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1. PRINCIP ZISKAVANIA FINANCNYCH
PROSTRIEDKOV

1.1 VYBUDUJTE VZTAHY,
AZ POTOM
ROZMYSLAJTE NAD
PENIAZMI

LZiskavanie financnych prostriedkov“znamena
omnoho viac, nez len ziskavanie pefiazi. Je
samozrejmé, ze kone¢nym cielom ziskavania
finanénych prostriedkov je vyber penazi, ktory zaisti
ekonomicku udrzatelnost organizacie. Zakladny
kamen ziskavania financnych prostriedkov v§ak
predstavuje doévod, preco by niekto mal organizacii

darovat peniaze.

Odovzdanie daru, &i uz v prospech ciela, osoby alebo
organizacie, predstavuje €in, ktory ma ucel a
motivaciu. Ked sa zatneme zaoberat’ ziskavanim
prostriedkov, mali by sme sa preto najprv sustredit na
identifikaciu os6b, ktoré maju zaujem prispiet na nasu
¢innost: perspektivnych darcov. Motivacia
perspektivnych darcov méze byt r6zna — mbézu
poznat nase ciele, byt citlivi na isté problémy,
pripadne mbézu podporovat mimovladnu organizaciu,

ktora zastupuje prislusné ciele, atd.

Zaciato¢nym bodom je zaujat ludi pre ciele, o
dosiahnutie ktorych sa vasa organizacia snazi.
Mbzete zacat' informovanim o ¢innosti, viziach a
projektoch organizéacie, aby vasa organizéacia fudi
uputala. V skratke plati, ze tlohou osoby
zodpovednej za ziskavanie finanénych

prostriedkov je zapajat’ Fudi. Naopak
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vSak plati, ze vztah postaveny &isto na peniazoch
vedie k nepravidelnym prispevkom v prospech vasej
organizacie a nema ziadnu perspektivu z hladiska

stability ani rozvoja.

Prvym klfuéovym prvkom preto je,
ze ziskavanie finanénych
prostriedkov treba chapat’ najprv
ako otazku vzt'ahov, az potom

penazi.

Druhym kFiéovym prvkom je, ze
pre dosiahnutie efektivneho
ziskavania finanénych

prostriedkov je nutné dosiahnut’
spravnu rovnovahu medzi citovym
a racionalnym rozmyslanim.

»,Bez citového zapojenia nebudu zZiadne d'alSie
prispevky“. Pri komunikacii s perspektivnymi
darcami s nimi musite nadviazat empaticky vztah a
uputat ich pre svoje ciele, projekty vasej organizacie,
prilezitosti, ktoré vidite, ako aj tazkosti, s ktorymi sa

stretnete.

Ked vSak pride ¢as poziadat o prispevok, musite mat’
presnu predstavu o nakladoch vasho projektu,
rozpocitani rozpoctu na jednotlivé Cinnosti, aj

nacasovani.



O0&O

VaSou ulohou teda bude predstavit’ svoju organizaciu
spbsobom, ktory dokaze vytvorit citovy zavazok a
zaroven dokaze darcov presveddit, Ze ide o rozumnu

investiciu.

Nezabudaijte, ze podporované ciele su klucové pre
vas vztah s darcami — vasa organizacia predstavuje

prostrednika medzi darcami a ciefmi.

Darcovia predstavuju pre vasu pacientsku organizaciu
cenné aktiva. To znamena, ze musite do tohto vztahu
investovat’ €as, udrziavat darcov informovanych o
kone¢nom urceni penazi, ktorymi prispeli, aj o
planoch a aktivitach organizécie.

Komunikacia tykajuca sa vaSej organizacie a jej misie
predstavuje kluCovy krok pri kultivacii vztahov

s darcami. Preto musite vytvorit pisomné ,stanovisko

k pripadu” (pozri ¢ast 2.1.).

1.2 KULTIVACIA DARCOV: OD PARETOVHO
PRAVIDLA PO PYRAMIDU ZIiSKAVANIA
FINANGNYCH PROSTRIEDKOV

Paretovo pravidlo, ktoré je tiez zname ako ,Pravidlo
80/20%, je mozné zhrnut nasledujucim spdésobom: 80

% vysledkov pochadza z

20 % pric€in. Pri uplatneni tohto principu v kontexte
ziskavania finanénych prostriedkov to znamena, ze
80 % prostriedkov pochadza od 20 % darcov —
inymi slovami, 80 % nasich vysledkov dosiahneme za

20 % vynalozeného €asu a Usilia.

Neziskové organizacie Casto pri ziskavani finanénych
prostriedkov vynalozia obrovské mnozstvo €asu na
planovanie udalosti, podavanie grantovych zZiadosti,
vyskum potencialnych darcov a aktualizaciu viacerych
stranok socialnych médii.

Jednou z veci, ktora sa ¢asto zanedbava, je
vyhodnotenie efektivity tychto stratégii vzhlfadom

k pozadovanym vysledkom. Ak stravite trochu €asu
hodnotenim, mézete usetrit mnozstvo €asu, ktoré by
ste vynalozili na netspesné stratégie (pozri ¢ast 3 o

hodnoteni ziskavania finan¢nych prostriedkov).

Dal$im ponaugenim vyplyvajlcim z Paretovho
pravidla je to, Ze by vaSa organizacia mala investovat
¢as do kultivacie podobnych vztahov

s perspektivnymi darcami, ako ma s darcami, ktori si
uzZ cenia va$u organizéciu a podporuju ju. V
skutoc€nosti plati, Ze tito darcovia predstavuju
zainteresované osoby, ktorych prispevok k vasej

organizécii bude z dlhodobého hladiska najcennejsi.

Paretovym pravidlom sa in§pirovala aj jedna

Z najznamejSich stratégii udrzatelného ziskavania
finanénych prostriedkov — pyramida ziskavania
finanénych prostriedkov.

Proces ziskavania darcov je oby¢ajne zalozeny na
nasledujucom predpoklade: prispevky darcov v hornej

Casti pyramidy (20 %) predstavuji 80 %
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1. PRINCIP ZISKAVANIA FINANCNYCH

PROSTRIEDKOV
darov, zatial 6o dary pochadzajice od 1.3. VYSKUM TYKAJUCI SA DARCOV:
prvodarcov (80 % darcov v spodnej Casti OKRUHY PRISPIEVATELOV

pyramidy) tvoria 20

% prispevkov. Efektivne ziskavanie finanénych
prostriedkov vyzaduje dokladné vedomosti

o prispievateloch vasej organizacie.

20 % darcov poskytuje

Prispievatelov je mozné definovat ako

vacsie dary samostatni skupinu 0sdb, ktora ma

skutocny &i potencialny zaujem

0 organizaciu.

% 80 % darcov poskytuje

mensie dary Je uZitoéné, ak si prispievatelov
organizacie predstavite pomocou sUlpravy

Stratégia rozvoja darcov ,vyzaduje” presun darcov ststrednych kruhov, ktoré predstavuju energiu

s < . organizacie rozptylujucu sa smerom zo stredu von.
smerom nahor v ,pyramide”, pricom kazda uroven

s s C e ” Jadro prispievatelov sa nachadza v strede tychto
zodpoveda vysSej urovni zavazku darcu vodi

neziskovej organizacil sustrednych kruhov. Cim vzdialenejsie su kruhy od

stredu, tym slabsie je ich spojenie s misiou
Je délezité rozoznat jednotlivé druhy mimovladnej organizacie.

podporovatelov vasej organizacie a identifikovat

. . . . s - Pomocou tohto modelu mézeme identifikovat
konkrétne ¢innosti pre jednotlivé drovne zavazku.

Ciefom je udrzat zapojenie darcov bez ohfadu na prispievatelov naSej mimovladnej organizacie

miesto v pyramide, na ktorom sa nach&dzajd, a nasledujucim zaradenim do jednotlivych kruhov:

pestovat’ vztahy s nimi po dobu celého Zivotného

hlavné zainteresované osoby
cyklu darcov.

(spravna rada, vedenie, vyznamni darcovia)

Ak chcete spravne vybudovat pyramidu ziskavania dobrovolnici, prijemcovia sluZieb/klienti,

) . . T - y bezni darcovia, ¢lenovia
finanénych prostriedkov, je klu€ové udrziavat’ si

presné zaznamy o darcoch — o ich pottoch, » 3. kruh: byvali G€astnici/byvali ¢lenovia

druhoch podporovatelov, historii prispevkov atd. rady/byvali darcovia

Preto si na tento ucel musite vybrat vhodnu > 4. kruh: osoby s podobnymi zaujmami

databazu (Sprava vztahov so zakaznikmi). > Posledny kruh: ,zvySok sveta

Skompilované udaje je potom mozné analyzovat a

zobrazovat trendy a segmenty darcov.
L T. Seiler, Developing a constituency for fundraising
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Ked urcite, do ktorého z kruhov uvedenych vyssie

patri konkrétna skupina potencialnych darcov,

musite vyhodnotit’ pravdepodobnost, s akou sa

jednotlivé skupiny stant darcami (pripadne

dobrovolnikmi, zastancami atd).

Tzv. model LAI vam pomdze vyhodnotit

pravdepodobnost prispevkov z jednotlivych skupin:

Skratka LAl znamena:

» Linkage (Prepojenie): druh vztahu medzi

prislusnou skupinou a vasSou organizaciou;

» Ability (Moznosti): finanéné moznosti

prislusnej skupiny tykajuce sa poskytnutia

prispevku;

P Interest (Zaujem): zaujem potencialneho

darcu o ciele a misiu vasej organizacie.

Pomocou kombinacie tychto troch kritérii budete

méct vytvorit zoznam potencialnych darcov

usporiadany podla vztahov a zaujmu darcov o

vasSu mimovladnu organizaciu, rovnako ako aj

podrla ich finanénych moznosti tykajucich sa

prispevkov.

1.4 ZDROJE ZISKAVANIA FINANCNYCH
PROSTRIEDKOV

Skupina perspektivnych darcov nezahffia
iba jednu kategériu: ide o spolo¢nosti, ale
tiez o jednotlivcov, nadéacie, kluby

poskytujuce sluzby &i verejné organizécie.

Videalnom pripade bude dobry plan ziskavania
finanénych prostriedkov zahfnat’ vSetky
potenciélne zdroje prostriedkov. Plati, ze kazdy
z tychto zdrojov bude schopny prispiet

k dosiahnutiu celkovych cielov konkrétnym

spbsobom.

Prvym krokom va$ej pacientskej organizécie by
preto malo byt vytvorenie databazy, ktora obsahuje
vyvazenu zmes vsetkych zdrojov. Okruhy
prispievatelov a model LAl vam potom pomézu
strategicky sa zamysliet nad perspektivnymi

darcami.

Bud'te tvorivi! Aj ked je v oblasti firemnych
sponzorov samozrejmé, ze pacientské organizacie
budu ziadat’ o dary spolo¢nosti z farmaceutického
sektoru, jednotlivci pracujuci vo vasej organizacii
mo&zu mat’ kontakty na osoby z inych oblasti.
Jednym zo spdsobov, ako zacat' hladat
perspektivnych darcov, mbze byt analyza vztahov
jednotlivych ¢€lenov rady s réznymi spoloénostami.
To ma dve vyhody — oslovite spolo¢nosti z inych
oblasti a toto oslovenie prebehne prostrednictvom

,0s0bného" kontaktu.
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1. PRINCIP ZISKAVANIA FINANCNYCH PROSTRIEDKOV

Tiez mbzete preskiumat napady tykajuce sa
konkrétnych cielov, o dosiahnutie ktorych usiluje
va$a organizacia — existuju iné odvetvia, ktoré
priamo suvisia s oblastou prislu§ného ochorenia
alebo kontextom daného $tatu? Existuju konkrétne
odporucané potraviny alebo aktivity, ktoré by mohli
podporovat zdravotnicku liecbu v oblasti
prisluSného ochorenia?

Cielom tohto brainstormingového cvi¢enia je
rozSirit vase portfélio potencialnych firemnych

partnerov nad ramec farmaceutického sektoru.

Co sa tyka nadécii, nezabudnite venovat
dostatocny Cas analyze nadacii aktivnych vo vaSej
oblasti, nez pouZijete databazu alebo verejné
zdroje Udajov2. Tym usetrite Cas a budete moct

spravnym spdsobom oslovit' spravnu nadaciu.

1.5 ULOHA RADY PRI
ZISKAVANI
FINANCNYCH
PROSTRIEDKOV

—

Ulohy a funkcie &lenov rady sa mézu v jednotlivych
organizaciach vyrazne liSit. Jednou z hlavnych
uloh rady je vSak zaistit, aby mala vasa
organizéacia dostatok prostriedkov na sledovanie
svojho strategického planu, rovnako ako aj zaistit
spravne pouzitie tychto prostriedkov.

Preto sa obyCajne oakava, ze rada bude pri
ziskavani finanénych prostriedkov zohravat
kfa€ovu ulohu.

Je doblezité, aby mali zamestnanci aj ¢lenovia rady

rovnaku predstavu o tom, ¢o sa oakava od

jednych aj druhych.

Clenovia rady by sa mali aktivne zapajat’ do
fazy vyvoja planu ziskavania finanénych
prostriedkov, od procesu planovania az po rozvoj
pripadov, ktoré chcete podporit. To zaisti spravne
naplanovanie stratégii podpory a vo vS§eobecnosti
aj to porozumenie ¢lenov rady ich spolo¢nym aj

jednotlivym dloham.

Uloha rady by mala tvorit’ kfiéovu suéast’
planu ziskavania finanénych prostriedkov.
Clenovia rady by tiez mali s&asti tvorit zakladné
interné zdroje organizacie suvisiace so ziskavanim
financnych prostriedkov prostrednictvom svojich
osobnych kontaktov, svojej tlohy pri zapojovani
zainteresovanych oséb a svojich osobnych

odbornych skusenosti.

To znamena, Ze rada spolupracuje so
zamestnancami organizacie a prispieva svojim
vplyvom a vyznamom k podpore $irSieho planu
ziskavania finanénych prostriedkov organizacie.
Zamestnanci naopak zaistuju kazdodenny vykon

vacsiny ¢innosti.

Organizacie s najvys§Sou urovhou kultary
ziskavania finan¢nych prostriedkov vyvijaju
skuto€né ,zasady ziskavania financnych
prostriedkov ¢lenmi rady®, ktoré definuju Ciastku,
ktora sa o¢akava v podobe ziskanych ¢&i osobnych
prispevkov od kazdého ¢lena rady, rovnako ako aj
proces na odmietnutie tejto poziadavky a dalSie
spOsoby, pomocou ktorych moézu ¢lenovia rady

podporit’ ziskavanie prostriedkov.

2 www.foundationcenter.org predstavuje vynikajlci zdroj informacii.
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Pozrite sa na to takto — osoba, ktord vam
poskytuje svoj €as, je dobrovolnik, a osoba,
ktora vam poskytuje peniaze, je darca. Clen
rady musi byt zaroven dobrovolnikom i

darcom.

Hlavné sposoby zapojenia ¢lenov rady:

» Darcovstvo: je realistické o¢akavat, ze ini

urobia nieco, ¢o nie ste ochotni urobit sami?

(Nemusi ist iba o poskytovanie penazi, ale aj

Gasu!);

» Vystupovanie v prospech organizacie;

» Pripravenost rozpravat o organizacii a jej
misii;

» Poskytovanie kontaktov alebo
predstavovanie novych perspektivnych darcov a
prilezitosti na ziskavanie finanénych prostriedkov;

> Identifikacia darcov s vysokou Cistou

hodnotou a rozvoj vztahov s nimi;

» Propagacia ¢i hostovanie udalosti a dalSie
iniciativy;
» Dostupnost pre schbdzky s potencialnymi

donormi.

Je mozné zorganizovat konkrétne Skolenia na
zlepSenie kapacit ¢lenov rady a zvySenie ich
sebavedomia v oblasti ziskavania finanénych

prostriedkov pre organizaciu.
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2. VYTVORENIE PLANU ZISKAVANIA

FINANCNYCH PROSTRIEDKOV

PretoZe ziskavanie finanénych prostriedkov vSeobecne viak plati, Ze tento proces nie je
nepredstavuje ,rozpravanie sa o peniazoch” ale riadeny jednou osobou. Miesto toho proces riadi
,vytvaranie a pestovanie vztahov*, je pristup skupina (vybor pre ziskavanie finanénych
k vytvaraniu planu ziskavania finanénych prostriedkov prostriedkov, pracovna skupina pre rozvoj...),
velmi individualny. Neexistuje Ziadny véeobecne ktora obsahuje osoby s réznymi funkciami
platny model planov ziskavania finanénych (vratane zastupcu komunikaéného oddelenia
prostriedkov, pretoZe sa darcovia, perspektivni alebo osoby s dobrymi komunika&nymi
darcovia, potreby, silné aj slabé stranky jednotlivych schopnostami), v zkej spolupraci so spravnou
organizacii velmi lisia. radou.
Casto sa stava, Ze neziskové organizécie vyvijaja Zacnime vytvarat’ koncept planu ziskavania
&innost' bez pouZitia planu ziskavania finanénych finanénych prostriedkov!
prostriedkov a pokUs$aju sa vyuzit ¢o najviac Plan ziskavania finanénych prostriedkov
prileZitosti, pripadne &akaju na prilezitosti, ktoré sa obycajne obsahuje:
neobjavia. Toto je najhors$i sposob riadenia > Stanovisko
programov rozvoja a zaistenia udrzatelnosti k pripadu
organizacie. » Stratégiu

» Ciele
Plan ziskavania finanénych prostriedkov vam umozni » Taktiku (kampari, ciele,
sustredit svoje usilie. Vdaka planu mozete nasledovat nastroje)

spravnu stratégiu, definovat ¢innosti a taktiku a

vytvorit’ si kalendar ziskavania finan¢nych 2.1 STANOVISKO K PRiPADU

j

prostriedkov®. Plan vam umozni riadit vasu

kazdodennd précu. Stanovisko k pripadu — Pripad pre podporu

Idedlny plan ziskavania finanénych prostriedkov ~ predstavuje jeden z najdoleZitejSich

predstavuje dokument, ktory je vytvarany kazdorocne, dokumentov vytvorenych neziskovou

e . o
pripadne v strednedobej perspektive kazdé 2-3 roky organizaciou. O ¢o viastne ide?

s kazdoro&nou reviziou. Presvedcivé stanovisko k pripadu ,jasne
ilustruje misiu vaSej organizacie a jej viziu do
Kto je vlastnikom tejto &innosti? To vo velkej miere budtcnosti a informuje darcov o dévodoch
zAvisi od organizaéného modelu, Ziadosti o finan¢né prostriedky aj o tom, o aké
vysledky ich investicii sa snaZite“. Tento
dokument ,ponuka zavazné dévody, preco by
mali perspektivni darcovia prispiet

3 Joe Garecht, How to write a case for support for your non-profit — part. II. " . « PP
k financovaniu vaSej organizacie?.

4 C. Richardson, Philantropy News Digest.
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Efektivne ziskavanie finanénych prostriedkov je
vysledkom ,,rozpravania vasho pribehu*“. Dobré
stanovisko k pripadu obsahuje zmes citovo putavych
pribehov aj chladnych faktov, ktoré podporuju vase
tvrdenia tykajlce sa snahy o dosiahnutie zmeny

v prislusnej komunite. Odovzdava posolstvo o vasej
vizii lepSej buducnosti a pozyva darcov, aby sa stali

sucastou tejto vizie.

Proces
" ziskavania
4+ | finanénych
prostriedkov

Pripad pre podporu by mal byt jednou z prvych veci,
ktoré napiSete, ked za¢nete pracovat na stratégii
ziskavania finan¢nych prostriedkov. Tento dokument,
ktory by mal byt napisany $tylom orientovanym na
darcu, bude tvorit’ zaklad pre vSetku komunikaciu
neziskovej organizacie. Na toto stanovisko k pripadu
sa modzete odkazovat pri pisani bulletinov, e-mailov,
textov na webové stranky, materialov ur¢enych pre
darcov atd. Dokument by mal obsahovat’ vSetko, ¢o je

pre vasu organizaciu dolezité.

Tiez mbzete vytvorit' aj externy pripad pre podporu
(vytah zo stanoviska k pripadu) vhodny na priame
zdielanie s darcami, napriklad jeho zahrnutim do

brozury.

Stanovisko k pripadu

Co by malo obsahovat' stanovisko k pripadu?

Informécie zahrnuté do stanoviska k pripadu sa mézu
liSit podla situacie a historie vasej organizacie.
Jedinym odporucanim je, ze by nemalo byt prilis dlhé

ani prilis formalne.

» Emociondlny Gvod: ako sme uz spominali,
ziskavanie finan€nych prostriedkov zahffia zmes
citového zapojenia a racionalneho uvazovania.
Darcovia a perspektivni darcovia sa podla Uvodu
stanoviska k pripadu rozhodnu, &i si pre€itaju cely
dokument.

» Misia a vizia, hodnoty: aky je ucel existencie
vasej organizacie? Pre¢o by mala ludi zaujimat?
Aka je vaSa vizia do buducnosti?

» Vedenie, plateni zamestnanci, dobrovolnici:
ukazte, kto ste! Ak predpokladame, Ze je
ziskavanie finan€nych prostriedkov zaloZzené na
vztahoch s darcami a vzajomnej dbvere,
najlepsim spdésobom, ako zacat dialég s darcami,
je poskytnutie transparentnych informéacii o
spravnej rade organizéacie, jej zamestnancoch i
dobrovolnikoch.

» Histdria organizécie: poskytnite strué¢ny suhrn

histérie organizacie a jej doterajSej prace.
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2. VYTVORENIE PLANU ZISKAVANIA
FINANCNYCH PROSTRIEDKOV

» Strategické ciele a programy:

vysvetlite, ako si predstavujete realizaciu vizie.

» Vysledky a dokazy o dopade: ukazte, Ze ma
va$a ¢innost zmysel. Pouzite Statistiky a grafy,
dolezitejSie je vSak informovat o pribehoch ludi,
ktorym ste pomohli. Pouzite svedectva a podlozte
ich adajmi.

» Potrebné prostriedky: kolko periazi potrebuje
organizacia ziskat? Na €o budu peniaze pouzité?

Preco ich potrebujete ziskat teraz?

Tieto prvky mézete zahrnat' v lubovolnom poradi.
Stanovisko k pripadu musi byt zrozumitelné a musi
vyhovovat vasej organizacii, preto sa nemusite drzat

Ziadneho konkrétneho vzorca.

Jasné stanovisko k pripadu zaisti, ze bude
mat’ cela organizacia jedine¢nu identitu

(od rady az po dobrovolnikov) a odovzdava
jednotnl spravu pri komunikacii s externymi
zainteresovanymi osobami, vytvarani
vzdelavacich materialov, vystipeniach v médiach
¢&i na verejnosti a nakoniec aj pri ziskavani
finanénych prostriedkov.

Stanovisko k pripadu (3 - 4 strany ¢&i viac) netreba
pravidelne revidovat, pretoze ide o konceptualny
zaklad praktickych planov, ktoré st rok po roku

v oblasti ziskavania finanénych prostriedkov

vytvarané.

2.2 DEFINOVANIE STRATEGIE

_/—

Stratégia je nastrojom, ktory mobilizuje organizéaciu

k dosiahnutiu jej vizie tykajucej sa budicnosti.
Stratégia poskytuje ciele pre radu, zamestnancov a
dobrovolnikov, rovnako ako aj pokyny tykajuce sa
zapdjania externych zainteresovanych osob.
Predstavuje cestu veducu zo su€asnosti do
buddcnosti. Stratégia uréuje, akym spdésobom
organizacia pristupuje k vonkajSiemu svetu — ako
najlepSie vyuziva prilezitosti, reaguje na zmeny a Celi
vyzvam a hrozbam.

Stratégia

ujasnuje priority a ciel sustredenia

prostriedkov organizacie.

Stratégia sa oby¢ajne sustredi na strednedobé az
dlhodobé obdobie (3 az 5 rokov), je vSak relevantna aj

kratkodobo.

SUPRAVA NASTROJOV EPF / ZISKAVANIE FINANCNYCH PROSTRIEDKOV PRE PACIENTSKE ORGANIZACIE



2.2.1 ANALYZA SWOT

Ak chceme lepSie porozumiet svojmu potencialu

z hladiska ziskavania finanénych prostriedkov, musime
zacat analyzou aktualnej situacie. Takzvana analyza
SWOT predstavuje uzitocny nastroj — ak si vytvorite
zoznam silnych a slabych stranok, hrozieb aj
prilezitosti, ziskate dobry prehlad o situacii, v akej sa
momentalne nachadza vasa organizacia, z interného aj

externého hladiska.

Strengths - Silné
stranky

Threats - Hrozby

VaS$e slabé stranky predstavuju oblasti, v ktorych by ste
mali vyvinut dodato¢né usilie, zatial ¢o vase silné
stranky predstavuju vas kapital — ¢o ste uz schopni
dosiahnut — a mali by ste sa nimi riadit’ pri vytvarani

planu ziskavania finanénych prostriedkov.
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2.2.2 POZNAJTE SVOJE AKTIVA

Prva analyza sucasnej situacie bude este uzitocnejsia,
ak ju spojite s porovnanim vykonnosti

s potencialnymi konkurentmi.

Podrobny prehlad o dobrovolnikoch a darcoch vam
pomozZe ziskat prehlad o tom, kolko z nich sa nachadza
vo vaSej databaze. Mate k dispozicii Gplné profily, alebo
iba jednoduchu databazu s menom a priezviskom? Je

skupina vyznamnych darcov v databaze jednoliata?

Tiez by ste mali posudit mieru viditelnosti svojej
organizacie v komunite — ked ludia hovoria o
problémoch a potrebach, ktorym sa vasa organizacia
venuje, vedia o vaSich programoch? Odkazuje sa na vas

pacientska komunita, ktora zastupujete?

2.2.3 POTREBNE PROSTRIEDKY?

V neposlednom rade by ste mali mat ¢o najpresnejSiu
predstavu o potrebnych prostriedkoch.

Pozorne zvazte, aké finanéné prostriedky potrebujete na
dosiahnutie svojej misie. Cim presnejsie identifikujete
svoje potreby tykajlce sa ziskavania finanénych
prostriedkov, tym vhodnejSia bude vasa stratégia a tym

lepsi bude vas plan ziskavania financnych prostriedkov.



2.2.4 MODELG.I.V.E.S.

Na ur€enie najlepSej stratégie ziskavania finan¢nych
prostriedkov pre mimovladne organizacie sa Casto
pouziva model G.l.V.E.S.

Tento model popisuje pat ciest, pomocou ktorych
md&ze organizacia usilovat o dosiahnutie svojich
cielov. Tento model vyzaduje jasné a presné definicie

cielov a priorit organizacie.

znamend GROWTH (RAST): zvacSovanie

poctu prvodarcov

Tato cesta je zalozena predovSetkym na zvyseni
poctu prvych darov od vacSieho poctu

novoziskanych darcov.

Pre koho je tato cesta urena? Tato stratégia je

Casto pouzivana novovzniknutymi mimovladnymi
organizaciami alebo mimovladnymi organizaciami s tzv.
start-up planom na ziskavanie finan¢nych prostriedkov.
Stratégia zaloZzena na ceste rastu vyZzaduje vela energie
a velku oddanost’ od celej organizacie, rovnako ako aj
silné riadiace Struktury. Ak mate z akéhokolvek dévodu
pocit, Ze by tato cesta pre vas mohla byt problematicka,

je pravdepodobne lepSie zvolit’ inu cestu.

Aka je myslienka tejto cesty? Pozrime sa eSte raz na
pyramidu ziskavania finanénych prostriedkov. Zakladfa
pyramidy je tvorena darcami, ktori odovzdavaju malé
dary. Tito fudia sa vyznacuju malou Uroviou zapojenia
do va$ej organizacie. Ciefom tejto cesty ziskavania
finan€nych prostriedkov je posuvat tieto osoby dalej po

trase darcov (posunut ich smerom nahor po pyramide).

Nas$im cielom preto bude zlepSenie Urovne a kvality
interakcie medzi oboma stranami vztahu zalozeného na
ziskavani finan¢nych prostriedkov a prechod od malych

darov k velkym darom a dedi¢stvam.

__ Aké nastroje budeme pouzivat'? NajlepSie nastroje

\ na oslovenie vysokého poctu novych darcov a

poziadanie o prispevok na malej Grovni pravdepodobne
predstavuje posta a e-mail. V malych komunitach je tiez
mozné pouzit osobné stretnutia a dalSie osobné

odporucania.

znamend INVOLVEMENT (ZAPOJENIE): zvySenie
dopadu organizécie prostrednictvom novych

priaznivcov

Tato cesta sa sklada z planov na pestovanie vztahov s
fud'mi, dobrovolnickych programov a programov
zameranych na zvysenie Urovne zapojenia ¢lenov

organizacie.

Pre koho je tato cesta uréena? Toto je typicka cesta
pre mimovladne organizacie, ktoré potrebuju zvysit pocet
dobrovolnikov a ukazat’ svoj dopad v ramci vlastnej
komunity. Tato stratégia je Uspesna, ak je mimovladna
organizacia podporovana osobami s vysokou

viditelnost'ou vo svojej oblasti.

Aka je myslienka tejto cesty? Prijatie stratégie
ziskavania finanénych prostriedkov zaloZenej na
zapojeni bude vyzadovat' charizmatickych

dobrovolnikov, proaktivny pristup k osobam, k zapojeniu
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ktorych sa snazite, a vysoku Uroven oddanosti na strane
jednotlivcov tvoriacich organizaciu. Je mozné zapoijit’' aj

Skoliace programy pre novych priaznivcov.

Aké nastroje budeme pouzivat'? Pre stratégiu
zapojenia sa obycajne pouzivaju nasledujuce nastroje —
¢lenské kampane, bulletiny, vlastné publikacie a socialne

siete.

znamena VISIBILITY (VIDITELNOST): zvy$enie

profilu organizécie.

Tato stratégia je zalozena na zvyseni popularity

mimovladnej organizacie.

Pre koho je tato cesta uréena? Této cesta je
uréena pre organizacie, ktoré maju silnt a dobre
definovanu identitu znacky. Organizacia sa musi
vyznacovat vyraznymi vlastnostami, vdiaka ktorym
je jedine¢na a znama v oblasti, v ktorej vyvija

¢innost.

Aka je myslienka tejto cesty? V ramci tejto
stratégie zameranej na komunitu sa organizacia
snazi o zvySenie povedomia o svojich cieloch,
posilfiuje svoju identitu znacky a povest a zvySuje
svoju schopnost vyvolavat pozitivnu spatni vazbu

tykajucu sa jej ¢innosti v ramci komunity.

Aké nastroje budeme pouzivat'? Ststredime sa
na medialnu ¢innost' a kreativne spdsoby
organizacie udalosti. M6zu nam tiez pomdoct
marketingové iniciativy suvisiace s ciefmi (CRM):

CRM je

stratégia, v ramci ktorej sa spolo¢nost rozhodne venovat
zlomok celkovych nakladov svojich produktov (alebo
percento prijmov z predaja produktov) na podporu
mimovladnej organizacie, spojit na produktoch obe
znacky a vytvorit spologny komunikagny plan. Dal§imi
nastrojmi, ktoré je mozné pouzit v rdmci stratégie
zalozenej na viditelnosti, m6ze byt vytvorenie
interaktivnych webovych stranok (umoznenie darov
online alebo vytvorenie aplikacie pre inteligentné

telefény) ¢i kampane v sociélnych médiach.

znamen& EFFICIENCY
(EFEKTIVITU): menej darcov, vyssie

prispevky

Volba tejto cesty znamena pozorne zvazit pomer
medzi investiciami a nakladmi na vasu

organizaciu.

Pre koho je tato cesta uréena? Budete
potrebovat silné vedenie, ktoré dokaze
identifikovat alternativy k niektorym
vydavkom, napriklad prostrednictvom

zvy$enia miery nefinanénych darov.

Aka je myslienka tejto cesty? Cielom tejto
stratégie je najst najlepSiu rovnovahu medzi
idealnym stavom (z hladiska projektov,
prostriedkov a ziskavania financnych prostriedkov)
a primeranou realistickou alternativou, ktora moze
niest mensie riziko. Toto pozorné sledovanie
nakladov prinaSa okamzité vyhody vo forme uUspor,
ale tiez pomaha zlepsit celkovu efektivitu

organizacie.
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Aké nastroje budeme pouzivat? Typickymi
nastrojmi na ziskanie finanénych prostriedkov pri
sledovani pomeru nakladov a vyhod su kampane
pre vyznamnych darcov (ako je uvedené vyssie,
oslovite menej darcov, ktori uz maju silny vztah
s vasou mimovladnou agenturou — to znamena, ze
nebudete mat' Ziadne naklady na publicitu,
sustredite sa skor na osobné stretnutia s cielom
ziskat dolezitejSie dary), planované dary
(dediéstva), firemné nadacie a verejné
financovanie.

VSetky tieto nastroje umozriuju ziskat’ vysoky
prijem vo forme darov pri nizkych finanénych

nékladoch zo strany mimovladnej organizacie.

: znamena
STABILITY
(STABILITU)

Cesta stability je vhodna, ak je vasa organizacia uz
zavedena a rieSi ziskavanie finanénych prostriedkov

z dlhodobého hladiska.

Pre koho je tato cesta uréena? Tuto stratégiu
vacsinou pouZzivaju mimovladne organizacie

s pevnou a ekonomicky stabilnou situéciou,
ktorych misiu je mozné definovat ako trvalt, a

ktoré maju silné a nemenné hodnoty.

Aka je myslienka tejto cesty? Stratégia stability
znamena dosiahnut spojenie so stabilnymi
institaciami, napriklad univerzitami alebo
zdravotnymi nadaciami a dalSimi etablovanymi

zainteresovanymi osobami.

Aké nastroje budeme pouzivat'? Vytvorenie
kampane na ziskanie finan¢nych prostriedkov
obyc¢ajne znamena pouzit’ prispevky

s priamym debetom,
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majetkové fondy a velku diverzifikaciu medzi
dostupnymi nastrojmi: ¢im viac nastrojov
pouzijeme, tym menSiemu riziku sa vystavujeme
z hladiska potencialne ziskanych finanénych

prostriedkov.

Ako vybrat, ktorou cestou sa vyberieme?

Pri vybere stratégie musite zvazit, kam chcete
svoju organizaciu v buddcnosti doviest. Nemusi
existovat’' Ziadna dokonala vofba — budete si musiet
vybrat spravnu moznost na zéaklade informacii,

ktoré méte prave k dispozicii.

| STABILITA

VIDITELNOST

ot

Stratégia vacsinou plati pre obdobie 3 az 5 rokov.
V priebehu tohto obdobia sa budete venovat
implementécii stratégie, planovaniu kampani a
hodnoteniu vysledkov z hladiska dopadu,
finan¢nych prostriedkov a darcov. Na konci tohto
cyklu znovu zvazite situaciu, v ktorej sa
organizécia nachadza, pomocou rovnakého
pristupu. MéZe sa stat, Ze potom do buducnosti

zvolite in0 stratégiu.



Je doblezité pristupovat k ziskavaniu finanénych
prostriedkov ako k praktickej zaleZitosti, ktord
moze viest k vyznamnym zmenam vo vasej
organizacii aj vo vztahoch s darcami. Musite k nej

pristupovat po jednotlivych krokoch.

V skratke — nezabudajte, ze ziskavanie financnych
prostriedkov je €innost, ktora sa sklada z 90 %

z analyzy a pripravy a z 10 % zo samotného
Ziadania o prispevky.

Venujte nejaky ¢as posudeniu silnych a slabych
stranok vasej organizacie a prislusnému vyberu

vhodnej stratégie.

Po vybere primeranej stratégie si budete musiet
definovat ciele. Ak je napriklad vaSa stratégia
zaloZena na raste, bude vaSou ulohou zvysit’ poCet
prvodarcov. Aky pocet by vSak mal byt cielovy? O
100 darcov viac? O 10 darcov viac? Je dblezité
vediet, o je vaSim cielom. Ak predpokladate, ze
budete potrebovat ziskat 10 000 EUR na
implementéciu svojich projektov, polozZte si
nasledujucu otazku: kolko darcov na nizkej drovni
potrebujete na dosiahnutie tejto Ciastky

v prispevkoch? A ¢o je dolezitejSie — mate uz

potrebny pocet darcov vo svojej databaze?

5 Model SMART bol prvykréat
popisany v r. 1981 v &lanku George
Dorana ,There's a SM.AR.T. Way to

2.3 CIELE ZiSKAVANIA FINANCNYCH
PROSTRIEDKOV

Najlepsie je zacat predstavou o kone¢nom cieli — aky je
vas celkovy ciel v oblasti ziskavania finan¢nych
prostriedkov? A €o viac — aky je vas ciel v oblasti
ziskavania finan¢nych prostriedkov pre tento rok aj pre
kazdy z nasledujucich Styroch rokov?

SMART model predstavuje uzito€ny nastroj, ktory vam
pomoze definovat praktické ciele®. Skratka SMART
znamena: Specific (Specifické), Measurable
(Meratel'né), Acceptable (Prijatel'né), Realistic

(Realistické) a Timebound (Casovo ohraniéené).

Prvym krokom k vyjasneniu vasSich cielov ziskavania
finanénych prostriedkov je postarat sa, aby boli
SPECIFICKE. Nestadi povedat, Ze chcete ziskat viac
pefazi, nez v uplynulom roku. Taky ciel je mozné
dosiahnut, ak vyzbierate len o jediné euro viac. Musite
byt presnejsi a svoje ciele konkretizovat.

Specifickym cielom ziskavania finanénych prostriedkov
mdze byt napriklad ziskanie 50 000 EUR, zapojenie 50
novych darcov alebo ziskanie o 10 % vy$$ej celkovej

Ciastky darov. Nezabudnite si ciele napisat.

MERATELNOST predstavuje déleZity prvok umozfiujici
stanovit' $pecifické ciele. Stanovenie
MERATELNYCH cielov vam umozni
objektivnejSie posudit’ uspech ¢i netispech. Ak
je vasim cielom vybrat ,vela pefiazi“, kazdy méze
mat inu predstavu o cielovej Ciastke. Ak mate
meratelny ciel, po skon€eni kampane budete
moct posudit, €i ste uspeli alebo zlyhali. Pri

stanoveni

Write Management's Goals and Objectives*

v Gasopise Management Review.
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SMART

pecific Vieasurable Acceptable Realistic Timebound

meratelnych cielov si polozte otazky ,kolko

penazi?“ alebo ,kolko darcov?*.

Po tretie, ciele ziskavania finanénych prostriedkov
by mali byt DOSIAHNUTELNE aj PRIJATELNE.
Dosiahnutefné neznamena ,jednoduché®. Naro¢né
ciele vedu k lep§im vykonom — Gspechy, dosiahnutie
ktorych si vyzadovalo tvrdu pracu, poskytuju ludom
vacsie uspokojenie. Naopak, ak sa ciel zda
nedosiahnutefny, mézu sa ludia citit demotivovani
alebo odsudeni na neuspech. Ciele ziskavania
finanénych prostriedkov by mali byt’ naro¢né,
avsak nie nemozné. Na cieloch projektu by sa tiez
mali vo vSeobecnosti zhodnut vSetci, ktori sa na fiom

podielaja.

R znamena RELEVANTNE. Cenime si vysledky, ktoré
dosiahnu zmenu k lepSiemu, a darcovia tiez chcu
vediet, aky dopad dosiahli svojim prispevkom.

Preto by ste mali byt schopni
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vysvetlit, akym spésobom jednotlivé ciele

ziskavania pefazi suvisia s vaSou misiou.

A nakoniec, vase ciele musia byt CASOVO
OHRANICENE.

Terminy su dolezitym prvkom, ktory vdam umozni
zaistit, Ze budu vase ciele $pecifické a meratelné.
Ak nie je ciel ¢asovo ohraniceny, jeho
dosiahnutie moze byt donekonecéna odkladané.
Jasny termin méze tiez predstavovat vyznamnu
motivaciu pre darcov a osoby venujuce sa
ziskavaniu finanénych prostriedkov. Nezabudnite
si vSak poskytnut primerané mnoZstvo ¢asu na
dosiahnutie vysledkov. Ak spojite tento prvok

s meratelnostou, umoznuju terminy tykajuce sa
kampane tieZ jednoducho skontrolovat

dosiahnuty postup vzhladom k cielu.



2.4 KOMUNIKACNY PLAN

/_\_/

Ziskavanie finan€nych prostriedkov sa nezaobide bez

jasnej a putavej komunikacnej stratégie.

Ako teda vytvorit’ koncept komunikaéného planu

ziskavania finanénych prostriedkov?

Prvym krokom je pozriet sa na strategicky plan a plan
ziskavania finan¢nych prostriedkov organizacie pre
dany rok. Vytvorte si zoznam jednotlivych cielovych
skupin, s ktorymi potrebujete komunikovat, spolu

s ¢asovym planom komunikécie. Potom vytvorte
maticu, v ktorej priradite dolezité spravy pre dany rok a
strategicky ciel organizacie k jednotlivym cielovym

skupinam.

Tato komunikaéna matica bude predstavovat zaklad
pre vase Cinnosti tykajuce sa nadvazovania kontaktov
pre cely rok. Méze zahffiat dodavané materialy,
napriklad bulletiny (elektronické alebo fyzické),
telefonické Ziadosti o podporu, oznamenia a
pripomenutia udalosti, vyrocné spravy, ¢innosti
tykajuce sa zasad a ich presadzovania, rovnako ako

nabor dobrovolnikov.

Cielom tohto planu je zaistit pravidelné odosielanie
komunikécie aj to, aby komunikacia obsahovala
klaCové spravy. Zaroveft musi ponechat priestor pre
konkrétne potreby komunikacie, ktoré mézu

neocakavane vzniknut.

Po dokonéeni konceptu komunikaéného planu vyzvite
prislusnych €lenov personalu organizacie k jeho revizii
a doplneniu o vSetkych prispievatelov ¢i udalosti, na

ktoré ste mohli zabudnut.

Pri vytvarani komunikacného

planu alebo dolad'ovani

existujuceho planu sa uistite, ze
zahfna pocas celého roka tri

najdéleZitejSie spravy:

1. Toto je nasa misia. Toto su naSe
potreby. Tymto spdsobom mbzete
pomact.

2. Dakujeme, dakujeme, dakujemel!

3. Vdaka vasej podpore sme dosiahli

X,YacZ.

Vdaka technoldgii mézeme jednoducho oslovovat
cielové skupiny prostrednictvom rdznych platforiem.
Urcite platformy, ktoré najviac oslovuju skupiny vasich
prispievatelov, a nezabudnite zahrnut' aj vyuzitie
platforiem socialnych médii, ktoré umoznia posilnit a

doplnit' uz vybraté komunikacné nastroje.
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2. VYTVORENIE PLANU
ZISKAVANIA FINANCNYCH
PROSTRIEDKOV

Potom urcite realistickdl sipravu komunikaénych ciefov
organizacie. Budete komunikovat' s réznymi skupinami
prispievatelov tyzdenne, mesacne &i Stvrtrocne? S
niektorymi skupinami bude potrebné komunikovat

CastejSie, nez s inymi.

A nakoniec vytvorte proces, ktory vam umozni
vyhodnotit Uspesnost komunikacie. Sledujte pocet
reakcii, poCet otvoreni aj obsah, na ktory jednotlivé
cielové skupiny reaguiju. Co zdielaju? Na ktoré prosby
a vyzvy k Cinnosti reaguju? Na zaciatku kazdého
mesiaca venujte niekolko hodin kontrole
komunikaénych aktivit za posledny mesiac, aby ste
mohli podla potreby upravit svoju komunikaciu a

pozmenit stratégiu.

Niekol'ko tipov: Tu je niekolko prikladov podpornej
komunikacie, ktora vam pomoze oslovit’ ciefové

publikum:

» Ak chcete zapojit spravnu radu, mozete ¢lenom
rady odosielat’ tyzdenné e-maily so zhrnutim
nedavnych Uspechov organizacie a dolezitych
nasledujucich krokov;

» Cakajlicim darcom posielajte kazdé dva tyzdne
aktualizacie tykajuce sa kampane;

» Ak chcete kultivovat perspektivnych darcov,
odosielajte im mesacné inSpirativne e-maily, listy,
odkazy na webové stranky ¢i ¢lanky;

» Pomocou Stvrtroéného bulletinu mézZete

pripomenut ciefovému publiku, kto ste;
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» Dvakrat ro¢ne odosielajte list od prezidenta alebo

predsedu spravnej rady;

» Vydavajte vyro€né spravy uvadzajuce prinos
vasich darcov a uvadzajuce dosiahnuty dopad;

» Kri¢ovym darcom a dobrovolnikom z ¢asu na
¢as odosielajte ru¢ne pisané podakovania;

> RadSej odoslite osobné pozvanie, nez hromadny
e-mail;
> Zatelefonujte a pozdravte dotyéného alebo

sa podakujte.

Potrebujete vytvorit’ alebo podporit’ prostredie,
ktoré je naklonené prispevkom v prospech vasej
organizacie. Vhodne zvoleny komunikacny plan bude
klucovy pre Uspech vasej kampane, najma ak
oslovujete Siroku verejnost. Nastrojmi podpory vasej
kampane ziskavania finanénych prostriedkov su pripad
pre podporu, brozdra kampane a plan ziskania

publicity.



Zhriime si to:

Vytvorte pre kamparn ziskavania financnych
prostriedkov presvedcivy ,,pripad pre podporu”.
Tento pripad predstavuje dévod na podporenie
kampane ziskavania finan¢nych prostriedkov alebo
projektu. Pri spravnom vybere predstavuje jeden

z najsilnejSich a najpresvedcivejSich nastrojov, ktory
mdze vaSa organizacia pouzit pri informovani o svojich
cieloch ziskavania finanénych prostriedkov a pri

presvied€ani perspektivnych darcov, aby prispeli.

Dajte si zdleZat na obsahu aj dizajne broZtry.
Brozura ur€ena na ziskavanie finanénych prostriedkov
predstavuje dalSi dolezity nastroj, pomocou ktorého
mbzete informovat cielové publikum o hodnote
organizacie, rovnako ako aj zvysit u ,rodiny” vasej
organizacie povedomie o vasich neziskovych aktivitach
a ucele a Strukture kampane. Ucte sa od inych —
nevahaijte si preStudovat brozury z kampani inych
neziskovych organizacii. Oficidlna brozura a jej

dostupnost su kfucové, ak chcete presvedcit

potencialneho darcu, Ze vediete profesionalnu kampari.

Brozura vam tiez poskytne potrebnu sebaddveru na

oslovenie veducich osobnosti a ziadatelov.

Ohlaste svoju kampan a dosiahnite publicitu.
Nezabudaijte v§ak, ze o publicitu by ste mali usilovat
iba za ucelom vyslovnej podpory a posilnenia Usilia
tykajuceho sa ziskavania finanénych prostriedkov.
PokuSate sa vytvorit' verejné povedomie tykajice sa

ucelu kampane, nie samotnej

kampane. Publicita znamena v pripade kampane na
ziskavanie finanénych prostriedkov planovanie
oznameni a udalosti. Prilezitosti pre ziskanie publicity
by mali byt planované na zaklade zavazného ¢asového
planu a zahrnuté do celkového kalendara kampane.
Prvym krokom k priprave skupin prispievatelov na

Ziadost o dar je oznamenie kampane tymto skupinam.

9.5 KAMPAN A NASTROJE

-
Ked budete vediet, aku Ciastku a na aky Ucel
potrebujete ziskat, musite urcit' taktiku a nastroje,
pomocou ktorych svoj ciel dosiahnete. Kampain
predstavuje sériu operacii, ktoré su uskutocnené za
ucelom dosiahnutia stanovenych cielov. Kampan
prebieha v ur¢itom ¢asovom obdobim s definovanym

zaciatkom a koncom.
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2. VYTVORENIE PLANU
ZISKAVANIA FINANENYCH
PROSTRIEDKOV

Kracové rozélenenie

Neexistuje jednoliata ,Siroka verejnost®. Ludia sa liSia a
oblubuju rézne veci. Problematické je aj oznacenie
spotencidlni darcovia“ — ako mézeme oslovit' takuto
vS§eobecnu skupinu ludi? Kampane predstavuju
prostriedky, pomocou ktorych by sme mali hovorit o
dopade prace neziskovej organizacie, avSak nie
vSeobecne — pre dosiahnutie konkrétneho ciela su

niektoré skupiny publika dolezitejSie, nez iné.

Preto pri definicii kampane zvazte nasledujluce
zakladné prvky:
> Ciel (aky druh prispievatelov chcete oslovit)
» Sprava, ktoru chcete odovzdat
» Pozadovana akcia (oGakavana od ciela)
» Prostriedok (taktika, nastroj), ktorym ciel

dosiahnete najefektivnejsie.

2.5.1 PROSTRIEDKY ZiSKAVANIA FINANCNYCH

PROSTRIEDKOV

Existuje mnoho prostriedkov, ktoré mozete vyuzit
v ramci kampane ziskavania finanénych prostriedkov,
od posty a e-mailu po udalosti, osobné schodzky a

mnoho dalSich.

Prostriedok by ste mali zvolit na zaklade konkrétnej
situécie — jednotlivé prostriedky zahffiaju réznu mieru
osobného pristupu. Pravidlom je, Ze &im osobnejsi je

prostriedok, tym bude ucinnejsi.
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Ak je preto napriklad ciefom vasej kampane na
ziskavanie finan¢nych prostriedkov oslovit' velky pocet
fudi, nebudete pouzivat na informovanie jednotlivych
cielovych osb6b o organizacii a programoch osobné
schodzky. Miesto toho mbzete zorganizovat verejnu
udalost alebo spustit e-mailovi kampan, pomocou
ktorej informujete ciefovi komunitu o svojich

projektoch.

Pokuste sa zahrnat spravnu kombinaciu taktik
ziskavania finan€nych prostriedkov. Bezné taktiky

zahfnaju:

» Jednotlivé dary — poziadajte vyznamnych darcov o
prispevok pre vasu organizaciu

> Vyznamné skupiny darcov

» Menej vyznamné skupiny darcov

» Kazdoro¢né prispevky a viacro€na prispevkova
kampari

» Udalosti, velké aj malé

» Priama posta

> Dary ziskané pomocou

telemarketingu online

» Granty — nadécie, firemné, vladne...

» Firemné sponzorské programy

» Ziskavanie finan¢énych prostriedkov od

ucastnikov




252 A
€0 SOCIALNE MEDIA?

Siroky pojem ,socialne média“ vo véeobecnosti
oznacuje rézne webové a mobilné technolégie,
ktoré umoznuju socialnu interakciu a zdielanie
textu, fotografii a videa. Oblubenymi nastrojmi
socialnych médii st napriklad sluzby Facebook,
Twitter, LinkedIn, YouTube alebo Pinterest.
Socialne média sa spoliehaju na faktor ucasti
publika a umoznuju jednotlivcom so zdielanymi
zaujmami rychlu a jednoduchu interakciu a
vymenu informacii v elektronickom svete.
Socialne média by mali byt su€astou vasho
strategického planu komunikacie, pretoze ide o
rychly a finan¢ne efektivny spdsob sledovania a
budovania znac¢ky a vztahu s publikom. Musite
vSak byt pripraveni na ich pouzitie. Socialne
média mdézu vasej znacke a komunikaénym

cielom viac uskodit,,

nez pomdct, ak sa zapojite do konverzacie

prili§ skoro.

Ako sa zapojit’ do socialnych médii?

» Mali by ste vediet, kto ste a ako chcete
vystupovat online. Pri tom vam moze
pomdct silna organiza¢na identita.
» Urcite jedného alebo dvoch zastupcov pre
socialne média, aby bola komunikacia jednotna.
Uistite sa, Ze tieto osoby rozumeju pristup, o
ktory sa snazite, ako aj tomu, ¢o nesmie byt
sucastou diskusie online.
» Realisticky posudte svoje schopnosti tykajuce
sa spravy stratégii v socialnych médiach. Po
malych krokoch vyhodnotte €as a prostriedky,
ktoré by ste mali vyhradit’ pre socialne média na
dosiahnutie pozadovanych vysledkov.
» Nez zaCnete komunikovat online, pozorne
pocuvajte. Ziskajte prehlad o tom, aké je vase
publikum a o ¢om hovori, nez sa zapojite. Vdaka
tomu budete méct’ poskytnut relevantné
informacie a vystupovat ako odbornici.
» Zapajajte sa do zmysluplnych interakcii. Viest
rozhovor je jednoduché, ale efektivne stratégie
pre socialne média su zalozené na budovani

vztahov s cielovym publikom.
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2. VYTVORENIE PLANU
ZISKAVANIA FINANCNYCH
PROSTRIEDKOV

» Zvazte zverejnenie otdzok ziadajucich o spatnu
vazbu a nazory na témy, ktoré su pre vasu
organizaciu dblezité. Ak pouzivatelia zverejfiuju
komentare, ktoré su pre vasu organizaciu
relevantné, dajte najavo, Ze ste ich ¢itali.
» Pouzivajte socialne média ako jeden zo
spOsobov osobného podakovania darcom.
» Sledujte konverzacie tykajluce sa vasej
organizacie, programov a sluzieb.
Nevahajte reagovat, ak sa diskusia zmeni na
negativnu. Osobny charakter socialnych médii
podporuje otvoreny dialég a Uprimna vymena
nazorov je vitana.
» PredovSetkym budte tvorivi. Existuje mnoho
spbésobov, ako mézete budovat vztah

s publikom. Vyuzite ich.

2.5.3 ROZPRAVANIE PRIBEHOV: ROZPRAVACSTVO

Ludia si pamataju pribehy. Pribehy nas putajud,
inSpiruju a dodavaju nam odvahu konat. Vsetky
neziskové organizacie maju k dispozicii pribehy o
dopade, ktory mala ich praca na komunitu. Mnoho
organizacii podcenuje vyznam, ktory maju ich
pribehy pri nadvazovani vztahov s publikom.
Rozpravacstvo predstavuje jeden z najddlezitejSich
prvkov vo vasej sade komunikaénych nastrojov.
Pribehy su paméatihodné a osobne sa dotykaju
Citatelov. Pomahaju vam spoijit nezavislé
informacie do zrozumitelnej spravy.

Zvazte pouzitie rozpravacstva vo vyroénych

SUPRAVA NASTROJOV EPF / ZISKAVANIE FINANCNYCH PROSTRIEDKOV PRE PACIENTSKE ORGANIZACIE

spravach, na webovych strankach, v bulletinoch,
v ramci kampani ziskavania finan¢nych
prostriedkov aj v priamej poste. Dbajte, aby boli
pribehy kratke a relevantné pre vase publikum.
Vyberte pribehy tykajuce sa jednotlivca alebo
skupiny fudi. Nezabudnite zahrnut jednotnd

spravu, ktora sa tyka vaSej misie a cieflov.

Nezabudnite — spravne vyuzitie ¢asu je

klacové!

Toto je kameriom Urazu pre mnohé neziskové
organizacie — aj pri dobrom rozpocte, vynikajucej
misii a plane s vhodne zvolenymi taktikami
ziskavania prostriedkov zabudnu na nastavenie
terminov a preto nikdy ni¢ nedosiahnu.

Presny a podrobny ¢asovy plan vas spolu

s niekolkymi ukazovatelmi jasne merajucimi
postup kampane prinuti kriticky rozmysrat’ nad
rozhodnutiami tykajacimi sa ziskavania finanénych
prostriedkov a poskytne vam neocenitelné vodidla

tykajuce sa aktivit v priebehu roka.

|

PP
.T O4R E
& L @



2.6 ZISKAVANIE FINANCNYCH
PROSTRIEDKOV AKO TRVALY PROCES:
CYKLUS ZISKAVANIA FINANCNYCH
PROSTRIEDKOV

Proces ziskavania finanénych
prostriedkov musi byt
autenticky, osobny a
zamerany na darcu ako

¢loveka. Darca nie je bankomat!

/\ FINANCNYCH

7

1. identifikacia a
vyskum

CYKLUS ZISKAVANIA

4. uznanie a sprava

PROSTRIEDKOV

et

Zapojenie

darcov by malo byt celozivotné, nemalo by sa

obmedzit' na jednu transakciu.

Styri hlavné kroky v procese ziskavania finanénych

prostriedkov je mozné definovat

nasledovne:

1. Identifikacia a vyskum (20 %) — Identifikacia

potencialnych darcov predstavuje klu¢ovy prvok

akejkolvek kampane ziskavania finan¢nych

prostriedkov: bez perspektivnych darcov

nemoézete ziadat o dary.

2. Kultivacia (25 %) — Druhym krokom v procese

ziskavania finan¢nych prostriedkov je kultivacia

vztahov s identifikovanymi perspektivnymi

darcami. K ziadosti (vyziadan
mdze dojst o mesiac alebo o

je vSak premyslena stratégia,

iu prispevku)
dva roky, kluova

ako dostat’

daného darcu do bodu, ked mdzete poziadat o

prispevok.

Ak je tento proces prili$ rychly Ci

prili§ pomaly,

mdze to byt problém. Ak poziadate o peniaze prilis

rychlo, mézete darcu urazit — ak

budete Cakat

prilis dlho, m6Ze vam uniknut prileZitost, ktoru

vyuzije konkurencia. Cesta do bodu, kedy zvaZite

vyslovenie Ziadosti, moze

(\\‘ 3@@ (_/
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zahffiat’ mesiace, ¢i dokonca roky budovania

vztahu. Krok kultivacie je podobny, ako pestovanie
plodin, ked je naCasovanie kfu¢ové — zasadte
semena, starajte sa o pole a budte trpezlivi. Tiez
musite byt usilovni, o znamena, ze sa o vztah
musite starat opatrne, so zaujmom a s reSpektom

pre okolnosti.

3. Ziadost’ (5 %) — Ziadost o (vyznamné) dary a
prispevky je vyvrcholenim vasej tvrdej prace.
Nanestastie vSak Casto ide aj o najtazsi krok
sprevadzany prekonavanim uzkosti, pretoze pre
mnohych ludi nie je jednoduché ziadat o
peniaze. Ak ste v§ak spravne kultivovali vztah
s darcom a perspektivny darca je dobre

pripraveny, bude Ziadanie prispevku omnoho

jednoduchsie.
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2. VYTVORENIE PLANU
ZISKAVANIA FINANCNYCH
PROSTRIEDKOV

V tejto faze oslovujete perspektivneho darcu so
Ziadost'ou o konkrétnu podporu, obycajne vo forme
finan€nej podpory — mbzete vSak ziadat aj o
nefinancny dar. K vysloveniu ziadosti oby€ajne
dochadza pocas schddzky Ci série schédzok.
Tento krok musi byt uskutocneny velmi
profesiondlne a so zameranim na darcu a jeho
konkrétny osobny zaujem. Nakoniec budete musiet
preukazat, akym spdsobom podpora darcu priamo
ovplyvni fudi zmysluplnym a vyznamnym

spbsobom.

4. Uznanie a sprava (50 %) — Za prispevky
darcov musite znova a znova dakovat. Sprava
darcu je kliGova z hladiska posilnenia dbvery,
vytvorenia zapojenia a pripravenia pody pre
buduce prispevky. V tejto faze vyslovite uznanie
daru a pravidelne informujete darcu o postupe
projektu a vysledkoch, ktoré boli dosiahnuté na

zaklade jeho individualneho prispevku.
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Darcovia vyzaduju réznu mieru spravy podla
urovne finan€éného zavazku a zapojenia. Tento
krok v cykle ziskavania financnych prostriedkov je
klfacovy pre dlhodoby uspech vasho programu
ziskavania finan¢nych prostriedkov i samotne;j
organizacie. Ludia su velmi citlivi na to, ako sa

k nim organizacia chova. Bez ohladu na to, aka
dobra bude vasa organizacia, budu mat’ darcovia
vysoké oCakavania na vase spravanie. Preto
darcom hojne dakujte, davajte najavo, aki su pre
vasSu organizaciu ddleziti, a postarajte sa, aby sa

citili ako skuto€ni zastancovia vasej organizacie.



3. VYZVY TYKAJUCE SA HODNOTENIAE

ZISKAVANIA FINANCNYCH PROSTRIEDKOV

Neziskové organizacie su pod Coraz vacsim tlakom
zo strany firemnych darcov, aby sa chovali a
vykazovali ako spolo¢nosti. Darcovia chcu vediet,
¢o znamena ich podpora z hladiska zlepSenia
socialneho &i verejného zdravia. Tieto poziadavky
tykajuce sa merania predstavuju pre organizacie
nové vyzvy. Ako organizacia vSak tiez potrebujete
dbkazy umoznujiuce vam vyhodnotit’ vliastny vykon,

vysledky a dopad.

3.1 NAVRATNOST INVESTICIi / SOCIALNA
NAVRATNOST INVESTICIi

Niekedy nie je jednoduché posudit uspechy

v socialnom a zdravotnom sektore. Ak chcete
vyhodnotit svoju efektivitu, budete musiet vyvinut
meratelné ukazovatele. To je zvlast dolezité

z hladiska ziskavania finan¢énych prostriedkov,
pretoze zahfha priamy vztah medzi viditelnymi
vysledkami a ochotou ludi prispiet darom ¢i

dobrovolnou pracou.

,ﬁ‘%&;
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3.1.1ROZLISOVANIE FIRIEM A NEZISKOVYCH
ORGANIZACI

Vo svete obchodu je princip navratnosti investicie
(ROI) jednoduchy: oznacduje zisk vygenerovany
prostriedkami investovanymi do podnikania.
Obycajne sa vyjadruje v percentach ro¢ne.
Obchodna definicia navratnosti ROI sa da pouzit
pre pacientské organizacie niekolkymi spdsobmi.
Mnoho neziskovych organizécii sa zaobera
dodavanim produktov a sluZieb za poplatok.
Pacientské organizacie sa liSia od firiem najma
tym, Ze investuju vSetok zisk do organizacie a
Ziadny z majitelov nakoniec neziska kapitalovy

zisk.
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Okrem klasického vzorca néavratnosti ROI, ktorého
vysledkom su Ciselné hodnoty vyjadrujice efektivitu
sluzby poskytovanej vaSou organizaciou, bude
skuto¢nou vyzvou najst odpoved na nasledujuce tri

otazky:

1. Mam k dispozicii dost’ dokazov
potvrdzujucich, ze moja organizacia tvori
kladnu navratnost’ ROI?

2. Akl pridand hodnotu vytvara moja
organizacia pri poskytovani sluzieb ¢lenom a
pacientskej komunite?

3. Akymi informaciami mézem podlozit’ svoje
tvrdenie, Ze moja organizacia prispieva
k posilneniu konkrétnej pacientskej

komunity, ktoru oslovuje?

3.1.2 AKO VYPOCITAT NAVRATNOST INVESTICIi?

Navratnost ROI sa tradi¢ne vypocitava s¢itanim
vSetkych vyhod plynucich z investicii, odpocitanim
nakladov spojenych s prisluSnymi investiciami a
potom vydelenim vysledku celkovymi investiciami.
Pomocou tohto vzorca mézete vypocitat
navratnost’ ROI aktivit ziskavania finanénych
prostriedkov organizacie: sCitajte vSetky
kompenzéacie vyplatené zamestnancom, ktori
ziskavaju finan¢né prostriedky (vratane benefitov a
mzdy) s vydavkami na ziskavanie finanénych
prostriedkov. Tym ziskate celkové vydavky na
ziskavanie finanénych prostriedkov. Toto &islo
potom odpocitajte od celkového obratu plyniceho
zo ziskavania finanénych prostriedkov. Vysledok

potom vydelte celkovymi vydavkami na ziskavanie
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inan¢nych prostriedkov.

Vysledok vypoétu sa rovna celkovej Ciastke,
ktora je priamo pouzita v prospech misie vasej

organizacie.

3.1.3 SOCIALNA NAVRATNOST INVESTICIi (SROI)

Navratnost ROI tvori iba jednu z premennych
v zloZitej rovnici merania efektivnosti ziskavania

finanénych prostriedkov.

Socialna navratnost’ investicii tvori ramec pre
meranie a zvazenie SirSieho principu hodnoty —
umozfiuje merat zmenu spbdsobom relevantnym
pre osoby alebo organizacie, ktorych sa zmena
tyka alebo ktoré ku zmene prispievaju. Navratnost’
SROI nie je vyjadrena iba ¢iselnymi hodnotami —
okrem jednoduchych kvantitativnych a financnych
informacii méze zahfnat pripadové Studie a
kvalitativne informacie.

Navratnost SROI vypoveda o uskutocnovanej
Zmene pomocou merania socialnych,
environmentalnych a ekonomickych vysledkov.
Tieto vysledky su potom prevedené na pefiazné
hodnoty, ktoré nam umoznuju vypocitat pomer

vyhod a rizik.

Pomer 3:1 napriklad ukazuje, Ze investicia vo
vySke 1 EUR dosiahne spolo¢ensku hodnotu vo

vyske 3 EUR.

Analyza navratnosti SROI méze mat mnoho

réznych foriem. M6ze zahffat' socialnu



hodnotu vytvorent celou organizaciu, alebo sa
méze sustredit iba na jednu konkrétnu stranku
prace organizacie. Analyzu navratnosti SROI
mozete vykonat' v ramci organizacie, alebo méze

byt riadena externymi vyskumnikmi.

Existuju dva druhy analyz navratnosti SROI:

» Hodnotiaca — vykonavana spatne a zalozena

na skuto€nych vysledkoch

» Prognosticka — tato analyza predpoveda
socialnu hodnotu, ktora bude vytvorend, ak ¢innost

dosiahne zamyslané vysledky.

Prognostické analyzy navratnosti SROI su
uzitoéné najma v planovacich fazach ¢innosti.
Mézu pomdct ukazat, akym spdsobom mdzu
investicie (alebo prispevky) maximalizovat dopad.
Tiez su uzito€né, ak chcete identifikovat, ¢o by ste

mali merat’ po€as priebehu projektu.

Ak chcete vykonat hodnotiacu analyzu
navratnosti SROI, budete potrebovat Udaje o
vysledkoch. Prognosticka analyza navratnosti
SROI mbze tvorit zaklad ramca na zaznamenanie
vysledkov. Casto je vhodnej$ie zagat pouZitim
navratnosti SROI na predpovedanie dosiahnutelnej
socialnej hodnoty miesto hodnotenia hodnoty
dosiahnutej v minulosti — tym zaistite, ze budete
mat k dispozicii vhodny systém zbierania udajov
na vykonanie Uplnej buduicej analyzy. Pozadovana
uroven podrobnosti sa liSi podla ucelu navratnosti
SROI: kratka analyza pre interné ucely nebude tak
¢asovo narocna, ako Uplna sprava pre externé
publikum, ktora bude spifiat poZiadavky tykajlce

sa overovania.

Sedem principov navratnosti SROI

3.1.4 VYUZITIA SROI

Analyzu navratnosti SROI je mozné pouzit ako
nastroj pre strategické planovanie, informovanie o
dopade a pritiahnutie investicii, pripadne na

rozhodovanie o investiciach.

Navratnost SROI vam pomoédze pochopit’ a
spravovat’ socialne hodnoty vytvarané vasou
pracou a informovat o nich jasnym a jednotnym
spbsobom  zakaznikov, prijemcov vyhod a
sponzorov. Tiez vam umozni identifikovat mozné
zlepSenia sluzieb, informacnych systémov a
riadenia organizacie. Vdaka tomu ide o vynikajuci
nastroj, podla ktorého sa mézu manazéri riadit’ pri

rozhodovani o ¢asovych a finanénych investiciach.

Navratnost SROI vam tiez méze poméct vylepsit
sposob zbierania informacii. Ak zlepsSite kvalitu
informacii pouzivanych na vykazovanie vykonnosti

a dokazete
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3. VYZVY TYKAJUCE SA
HODNOTENIA ZISKAVANIA
FINANCNYCH
PROSTRIEDKOV

porovnat vykonnost s predpovedanou
vykonnostou, pomdze vam to vytvarat vysSiu

hodnotu.

V pripade pacientskej organizacie,
ktora sa pokusa ziskat finanéné
prostriedky pomocou prispevkov,
sa mbzeme pozerat na dopad a
navratnost SROI z troch pohladov:

» Organizacia prispieva

k minimalizacii zbytoCnych
vydavkov a utrpenia vdaka
prevencii istych zdravotnych
problémov prostrednictvom
rozSirovania informacii a

zvySovania povedomia;

» organizacia nasobi dopad
zakladného financovania vdaka
skusenosti dobrovolnikov a
nefinancnych darov, ako su
dary tovaru alebo sluzby pro

bono;

» organizacia prispieva

k posilneniu komunity, podpore
zapojenia pacientov a
vytvoreniu kontaktov medzi
zdravymi fudmi a pacientmi

trpiacimi prislusnym ochorenim
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3.2 INTERNE ZAPOJENIE
et

Pri hodnoteni interného zapojenia a jeho prispevku
k navratnosti ROl a dopadu organizacie je
obycCajne najddlezitejSie sustredit sa na efektivitu
personalu (zamestnancov, ¢lenov rady a
dobrovolnikov) zapojenych do Cinnosti ziskavania

finan€nych prostriedkov.

Efektivita platenych zamestnancov je obycajne
merana pomocou porovnania faktorov
ovplyvriujucich obrat (vratane poctu kvalitnych
navstev a otvorenych a uzavretych navrhov)

s vydavkami na zamestnancov (celkové mzdy a

benefity).

Mnoho neziskovych organizacii sa vSak tiez vo
velkej miere spolieha na dobrovolnikov. Kli¢ovou
otazkou teda je: ako mézZzeme merat’ hodnotu
dobrovolnikov? A ako postupovat v pripade
dobrovolnikov, ktori zasadaju v radach
neziskovych organizacii? Ak sa rada schadza na
12 hodin ro¢ne, celkova hodnota dobrovolne
venovaného ¢asu ¢lenov rady by bola vysokd, ak
by mali byt za tento €as plateni.

Tiez musime zvazit dodato¢ny Cas, ktory ¢lenovia
rady venuju svojej organizacii, spolu s hodnotou ich
znalosti a odbornosti. Rady vyuzivaju znalosti
spotrebitelov, aktivistov a Sirokého spektra
profesiondlov, vratane pravnikov, sudcov, lekarov,
zdravotnych sestier, uCitelov, riaditelov, finanénych
odbornikov, marketingovych $pecialistov a

akademickych odbornikov.



Vyznamnu prilezitost' na zlepSenie efektivity
predstavuje interna spolupraca. ZvySena miera
spoluprace medzi zamestnancami venujicimi sa
ziskavaniu finanénych prostriedkov a ostatnymi
zamestnancami nielenze zvySuje globalne
zapojenie, ale tiez vylepSuje efektivitu ziskavania
finanénych prostriedkov vytvaranim podpory

v prospech organizécie a dokazovanim dopadu a
hodnoty rozvoja celej organizacii. To sa tiez tyka
vSetkych os0b zapojenych do organizacie, ako su

¢lenovia rady a dobrovolnici.

Pri hodnoteni dopadu a hodnoty organizacie

z vonkajsSieho pohladu skimaju potencialni
podporovatelia/darcovia/prispievatelia niekolko
réznych faktorov. Medzi tieto faktory patri misia
organizacie (plni organizacia svoju misiu?), jej
velkost (pretoze navratnost sa liSi podla velkosti a
rozsahu), profil prispievatelov (socioekonomické,
geografické a demografické faktory maju vplyv na
navratnost ROI, rovnako ako aj na potencialny
dopad) aj historiu organizacie (zavedené
organizacie moézu pocitat s vySSimi oCakavaniami

na navratnost ROl a dopad).

Prispevky ¢lenov rady organizacie tiez
predstavuju zasadny ukazovatel toho, €i
organizacia plni svoj ucel. Tieto prispevky by
nemali byt posudzované &isto z finanéného
hladiska, ale tiez z hladiska zapojenia ¢lenov rady.
Ak ma organizacia silnt podporu rady, bude mat’
darca vysSiu déveru v podporu prislusnych cielov a
v désledku toho bude ¢akat vySSiu navratnost

svojho prispevku.

[ \
Transparentnost’

3.3 ETIKA,
TRANSPARENTNOST,
ZODPOVEDNOST

Etika predstavuje uznavané pravidla spravania
vzhladom k urcitej kategorii ludskych ¢innosti
alebo konkrétnej skupine, kultdre, nabozenstvu,
etnickej komunite atd. Podobne, ako sa hovori o
lekarskej etike, mézeme hovorit' aj o etike

ziskavania finan¢nych prostriedkov.

SUPRAVA NASTROJOV EPF / ZISKAVANIE FINANCNYCH PROSTRIEDKOV PRE PACIENTSKE ORGANIZACIE



Profesionalne asociacie os6b venujlcich sa ziskavaniu
finanénych prostriedkov na celom svete sa zhoduju na
piatich délezitych principoch pre osoby venujuce sa

ziskavaniu finan¢nych prostriedkov®:

|:> 1. Cestnost’: Osoby venuijlce sa ziskavaniu
finanénych prostriedkov by mali za vSetkych
okolnosti postupovat’ Cestne a hovorit’ pravdu, aby
nedochadzalo k poskodeniu dovery verejnosti ani
zavadzaniu darcov ¢i prijemcov vyhod.

E> 2. Respekt: Osoby venujice sa ziskavaniu
finanénych prostriedkov by mali vzdy zachovavat
reSpekt k déstojnosti ich povolania a organizacie aj
reSpekt k déstojnosti darcov a prijemcov vyhod.

E> 3. Bezuhonnost: Osoby venujice sa ziskavaniu
finanénych prostriedkov budu konat’ otvorene a
s vedomim zodpovednosti, ktord majua voci dévere
verejnosti. Budu oznamovat' vSetky existujuce
alebo potencialne konflikty zaujmu a budd sa
vyhybat akémukolvek nevhodnému osobnému ¢i
profesionalnemu spravaniu.

E> 4. Empatia: Osoby venujluce sa ziskavaniu
finanénych prostriedkov budu pracovat spdsobom,
ktory vyzdvihuje ich ciele, a budd podporovat inych
pri uplatiiovani rovnakych profesionalnych
Standardov a zapojenia. Budu reSpektovat
sukromie jednotlivcov, pravo na volbu a
réznorodost vo vSetkych podobach.

E> 5. Transparentnost: Osoby venujlice sa

ziskavaniu finanénych prostriedkov budu presnou

% Medzinarodné prehlasenie tykajuce sa etickych
principov v oblasti ziskavania finanénych
prostriedkov uvedené na webovych strankach
Association of Fundraising Professionals
(Asociacia profesionalov venujucich sa
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a zrozumitelnou formou zverejfiovat jasné vykazy
tykajuce sa ich prace, spravy a rozdelovania

prispevkov, nikladov a vydavkov.

3.3.1 VYHODY TRANSPARENTNOSTI

Analyzu navratnosti SROI je mozné pouzit' ako nastroj
pre strategické planovanie, informovanie o dopade a
pritiahnutie investicii, pripadne na rozhodovanie o

investiciach.

Transparentnost’ predstavuje povinnost’ alebo
vol'u organizacii zverejiovat’ relevantné udaje a
spristupnovat’ ich zainteresovanym osobam a
verejnosti.

Transparentnost je klu€ova pri vytvarani dovery

v neziskové organizacie. V skutocnosti plati, ze
transparentnost’ je ¢asto podmienkou ziskania
finanénych prostriedkov (granty, vladne prispevky,

firemné financovanie a sponzorské dary...).

Vytvorte si priaznivy vzt'ah k transparentnosti —
pravne povinnosti, ako je kazdoro€né vykazovanie
alebo finan¢né audity, by nemali byt vnimané ako
narocna povinnost. Miesto toho ich vnimajte ako
motivaciu vytvorenia osvedcenych postupov.
Transparentnost vyzaduje proaktivne a samostatne
regulované zapojenie vasSej organizacie — informéacie
tykajuce sa finan¢nych zdrojov, riadenia a
mechanizmov prispevkov by mali byt zverejnené bez

toho, aby o ne musel niekto ziadat. Transparentnost

ziskavaniu finanénych prostriedkov):
http://www.afpnet.org/Ethics/IntlArticle Detail.cf
m?ltemNumber=3681 (otvorené 4. januara
2016).



http://www.afpnet.org/Ethics/IntlArticleDetail.cfm?ItemNumber=3681
http://www.afpnet.org/Ethics/IntlArticleDetail.cfm?ItemNumber=3681

sa stane hodnotou zahrnutou do praxe.

Pouzivajte jazyk, ktorému rozumie kazdy!

Informacie musia byt navySe v€as aktualizované a
zrozumitelné pre vSetkych Citatelov. Nezabudnite

k technickym dokumentom pripojit jednoduché
vysvetlenia. Nakoniec sa uistite, Ze je obsah pristupny
aj osobam so zdravotnym postihnutim (napriklad
poruchou sluchu ¢i zraku).

Webova stranka organizacie predstavuje komunikacny
kanal, ktory umozriuje neziskovym organizaciam lepsie

plnit vSetky podmienky uvedené vysSie.

Aké su vysledky zahrnutia transparentnosti do

vasej kazdodennej prace?

ZlepSuje spravu

ZlepSuje internu a externu déveru v organizaciu

Prispieva k vytvoreniu priaznivého obrazu vasej
organizacie v oCiach potencialnych darcov, investorov,
dobrovolnikov atd'.

Podporuje Gcast a dialég na rovhocennom
zéklade

Poskytuje zodpovednost

ZlepSuje medialny obraz

Predstavuje preventivny faktor pri boji

s korupciou

PROSTRIEDKY ‘ VVSLEDKY

3.3.2 ZODPOVEDNOST: SPOJENIE PROSTRIEDKOV A
VYSLEDKOV

Zodpovednost’ predstavuje povinnost’ alebo vol'u
organizacie niest’ zodpovednost’ za svoje konanie
voci zainteresovanym osobam. V pripade
neziskovych organizacii to znamena vykazovat svoje
¢innosti, niest za ne zodpovednost a transparentnym
spdsobom zverejriovat vysledky. Tiez to zahffia
prevzatie zodpovednosti za prijaté finanéné prostriedky
alebo akékolvek iné zverené financovanie.

Vacsina organizacii (ziskovych i neziskovych) sa riadi
podla noriem zalozenych na principoch, ktoré uréuju
prislusné riadenie, model vedenia a organiza¢nu
stratégiu spolo¢ne s udrzatelnostou a zapojenim
zainteresovanych osob. Zodpovednost voc¢i darcom,
sponzorom, priaznivcom a celkovej spolo¢nosti
znamena vysvetlovat, comu sa vasa neziskova
organizacia venuje, pre¢o sa tomu venuje a aku

pomoc poskytuje inym fudom.
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Jednu z najbeznejsich foriem zodpovednosti
predstavuje vykazovanie. Vyro¢na sprava
predstavuje kazdoro€nu publikaciu, ktord musia firmy a
podniky poskytovat' zainteresovanym osobam. Tato
sprava popisuje ¢innost a hospodarenie subjektu.
Napriek tomu, Ze zakon (zatial) nevyzaduje vydavanie
vyrocnej spravy od neziskovych organizacii, mnoho
neziskovych organizacii, nadacii a dobrocinnych
organizacii si uvedomuje hodnotu vykazovania, a preto

vydava vyro¢né spravy.

Ciel'ové publikum a Struktara — v pripade
neziskovych organizacii su informécie adresované
¢lenom, darcom, sponzorskym institiciam a Sirokej
verejnosti. Vyro€na sprava sa obyc€ajne sklada z dvoch
Casti: prva €ast obsahuje kombinaciu grafov, obrazkov
a sprievodného plynulého textu popisujuceho ¢innost’
organizacie v uplynulom roku. Druha ¢ast obsahuje
podrobné finanéné vykazy (s priloZzenou spravou
auditora alebo bez nej, podla obratu a pravnych
poziadaviek) a prevadzkové informacie o sluzbach ¢i

programoch.

Dobre napisana a predstavena vyro¢na sprava

v tlacenej alebo digitalnej podobe pomdze informovat
aktualnych aj buducich prispievatefov a sponzorov o
uspechoch, ktoré dosiahla vasa organizacia. Sprava
tieZ umoznuje dalSie budovanie partnerstiev a
vyjadrenie uznania osobam, nadéciam a firmam, ktoré

véas podporuju.
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Niektoré neziskové organizacie maju problém
rozlisit, ¢o by malo a nemalo byt zahrnuté vo
vyro¢nej sprave. Miesto splnenia poziadaviek a
uspokojenia interného publika v ramci
organizacie (rady, ¢lenov, sponzorov, viadnych
agentur atd'.) je mozné zmenit neprijemné
kazdoro¢né vykazovanie na prilezitost. Vyro¢né
spravy mozu predstavovat vzacny komunikacny
nastroj umoziujuci generovat spolo¢ensku
ddveru vo vasu organizaciu. Zvazte nasledujuce

body:

Zamyslite sa nad externymi zainteresovanymi
osobami a SirSou verejnostou. Jasne
definujte, koho chcete oslovit a €o mu chcete
povedat. Oznacte spravu nazvom, pripadne
heslom alebo prehlasenim.

Naplanujte vydanie spravy ako priebeznu
komunikaénu €innost. Informacie o faktoch
nepredstavuji komunikaciu. Zbierajte
fotografie, osobné svedectva a zvyraznené
fakty, ktoré spravu ozivia.

Premyslite si stratégiu Sirenia informacii!
Rozhodnite sa, kde, akym spdsobom a komu

budete vyro€nu spravu distribuovat.



/ﬂ\()é\-

TIPY!

rilezitost suhlasit' s nimi.

Uspechy v oblasti ziskavania finanénych

prostriedkov by nemali byt vo vyro¢nej sprave

oslavované rovnako, ako Uspechy suvisiace

s misiou. Citatelia chct vediet, o ste so ziskanymi
Niekol'ko praktickych tipov tykajlcich sa vyroc¢nej . . o . o
spravy neziskovej organizacie: prostriedkami urobili, nie ako ste ich ziskali. Tieto

informacie je najvhodnejSie umiestnit do finan¢nej

Casti spravy.

Ukazte zmenu, ku ktorej dochadza vdaka darcom a

podporovatefom. Sluzby (a produkty) organizacie

by mali byt dékazom postupujlcej prace na Fotografia povie viac, nez tisic slov. Vela ludi, ktori
vytvoreni (lepSieho) sveta, ktory sa snazite si budu ¢itat vyro¢nu spravu organizacie, si ju
vybudovat. Pribehy, ktoré rozpravate, by mali v skuto€nosti neprecita. Vezmite to na vedomie a
ukazovat, ako va$a organizacia pomaha inym na ukazte im ¢innost' organizacie pomocou obrazkov.

ceste do tohto sveta. Vysvetlite, ¢o ste urobili,
avSak najma preco ste to urobili a aké to malo

vysledky. Vysvetlite, preco vasa organizacia Ked' ste uz uputali pozornost Citatelov pomocou

investuje &as a peniaze popisanym spdsobom, a fotografii, vysvetlite im pomocou titulkov pribeh.

akd zmenu sa jej vdaka tomu podarilo dosiahnut. Vyhnite sa jednoduchému popisu obsahu fotografie

Spojte dosiahnuté tspechy so svojou misiou. — miesto toho spojte fotografiu s dosiahnutym
uspechom. Ak si niekto precita iba titulky vo
vyro¢nej sprave, mal by napriek tomu ziskat
predstavu o dobrej praci, ktor( organizacia

UkaZte ludom plany vasej organizacie pre v uplynulom roku odviedla.

buducnost a pozvite ich, aby vam ju pomohli

vytvorit. Definujte svoju znacku: ¢oraz viac ludi sa

chce spojit so znackou pri vyjadrovani svojich

nazorov. Povedzte im svoje nazory a dajte im
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3. VYZVA TYKAJUCA SA HODNOTENIA
ZISKAVANIA FINANCNYCH

PROSTRIEDKOV

5. Zahrnte osobné profily
Na darcov a priaznivcov viac zapdsobia skuto¢né
pribehy skuto€nych fudi, nez vS§eobecné zhrnutia
prace organizacie za uplynuly rok. Vysvetlite
celkové dosiahnuté Uspechy organizacie a potom
Statistiky ,poludstite“ pomocou osobnych profilov.
Zvyraznite, ako praca organizacie pomohla
konkrétnemu jednotlivcovi €i skupine. Podelte sa o
pribeh dobrovolnika alebo svedectvo prijemcu

vyhod o dosiahnutej pozitivnej zmene.

6. Vysvetlite hospodérenie
Je pravdepodobné, ze mnoho darcov organizacie
nerozumie finanénym vykazom alebo nebude
venovat ¢as a energiu ich Citaniu. Zahrrite niekolko
odsekov, ktoré jednoduchym jazykom vysvetluju
obsah tabuliek a grafov. Odkial ziskava organizacia
finanéné prostriedky a ako ich pouziva? Aké su
hlavné stratégie hospodarenia (a ziskavania
finan€nych prostriedkov) organizacie?
Implementovala organizacia v prisluSnom roku

opatrenia veduce k Uspore nakladov?

7. Vyjadrite uznanie darcom

Ak nemate vo vyro¢nej sprave dost priestoru,

zvazte vyjadrenie uznania mensim darcom inym

spdsobom, napriklad pomocou zoznamu v bulletine
alebo Specifickych €asti webovych stranok. Bez
ohl'adu na zvoleny spdsob trikrat dokladne
skontroluje spravny pravopis mien darcov. Tiez
pozorne skontrolujte celé ndzvy agentdr, nadacif,
firiem a inych organizécii, ktoré vam poskytli

sponzorské dary alebo granty.

. Povedzte darcom a sponzorom, ako moézu

pomoct’

Nikdy neponechajte potencialneho podporovatela
v neistote ohladne spdsobu, ako vam pomact.
Potom, ¢o potencialnych podporovatelov
prostrednictvom vyrocnej spravy insSpirujete
pomocou dobrej prace, ktorl ste vykonali, si ich
ziskajte vysvetlenim, ako vdam mézu dalej pomaoct.
Vysvetlite, akym spoésobom mézu vasu organizaciu
podporit peniazmi alebo ¢asom a uvedte, akym
spdsobom tato ¢innost prispieva k celkovému
Gsiliu. Jasne dajte najavo, aké spdsoby podpory su
najlepsie. Poskytnite moznosti prihlasenia sa,
pridania sa k organizacii, registracie ¢i odoslania

prispevku.
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4. Casté otazky

Moja neziskova organizacia nepouziva databazu.
Mozem vytvorit’ plan ziskavania finanénych
prostriedkov?

Ano, mézete. Ziskavanie finanénych prostriedkov bez
efektivnych informacii o aktualnych a perspektivnych
darcoch vam vSak skomplikuje identifikaciu spravnej

kampane, prostriedkov alebo Ziadosti.

Zatial sme neidentifikovali jasné ciele ziskavania
finanénych prostriedkov. Ako mame pristupovat’

k vytvoreniu planu ziskavania finanénych
prostriedkov?

Ziskavanie finan¢nych prostriedkov bez jasného planu
nebude jednoduché. Vytvorenie finanéného planu vam
umozni sustredit sa na misiu a programy vase;j
organizacie a identifikovat priority a potreby, ktoré
musite naplnit prostrednictvom ¢innosti ziskavania
finanénych prostriedkov na zaklade hodnét, ktoré vasa

organizacia predstavuje.

Zatial sme neidentifikovali jasné ciele ziskavania
finan€énych prostriedkov. Ako mam presvedcit’
radu, aby pracovala na stanoveni cielov?

Ukéazte ¢lenom rady, aké tazkeé je splnit neurcité
Ziadosti. Dosiahnutie vy$Sej efektivity vyzaduje
planovanie a planovanie vyZaduje jasnu predstavu o
naSich potrebach. Ak poziadate potencialneho darcu,
aby pre vas nie€o urobil alebo aby vam odoslal
prispevok, a nemate jasnu predstavu o potrebnej
Ciastke ani Ucele, ktory chcete dosiahnut, bude pre

darcu tazké rozhodnut sa, ako ma postupovat.

Clenovia mojej rady sa nezapajaju do ziskavania
finanénych prostriedkov. Ako mam dosiahnut’, aby
podporovali nasSe organizacie, zapgjali sa a
stretavali sa s perspektivnymi darcami?

Mali by ste uskutoCnit Skolenie pre ¢lenov

rady. Tento proces analyzuje dévody, pre ktoré sa
konkrétna osoba pridala k vasej organizacii a rozhodla
sa zastavat veducu ulohu. Preskima osobné hodnoty
a pocity, ktoré motivuju €lenov rady, spolu s volou
urobit’ nie¢o v prospech vasej misie. Uloha &lena rady
nie je jednoducha a nesie so sebou zodpovednost.
Aktivna a oddana spravna rada je kluova pre
ziskavanie finan¢nych prostriedkov aj pre neziskovu
organizaciu ako celok. Alternativne mozete pouzit
analyzu SWOT vykonanu externou osobou
(konzultantom, byvalym ¢lenom rady atd), ktora vam

pomdze pochopit’ situaciu a motivovat ¢lenov rady.

Moja mimovladna organizacia potrebuje zvysit’
pocet darcov (jednotlivci, firmy atd.). Ako
dosiahnut’ tento ciel'?

Najprv zapracujte na komunikcii.

Sirte informacie o svojich ciefoch a programoch
pomocou prostriedkov online aj offline, usporiadajte
verejnu udalost na mieste oblubenom vo vasSej
komunite a zapojte skupiny, ktoré st uz v komunite
aktivne. A samozrejme si zaznamenavajte mena

ucastnikov!

Ako mam spustit’ kampan na ziskavanie
finanénych prostriedkov pre prvodarcov?
Povedzte im, kto ste, a €o robite ako pacientska
organizacia. Prispevky nasleduji po ziskani informacii
a vybudovani vzajomnej dovery — teda az po kontakte
a vytvoreni istého vztahu. Spustite kampani, ktora
predstavi vaSe programy a ciele a ukaze tvare vasej
organizacie. Tym podporite prvodarcov, aby reagovali

na vasu prosbu.
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Kazdoro¢ne ziadam darcov o rovnaky prispevok,
aby som sa vyhol/vyhla moznym komplikaciam
slvisiacim s potrebnou ¢iastkou. Je to spravny
postup?

Tazko povedat. Teoretické pravidlo hovori, Ze ak
darca asponi 3-krat zareagoval na vasu Ziadost a
poskytol vam pozadované prostriedky, stal sa
takzvanym oddanym darcom. To je samozrejme iba
tedria.

V praxi musite pracovat na svojej pyramide ziskavania
finanénych prostriedkov, aby ste v mimovladnej
organizacii vytvorili cestu pre postup darcov. Ak
dokazete darcov aktivne zapojit' do Zivota organizacie,
budete moct Ziadat’ Coraz vacsie zapojenie a

v dosledku toho aj viac penazi. Praca na kultivacii
darcov je naro€na a je pre organizaciu vyzvou.
Poziadajte o viac pefiazi, ak dokazete vo svojich
darcoch vyvolat, pestovat' a stimulovat’ oddanost.

Nie je ochrana osobnych Gdajov v rozpore

s transparentnost'ou?

Ochrana osobnych Udajov nebrani v uplathiovani
transparentnosti. Ak zverejnené informacie obsahuju
Udaje, ktoré by mali byt chranené, je nutné prislusné
prvky od zverejnenych informacii oddelit. To znamena,
Ze mozete zverejnit aj prislusné dokumenty, ak
nahradite chranené Gdaje medzerami alebo vyrazom
(napriklad v zatvorkach), ktory vysvetluje dévod
vynechania Udajov.
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Sa socialne médié spravnym prostriedkom na
transparentné informovanie?

Socialne siete nie su vhodnym rieSenim. Predstavuju
mnoho problémov, ktoré sa v rozpore s principom
transparentnosti: na pristup k informaciam sa musi
pouzivatel najprv zaregistrovat, preto nie je pristup
otvoreny a vlastnik/spravca uctu ho méze
obmedzovat. Socialna siet’ nepatri vasej organizacii, a
va$Sa organizacia navy$e nema ziadnu kontrolu nad
publicitou v socialnej sieti a nevie, akym spdsobom

moézu byt prislusné udaje pouzité.

Aka hodnotu ma dobrovol'nik?

Podla odhadu z r. 2006 (nezavisly sektor v USA) bola
Standardna mzda priradena ¢asu dobrovolnika 18,77
USD na hodinu. Ak dobrovolnik stravi dve hodiny
tyzdenne Skolenim rizikovych dospelych ohlfadom
zdravého spravania, je hodnota jeho roéného ¢asu

v dolaroch vyjadrena Ciastkou 1 952 USD. Hodnota
Skolitelov — aj ostatnych dobrovofnikov — vSak
pochopitelne vyrazne prevySuje akukolvek penaznu
Ciastku.

Potrebuju neziskové organizacie vydavat’ vyroc¢nu
spravu?

Ano! Nemusi ist o vydanie 50-strankového farebného
dokumentu na lesklom papieri, ale o podanie
pravdivych informacii o ispechoch organizéacie a o
tom, akym spdsobom zmenili Zivot fudi. M6ze ist o pat

skopirovanych stranok.

Ktora cast’ vyro¢nej spravy neziskovej organizacie
je najdolezitejSia?

Je to €ast' s popisom dosiahnutych Gspechov
organizacie, dévodov a pricin prislusnych cielov a

Uspechov, a toho, komu a ako tieto ciele prospeli.
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