijdte rovnou

s novym projektem.

Pokud mate pro donatora néco nového, ctvrtletni odstup od vasi posledni

komunikace by nemél nikoho urazit. V pripadé nabidky, kterd navazuje na vasi

posledni komunikaci, je mozné se ozvat jiz nasledujici tyden. Pokud byla komunikace

s donatorem hodné oteviena a pohodova, neni tfeba se niceho bat, volte dalsi

kontakt dle citu.
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Fundraisingovy argument

Mate to jako vétSina zacCinajicich organizaci, Ze pri prezentaci projektu
donatorim nebo vefrejnosti zacinate predstavenim vasi organizace,
co délate, kolik mate projektt atd.? Rika se tomu “chodit kolem horké
kaSe”. Tim si ale zdjem darce neziskate. Rovnou nastinte problém,
ktery je potreba reSit. To vzbudi emoce, zvlast pokud to podate
formou pribéhu. Teprve pak prichazeji na radu dalsi informace, které
prohloubi zajem, vyvolaji touhu pomoci a nakonec nasméruji darce
k akci.

Struktura

Své vypravéni (argument) si pripravte v nasledujici struktute:

Kli¢vé body Priklad: Centrum Don Bosco

V CR vyriistd v détskych domovech cca 6 500 déti.
Rocné jich stovky odchdzeji do samostatného Zivota,
nejcastéji ve veku 18-19 let. Velmi casto se nemaji
. i i kam vrdtit, jejich rodiny nefunguji, nemaji Zddné
1. Jaky je obecny problém a o oL ; L o
o i 3 zdzemi, na vse zustdvaji sami, chybi jim praktické
jaké jsou jeho disledky? L L
znalosti potiebné pro start samostatného Zivota.
Casto proto kon¢i Spatné jako obéti podvodu,
zneuZivdni Ci trestné cinnosti, stdvaji se bezdomovci ¢i

pachateli drobné kriminality.

Resenim je soustavnd a dlouhodobd pomoc
2. Jakéje reseni? a podpora, predevsim v dobé odchodu

do samostatného Zivota.
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3. Koho konkrétné se to tyka,
na koho se zaméruje vas

projekt?

4. Co konkrétné délate vy?

5. Kdo jste a z jaké pozice to

délate zrovna vy?

Konkrétné na Pardubicku opousti détské domovy
nékolik desitek mladych lidi rocné, jejichZ budouci

kroky jsou nezndmé i pro né samotné.

Ndm se kazdorocné dari pomoci témto mladym lidem
z détskych domovii. Pripravujeme je na odchod,
pomdhdme jim shdnét bydleni, prdci, poskytujeme
poradenstvi a jsme pro né casto jedinym spolehlivym

lidskym zdazemim, které maji.

Nase organizace takto pomdhd jiz 12 let

a z dlouholeté zkusenosti vidime, Ze nase prdce nese
ovoce. Jsme tym pracovniki se zkusenostmi,
vzdéldnim a chuti pomdhat mladym lidem. Mdame
podporu jak Pardubického kraje, tak i nékolika
subjektii z komercniho sektoru. Patiime také do

celosvétové sité selesidnskych center Don Bosco.

Tim kon¢i prvni ¢ast argumentu o projektu. Vysledkem je diivéra. Dalsi cast je

vénovana konkrétni podobé daru a spolupraci s donatorem. Pokud jste si

ziskali donatora v prvni ¢asti argumentu, pravdépodobneé jiz necouvne.

6. Kolik to bude stat a kdy?

7. Co pro vas miize udélat

praveé tento darce?

8. Proc by mél prispét zrovna
tento darce a co z toho

bude mit?

Vds bychom rddi poZddali o podporu nasi ¢innosti,
konkrétné jde o tyto aktivity pldnované na toto
obdobi...

Vedle financni podpory bychom rddi usporddali

exkurzi do vasi firmy.
Za vasi podporu vam budeme velice vdécni a rddi
bychom vdm verejné podékovali tam a tam.

(Vice o moznostech podékovani darci najdete nize
v kapitole Presvedcovaci arzendl v ¢asti Nabidnéte

néco pro firmu a zaméstnance dondtora).
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Délka argumentu

Fundraiser by mél mit pripraveno vice variant argumentu podle toho, kolik ¢asu bude mit

k dispozici, a to nejen na argument samotny, ale také na nasledné dotazy.

Dlouha verze (vice nez 20 minut)

Ta se hodi v pripadé, Ze si darce vyclenil dostatek ¢asu anebo je patrné, zZe vase jednani
bude vyzadovat vice schiizek, které je darce ochoten podstoupit. Ani v tomto piipadé vSak
neni nutné zabihat ze zacatku do zbytec¢nych detaild. Na vSe, co nebylo teceno, se
v pripadé potieby dostane pozdéji béhem jednani. Pokud je mozZné se s darcem sejit
vicekrat, je vyhodné soustredit se pouze na prvni dva nebo tfi body a zbytek klidné nechat

na priste.

Kratka verze (méné nez 20 minut)

Nékdy si na schiizku darce vycCleni jen par minut a dalsi schlizky s vami zjevné absolvovat
nebude. V tom ptipadé je potreba fici odpovédi na uvedené otazky pomoci nékolika vét.
Neni potreba se bat, Ze by byl darce ochuzen o néjaké informace. Pokud bude potiebovat

néco dovysvétlit, jisté se zepta.

Mini verze (méné nez 1 minuta, tzv. Elevator Speech)

Pro nahodna setkani a prvotni osloveni darce je dobré mit pripravenou i “rychloverzi”,

kde na kazdou otazku odpovite jednou vétou nebo spojite nékteré otazky do jedné.

Fundraisingovy argument nachystejte také na A4 jako materidl, ktery donatorovi
nechate na stole. Bude se tak moci nad Vasim projektem zamyslet i pozdéji, v klidu

a bez tlaku reagovat na predlozené informace okamzité.
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Kam s pribéhem?

Piibéhy aktivizuji, propojuji, budi emoce. Ptibéh je zakladnim vybavenim fundraisera.

VZdy je dobré mit po ruce nékolik pribéht, které vse reknou za vas.

Piibéh
1.

2
3.
4
Piibéh
1.

strukturujte priblizné takto:

konkrétni postava/organizace (jméno nemusi odpovidat skutecnosti),
néco chce/potiebuje,

prekazky,

uspéch ¢i netaspéch, pripadné co jesté potiebuje k dosazeni cile,

se hodi v podstaté vsude. Na snadé jsou dvé vychozi umisténi:

Chornologicky se pribéh hodi za ¢ast Koho konkrétné se to tykd, na koho se
zameéruje vds projekt? nebo Co konkrétné déldte vy? Je to priklad dobré praxe

a ukazka toho, jak to vSechno krasné funguje (KONEP, Burza filantropie):

Na Pardubicku jsou rodice déti s handicapem, kteri by rddi svym détem doprdli
zdazitek z lyZovdni. Takové kurzy ale néco stoji. Stredisko rané péce
v Pardubicich o.p.s. se prihldsilo do pardubické Burzy s projektem “Jd chci také
lyZovat aneb lyZovdni pro déti s handicapem®, diky kterému mohou brdzdit
sjezdovky i déti s handicapem. Projekt se dostal do findle a zaujal hned nékolik
dondtori. Nejenze Stredisko ziskalo potrebné prostredky na sviij projekt
a handicapované déti mohly lyZovat na sjezdovce, ale vznikla tak dlouhodobd

a spokojend spoluprdce organizace a dondtorti.

Jako zpracovani bodi Co je za problém? a Jaké je reseni? Spatny konec VS dobry
konec. Problém se Spatnym koncem VS problém steSenim a dobrym koncem.

Priklad s problematikou déti z détskych domovi (Centrum Don Bosco):

Spatny konec: Pavel jako plnolety opustil détsky domov. Nemél se kam vrdtit, nemél
Zddné zdzemi, byl na vSechno sdm a nemél praktické znalosti potiebné pro start

samostatného Zivota. Skoncil jako obét podvodu a trestné ¢innosti.

Dobry konec: Roman jako plnolety opustil détsky domov. Nékolik let ale
spolupracuje s organizaci, kterd mu poskytuje soustavnou a dlouhodobou pomoc
a podporu, predevsim vdobé odchodu do samostatného Zivota. Md znalosti
praktického Zivota a vi kam se obrdtit, kdyZ je nejhiir. Jeho novy start neni

jednoduchy, ale zdd se, Ze to zvlddne.
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Priklad pribéhu schiizky (Centrum Don Bosco)

Fundraiser (F) piichazi na domluvenou schiizku s potencidlnim donatorem (D).
F: Dobry den, jsem Ales Kalina, z organizace Don Bosco.

D: Dobry den, Oldrich Vanék, vemte misto. Rovnou se omluvim, za 20 minut musim

odejit. Zvladneme to?

F: Urcité. Pripadné by bylo mozné se sejit podruhé a navdzat na dnesni schiizku. Slo
by to?
D: Obdvdm se, Ze na vds pozdéji nebudu mit cas. Navic prostiedky, které miiZzeme

vénovat neziskovkdm, jsou k dispozici nyni a pozdéji byt uZ nemusi.
F: Dobre, pojd'me na to...
Navazuje fundraisingovy argument v kratké verzi, diky tomu zbyde ¢as i na dotazy.

F: Nastinim situaci... V CR vyriistd v détskych domovech cca 6 500 déti. Ro¢né jich
stovky odchdzeji do samostatného Zivota, nejcastéji ve veku 18-19 let. Velmi casto se
nemaji kam vrdtit, jejich rodiny nefunguji, nemaji Zddné zdzemi, na vse ziistdvaji
sami, chybf jim praktické znalosti potiebné pro start samostatného Zivota. Casto
proto konci Spatné jako obéti podvodu, zneuZivdni ¢i trestné cinnosti, stdvaji se

bezdomovci ¢i pachateli drobné kriminality.

D: Hmm, hmm, hmm...

F: Resenim je tedy soustavnd a dlouhodobd pomoc a podpora, predevsim v dobé
odchodu do samostatného Zivota.

D: Aha. A pomdhd to?

F: Nastésti ano. Napriklad Roman... Roman jako plnolety opustil détsky domov. JiZ
nekolik let ale s ndmi spolupracoval, poskytli jsme mu soustavnou a dlouhodobou
pomoc a podporu, predevsim prdvé v dobé odchodu do samostatného Zivota. Diky
spoluprdci s ndmi md znalosti praktického Zivota a vi kam se obrdtit, kdyZ je nejhiir.

Jeho novy start neni jednoduchy, ale zdd se, Ze to zvlddne.

D: Aha. Dobre.

F: Konkrétné na Pardubicku opousti détské domovy nékolik desitek mladych lidi

rocné, jejichZ budouci kroky jsou nezndmé i pro né samotné.
D: Hmm...

F: Ndm se kaZdorocné dari témto mladym lidem z détskych domovii pomoci.
Pripravujeme je na odchod, pomdhdme jim shdnét bydleni, prdci, poskytujeme

poradenstvi a jsme pro né casto jedinym spolehlivym lidskym zdzemim, které maji.
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Nase organizace takto pomdhd jiz 12 let a z dlouholeté zkusenosti vidime, Ze nase
prdce nese ovoce. Jsme tym pracovnikii se zkuSenostmi, vzdéldnim a chuti pomdhat
mladym lidem. Mdme podporu jak Pardubického kraje, tak i nékolika subjektii
z komercniho sektoru. Patiime také do celosvétové sité selesidnskych center

Don Bosco.
Nasleduji otazky donatora, pravdépodobné se zacal ptat uz v pribéhu povidani. Vy mu
odpovidate, uptesiujete, nechavate ho premyslet. Az pak zazni klicova otazka?

D: Dobre. A co potiebujete ode mé?

F: Vds bychom rddi poZzddali o podporu nasi ¢innosti, konkrétné jde o tyto aktivity

pldnované na toto obdobi...

Vedle financni podpory bychom rddi usporddali exkurzi do vasi firmy.

D: To mi prijde redlné...

F: Za vasi podporu vam budeme velice vdécni a rddi bychom vdm verejné podekovali

tam a tam.
D: Jo, to je fajn...
Zavérem si dlisledny fundraiser vyzada termin dalsiho kontaktu/kroku.
D: Dobre. [sme domluveni. Jd uz se musim omluvit. Budeme v kontaktu.
F: Ano. Moc vdm déekuji za vds ¢as. Méjte krdasny den. Na shledanou.

D: Vy taky. Na shledanou.
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Presvedcovaci arzenal

Je toho mnoho, na co musi byt fundraiser pripraven. Na nékteré se

vyplati podivat trochu bliZe.

Prijd'te s konkrétnim projektem a s konkrétnim pozadavkem

VSichni znejistime, pokud mame odevzdat své penize a nevime za co. Na$ mozek ma rad
véci, které si dokaze predstavit, na né se upina a vytvari si k nim pozitivni vztah. Naopak
na nezndmé a Spatné predstavitelné véci reaguje mozek obranou - to jsou prirozené

instinkty. Rikdme tomu strach z neznama.

Pripravte si konkrétni projekt nebo portfélio 3-4 projekti, kterym oslovite donatora.
Vice projektl se hodi ve chvili, kdy béhem rozhovoru zjistite, Ze by se donatorovi mozna
mohlo libit néco jiného, nez ptivodni predkladany projekt.

Cilem je vytvorit vazbu mezi vami a donatorem. Je vlastné uplné jedno, ¢im navazete
nitku. Pokud si sednete, konkrétni podoba podpory uz vyplyne sama. Donatofi se chtéji
podilet (pokud chtéji) na nécem, co se jim osobné zalibi a co je zaujme. VétSinou jde

o subjektivni pocit, ktery z toho maji.

Nezapomeiite uvést piibéh, zazitek nebo alespon historku “z nataceni”. Vyhodou
uvadéni konkrétniho projektu je, Ze miizete uvést i konkrétni pribéh nebo zazitek, ktery
doda vasi nabidce hloubku. Tim lépe, kdyZ bude mit pribéh vtipnou pointu a donator se

zasméje. Hned mate jednu pozitivni emoci k dobru ©

Ukazte, ceho diky podpore dosahnete

Pro dokresleni predstavy je potifeba nastinit vysledek projektu. Stav, do kterého se
dostanete, pokud vas donator podpori. Nechte ho alespoii v piredstaveé zazit pocit ispéchu,
respektive hrdost na to, Ze se na uspéchu podilel. Aby si mohl rici: “Diky mné se to

podarilo.”
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* Pokud to lze, pouZijte ¢isla.
* Pokud to Ize, ukazte fotky a jiné vystupy z predeslych ro¢nikd nebo z podobnych
projektd.

Ukazte podil prace a penéz z vasi strany

Chcete po donatorech penize, které si museli tvrdé odpracovat. Védi, co to je dfina. Radéji
daji penize nékomu, kdo také umi tvrdé pracovat, nez tém, ktefi jenom zadaji o pomoc
od ostatnich a sami nic nedélaji. Zkratka chtéji vidét, Ze uz za vami je kus prace.
Ukazte jim:
* couzjste museli pro projekt odpracovat, co tomu predchazelo, ¢im uz jste si prosli
(napt. Predchozi ro¢niky, pilotni projekt, prvni nezdary atd.),

* 7Ze si penize a prostredky umite sehnat sami a Ze potrebujete jen podporu

z dalstho zdroje (pokud to jde, ukaZzte ¢isla, grafy, podily, procenta).

Napr.: Mdme tu projekt ,AZ po okraj, ktery propojuje svét handicapovanych se svétem
zdravych lidi. Letos chystdme jiz 3. ro¢nik a chceme ho posunout zase o kus ddl. Prvni ro¢nik
jsme si financovali sami, druhy nds uz podporili drobni dondtori. I tak jsme do toho vloni
investovali 32 000. Letos mdme rozpocet 56 000. Z toho 10 000 jde z naSich prostredki,
20 000 jde z grantu nadace a na zbylych 24 000 potiebujeme pomoc od vds dondtorti. Diky

této podpore se ndm oproti lorisku podari...

Nabidnéte néco pro firmu a zaméstnance donatora

Pravdépodobné neexistuje zadny benefit, kvili kterému by donator zménil své NE
na ANO. Zajimavy a napadity benefit vSak mtZze donatora jeSté vice naladit smérem
k ANO, k vyssi castce a hlavné k dlouhodobé spolupraci. Navic kazdy donator rad uslysi,
Ze nejdete jen brat, ale i davat.
Nachystejte si nékolik moznosti, co byste mohli pro firmu a jeji zaméstnance udélat,
pripravit, zajistit. Napf.:

* Zazitkovy program pro donatory nebo jejich rodiny,

* tvorivy workshop,

* teambuildingova aktivita (aktudlnim trendem je téma sladovani pracovniho

arodinného zZivota),

* prednaska,
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* poradenstvi,

* nabidka pomoci donatorovi s nécim, co on neumi (napiiklad zpristupnit webové
stranky donatortl pro zrakové postizené),

* nabidka prostor naptiklad pro firemni akci donatora, vecirek ¢i pracovni schiizky,

* volné vstupy na benefi¢ni koncerty pro donatory a jejich partnery,

* deskova ¢ijind hra s vasim tématem,

e atd.

Tyto moznosti mohou byt zpracovany vizualné a predlozeny uz na schiizce. Donatorovi se
tak tento napad vice dostane pod kiizi a je vétSi Sance, Ze o tom zacne uvaZzovat.

Samozriejmé, pokud je k dispozici tablet, je mozné mit pripravené slajdy s obrazky.

Specialni nabidka pro zaméstnance

Vytvoite pro zaméstnance dondtora vyjimecnou nabidku vyrobkil vaseho socialniho
podniku, pokud mate (napriklad produkty pekarny, truhlarské dilny, vytvarné dilny, atd.).

[ kdyby zaméstnanci nabidku nevyuzili, bude o vas védét vice lidi.
Existuje nékolik zplisobl spoluprace v ramci zvyhodnéné nabidky:

* Donator (jednatel/teditel/majitel firmy) jen jednoduse preda nabidku svym
zameéstnanclim a nechd na nich, zda ji vyuziji nebo ne.

* Donator podpoii zajem zaméstnanci o sluzbu tim, Ze jim ¢ast uhradi.
Ve vysledku tedy zaméstnanec zaplati napriklad namisto 200 K¢ jen 150 K¢
azbytek zaplati donator coby =zaméstnavatel. Donator tak ma benefit
pro zaméstnance. Pokud se o své zaméstnance stara, jisté ho tato skuteCnost
zaujme.

* Donator prislibi navySeni ¢astky. Takze napt. Za kazdého zaméstnance, ktery by

si koupil vas produkt, by pridal jeSté néjakou urcitou ¢astku na konto organizace.

Donator se bude mozna chtit domluvit na ¢asovém omezeni této nabidky. Tomu neni
tfeba se branit, naopak to mlze byt prospésné, nebot ¢asové omezené nabidky motivuji
potencialni zakazniky k akci.

Nabidku ptipravte srozumitelnég, strukturované a jasné. Zpracujte nabidku na papir, aby si

mohl donator v klidu projit moznosti spoluprace.

Kdyz uz budete mit nabidku nachystanou, nebojte se s ni oslovit i dalsi potencialni

zakazniky - stavajici partnery, klienty, dobrovolniky nebo jiné organizace.
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NavysSeni castky lze vyuzit také v ramci darcovské kampané, kdy zaméstnavatel

vyzve zaméstnance k daru vasi organizaci s prislibem zdvojnasobeni vybrané ¢astky.

Prineste néco fyzického, co prezentuje vase aktivity

Pokud chcete donatora vtadhnout do vaseho svéta, je potreba vyuzit co nejvice smysli.

Proto prineste néco s sebou, co si mlize ohmatat, vyzkouset, pocitit.

Nemusi to byt darek, ale pokud je néjaka drobnost, ktera by se dala darovat, je to idealni.
Piipadné se pro darovani miizete rozhodnout ve chvili, kdy vidite, Ze je donator

“nalomeny”. Darek pak bude spiSe investice.
Ptikladem mohou byt:

* vyrobky socidlniho podniku (hrnic¢ek, miska, naramek,...),
* upominkové predméty (ziskané fundraisingem u jinych darct),
* propagacni materialy a vyro¢ny zprava,

* tiStény newsletter atd.

Pokud pouzivate k prezentaci tablet, nedopustte, aby se stal hlavnim nositelem
informace. Technologie dobte slouzi jako doplnék, ale to, co donatora zajima, neni

vase technologie, ale vase osobnost a nadSeni pro prezentovany projekt.

Pokud mate partnera nebo patrona se zvu¢nym jménem,
zminte ho

Je prirozené, ze nas pritahuji zndma jména. Pokud predstavujete donatorovi néco
neznamého, je toto jedno z pojitek a zachytnych bodl, diky kterym vas bude vice
poslouchat. Funguje to tak, jako kdyz se ocitnete v cizi zemi a premyslite, kde nakoupit,
ale viibec to tam neznate. A najednou se objevi znacka ,Lidl 500 metrii“. V tu chvili

ziskavate orientaci, citite se vice jako doma.
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Proto se nebojte uvést dalS$i donatory, které by mohl tento donator znat. Za zminku
nestoji jen velci partneri. Naopak lokalni firmy donator daleko vice zna a mlize mu byt
sympatické, ze vas podporuje i nékdo z mistnich podnikatelti. Kdo vi, tfeba je to zrovna

jeho kamarad a vytvofi se tim pozitivni emocionalni vazba.

Takto miiZete uvést nejen vyznamného partnera, ale také osobnost, ktera s vami
spolupracuje a podporuje vas. Opét se nemusi jednat o narodni celebritu z televize.

Naopak lokalnim donatordm miize sympatizovat lokalni osobnost.
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Jak zvladnout vice donatoru najednou

Tato kapitola, ktera doplnuje predchozi, predstavuje doporuceni a tipy
pro prezentaci projektu pred komisi donatorti. Tu mohou tvofrit
napriklad donatori Burzy filantropie nebo predstavenstvo velké firmy,

ktera se ma stat vasim donatorem.

V ¢em je to jiné?
Na jednoho donatora se zkratka mtizete 1épe naladit. Ve skupiné donatora se kazdy z nich
vice schova. A kdyz nechce, nemusi na vas viibec reagovat, ani vas poslouchat. Je tedy tézsi

si donatory ziskat, nebot mezi vdmi neni takova prima vazba, jako kdyz jste na schiizce

sjeden na jednoho* a vSe probiha mezi ¢tyfma ocima.

Pripravte si obsah prezentace

Pripravte si prezentaci na max. 8-15 minut. Sestavte obsah prezentace dle
fundraisingového argumentu (viz kapitola Fundraisingovy argument), tedy pokud neni
stanoveno jinak. Pfi prvotnim predstaveni vaseho projektu donatorim by kazdopadné

nemeély chybét informace o:

* organizaci a jejim poslani,

e cilové skuping,

* zméné, ke které dojde diky projektu u cilové skupiny nebo vasi organizace,
e cilech, které by mély byt alespoii trochu SMART:

o S specific (konkrétni),

O

M measurable (métitelny),
o A agreed (odsouhlaseny) ¢i acceptabled (obecné ptijatelny),
o R realistic (realisticky),
o T timed (definovany v case),

* misté realizace projektu,

e Casovém harmonogramu realizace projektu,

e aktivitach,

* rozpoctu,

e dalSich zdrojich financovani,
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* zplsobu podékovani donatorovi (viz vySe v kapitole Presvedcovaci arzendl

v Casti Nabidnéte néco pro firmu a zaméstnance dondtora).

Zejména pro nasledné dotazy donatort si pripravte také informace o:

moznostech nefinan¢ni podpory,

vyuziti daru v pripadé, ze bude ¢astka vyssi, nez je pozadovang,
zaloznim teseni v pripadé, Ze bude ¢astka nizsi, nez je pozadovana,
projektu ¢i ndpadu, na kterém by s vdmi mohl donator spolupracovat,

vasich vizich a planech, kam chce vase organizace smérovat.

Pokud mate informaci mnoho a nevite, zda vSe stihnete sdélit, priradte kazdé

informaci jednu ze ti arovni priorit:

Co musim Fici - informace, které musi zaznit v kazdém pripadé.

Co bych mél rici - informace, které je dobré, kdyz zazni, protoze to miize

podpofit a vice objasnit to, co rici musite. Ale kdyZ se na to nedostane, nevadi to.

Co bych mohl rici - informace, které mohou zaznit jako néco navic. Mohou byt

dopliikkem, ale kdyz nezazni, nic se nestane.

Vcleiite do prezentace alespon ¢ast néceho, cemu hodné rozumite a do ceho jste

vasnivé zapaleni. Vase povidani tak bude velmi autentické a pro donatory pritazlivé -

budou mit pocit, Ze pred nimi stoji odbornik na slovo vzaty.

Odprezentujte vas projekt zkusebné nékomu znadmému a pozadejte ho, aby polozil

jakoukoliv otazku, kterd ho z pozice fiktivniho donatora napadne. Budete se tak moci

lépe pripravit na pripadné dotazy.

Zkontrolujte si, zda mate v prezentaci alespoil nékteré z dtilezitych prvkd motivace,

viz kapitola Motivace firemnich ddrcti.
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Dopliite obsahové prvky budici emoce

Ziskejte si emoce donatora na svou stranu pomoci sdilené emoce. Obsahové prvky budici
emoce mohou byt napt.:
* vyliceni problému, ktery resi vas projekt (soucast fundraisingového argumentu),

e pribéhy klientd,

* fotky,
e videa,
° atd.

Rozhodné do vasi prezentace zapracujte tzv. TLP - teply lidsky piibéh (viz také
kapitola Fundraisingovy argument, cast Kam s pribéhem?). Takovym TLP miizete
dokonce zacit prezentaci, coz vzbudi velkou pozornost a nakonec vyvola i emoce.

Zacnéte napriklad slovy: Mily dondtori, predstavte si situaci...

Zapracujte disledné rozpocet projektu

Peclivé si promyslete a do prezentace zapracujte detaily rozpoctu projektu. Financni
stranka a to, jak ji rozumite, je pro donatory jednim z hlavnich ukazatelt kvality projektu
a vasi organizace. Zaroven této oblasti rozumi, narozdil od vaseho tématu, a proto lze
ocCekavat nejvétsi zajem pravé v otazkach rozpoctu. Proto jim predstavte prehlednou

strukturu naklada v patfi¢nych kategoriich, napft.:

* osobninaklady,

* materialni ndklady,
* zafizeni a vybaveni,
* sluzby (tisk atd.),

e lektori,

e cestovné,

e atd.
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Dbejte na viditelnou efektivitu naklad. Napriklad pokud v ramci projektu
uspoiadate tydenni détsky tabor pro 15 déti a pri prepoctu nakladl to vyjde rodice
na 4 000 K¢ za jedno dité, pricemz cena komercnich tabord by byla 3 000 K¢, tak

donatori jisté zpozorni a budou vas rozpocet povazovat prinejmensim za podezrely.

Dle charakteru komise donatorl zvolte vhodné, které naklady budete chtit pokryt
zdaru donatora. Napriklad dar v tadu desitek tisic budou chtit donatofi
pravdépodobné investovat spiSe do samotné realizace projektu, nez na osobni

naklady s tim spojené.

Pridejte i dals$i cisla a fakta

Faktické, zejména ciselné tdaje posiluji divéryhodnost pravé u lidi z firem. Bez nich by

vas projekt pisobil trochu jako naivni pohadka. Takovymi udaji jsou napft-.:

* statistiky a vyzkumy,

* pocty klientli v predeslych letech,

* ocekavané pocty klientl v priStim roce,

* pocty zaméstnanci a uvazky,

* velikost izemi, na kterém organizace ptisobi,

e prizkum trhu,

* zdGvodnéni potiebnosti projektu analyza potteb cilové skupiny,

e atd.

Neni nutné vSe davat do prezentace. Méjte tyto informace nachystané také

pro dotazy donatort po vasi prezentaci.

Nékdy méné znamena vice. Nebojte se, ze kdyZ néjakou informaci vypustite, tak Ze to
bude kli¢ova chyba a vy nedostanete podporu. Zadn4 informace s takovym dopadem
neexistuje © Cilem je naladit, vybudovat pozitivni vztah. A toho se dosdhne
srozumitelnosti a prijemnym dojmem. Veskeré faktické informace se pak daji

doplnit.
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Pro zdivodnéni potrebnosti projektu a analyzu potreb cilové skupiny (které byvaji
také vyzadovany napriklad vyzvami ESF), vyuzijte data dostupna online. Naptiklad

pro analyzu osob pecujicich o malé déti Ize vyuzit:

e Web MPSV, stranku Pocet prijemci rodi¢ovského prispévku podle pohlavi

(vsekci O MPSV » Resortni ekonomické udaje » Statistické publikace a vybrané

statistické udaje z oblasti prdce a socidlnich véci » Vybrané statistické tidaje)

e Portdl MPSV, stranku Statistiky nezaméstnanosti (v sekci Zaméstnanost

» Statistiky » Nezaméstnanost)

e Web Ceského statistického ufadu, stranka Vybrané ddaje o socidlnim

zabezpeceni (v sekci Vyddvdme » Katalog produktii).

*  Weby kraji, obci a MAS ¢i stranky na Wikipedii o téchto subjektech.

Pripravte sami sebe aneb 17 rad pro uspéSnou prezentaci
Nasleduje souhrn znamych i méné znamych rad pro tspésné zvladnuti prezentace.

1. Trénujte

Nékolikrat si vasi prezentaci predem vyzkousSejte (idealné také pred zivym posluchacem)

a zamérte se na nasledujici:

* Stopujte si Cas, abyste vasi prezentaci a projev upravili dle casového limitu.
e Jiz pritréninku pocitejte s minutovou rezervou. Pri ostré prezentaci se mizete
yzaseknout” a diky rezervé se vyhnete tlaku a casovému presu.
* Najdéte si pro vas vyhovujici silu hlasu, melodii, tempo a dynamiku reci. Zejména
se soustred’te na to, aby projev nebyl:
o uspéchany - posluchac nestiha sledovat tok informaci a ztraci pozornost,
nemuze vznést dotaz a projev se stava nesrozumitelnym,
o monotdnni - sniZuje schopnost posluchace udrZet pozornost nebo se
dokonce dostavi pocit nudy,
o tichy - vysiluje posluchace, ktef{ se snazi porozumét tomu, co rikate, navic
donatoii maji obecné radéji vyrazné, odvazné a pribojné lidi, jak

charakterem tak v hlasovém projevu.
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Nahravejte se na video. Zasadné to pomahd vyladit projev pro nadchazejici

prezentaci, zaroven si postupné zakorenite navyky pro mnoho budoucich prezentaci.

Pokud prti ostré prezentaci neni k dispozici ¢asomira, domluvte se s kolegou, ktery
bude sledovat ¢as a da vam signalem védét, kdyz budete naptiklad v ptilce, pét minut

pred koncem a minutu pi‘ed koncem.

2. Zvolte vhodny odév

Pfi vybéru obleceni hledejte prinik mezi vasim tématem a ofekdvanim publika. Donatoti
ocekavaji solidnost spojenou s autenticitou. Naptiklad pokud provozujete socidlni sluzby,
ocekava se spise seridzni odév namisto volného tricka a kratasd. Pokud predstupujete
pred donatory za lesni skolku, sako a kravata bude plisobit neprirozené, naopak si mizete

dovolit prijit bosi a ve volnéjSim obleceni.

3. Budte jini, probud’te emoce

Je-li to pro dané publikum vhodné, ozvlastnéte vasi prezentaci nécim vyjimecnym.
Prikladem takové zvlastnosti miize byt:

e kratké herecké predstaveni,

* pisen ¢i hudebni vstup,

* ozdoba (ve vlasech, na oblec¢eni atd.),

e video,

e Ucastklienta,

* interaktivni pomitcka do rukou donatort, na které si mohou néco vyzkouset,

e atd.

Nebojte se byt vtipni. Zvlasté u Ceského donatorského publika je humor vitany

zpusob, jak prolomit ledy a vytvoftit pozitivni vztah k vam a vaSemu projektu.
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4. Vytrhnéte z proudu myslenek

V tvodu vytrhnéte donatory z proudu myslenek. Je nutné upoutat pozornost a pozitivné
Sokovat. Prvotni emoce je zasadni pro vnimani zbytku prezentace. Takové ,probuzeni”
publika se nemusi obsahem nutné vztahovat ktématu - jde pouze o zpozornéni

a okamzité zaujeti. Priklady viz predchozi bod vyse.

Nedavejte donatorim Zzadné materidly na c¢teni predem. Nesoustredili by se
na prezentaci a proud myslenek by naopak sméroval od vas kpredlozenym

materialam.

5. Prijemné oslovte donatory

Zda se to jako banalita, ale prijemné tvodni osloveni donatord je soucast prvniho dojmu

ajednoduse dobry zacatek.

6. Ovladnéte svoje ruce
Pti prezentaci ruce bud’ zkrot'te, nebo idealné pouzijte pro zZivéjsi projev.

* Pokud neumite patficné pracovat srukama a potrebujete je spiSe ,udrzet
na uzdé“, sepnéte je ksobé vrsky prsti nebo je na sebe polozte, a to priblizné
na urovni bricha. Pfipadné si pomoZte propiskou ¢i prezentérem a obéma rukama
jej drzte.

* Pokud je pro vas pohyb rukama prirozeny, jen ho pro urcitd mista prezentace

zpevnéte. Pomoci gest zdiraznéte néktera mista vasi prezentace.

Vyhnéte se typickym projeviim nervozity ¢i neprofesionality, jako je drzeni predlokti
jedné ruky druhou rukou, opirani rukou na bedrech, drbani se na hlavé, ruce spojené
za zady atd. Ruce skiizené a obepnuté na prsou budi sice dojem sebevédomi, ale

zaroven vytvari bariéru mezi vami a posluchacem.

Pokud prezentujete s papirem s poznamkami, pouzijte pevné desky. Samotny papir

by se mohl v rukou zacit krabatit a neptisobilo by to dobfre.

61



Evropska unie KOALICE

Evropsky socialni fond NEVLADEK
Operacni program Zaméstnanost PARDUBICKA

Pokud vam nebude vadit drobna manipulace, pouzijte trik s vymezenim kladného a
zaporného prostoru. Kladny prostor ukazte pomoci gestikulace naptiklad po své levé
strané, zdporny prostor na pravé. Pak prezentujte dvojici protikladnych vyraz
s gestikula¢nim dtrazem, u prvniho vyrazu vzdy nalevo a u druhého na pravo.
Napriklad: Stastné dité - smutné dité ... zdravé dité — nemocné dité ... podporite
projekt - nepodporite projekt. Tim dodate findlnimu vyrazu na levé strané kladny

naboj.

7. Ovladnéte svoje télo

Stiijte pevné, klidné a sebejisté. Oteviete prostor vaseho téla. Vypnéte se dopredu,
nebud’te shrbeni. Stiijte, jako by pred vami bylo néco, na co se uz moc tésite. Stijte, jako

byste se chystali nékoho z radosti obejmout.

vvvvvv

8. UdrZujte o¢ni kontakt s donatory

Vyuzivejte prezentaci jen jako vizudlni doprovod - tim hlavnim jste vy. Proto
neodvracejte oc¢i k prezentaci prilis ¢asto a v Zzddném piipadé nectéte texty na slajdu.
Zaroven si dejte pozor, abyste se neupnuli pouze na jednoho ,vyvoleného a nevénovali

pozornost béhem prezentace pouze jemu.

Pouzivejte na slajdech jen hesla (idealné jedno heslo na slajd) a velké fotky/ilustrace.
Vyjimkou mohou byt napiiklad citace klienta, rozpoctova tabulka ¢i jiny zadouci

obsah, ktery nelze zestruc¢nit do jedné véty.
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9. Usmivejte se

Usmév je zakladem pozitivniho naladéni donatora. Vyjimkou jsou pouze mista, kde licite

néco vyslovené smutného a kde se tedy ismév nehodi.

10. Pokladejte otazky

Pro udrzeni pozornosti a aktivizaci donatorli prolozte prezentaci otdzkami do publika.
Pokud neni vhodné, abyste se donatord v danou chvili na néco ptali, polozte alespon

otazky recnické (napriklad jak tento pribéh asi dopadl? atd.).

11. Délejte re¢nické pauzy
Kratké dvouvtetinové pauzy mohou byt v projevu velkymi pomocniky. Vyuzivejte je pro:

* oddéleni nékterych zasadnich ¢asti a upozornéni na tu nadchazejici,

* zdGraznéni dilezité informace a ponechani prostoru na jeji vstrebani.

Dilezité informace také zopakujte a pridejte diiraz v hlase. Tim zajistite, Ze dana

informace donatorim neunikne.

12. Vyhnéte se odbornym termintim
Odbornymi terminy byste mohli zbyte¢né uvést donatora do rozpaki. Pokud je potieba je

pouzit, vzdy je vysvétlete, aby je pochopil i laik.

7

13. PouZijte pozitivni ,tepla“ slova

Prolozte vasi teC ,hrejivymi“ slovy, ktera publikum zna a ke kterym maji zpravidla

pozitivni vztah. Napft-:

e ..tepld jako bdabovka...
e ..krdsnd jako princezna...
* ..bylo to jako v pohddce...
* ..tvdre jako jablicko...

14. Vyhnéte se vycpavkam

Dejte pozor, abyste nadmérné nebo dlouze nepouzivali klasické recové vycpavky jako:
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e takze...,

* taktedy..,

e 7Zejo..,

e ehm...,

e (ili, to bysme méli...,
* jakokdyby...,

e vlastné...,

* néjakym zpisobem...,

e atd.

15. Usnadnéte donatorim orientaci

Pomozte donatortim v orientaci a proved'te je obsahem prezentace pomoci nasledujicich
krok:

e Sdélte v ivodu 2-3 vétami, o ¢em budete mluvit.
e Mluvte o tom.

* Zopakujte, o ¢em jste mluvili - vypichnéte stru¢né 2-3 zasadni body z prezentace.

16. Reagujte na dotazy
Na dotazy donatort reagujte dle nasledujicich pravidel:

* Kazdy dotaz vitejte s nadSenim - je to projev zajmu.
* Najednoduchou otazku dejte pokud mozno jednoduchou odpovéd.
* Odpovidejte jen v rozsahu, ve kterém se citite bezpecné. Pokud néco nevite nebo
si nejste jisti:
o nabidnéte, Ze informaci zjistite (zavolate kolegim apod.),
o vyzvéte k odpovédi pritomného kolegu, kterého jste s sebou vzali pravé
proto, Ze napriklad 1épe rozumi finanénim otazkdm v organizaci a mtze na

tyto typy dotazl lépe odpovédét.

17. Bud'te prirozeni a autenticti!!!

[ kdyby se vSe ostatni nepovedlo, vase prirozenost je tak silnym prvkem prezentace, zZe
vam muze byt vSe odpusténo a donatofi i pres vase chyby budou mit chut s vami vést

diskuzi o pripadné podpore.
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Je nutno priznat fakt, Ze nakonec vzdy rozhoduje pocit, ktery donator ma. A ten
vétSinou ovliviiuji vjemy mimo informace obsaZené v prezentaci - momentalni
nalada donatora, prvni dojem z prezentujiciho, prijemnost projevu, téma projektu,

osobni sympatie (zrovna se donatorovi muze libit svetr, ktery mate na sobé) atd.
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Co muZe jeSté pomoci

Pro zvySovani uspéSnosti apostupné zlepSovani promitnéte

do firemniho fundraisingu také nasledujici tipy.

* Vyuzivejte nékteré firemni darce jako poradce i poradni organ. Prosba o radu
miize byt ukdzkou vasi davérné spoluprace. Radte se osvych potrebach,
problémech, smérovani, strategii atd.

* Oslovujte potencialni donatory opétovné, i kdyz vas pred casem odmitli.

* Nebojte se rikat si o vic.

* Nominujte dondtora do riznych soutéZi, ocefiovani spoleCensky odpovédnych

firem, atd.

* Vyuzivejte donatory nejen na penize nebo materidlni prostredky, ale i jako
potenciadlni dobrovolniky, odborniky, poradce, poskytovatele prostor, vybaveni ¢i
sluzeb, atd.

e Zapojujte zapalené darce do strategickych a planovacich procest tykajicich se
dané oblasti, kterou darce podporil.

e Také pri planovani nového projektu zapojte dlouhodobého darce tak, aby byl
u zrodu a mél pocit, Ze je to vas spolecny projekt.

* Snovymi vyznamnymi projekty oslovujte prvné vyznamné dlouhodobé darce.
Mél by to pro né byt projev Ucty, Ze partnerstvi nabizite nejdrive jim.

* Novym firemnim darcim nabizejte nejprve atraktivni projekty. Dalsi rok
prijd'te srozsifenim nebo nabidkou dalSich projektd. Hlubsi a méné atraktivni
projekty si nechte pro dlouhodobé vérné darce, ktet'i hledaji darcovskou vyzvu.

* V ramci rozvoje dlouhodobé spoluprace s donatory nebo v pripadé mensich dart
od potencialné velkych donatori se zaméite na dlouhodoby cil akazdy rok
se k nému postupnymi kriicky priblizujte:

o 1.rok pfijméte i mensi dary, reklamni predméty nebo jen dobrou radu,
o 2.rok zadejte vice darti, pomoc, zapojen],
o 3. rok oteviete moZnosti dlouhodobé spoluprace, ktera ma uz hloubku

a spole¢ny zamér.
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MizZe se stat, Ze prijdete donatora o néco zadat, a nakonec vas bude chtit podporit
uplné jinak. To je v poradku. Cilem je viibec navazat spolupraci. Pokud chce
donator spolupracovat jinak, vyhovte mu. Tentokrat vAm dal mozna jen material,
ale pristé vam da penize.
Nezapomeiite, Ze velci firemni darci premysli vice obchodné. Berou to vice jako
investici. Zvlasté pokud se jedna o obchodni spolecnost, kde své rozhodnuti
darovat prostiredky museji (nebo budete muset vy) obhdjit pied predstavenstvem.
Pokud mate mezi svymi darci ¢i jingmi podporovateli néjaka zvuéna jména,
na schiizce se o nich zminte. Potencialni darci se radi ocitnou v “lepsi spolec¢nosti”.
Pokuste se uvhodného donitora vyjednat model “vénovani zaméstnanci’.
Zaméstnanci firmy mohou Ttici, Ze vybrany den vénuji vasi organizaci.
A zaméstnavatel za tento pracovni den neposle penize zaméstnanci, ale vam.
Pres firemniho darce najdéte cesticku kindividualnim darcim v podobé
zaméstnancli. Bude-li darce svolny, vyuzijte firemnich komunika¢nich kanald
k rozvijeni vztahu se zaméstnanci jako potencidlnimi darci.
0d vasich firemnich kontaktl si vyZadejte i osobni e-mail. To se hodi v pripadé,
ze doty¢ny zméni firmu, ale vy s nim chcete nadale spolupracovat.
Opakované firemnimu darci pripominejte piinos, ktery mél jeho dar a co se diky
nému konkrétné podarilo zménit.
Pri pripravé na schlizku se miiZete inspirovat u profesionalnich obchodnikii:

o Jan Leibl

= VIDEO: Jak napsat email pro domluveni schiizky (v case 8:20)

*  Vhodnost e-mailu na domluveni schiizky (v ¢ase 6:15)
* Jak by mél e-mail vypadat (v ¢ase 7:45)

=  VIDEO: Tajemstvi obchodniho telefonatu

o Petr Urbanec

o VIDEO: Tomas Hojgr - Jak Fict zdkaznikovi o penize a citit se u toho dobre

= Jak se citit dobre, kdyZ jdete na schlizku (v ¢ase 1:35)

= Jaksirici o penize (v ¢ase 7:00)
Pecujte o nadace jako o firemni darce a jiz na zacatku budujte osobni vazby. Také
v nadacich jsou lidé a maji hodné blizko k firemnim darctim nebo jimi ptimo jsou.
Vénujte jim proto nalezitou péci odpovidajici velkym darctm.

o Snazte se o osobni schizku.
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o Pozvéte je k vdm do organizace.
o Na setkani si ptipravte informace o tom:
= co mate pred sebou,
= sjakymi problémy se budete potykat,
= jaké Gzasné ¢innosti vas cekaji,
= jaké mate vize, které je potreba podporit,
pripravit najakoukoliv schlizku s potencidlnim darcem (viz cast
Pripravte se na schiizku a Zvlddnéte schiizku partnersky a se cti).

o Na setkdni ssebou vezméte upominkovy predmét (v pripadé
nepardubické nadace také naptiklad Pardubicky pernik jako symbol dané
lokality).

o Zajimejte se také o jejich potreby a vize a snazte se najit spole¢ny prusecik.
VyzkousSejte veletrhy, kde se nachazi mnoho potencialnich donatort. Najdéte ale
originalni zplisob osloveni, nez primo na stanku, nebot zastupci firem zde prijeli
resit obchod, nikoliv filantropii. Najdéte most mezi tématem veletrhu a tématem
vasi organizace. Napriklad Educo Zlin vzalo klientky (maminky) na veletrh, kde
prodavaly a nabizely kolacky. A obchazely s nimi firmy. Tim se zacal vytvaret
vztahovy miustek a bylo i trochu ¢asu si popovidat.

Pii psani textl se inspirujte naptiklad nasledujicim videem, které ukazuje

vyznam volby spravnych slov: YouTube: It's a beautiful day and i can't see it!.

Dale se vzdélavejte naptiklad zde:

o Ceské centrum fundraisingu,

o Nadace Neziskovky.cz,

o T-Mobile.

Rad'te se s odbornymi dobrovolniky diky projektu HERO CLAN.

Pii dékovani zkuste byt kreativni. Kromé bézného podékovani poslete naptiklad
velkému darci pohled pres online sluzbu pro posilani individualnich pohledd.
Na predni stranu vlozte fotku s motivem souvisejicim s vyuzitim daru (z prostredi,
kde je poskytovana sluzba, fotka sdétmi, spolecnd fotka tymu organizace).
Na zadni stranu napis$te podékovani. Zmifiovanou sluzbu nabizi naptiklad Ceska

posta nebo 24print.
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V ramci projektu

KONEP roste, a s nim jeho ¢lenové

zpracovali:

Anna JaroSova

Radek Tejkl

Projekt "KONEP roste a s nim jeho ¢lenové" resi dlouhodobou potrebu profesionalizace 19 NNO,

plsobicich v oblasti soc. za¢lenovani v Pardubickém kraji.

Projekt ,KONEP roste, a s nim jeho clenové“ registracni ¢islo CZ.03.2.63/0.0/0.0/99_041/0002742

je financné podporovan EU.




