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1.1  VYBUDUJTE VZŤAHY, 

AŽ POTOM 

ROZMÝŠĽAJTE NAD 

PENIAZMI 

ĂZ²skavanie finanļnĨch prostriedkovñ znamená 

omnoho viac, neģ len z²skavanie peŔaz². Je 

samozrejm®, ģe koneļnĨm cieŎom z²skavania 

finanļnĨch prostriedkov je vĨber peŔaz², ktorĨ zaist² 

ekonomick¼ udrģateŎnosŠ organiz§cie. Z§kladnĨ 

kameŔ z²skavania finanļnĨch prostriedkov vġak 

predstavuje dôvod, preļo by niekto mal organiz§cii 

darovaŠ peniaze. 

Odovzdanie daru, ļi uģ v prospech cieŎa, osoby alebo 

organiz§cie, predstavuje ļin, ktorĨ m§ ¼ļel a 

motiv§ciu. KeŅ sa zaļneme zaoberaŠ z²skavan²m 

prostriedkov, mali by sme sa preto najprv s¼strediŠ na 

identifik§ciu os¹b, ktor® maj¼ z§ujem prispieŠ na naġu 

ļinnosŠ: perspektívnych darcov. Motivácia 

perspekt²vnych darcov m¹ģe byŠ r¹zna ï m¹ģu 

poznaŠ naġe ciele, byŠ citliv² na ist® probl®my, 

pr²padne m¹ģu podporovaŠ mimovl§dnu organizáciu, 

ktor§ zastupuje pr²sluġn® ciele, atŅ. 

ZaļiatoļnĨm bodom je zaujaŠ Ŏud² pre ciele, o 

dosiahnutie ktorĨch sa vaġa organiz§cia snaģ². 

M¹ģete zaļaŠ informovan²m o ļinnosti, v²zi§ch a 

projektoch organiz§cie, aby vaġa organiz§cia Ŏud² 

upútala. V skratke platí, že úlohou osoby 

zodpovednej za získavanie finančných 

prostriedkov je zapájať ľudí. Naopak

 vġak plat², ģe vzŠah postavenĨ ļisto na peniazoch 

vedie k nepravidelným príspevkom v prospech vaġej 

organiz§cie a nem§ ģiadnu perspekt²vu z hŎadiska 

stability ani rozvoja. 

Prvým kľúčovým prvkom preto je, 

že získavanie finančných 

prostriedkov treba chápať najprv 

ako otázku vzťahov, až potom 

peňazí. 

Druhým kľúčovým prvkom je, že 

pre dosiahnutie efektívneho 

získavania finančných 

prostriedkov je nutné dosiahnuť 

správnu rovnováhu medzi citovým 

a racionálnym rozmýšľaním. 

ĂBez citov®ho zapojenia nebud¼ ģiadne Ņalġie 

pr²spevkyñ. Pri komunikácii s perspektívnymi 

darcami s nimi mus²te nadviazaŠ empatickĨ vzŠah a 

up¼taŠ ich pre svoje ciele, projekty vaġej organiz§cie, 

pr²leģitosti, ktor® vid²te, ako aj Šaģkosti, s ktorými sa 

stretnete. 

KeŅ vġak pr²de ļas poģiadaŠ o pr²spevok, mus²te maŠ 

presn¼ predstavu o n§kladoch v§ġho projektu, 

rozpoļ²tan² rozpoļtu na jednotliv® ļinnosti, aj 

naļasovan².  

1. PRINCÍP ZÍSKAVANIA FINANČNÝCH 
PROSTRIEDKOV 
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Vaġou ¼lohou teda bude predstaviŠ svoju organiz§ciu 

sp¹sobom, ktorĨ dok§ģe vytvoriŠ citovĨ z§vªzok a 

z§roveŔ dok§ģe darcov presvedļiŠ, ģe ide o rozumn¼ 

investíciu. 

Nezab¼dajte, ģe podporovan® ciele s¼ kŎ¼ļov® pre 

v§ġ vzŠah s darcami ï vaša organizácia predstavuje 

prostredníka medzi darcami a cieľmi. 

Darcovia predstavuj¼ pre vaġu pacientsk¼ organiz§ciu 

cenn® akt²va. To znamen§, ģe mus²te do tohto vzŠahu 

investovaŠ ļas, udrģiavaŠ darcov informovanĨch o 

koneļnom urļen² peŔaz², ktorĨmi prispeli, aj o 

plánoch a aktivitách organizácie. 

Komunik§cia tĨkaj¼ca sa vaġej organiz§cie a jej misie 

predstavuje kŎ¼ļovĨ krok pri kultiv§cii vzŠahov 

s darcami. Preto mus²te vytvoriŠ p²somn® Ăstanovisko 

k pr²paduñ (pozri ļasŠ 2.1.). 

1.2  KULTIVÁCIA DARCOV: OD PARETOVHO 

PRAVIDLA PO PYRAMÍDU ZÍSKAVANIA 

FINANČNÝCH PROSTRIEDKOV 

Paretovo pravidlo, ktor® je tieģ zn§me ako ĂPravidlo 

80/20ñ, je moģn® zhrn¼Š nasleduj¼cim sp¹sobom: 80 

% výsledkov pochádza z

20 % pr²ļin. Pri uplatnen² tohto princ²pu v kontexte 

z²skavania finanļnĨch prostriedkov to znamen§, ģe 

80 % prostriedkov pochádza od 20 % darcov ï 

inĨmi slovami, 80 % naġich vĨsledkov dosiahneme za 

20 % vynaloģen®ho ļasu a ¼silia. 

Neziskov® organiz§cie ļasto pri z²skavan² finanļnĨch 

prostriedkov vynaloģia obrovsk® mnoģstvo ļasu na 

plánovanie udalost², pod§vanie grantovĨch ģiadost², 

výskum potenciálnych darcov a aktualizáciu viacerých 

stránok sociálnych médií. 

Jednou z vec², ktor§ sa ļasto zanedb§va, je 

vyhodnotenie efektivity tĨchto strat®gi² vzhŎadom 

k poģadovanĨm vĨsledkom. Ak strávite trochu času 

hodnotením, m¹ģete uġetriŠ mnoģstvo ļasu, ktor® by 

ste vynaloģili na ne¼speġn® strat®gie (pozri ļasŠ 3 o 

hodnotení z²skavania finanļnĨch prostriedkov). 

ńalġ²m ponauļen²m vyplĨvaj¼cim z Paretovho 

pravidla je to, ģe by vaġa organiz§cia mala investovaŠ 

ļas do kultiv§cie podobnĨch vzŠahov 

s perspektívnymi darcami, ako má s darcami, ktorí si 

uģ cenia vaġu organiz§ciu a podporuj¼ ju. V 

skutoļnosti plat², ģe t²to darcovia predstavuj¼ 

zainteresované osoby, ktorých príspevok k vaġej 

organizácii bude z dlhodobého hŎadiska najcennejġ². 

ParetovĨm pravidlom sa inġpirovala aj jedna 

z najzn§mejġ²ch strat®gi² udrģateŎn®ho z²skavania 

finanļnĨch prostriedkov ï pyramída získavania 

finančných prostriedkov. 

Proces získavania darcov je obyļajne zaloģenĨ na 

nasledujúcom predpoklade: príspevky darcov v hornej 

ļasti pyramídy (20 %) predstavujú 80 %
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darov, zatiaŎ ļo dary poch§dzaj¼ce od 

prvodarcov (80 % darcov v spodnej ļasti 

pyramídy) tvoria 20  

% príspevkov. 

 

  

Strat®gia rozvoja darcov Ăvyģadujeñ presun darcov 

smerom nahor v Ăpyram²deñ, priļom kaģd§ ¼roveŔ 

zodpoved§ vyġġej ¼rovni z§vªzku darcu voļi 

neziskovej organizácii. 

Je d¹leģit® rozoznaŠ jednotliv® druhy 

podporovateŎov vaġej organiz§cie a identifikovaŠ 

konkr®tne ļinnosti pre jednotliv® ¼rovne z§vªzku. 

CieŎom je udrģaŠ zapojenie darcov bez ohŎadu na 

miesto v pyramíde, na ktorom sa nachádzajú, a 

pestovaŠ vzŠahy s nimi po dobu celého životného 

cyklu darcov. 

Ak chcete spr§vne vybudovaŠ pyram²du z²skavania 

finanļnĨch prostriedkov, je kŎ¼ļov® udržiavať si 

presné záznamy o darcoch ï o ich poļtoch, 

druhoch podporovateŎov, hist·rii pr²spevkov atŅ. 

Preto si na tento ¼ļel mus²te vybraŠ vhodn¼ 

datab§zu (Spr§va vzŠahov so z§kazn²kmi). 

  

Skompilovan® ¼daje je potom moģn® analyzovaŠ a 

zobrazovaŠ trendy a segmenty darcov. 

1.3. VÝSKUM TÝKAJÚCI SA DARCOV: 

OKRUHY PRISPIEVATEĽOV 

Efekt²vne z²skavanie finanļnĨch 

prostriedkov vyģaduje d¹kladn® vedomosti 

o prispievateŎoch vaġej organiz§cie. 

PrispievateŎov je moģn® definovaŠ ako 

samostatnú skupinu osôb, ktorá má 

skutoļnĨ ļi potenci§lny z§ujem 

o organizáciu1. 

Je uģitoļn®, ak si prispievateŎov 

organizácie predstavíte pomocou súpravy 

sústredných kruhov, ktoré predstavujú energiu 

organiz§cie rozptyŎuj¼cu sa smerom zo stredu von. 

Jadro prispievateŎov sa nach§dza v strede týchto 

s¼strednĨch kruhov. Ļ²m vzdialenejġie s¼ kruhy od 

stredu, tým slabġie je ich spojenie s misiou 

mimovládnej organizácie. 

Pomocou tohto modelu m¹ģeme identifikovaŠ 

prispievateŎov naġej mimovl§dnej organiz§cie 

nasledujúcim zaradením do jednotlivých kruhov: 

► Stred: hlavné zainteresované osoby 

(správna rada, vedenie, významní  darcovia) 

► 2. kruh: dobrovoŎn²ci, pr²jemcovia sluģieb/klienti, 

beģn² darcovia, ļlenovia 

► 3. kruh: bĨval² ¼ļastn²ci/bĨval² ļlenovia 

rady/bývalí darcovia 

► 4. kruh: osoby s podobnými záujmami 

► Posledný kruh: „zvyġok svetañ 

 

 

 

 

20 % darcov poskytuje 

ǾŅőǑƛŜ dary 

80 % darcov poskytuje 

ƳŜƴǑƛŜ dary 

1  T. Seiler, Developing a constituency for fundraising 
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KeŅ urļ²te, do ktor®ho z kruhov uvedenĨch vyġġie 

patrí konkrétna skupina potenciálnych darcov, 

mus²te vyhodnotiŠ pravdepodobnosŠ, s akou sa 

jednotlivé skupiny stanú darcami (prípadne 

dobrovoŎn²kmi, z§stancami atŅ). 

Tzv. model LAI v§m pom¹ģe vyhodnotiŠ 

pravdepodobnosŠ pr²spevkov z jednotlivých skupín: 

Skratka LAI znamená: 

Ʒ Linkage (Prepojenie): druh vzŠahu medzi 

pr²sluġnou skupinou a vaġou organiz§ciou; 

Ʒ Ability (Moģnosti): finanļn® moģnosti 

pr²sluġnej skupiny tĨkaj¼ce sa poskytnutia 

príspevku; 

Ʒ Interest (Záujem): záujem potenciálneho 

darcu o ciele a misiu vaġej organizácie. 

Pomocou kombinácie týchto troch kritérií budete 

m¹cŠ vytvoriŠ zoznam potenci§lnych darcov 

usporiadanĨ podŎa vzŠahov a z§ujmu darcov o 

vaġu mimovl§dnu organiz§ciu, rovnako ako aj 

podŎa ich finanļnĨch moģnost² tĨkaj¼cich sa 

príspevkov. 

 

1.4 ZDROJE ZÍSKAVANIA FINANČNÝCH 

PROSTRIEDKOV 

Skupina perspektívnych darcov nezahŘŔa 

iba jednu kateg·riu: ide o spoloļnosti, ale 

tieģ o jednotlivcov, nad§cie, kluby 

poskytuj¼ce sluģby ļi verejné organizácie. 

V ideálnom prípade bude dobrý plán získavania 

finančných prostriedkov zahŕňať všetky 

potenciálne zdroje prostriedkov. Plat², ģe kaģdĨ 

z tĨchto zdrojov bude schopnĨ prispieŠ 

k dosiahnutiu celkovĨch cieŎov konkr®tnym 

spôsobom. 

PrvĨm krokom vaġej pacientskej organiz§cie by 

preto malo byŠ vytvorenie datab§zy, ktor§ obsahuje 

vyv§ģen¼ zmes vġetkĨch zdrojov. Okruhy 

prispievateŎov a model LAI v§m potom pom¹ģu 

strategicky sa zamyslieŠ nad perspekt²vnymi 

darcami. 

Buďte tvoriví! Aj keŅ je v oblasti firemných 

sponzorov samozrejm®, ģe pacientsk® organiz§cie 

bud¼ ģiadaŠ o dary spoloļnosti z farmaceutického 

sektoru, jednotlivci pracuj¼ci vo vaġej organiz§cii 

m¹ģu maŠ kontakty na osoby z iných oblastí. 

JednĨm zo sp¹sobov, ako zaļaŠ hŎadaŠ 

perspekt²vnych darcov, m¹ģe byŠ analĨza vzŠahov 

jednotlivĨch ļlenov rady s r¹znymi spoloļnosŠami. 

To má dve výhody ï oslov²te spoloļnosti z iných 

oblastí a toto oslovenie prebehne prostredníctvom 

Ăosobnéhoñ kontaktu.  

Organizácia ako celok 

Osoby s podobnými záujmami 

Bývalí účastníci 

Ostatní 

 
 
Klie
nti 

 
Významní 
darcovia 

Dobro

volníci 

Rada 

Management 
    Bývalí       
darcovia 

EN SK 

The Organization Universe Organizácia ako celok 

People with Similar Interests Osoby s podobnými záujmami 

Former Participants BĨval² ¼ļastn²ci 

Former Donors Bývalí darcovia 

Former Board Members BĨval² ļlenovia rady 

Volunteers DobrovoŎn²ci 

Employees Zamestnanci 

General donors Beģn² darcovia 

Members Ļlenovia 

Clients Klienti 

Others Ostatní 

Board Rada 

Management Vedenie 

Major Donors Významní darcovia 
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Tieģ m¹ģete presk¼maŠ n§pady tĨkaj¼ce sa 

konkr®tnych cieŎov, o dosiahnutie ktorĨch usiluje 

vaġa organiz§cia ï existujú iné odvetvia, ktoré 

priamo súvisia s oblasŠou pr²sluġn®ho ochorenia 

alebo kontextom dan®ho ġt§tu? Existuj¼ konkr®tne 

odpor¼ļané potraviny alebo aktivity, ktoré by mohli 

podporovaŠ zdravotn²cku lieļbu v oblasti 

pr²sluġn®ho ochorenia? 

CieŎom tohto brainstormingov®ho cviļenia je 

rozġ²riŠ vaġe portf·lio potenci§lnych firemnĨch 

partnerov nad rámec farmaceutického sektoru. 

Ļo sa tĨka nad§ci², nezabudnite venovaŠ 

dostatoļnĨ ļas analĨze nad§ci² akt²vnych vo vaġej 

oblasti, neģ pouģijete datab§zu alebo verejn® 

zdroje údajov2. TĨm uġetr²te ļas a budete m¹cŠ 

spr§vnym sp¹sobom osloviŠ spr§vnu nad§ciu. 

1.5 ÚLOHA RADY PRI 

ZÍSKAVANÍ 

FINANČNÝCH 

PROSTRIEDKOV 

Đlohy a funkcie ļlenov rady sa m¹ģu v jednotlivých 

organiz§ciach vĨrazne l²ġiŠ. Jednou z hlavných 

¼loh rady je vġak zaistiŠ, aby mala vaġa 

organizácia dostatok prostriedkov na sledovanie 

svojho strategick®ho pl§nu, rovnako ako aj zaistiŠ 

správne pouģitie tĨchto prostriedkov. 

Preto sa obyļajne oļak§va, ģe rada bude pri 

z²skavan² finanļnĨch prostriedkov zohr§vaŠ 

kŎ¼ļov¼ ¼lohu. 

Je d¹leģit®, aby mali zamestnanci aj ļlenovia rady 

rovnak¼ predstavu o tom, ļo sa oļak§va od 

jedných aj druhých.  

Členovia rady by sa mali aktívne zapájať do 

fázy vývoja plánu získavania finančných 

prostriedkov, od procesu pl§novania aģ po rozvoj 

pr²padov, ktor® chcete podporiŠ. To zaist² spr§vne 

napl§novanie strat®gi² podpory a vo vġeobecnosti 

aj to porozumenie ļlenov rady ich spoloļnĨm aj 

jednotlivým úlohám. 

 

Úloha rady by mala tvoriť kľúčovú súčasť 

plánu získavania finančných prostriedkov. 

Ļlenovia rady by tieģ mali sļasti tvoriŠ z§kladn® 

interné zdroje organizácie súvisiace so získavaním 

finanļnĨch prostriedkov prostredn²ctvom svojich 

osobných kontaktov, svojej úlohy pri zapojovaní 

zainteresovaných osôb a svojich osobných 

odborných skúseností. 

To znamen§, ģe rada spolupracuje so 

zamestnancami organizácie a prispieva svojim 

vplyvom a významom k podpore ġirġieho pl§nu 

získavania finanļnĨch prostriedkov organiz§cie. 

Zamestnanci naopak zaisŠuj¼ kaģdodennĨ vĨkon 

vªļġiny ļinnost². 

Organizácie s najvyġġou ¼rovŔou kultúry 

z²skavania finanļnĨch prostriedkov vyv²jaj¼ 

skutoļn® Ăz§sady z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov ļlenmi radyñ, ktor® definuj¼ ļiastku, 

ktor§ sa oļak§va v podobe z²skanĨch ļi osobnĨch 

pr²spevkov od kaģd®ho ļlena rady, rovnako ako aj 

proces na odmietnutie tejto poģiadavky a Ņalġie 

sp¹soby, pomocou ktorĨch m¹ģu ļlenovia rady 

podporiŠ z²skavanie prostriedkov.

 

1. PRINCÍP ZÍSKAVANIA FINANČNÝCH PROSTRIEDKOV 

2 www.foundationcenter.org predstavuje vynikajúci zdroj informácií. 

http://www.foundationcenter.org/
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Pozrite sa na to takto – osoba, ktorá vám 

poskytuje svoj čas, je dobrovoľník, a osoba, 

ktorá vám poskytuje peniaze, je darca. Člen 

rady musí byť zároveň dobrovoľníkom i 

darcom. 

Hlavné spôsoby zapojenia členov rady: 

► Darcovstvo: je realistick® oļak§vaŠ, ģe in² 

urobia nieļo, ļo nie ste ochotn² urobiŠ sami? 

(Nemus² ²sŠ iba o poskytovanie peŔaz², ale aj 

ļasu!); 

Ʒ Vystupovanie v prospech organizácie;  

Ʒ PripravenosŠ rozpr§vaŠ o organiz§cii a jej 

misii; 

Ʒ Poskytovanie kontaktov alebo 

predstavovanie nových perspektívnych darcov a 

pr²leģitost² na z²skavanie finanļnĨch prostriedkov; 

► Identifikácia darcov s vysokou ļistou 

hodnotou a rozvoj vzŠahov s nimi; 

► Propag§cia ļi hosŠovanie udalost² a Ņalġie 

iniciatívy; 

Ʒ DostupnosŠ pre sch¹dzky s potenciálnymi 

donormi. 

 

Je moģn® zorganizovaŠ konkr®tne ġkolenia na 

zlepġenie kapac²t ļlenov rady a zvĨġenie ich 

sebavedomia v oblasti získavania finanļnĨch 

prostriedkov pre organizáciu.
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2. VYTVORENIE PLÁNU ZÍSKAVANIA 
FINANČNÝCH PROSTRIEDKOV

 

 
 

Pretoģe z²skavanie finanļnĨch prostriedkov 

nepredstavuje Ărozpr§vanie sa o peniazochñ ale 

Ăvytv§ranie a pestovanie vzŠahovñ, je pr²stup 

k vytv§raniu pl§nu z²skavania finanļnĨch prostriedkov 

veŎmi individu§lny. Neexistuje žiadny všeobecne 

platný model plánov získavania finančných 

prostriedkov, pretoģe sa darcovia, perspekt²vni 

darcovia, potreby, silné aj slabé stránky jednotlivých 

organiz§ci² veŎmi l²ġia. 

Ļasto sa st§va, ģe neziskov® organiz§cie vyvíjajú 

ļinnosŠ bez pouģitia pl§nu z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov a pok¼ġaj¼ sa vyuģiŠ ļo najviac 

pr²leģitost², pr²padne ļakaj¼ na pr²leģitosti, ktor® sa 

neobjavia. Toto je najhorġ² sp¹sob riadenia 

programov rozvoja a zaistenia udrģateŎnosti 

organizácie. 

Pl§n z²skavania finanļnĨch prostriedkov v§m umoģn² 

s¼strediŠ svoje ¼silie. VŅaka pl§nu m¹ģete nasledovaŠ 

spr§vnu strat®giu, definovaŠ ļinnosti a taktiku a 

vytvoriŠ si Ăkalend§r z²skavania finanļnĨch 

prostriedkovñ. Pl§n v§m umoģn² riadiŠ vaġu 

kaģdodennú prácu. 

Ide§lny pl§n z²skavania finanļnĨch prostriedkov 

predstavuje dokument, ktorĨ je vytv§ranĨ kaģdoroļne, 

prípadne v strednedobej perspekt²ve kaģd® 2-3 roky 

s kaģdoroļnou rev²ziou. 

Kto je vlastníkom tejto činnosti? To vo veŎkej miere 

závisí od organizaļn®ho modelu, 

vġeobecne vġak plat², ģe tento proces nie je 

riadený jednou osobou. Miesto toho proces riadi 

skupina (výbor pre z²skavanie finanļnĨch 

prostriedkov, pracovná skupina pre rozvoj...), 

ktorá obsahuje osoby s rôznymi funkciami 

(vr§tane z§stupcu komunikaļn®ho oddelenia 

alebo osoby s dobrĨmi komunikaļnĨmi 

schopnosŠami), v úzkej spolupráci so správnou 

radou. 

Začnime vytvárať koncept plánu získavania 

finančných prostriedkov! 

Pl§n z²skavania finanļnĨch prostriedkov 

obyļajne obsahuje: 

Ʒ Stanovisko 

k prípadu  

Ʒ Stratégiu 

Ʒ Ciele 

Ʒ Taktiku (kampaŔ, ciele, 

nástroje) 

 

2.1 STANOVISKO K PRÍPADU 

Stanovisko k prípadu – Prípad pre podporu 

– predstavuje jeden z najd¹leģitejġ²ch 

dokumentov vytvorených neziskovou 

organiz§ciou. O ļo vlastne ide? 

Presvedļiv® stanovisko k prípadu Ăjasne 

ilustruje misiu vaġej organiz§cie a jej v²ziu do 

budúcnosti a informuje darcov o dôvodoch 

ģiadosti o finanļn® prostriedky aj o tom, o ak® 

vĨsledky ich invest²ci² sa snaģ²teñ. Tento 

dokument Ăpon¼ka z§vaģn® d¹vody, preļo by 

mali perspekt²vni darcovia prispieŠ 

k financovaniu vaġej organiz§cie3.ñ 

  

3 Joe Garecht, How to write a case for support for your non-profit – part. II. 
 
4 C. Richardson, Philantropy News Digest. 
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Efektívne získavanie finančných prostriedkov je 

výsledkom „rozprávania vášho príbehu4“. Dobré 

stanovisko k prípadu obsahuje zmes citovo pútavých 

pr²behov aj chladnĨch faktov, ktor® podporuj¼ vaġe 

tvrdenia týkajúce sa snahy o dosiahnutie zmeny 

v pr²sluġnej komunite. Odovzd§va posolstvo o vaġej 

v²zii lepġej bud¼cnosti a pozĨva darcov, aby sa stali 

s¼ļasŠou tejto v²zie. 

 

Pr²pad pre podporu by mal byŠ jednou z prvých vecí, 

ktor® nap²ġete, keŅ zaļnete pracovaŠ na strat®gii 

z²skavania finanļnĨch prostriedkov. Tento dokument, 

ktorý by mal byŠ nap²sanĨ ġtĨlom orientovanĨm na 

darcu, bude tvoriŠ z§klad pre vġetku komunik§ciu 

neziskovej organizácie. Na toto stanovisko k prípadu 

sa m¹ģete odkazovaŠ pri p²san² bulletinov, e-mailov, 

textov na webov® str§nky, materi§lov urļenĨch pre 

darcov atŅ. Dokument by mal obsahovaŠ vġetko, ļo je 

pre vaġu organiz§ciu d¹leģit®. 

Tieģ m¹ģete vytvoriŠ aj externĨ pr²pad pre podporu 

(vĨŠah zo stanoviska k prípadu) vhodný na priame 

zdieŎanie s darcami, napríklad jeho zahrnutím do 

broģ¼ry. 
 

 

Čo by malo obsahovať stanovisko k prípadu? 

Informácie zahrnuté do stanoviska k pr²padu sa m¹ģu 

l²ġiŠ podŎa situ§cie a hist·rie vaġej organiz§cie. 

JedinĨm odpor¼ļan²m je, ģe by nemalo byŠ pr²liġ dlh® 

ani pr²liġ form§lne. 

► Emocionálny úvod: ako sme uģ spom²nali, 

z²skavanie finanļnĨch prostriedkov zahŘŔa zmes 

citov®ho zapojenia a racion§lneho uvaģovania. 

Darcovia a perspekt²vni darcovia sa podŎa ¼vodu 

stanoviska k pr²padu rozhodn¼, ļi si preļ²taj¼ celĨ 

dokument. 

► Misia a vízia, hodnoty: akĨ je ¼ļel existencie 

vaġej organiz§cie? Preļo by mala Ŏud² zauj²maŠ? 

Ak§ je vaġa v²zia do bud¼cnosti? 

► Vedenie, platení zamestnanci, dobrovoľníci: 

uk§ģte, kto ste! Ak predpoklad§me, ģe je 

z²skavanie finanļnĨch prostriedkov zaloģen® na 

vzŠahoch s darcami a vzájomnej dôvere, 

najlepġ²m sp¹sobom, ako zaļaŠ dial·g s darcami, 

je poskytnutie transparentných informácií o 

správnej rade organizácie, jej zamestnancoch i 

dobrovoŎn²koch. 

► História organizácie: poskytnite struļnĨ s¼hrn 

histórie organizácie a jej doterajġej pr§ce.  

 

 

Stanovisko k prípadu 

Proces 
získavania 

finančných 

prostriedkov 
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► Strategické ciele a programy: 

vysvetlite, ako si predstavujete realizáciu vízie. 

► Výsledky a dôkazy o dopade: uk§ģte, ģe m§ 

vaġa ļinnosŠ zmysel. Pouģite ġtatistiky a grafy, 

d¹leģitejġie je vġak informovaŠ o pr²behoch Ŏud², 

ktorĨm ste pomohli. Pouģite svedectv§ a podloģte 

ich údajmi. 

► Potrebné prostriedky: koŎko peŔaz² potrebuje 

organiz§cia z²skaŠ? Na ļo bud¼ peniaze pouģit®? 

Preļo ich potrebujete z²skaŠ teraz? 

 

Tieto prvky m¹ģete zahrn¼Š v ŎubovoŎnom porad². 

Stanovisko k pr²padu mus² byŠ zrozumiteŎn® a mus² 

vyhovovaŠ vaġej organiz§cii, preto sa nemus²te drģaŠ 

ģiadneho konkr®tneho vzorca. 

 

2.2 DEFINOVANIE STRATÉGIE 

Stratégia je nástrojom, ktorý mobilizuje organizáciu 

k dosiahnutiu jej vízie týkajúcej sa budúcnosti. 

Stratégia poskytuje ciele pre radu, zamestnancov a 

dobrovoŎn²kov, rovnako ako aj pokyny tĨkaj¼ce sa 

zapájania externých zainteresovaných osôb. 

Predstavuje cestu ved¼cu zo s¼ļasnosti do 

budúcnosti. Stratégia urļuje, akĨm sp¹sobom 

organizácia pristupuje k vonkajġiemu svetu ï ako 

najlepġie vyuģ²va pr²leģitosti, reaguje na zmeny a ļel² 

výzvam a hrozbám. 

Strat®gia ujasŔuje priority a cieŎ s¼stredenia 

prostriedkov organizácie. 

Strat®gia sa obyļajne s¼stred² na strednedob® aģ 

dlhodob® obdobie (3 aģ 5 rokov), je vġak relevantn§ aj 

krátkodobo. 

 

 

 

 

 

Jasné stanovisko k prípadu zaistí, že bude 

mať celá organizácia jedinečnú identitu 

(od rady aģ po dobrovoŎn²kov) a odovzd§va 

jednotnú správu pri komunikácii s externými 

zainteresovanými osobami, vytváraní 

vzdelávacích materiálov, vystúpeniach v médiách 

ļi na verejnosti a nakoniec aj pri získavaní 

finanļnĨch prostriedkov. 

Stanovisko k prípadu (3 - 4 strany ļi viac) netreba 

pravidelne revidovaŠ, pretoģe ide o konceptu§lny 

základ praktických plánov, ktoré sú rok po roku 

v oblasti z²skavania finanļnĨch prostriedkov 

vytvárané.

 

 

 
 

 

2. VYTVORENIE PLÁNU ZÍSKAVANIA 

FINANČNÝCH PROSTRIEDKOV 
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2.2.1 ANALÝZA SWOT 

Ak chceme lepġie porozumieŠ svojmu potenci§lu 

z hŎadiska z²skavania finanļnĨch prostriedkov, mus²me 

zaļaŠ analĨzou aktu§lnej situ§cie. Takzvan§ analýza 

SWOT predstavuje uģitoļný nástroj ï ak si vytvoríte 

zoznam silných a slabých stránok, hrozieb aj 

príležitostí, z²skate dobrĨ prehŎad o situ§cii, v akej sa 

moment§lne nach§dza vaġa organiz§cia, z interného aj 

extern®ho hŎadiska. 

Strengths - Silné 
stránky 

Weaknesses - Slabé 
stránky 
 

Opportunities – 
Príležitosti 
 

Threats - Hrozby 

 
 
 
 

Vaġe slab® str§nky predstavuj¼ oblasti, v ktorých by ste 

mali vyvin¼Š dodatoļn® ¼silie, zatiaŎ ļo vaġe siln® 

str§nky predstavuj¼ v§ġ kapit§l ï ļo ste uģ schopn² 

dosiahnuŠ ï a mali by ste sa nimi riadiŠ pri vytváraní 

pl§nu z²skavania finanļnĨch prostriedkov. 

2.2.2 POZNAJTE SVOJE AKTÍVA 

Prv§ analĨza s¼ļasnej situ§cie bude eġte uģitoļnejġia, 

ak ju spojíte s porovnaním výkonnosti 

s potenciálnymi konkurentmi. 

Podrobný prehľad o dobrovoľníkoch a darcoch vám 

pom¹ģe z²skaŠ prehŎad o tom, koŎko z nich sa nachádza 

vo vaġej datab§ze. M§te k dispozícii úplné profily, alebo 

iba jednoduchú databázu s menom a priezviskom? Je 

skupina významných darcov v databáze jednoliata? 

Tieģ by ste mali pos¼diŠ mieru viditeľnosti svojej 

organizácie v komunite ï keŅ Ŏudia hovoria o 

probl®moch a potreb§ch, ktorĨm sa vaġa organiz§cia 

venuje, vedia o vaġich programoch? Odkazuje sa na v§s 

pacientská komunita, ktorú zastupujete? 

2.2.3 POTREBNÉ PROSTRIEDKY? 

V neposlednom rade by ste mali maŠ ļo najpresnejġiu 

predstavu o potrebných prostriedkoch. 

Pozorne zv§ģte, ak® finanļn® prostriedky potrebujete na 

dosiahnutie svojej misie. Ļ²m presnejġie identifikujete 

svoje potreby tĨkaj¼ce sa z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov, tĨm vhodnejġia bude vaġa stratégia a tým 

lepġ² bude v§ġ pl§n z²skavania finanļnĨch prostriedkov.  
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2.2.4 MODEL G.I.V.E.S. 

Na urļenie najlepġej strat®gie z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov pre mimovl§dne organiz§cie sa ļasto 

pouģ²va model G.I.V.E.S. 

Tento model popisuje pªŠ ciest, pomocou ktorĨch 

m¹ģe organiz§cia usilovaŠ o dosiahnutie svojich 

cieŎov. Tento model vyģaduje jasn® a presn® defin²cie 

cieŎov a prior²t organiz§cie. 
 

 

 

Pre koho je táto cesta určená? Táto stratégia je 

ļasto pouģ²van§ novovzniknutĨmi mimovl§dnymi 

organizáciami alebo mimovládnymi organizáciami s tzv. 

start-up pl§nom na z²skavanie finanļnĨch prostriedkov. 

Strat®gia zaloģen§ na ceste rastu vyģaduje veŎa energie 

a veŎk¼ oddanosŠ od celej organiz§cie, rovnako ako aj 

siln® riadiace ġtrukt¼ry. Ak m§te z ak®hokoŎvek d¹vodu 

pocit, ģe by t§to cesta pre v§s mohla byŠ problematick§, 

je pravdepodobne lepġie zvoliŠ in¼ cestu. 

 

Aká je myšlienka tejto cesty? Pozrime sa eġte raz na 

pyram²du z²skavania finanļnĨch prostriedkov. Z§kladŔa 

pyramídy je tvorená darcami, ktorí odovzdávajú malé 

dary. T²to Ŏudia sa vyznaļuj¼ malou ¼rovŔou zapojenia 

do vaġej organiz§cie. CieŎom tejto cesty z²skavania 

finanļnĨch prostriedkov je pos¼vaŠ tieto osoby Ņalej po 

trase darcov (posun¼Š ich smerom nahor po pyram²de). 

Naġim cieŎom preto bude zlepġenie ¼rovne a kvality 

interakcie medzi oboma stranami vzŠahu zaloģen®ho na 

z²skavan² finanļnĨch prostriedkov a prechod od malĨch 

darov k veŎkĨm darom a dediļstv§m. 

 

Aké nástroje budeme používať? Najlepġie n§stroje 

na oslovenie vysok®ho poļtu novĨch darcov a 

poģiadanie o pr²spevok na malej ¼rovni pravdepodobne 

predstavuje poġta a e-mail. V malĨch komunit§ch je tieģ 

moģn® pouģiŠ osobn® stretnutia a Ņalġie osobn® 

odpor¼ļania.  

 

 

Táto cesta sa skladá z pl§nov na pestovanie vzŠahov s 

ŎuŅmi, dobrovoŎn²ckych programov a programov 

zameranĨch na zvĨġenie ¼rovne zapojenia ļlenov 

organizácie. 

 

Pre koho je táto cesta určená? Toto je typická cesta 

pre mimovl§dne organiz§cie, ktor® potrebuj¼ zvĨġiŠ poļet 

dobrovoŎn²kov a uk§zaŠ svoj dopad v rámci vlastnej 

komunity. T§to strat®gia je ¼speġn§, ak je mimovl§dna 

organizácia podporovaná osobami s vysokou 

viditeŎnosŠou vo svojej oblasti. 

Aká je myšlienka tejto cesty? Prijatie stratégie 

z²skavania finanļnĨch prostriedkov zaloģenej na 

zapojen² bude vyģadovaŠ charizmatickĨch 

dobrovoŎn²kov, proakt²vny prístup k osobám, k zapojeniu 

G znamená GROWTH (RAST): zvªļġovanie 

poļtu prvodarcov 

 

Táto cesta je zaloģen§ predovġetkĨm na zvĨġen² 

poļtu prvĨch darov od vªļġieho poļtu 

novozískaných darcov. 

I znamená INVOLVEMENT (ZAPOJENIE): zvĨġenie 

dopadu organizácie prostredníctvom nových 

priaznivcov 

2. VYTVORENIE PLÁNU ZÍSKAVANIA 

FINANČNÝCH PROSTRIEDKOV 
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ktorĨch sa snaģ²te, a vysok¼ ¼roveŔ oddanosti  na strane 

jednotlivcov tvoriacich organiz§ciu. Je moģn® zapojiŠ aj 

ġkoliace programy pre novĨch priaznivcov. 

Aké nástroje budeme používať? Pre stratégiu 

zapojenia sa obyļajne pouģ²vaj¼ nasleduj¼ce n§stroje ï 

ļlensk® kampane, bulletiny, vlastné publikácie a sociálne 

siete. 

V znamená VISIBILITY (VIDITEĽNOSŤ): zvĨġenie 

profilu organizácie. 

T§to strat®gia je zaloģen§ na zvĨġen² popularity 

mimovládnej organizácie. 

Pre koho je táto cesta určená? Táto cesta je 

urļen§ pre organiz§cie, ktoré majú silnú a dobre 

definovan¼ identitu znaļky. Organiz§cia sa mus² 

vyznaļovaŠ vĨraznĨmi vlastnosŠami, vŅaka ktorĨm 

je jedineļn§ a zn§ma v oblasti, v ktorej vyvíja 

ļinnosŠ. 

Aká je myšlienka tejto cesty? V rámci tejto 

stratégie zameranej na komunitu sa organizácia 

snaģ² o zvĨġenie povedomia o svojich cieŎoch, 

posilŔuje svoju identitu znaļky a povesŠ a zvyġuje 

svoju schopnosŠ vyvol§vaŠ pozit²vnu spªtn¼ vªzbu 

tĨkaj¼cu sa jej ļinnosti v rámci komunity. 

Aké nástroje budeme používať? Sústredíme sa 

na mediálnu ļinnosŠ a kreat²vne sp¹soby 

organiz§cie udalost². M¹ģu n§m tieģ pom¹cŠ 

marketingové iniciatívy súvisiace s cieŎmi (CRM): 

CRM je 

stratégia, v r§mci ktorej sa spoloļnosŠ rozhodne venovaŠ 

zlomok celkových nákladov svojich produktov (alebo 

percento príjmov z predaja produktov) na podporu 

mimovl§dnej organiz§cie, spojiŠ na produktoch obe 

znaļky a vytvoriŠ spoloļnĨ komunikaļnĨ pl§n. ńalġ²mi 

n§strojmi, ktor® je moģn® pouģiŠ v rámci stratégie 

zaloģenej na viditeŎnosti, m¹ģe byŠ vytvorenie 

interaktívnych webových str§nok (umoģnenie darov 

online alebo vytvorenie aplikácie pre inteligentné 

telef·ny) ļi kampane v sociálnych médiách. 

 

znamená EFFICIENCY 

(EFEKTIVITU): menej darcov, vyġġie 

príspevky 

VoŎba tejto cesty znamen§ pozorne zv§ģiŠ pomer 

medzi investíciami a n§kladmi na vaġu 

organizáciu. 

Pre koho je táto cesta určená? Budete 

potrebovaŠ siln® vedenie, ktor® dok§ģe 

identifikovaŠ alternat²vy k niektorým 

výdavkom, napríklad prostredníctvom 

zvĨġenia miery nefinanļnĨch darov. 

Aká je myšlienka tejto cesty? CieŎom tejto 

strat®gie je n§jsŠ najlepġiu rovnov§hu medzi 

ide§lnym stavom (z hŎadiska projektov, 

prostriedkov a z²skavania finanļnĨch prostriedkov) 

a primeranou realistickou alternat²vou, ktor§ m¹ģe 

niesŠ menġie riziko. Toto pozorn® sledovanie 

n§kladov prin§ġa okamģit® vĨhody vo forme ¼spor, 

ale tieģ pom§ha zlepġiŠ celkov¼ efektivitu 

organizácie.  
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Aké nástroje budeme používať? Typickými 

n§strojmi na z²skanie finanļnĨch prostriedkov pri 

sledovaní pomeru nákladov a výhod sú kampane 

pre významných darcov (ako je uveden® vyġġie, 

oslov²te menej darcov, ktor² uģ maj¼ silnĨ vzŠah 

s vaġou mimovl§dnou agent¼rou ï to znamen§, ģe 

nebudete maŠ ģiadne n§klady na publicitu, 

sústredíte sa skôr na osobné stretnutia s cieŎom 

z²skaŠ d¹leģitejġie dary), pl§novan® dary 

(dediļstv§), firemn® nad§cie a verejn® 

financovanie. 

Vġetky tieto n§stroje umoģŔuj¼ z²skaŠ vysokĨ 

pr²jem vo forme darov pri n²zkych finanļnĨch 

nákladoch zo strany mimovládnej organizácie. 

majetkov® fondy a veŎk¼ diverzifikáciu medzi 

dostupnĨmi n§strojmi: ļ²m viac n§strojov 

pouģijeme, tĨm menġiemu riziku sa vystavujeme 

z hŎadiska potenci§lne z²skanĨch finanļnĨch 

prostriedkov. 

Ako vybrať, ktorou cestou sa vyberieme? 

Pri vĨbere strat®gie mus²te zv§ģiŠ, kam chcete 

svoju organizáciu v bud¼cnosti doviesŠ. Nemus² 

existovaŠ ģiadna dokonal§ voŎba ï budete si musieŠ 

vybraŠ spr§vnu moģnosŠ na z§klade inform§ci², 

ktoré máte práve k dispozícii.

 

Cesta stability je vhodn§, ak je vaġa organiz§cia uģ 

zaveden§ a rieġi z²skavanie finanļnĨch prostriedkov 

z dlhodob®ho hŎadiska.

 
 

Pre koho je táto cesta určená? Túto stratégiu 

vªļġinou pouģ²vaj¼ mimovl§dne organiz§cie 

s pevnou a ekonomicky stabilnou situáciou, 

ktorĨch misiu je moģn® definovaŠ ako trval¼, a 

ktoré majú silné a nemenné hodnoty. 

Aká je myšlienka tejto cesty? Stratégia stability 

znamen§ dosiahnuŠ spojenie so stabilnĨmi 

inġtit¼ciami, napr²klad univerzitami alebo 

zdravotnĨmi nad§ciami a Ņalġ²mi etablovanĨmi 

zainteresovanými osobami. 

Aké nástroje budeme používať? Vytvorenie 

kampane na z²skanie finanļnĨch prostriedkov 

obyčajne znamená použiť príspevky 

s priamym debetom, 

 

 

 

Strat®gia vªļġinou plat² pre obdobie 3 aģ 5 rokov. 

V priebehu tohto obdobia sa budete venovaŠ 

implementácii stratégie, plánovaniu kampaní a 

hodnoteniu výsledkov z hŎadiska dopadu, 

finanļnĨch prostriedkov a darcov. Na konci tohto 

cyklu znovu zv§ģite situ§ciu, v ktorej sa 

organizácia nachádza, pomocou rovnakého 

pr²stupu. M¹ģe sa staŠ, ģe potom do bud¼cnosti 

zvolíte inú stratégiu.

znamená 
STABILITY 
(STABILITU) 

2. VYTVORENIE PLÁNU ZÍSKAVANIA 
FINANČNÝCH PROSTRIEDKOV 

STABILITA 

VIDITEĽNOSŤ 
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Je d¹leģit® pristupovaŠ k z²skavaniu finanļnĨch 

prostriedkov ako k praktickej z§leģitosti, ktorá 

m¹ģe viesŠ k vĨznamnĨm zmen§m vo vaġej 

organiz§cii aj vo vzŠahoch s darcami. Musíte k nej 

pristupovaŠ po jednotlivĨch krokoch. 

V skratke ï nezab¼dajte, ģe z²skavanie finanļnĨch 

prostriedkov je ļinnosŠ, ktor§ sa sklad§ z 90 % 

z analýzy a prípravy a z 10 % zo samotného 

ģiadania o pr²spevky. 

Venujte nejakĨ ļas pos¼deniu silnĨch a slabĨch 

str§nok vaġej organiz§cie a pr²sluġn®mu vĨberu 

vhodnej stratégie. 

Po vĨbere primeranej strat®gie si budete musieŠ 

definovaŠ ciele. Ak je napr²klad vaġa strat®gia 

zaloģen§ na raste, bude vaġou ¼lohou zvĨġiŠ poļet 

prvodarcov. AkĨ poļet by vġak mal byŠ cieŎovĨ? O 

100 darcov viac? O 10 darcov viac? Je d¹leģit® 

vedieŠ, ļo je vaġim cieŎom. Ak predpoklad§te, ģe 

budete potrebovaŠ z²skaŠ 10 000 EUR na 

implementáciu svojich projektov, poloģte si 

nasleduj¼cu ot§zku: koŎko darcov na n²zkej ¼rovni 

potrebujete na dosiahnutie tejto ļiastky 

v pr²spevkoch? A ļo je d¹leģitejġie ï m§te uģ 

potrebnĨ poļet darcov vo svojej datab§ze? 

2.3 CIELE ZÍSKAVANIA FINANČNÝCH 
PROSTRIEDKOV 

Najlepġie je zaļaŠ predstavou o koneļnom cieli ï aký je 

v§ġ celkovĨ cieŎ v oblasti z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov? A ļo viac ï akĨ je v§ġ cieŎ v oblasti 

z²skavania finanļnĨch prostriedkov pre tento rok aj pre 

kaģdĨ z nasleduj¼cich ġtyroch rokov? 

SMART model predstavuje uģitoļný nástroj, ktorý vám 

pom¹ģe definovaŠ praktick® ciele5. Skratka SMART 

znamená: Specific (Špecifické), Measurable 

(Merateľné), Acceptable (Prijateľné), Realistic 

(Realistické) a Timebound (Časovo ohraničené). 

Prvým krokom k vyjasneniu vaġich cieŎov z²skavania 

finanļnĨch prostriedkov je postaraŠ sa, aby boli 

ŠPECIFICKÉ. Nestaļ² povedaŠ, ģe chcete z²skaŠ viac 

peŔaz², neģ v uplynulom roku. TakĨ cieŎ je moģn® 

dosiahnuŠ, ak vyzbierate len o jedin® euro viac. Mus²te 

byŠ presnejġ² a svoje ciele konkretizovaŠ. 

ĠpecifickĨm cieŎom z²skavania finanļnĨch prostriedkov 

m¹ģe byŠ napr²klad z²skanie 50 000 EUR, zapojenie 50 

novĨch darcov alebo z²skanie o 10 % vyġġej celkovej 

ļiastky darov. Nezabudnite si ciele nap²saŠ. 

MERATEōNOSş predstavuje d¹leģitĨ prvok umoģŔuj¼ci 

stanoviŠ ġpecifick® ciele. Stanovenie 

MERATEĽNÝCH cieľov vám umožní 

objektívnejšie posúdiť úspech či neúspech. Ak 

je vaġim cieŎom vybraŠ ĂveŎa peŔaz²ñ, kaģdĨ m¹ģe 

maŠ in¼ predstavu o cieŎovej ļiastke. Ak m§te 

merateŎnĨ cieŎ, po skonļen² kampane budete 

m¹cŠ pos¼diŠ, ļi ste uspeli alebo zlyhali. Pri 

stanovení

                                        
5 Model SMART bol prvýkrát 

popísaný v r. 1981 v ļl§nku George 

Dorana ĂThere's a S.M.A.R.T. Way to 

Write ManagemenŠs Goals and Objectivesñ 

v ļasopise Management Review. 
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S M A R T  
Specific Measurable Acceptable Realistic Timebound

 

 
 

merateŎnĨch cieŎov si poloģte ot§zky ĂkoŎko 

peŔaz²?ñ alebo ĂkoŎko darcov?ñ. 

Po tretie, ciele získavania finančných prostriedkov 

by mali byť DOSIAHNUTEĽNÉ aj PRIJATEĽNÉ. 

DosiahnuteŎn® neznamen§ Ăjednoduch®ñ. N§roļn® 

ciele vedú k lepġ²m vĨkonom ï úspechy, dosiahnutie 

ktorĨch si vyģadovalo tvrd¼ pr§cu, poskytuj¼ ŎuŅom 

vªļġie uspokojenie. Naopak, ak sa cieŎ zd§ 

nedosiahnuteŎnĨ, m¹ģu sa Ŏudia c²tiŠ demotivovan² 

alebo odsúdení na neúspech. Ciele získavania 

finančných prostriedkov by mali byť náročné, 

avšak nie nemožné. Na cieŎoch projektu by sa tieģ 

mali vo vġeobecnosti zhodn¼Š vġetci, ktor² sa na Ŕom 

podieŎaj¼. 

R znamená RELEVANTNÉ. Ceníme si výsledky, ktoré 

dosiahnu zmenu k ƭŜǇǑƛŜƳǳΣ ŀ ŘŀǊŎƻǾƛŀ ǘƛŜȌ ŎƘŎǵ 

ǾŜŘƛŜǙΣ ŀƪȇ ŘƻǇŀŘ ŘƻǎƛŀƘƭƛ ǎǾƻƧƛƳ ǇǊƝǎǇŜǾƪƻƳΦ 

tǊŜǘƻ ōȅ ǎǘŜ Ƴŀƭƛ ōȅǙ ǎŎƘƻǇƴƝ

vysvetliŠ, akĨm sp¹sobom jednotliv® ciele 

z²skavania peŔaz² s¼visia s vaġou misiou. 

         A nakoniec, vaše ciele musia byť ČASOVO  

         OHRANIČENÉ. 

¢ŜǊƳƝƴȅ ǎǵ ŘƾƭŜȌƛǘȇƳ ǇǊǾƪƻƳΣ ƪǘƻǊȇ ǾłƳ ǳƳƻȌƴƝ 

ȊŀƛǎǘƛǙΣ ȌŜ ōǳŘǵ ǾŀǑŜ ŎƛŜƭŜ ǑǇŜŎƛŦƛŎƪŞ ŀ ƳŜǊŀǘŜƯƴŞΦ 

!ƪ ƴƛŜ ƧŜ ŎƛŜƯ őŀǎƻǾƻ ƻƘǊŀƴƛőŜƴȇΣ ƧŜƘƻ 

ŘƻǎƛŀƘƴǳǘƛŜ ƳƾȌŜ ōȅǙ ŘƻƴŜƪƻƴŜőƴa odkladané. 

Wŀǎƴȇ ǘŜǊƳƝƴ ƳƾȌŜ ǘƛŜȌ ǇǊŜŘǎǘŀǾƻǾŀǙ ǾȇȊƴŀƳƴǵ 

motiváciu pre darcov a osoby venujúce sa 

ȊƝǎƪŀǾŀƴƛǳ ŦƛƴŀƴőƴȇŎƘ ǇǊƻǎǘǊƛŜŘƪƻǾΦ bŜȊŀōǳŘƴƛǘŜ 

ǎƛ ǾǑŀƪ ǇƻǎƪȅǘƴǵǙ ǇǊƛƳŜǊŀƴŞ ƳƴƻȌǎǘǾƻ őŀǎǳ ƴŀ 

dosiahnutie výsledkov. Ak spojíte tento prvok 

s ƳŜǊŀǘŜƯƴƻǎǙƻǳΣ ǳƳƻȌƶǳƧǵ ǘŜǊƳƝƴȅ ǘȇƪŀƧǵŎŜ ǎŀ 

ƪŀƳǇŀƴŜ ǘƛŜȌ ƧŜŘƴƻŘǳŎƘƻ ǎƪƻƴǘǊƻƭƻǾŀǙ 

ŘƻǎƛŀƘƴǳǘȇ ǇƻǎǘǳǇ ǾȊƘƯŀŘƻƳ ƪ ŎƛŜƯǳ.  

2. VYTVORENIE PLÁNU ZÍSKAVANIA 
FINANČNÝCH PROSTRIEDKOV 
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2.4 KOMUNIKAČNÝ PLÁN 

Z²skavanie finanļnĨch prostriedkov sa nezaob²de bez 

jasnej a p¼tavej komunikaļnej strat®gie. 

Ako teda vytvoriť koncept komunikačného plánu 

získavania finančných prostriedkov? 

PrvĨm krokom je pozrieŠ sa na strategickĨ pl§n a pl§n 

z²skavania finanļnĨch prostriedkov organiz§cie pre 

danĨ rok. Vytvorte si zoznam jednotlivĨch cieŎovĨch 

skupín, s ktorĨmi potrebujete komunikovaŠ, spolu 

s ļasovĨm plánom komunikácie. Potom vytvorte 

maticu, v ktorej prirad²te d¹leģit® spr§vy pre danĨ rok a 

strategickĨ cieŎ organiz§cie k jednotlivĨm cieŎovĨm 

skupinám. 

Táto komunikačná matica bude predstavovaŠ z§klad 

pre vaġe ļinnosti tĨkaj¼ce sa nadvªzovania kontaktov 

pre celĨ rok. M¹ģe zahŘŔaŠ dod§van® materi§ly, 

napríklad bulletiny (elektronické alebo fyzické), 

telefonick® ģiadosti o podporu, ozn§menia a 

pripomenutia udalost², vĨroļn® spr§vy, ļinnosti 

týkajúce sa zásad a ich presadzovania, rovnako ako 

n§bor dobrovoŎníkov. 

CieŎom tohto pl§nu je zaistiŠ pravideln® odosielanie 

komunikácie aj to, aby komunikácia obsahovala 

kŎ¼ļov® spr§vy. Z§roveŔ mus² ponechaŠ priestor pre 

konkr®tne potreby komunik§cie, ktor® m¹ģu 

neoļak§vane vznikn¼Š. 

Po dokonļen² konceptu komunikaļn®ho plánu vyzvite 

pr²sluġnĨch ļlenov person§lu organiz§cie k jeho revízii 

a doplneniu o vġetkĨch prispievateŎov ļi udalosti, na 

ktor® ste mohli zabudn¼Š. 

Pri vytv§ran² komunikaļn®ho 

pl§nu alebo dolaŅovan² 

existuj¼ceho pl§nu sa uistite, ģe 

zahŘŔa poļas cel®ho roka tri 

najd¹leģitejġie spr§vy: 

1. Toto je naġa misia. Toto s¼ naġe 

potreby. TĨmto sp¹sobom m¹ģete 

pom¹cŠ. 

2. ńakujeme, Ņakujeme, Ņakujeme! 

3. VŅaka vaġej podpore sme dosiahli 

X, Y a Z. 

VŅaka technol·gii m¹ģeme jednoducho oslovovaŠ 

cieŎov® skupiny prostredn²ctvom rôznych platforiem. 

Urļite platformy, ktor® najviac oslovuj¼ skupiny vaġich 

prispievateŎov, a nezabudnite zahrn¼Š aj vyuģitie 

platforiem soci§lnych m®di², ktor® umoģnia posilniŠ a 

doplniŠ uģ vybrat® komunikaļn® n§stroje.  
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Potom urļite realistick¼ s¼pravu komunikaļnĨch cieŎov 

organiz§cie. Budete komunikovaŠ s rôznymi skupinami 

prispievateŎov tĨģdenne, mesaļne ļi ġtvrŠroļne? S 

niektorĨmi skupinami bude potrebn® komunikovaŠ 

ļastejġie, neģ s inými. 

A nakoniec vytvorte proces, ktorĨ v§m umoģn² 

vyhodnotiŠ ¼speġnosŠ komunik§cie. Sledujte poļet 

reakci², poļet otvoren² aj obsah, na ktorĨ jednotliv® 

cieŎov® skupiny reaguj¼. Ļo zdieŎaj¼? Na ktor® prosby 

a výzvy k ļinnosti reaguj¼? Na zaļiatku kaģd®ho 

mesiaca venujte niekoŎko hod²n kontrole 

komunikaļnĨch aktiv²t za poslednĨ mesiac, aby ste 

mohli podŎa potreby upraviŠ svoju komunik§ciu a 

pozmeniŠ strat®giu. 

Niekoľko tipov: Tu je niekoľko príkladov podpornej 

komunikácie, ktorá vám pomôže osloviť cieľové 

publikum: 

► Ak chcete zapojiŠ spr§vnu radu, m¹ģete ļlenom 

rady odosielaŠ tĨģdenn® e-maily so zhrnutím 

ned§vnych ¼spechov organiz§cie a d¹leģitĨch 

nasledujúcich krokov; 

Ʒ Ļakaj¼cim darcom posielajte kaģd® dva tĨģdne 

aktualizácie týkajúce sa kampane; 

Ʒ Ak chcete kultivovaŠ perspekt²vnych darcov, 

odosielajte im mesaļn® inġpirat²vne e-maily, listy, 

odkazy na webov® str§nky ļi ļl§nky; 

Ʒ tƻƳƻŎƻǳ ǑǘǾǊǙǊƻőƴŞƘƻ ōǳƭƭŜǘƛƴǳ ƳƾȌŜǘŜ 

ǇǊƛǇƻƳŜƴǵǙ ŎƛŜƯƻǾŞƳǳ ǇǳōƭƛƪǳΣ ƪǘƻ ǎǘŜΤ 

► Dvakr§t roļne odosielajte list od prezidenta alebo 

predsedu správnej rady; 

Ʒ Vyd§vajte vĨroļn® spr§vy uv§dzaj¼ce pr²nos 

vaġich darcov a uv§dzaj¼ce dosiahnutĨ dopad; 

Ʒ KŎ¼ļovĨm darcom a dobrovoŎn²kom z ļasu na 

ļas odosielajte ruļne p²san® poŅakovania; 

Ʒ Radġej odoġlite osobn® pozvanie, neģ hromadnĨ 

e-mail; 

Ʒ Zatelefonujte a pozdravte dotyļn®ho alebo 

sa poŅakujte. 

 

Potrebujete vytvoriť alebo podporiť prostredie, 

ktoré je naklonené príspevkom v prospech vašej 

organizácie. Vhodne zvolenĨ komunikaļnĨ pl§n bude 

kŎ¼ļovĨ pre ¼spech vaġej kampane, najmª ak 

oslovujete ġirok¼ verejnosŠ. N§strojmi podpory vaġej 

kampane z²skavania finanļnĨch prostriedkov s¼ pr²pad 

pre podporu, broģ¼ra kampane a pl§n z²skania 

publicity.

 

2. VYTVORENIE PLÁNU 
ZÍSKAVANIA FINANČNÝCH 
PROSTRIEDKOV 
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ZhrŔme si to: 

±ȅǘǾƻǊǘŜ ǇǊŜ ƪŀƳǇŀƶ ȊƝǎƪŀǾŀƴƛŀ ŦƛƴŀƴőƴȇŎƘ 

prostriedkov ǇǊŜǎǾŜŘőƛǾȇ αǇǊƝǇŀŘ ǇǊŜ ǇƻŘǇƻǊǳάΦ 

Tento prípad predstavuje dôvod na podporenie 

kampane z²skavania finanļnĨch prostriedkov alebo 

projektu. Pri správnom výbere predstavuje jeden 

z najsilnejġ²ch a najpresvedļivejġ²ch n§strojov, ktorĨ 

m¹ģe vaġa organiz§cia pouģiŠ pri informovan² o svojich 

cieŎoch z²skavania finanļnĨch prostriedkov a pri 

presviedļan² perspekt²vnych darcov, aby prispeli. 

5ŀƧǘŜ ǎƛ ȊłƭŜȌŀǙ ƴŀ ƻōǎŀƘǳ ŀƧ ŘƛȊŀƧƴŜ ōǊƻȌǵǊȅΦ 

Broģ¼ra urļen§ na z²skavanie finanļnĨch prostriedkov 

predstavuje Ņalġ² d¹leģitĨ nástroj, pomocou ktorého 

m¹ģete informovaŠ cieŎov® publikum o hodnote 

organiz§cie, rovnako ako aj zvĨġiŠ u Ărodinyñ vaġej 

organiz§cie povedomie o vaġich neziskovĨch aktivit§ch 

a ¼ļele a ġtrukt¼re kampane. Uļte sa od inĨch ï 

nev§hajte si preġtudovaŠ broģ¼ry z kampaní iných 

neziskovĨch organiz§ci². Ofici§lna broģ¼ra a jej 

dostupnosŠ s¼ kŎ¼ļov®, ak chcete presvedļiŠ 

potenci§lneho darcu, ģe vediete profesion§lnu kampaŔ. 

Broģ¼ra v§m tieģ poskytne potrebn¼ sebad¹veru na 

oslovenie ved¼cich osobnost² a ģiadateŎov. 

hƘƭłǎǘŜ ǎǾƻƧǳ ƪŀƳǇŀƶ ŀ ŘƻǎƛŀƘƴƛǘŜ ǇǳōƭƛŎƛǘǳΦ 

Nezab¼dajte vġak, ģe o publicitu by ste mali usilovaŠ 

iba za ¼ļelom vĨslovnej podpory a posilnenia ¼silia 

tĨkaj¼ceho sa z²skavania finanļnĨch prostriedkov. 

Pok¼ġate sa vytvoriŠ verejn® povedomie tĨkaj¼ce sa 

¼ļelu kampane, nie samotnej

kampane. Publicita znamená v prípade kampane na 

z²skavanie finanļnĨch prostriedkov pl§novanie 

ozn§men² a udalost². Pr²leģitosti pre z²skanie publicity 

by mali byŠ pl§novan® na z§klade z§vªzn®ho ļasov®ho 

plánu a zahrnuté do celkového kalendára kampane. 

Prvým krokom k pr²prave skup²n prispievateŎov na 

ģiadosŠ o dar je ozn§menie kampane tĨmto skupin§m. 

2.5 KAMPAŇ A NÁSTROJE 

KeŅ budete vedieŠ, ak¼ ļiastku a na akĨ ¼ļel 

potrebujete z²skaŠ, mus²te urļiŠ taktiku a n§stroje, 

pomocou ktorých svoj cieŎ dosiahnete. Kampaň 

predstavuje s®riu oper§ci², ktor® s¼ uskutoļnen® za 

¼ļelom dosiahnutia stanovenĨch cieŎov. KampaŔ 

prebieha v urļitom ļasovom obdob²m s definovaným 

zaļiatkom a koncom.  
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Kľúčové rozčlenenie 

Neexistuje jednoliata Ăġirok§ verejnosŠñ. ōudia sa l²ġia a 

obŎubuj¼ r¹zne veci. Problematick® je aj oznaļenie 

Ăpotenci§lni darcoviañ ï ako m¹ģeme osloviŠ tak¼to 

vġeobecn¼ skupinu Ŏud²? Kampane predstavuj¼ 

prostriedky, pomocou ktorých by sme mali hovoriŠ o 

dopade pr§ce neziskovej organiz§cie, avġak nie 

vġeobecne ï pre dosiahnutie konkr®tneho cieŎa s¼ 

niektor® skupiny publika d¹leģitejġie, neģ in®. 

Preto pri defin²cii kampane zv§ģte nasleduj¼ce 

základné prvky: 

Ʒ CieŎ (akĨ druh prispievateŎov chcete osloviŠ) 

Ʒ Spr§va, ktor¼ chcete odovzdaŠ 

Ʒ Poģadovan§ akcia (oļak§van§ od cieŎa) 

Ʒ Prostriedok (taktika, n§stroj), ktorĨm cieŎ 

dosiahnete najefekt²vnejġie. 

2.5.1 PROSTRIEDKY ZÍSKAVANIA FINANČNÝCH 
PROSTRIEDKOV 

Existuje mnoho prostriedkov, ktor® m¹ģete vyuģiŠ 

v r§mci kampane z²skavania finanļnĨch prostriedkov, 

od poġty a e-mailu po udalosti, osobné schôdzky a 

mnoho Ņalġ²ch. 

Prostriedok by ste mali zvoliŠ na z§klade konkr®tnej 

situácie ï jednotliv® prostriedky zahŘŔaj¼ r¹znu mieru 

osobného prístupu. Pravidlom je, ģe ļ²m osobnejġ² je 

prostriedok, tĨm bude ¼ļinnejġ². 

Ak je preto napr²klad cieŎom vaġej kampane na 

z²skavanie finanļnĨch prostriedkov osloviŠ veŎkĨ poļet 

Ŏud², nebudete pouģ²vaŠ na informovanie jednotlivĨch 

cieŎovĨch os¹b o organiz§cii a programoch osobné 

sch¹dzky. Miesto toho m¹ģete zorganizovaŠ verejn¼ 

udalosŠ alebo spustiŠ e-mailov¼ kampaŔ, pomocou 

ktorej informujete cieŎov¼ komunitu o svojich 

projektoch. 

Pok¼ste sa zahrn¼Š spr§vnu kombin§ciu takt²k 

z²skavania finanļnĨch prostriedkov. Beģn® taktiky 

zahŘŔaj¼: 

Ʒ Jednotlivé dary ï poģiadajte vĨznamnĨch darcov o 

pr²spevok pre vaġu organiz§ciu  

ƷVýznamné skupiny darcov  

Ʒ Menej významné skupiny darcov 

Ʒ Kaģdoroļn® pr²spevky a viacroļn§ pr²spevkov§ 

kampaŔ 

Ʒ Udalosti, veŎk® aj mal® 

Ʒ Priama poġta 

Ʒ Dary získané pomocou 

telemarketingu online 

Ʒ Granty ï nadácie, firemné, vládne... 

Ʒ Firemné sponzorské programy 

Ʒ Z²skavanie finanļnĨch prostriedkov od 

¼ļastn²kov 
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LinkedIn 

 

2.5.2 A 
ČO SOCIÁLNE MÉDIÁ? 

ĠirokĨ pojem Ăsoci§lne m®di§ñ vo vġeobecnosti 

oznaļuje r¹zne webov® a mobiln® technológie, 

ktor® umoģŔuj¼ soci§lnu interakciu a zdieŎanie 

textu, fotografi² a videa. ObŎ¼benĨmi n§strojmi 

soci§lnych m®di² s¼ napr²klad sluģby Facebook, 

Twitter, LinkedIn, YouTube alebo Pinterest. 

Soci§lne m®di§ sa spoliehaj¼ na faktor ¼ļasti 

publika a umoģŔuj¼ jednotlivcom so zdieŎanĨmi 

záujmami rýchlu a jednoduchú interakciu a 

výmenu informácií v elektronickom svete. 

Soci§lne m®di§ by mali byŠ s¼ļasŠou v§ġho 

strategick®ho pl§nu komunik§cie, pretoģe ide o 

rĨchly a finanļne efekt²vny sp¹sob sledovania a 

budovania znaļky a vzŠahu s publikom. Musíte 

vġak byŠ pripraven² na ich pouģitie. Soci§lne 

m®di§ m¹ģu vaġej znaļke a komunikaļnĨm 

cieŎom viac uġkodiŠ, 

neģ pom¹cŠ, ak sa zapoj²te do konverz§cie 

pr²liġ skoro. 

Ako sa zapojiť do sociálnych médií? 

Ʒ Mali by ste vedieŠ, kto ste a ako chcete 

vystupovaŠ online. Pri tom v§m m¹ģe 

pom¹cŠ siln§ organizaļn§ identita. 

Ʒ Urļite jedn®ho alebo dvoch z§stupcov pre 

sociálne médiá, aby bola komunikácia jednotná. 

Uistite sa, ģe tieto osoby rozumej¼ pr²stup, o 

ktorĨ sa snaģ²te, ako aj tomu, ļo nesmie byŠ 

s¼ļasŠou diskusie online. 

Ʒ Realisticky pos¼Ņte svoje schopnosti tĨkaj¼ce 

sa správy stratégií v sociálnych médiách. Po 

malĨch krokoch vyhodnoŠte ļas a prostriedky, 

ktor® by ste mali vyhradiŠ pre soci§lne m®di§ na 

dosiahnutie poģadovaných výsledkov. 

Ʒ Neģ zaļnete komunikovaŠ online, pozorne 

poļ¼vajte. Z²skajte prehŎad o tom, ak® je vaġe 

publikum a o ļom hovor², neģ sa zapoj²te. VŅaka 

tomu budete m¹cŠ poskytn¼Š relevantn® 

inform§cie a vystupovaŠ ako odborn²ci. 

Ʒ Zap§jajte sa do zmysluplnĨch interakci². ViesŠ 

rozhovor je jednoduché, ale efektívne stratégie 

pre soci§lne m®di§ s¼ zaloģen® na budovan² 

vzŠahov s cieŎovĨm publikom.
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Ʒ Zv§ģte zverejnenie ot§zok ģiadaj¼cich o spªtn¼ 

vªzbu a n§zory na t®my, ktor® s¼ pre vaġu 

organiz§ciu d¹leģit®. Ak pouģ²vatelia zverejŔuj¼ 

koment§re, ktor® s¼ pre vaġu organiz§ciu 

relevantné, dajte najavo, ģe ste ich ļ²tali. 

Ʒ Pouģ²vajte soci§lne m®di§ ako jeden zo 

sp¹sobov osobn®ho poŅakovania darcom. 

Ʒ Sledujte konverz§cie tĨkaj¼ce sa vaġej 

organiz§cie, programov a sluģieb. 

Nev§hajte reagovaŠ, ak sa diskusia zmen² na 

negatívnu. Osobný charakter sociálnych médií 

podporuje otvorený dialóg a úprimná výmena 

názorov je vítaná. 

Ʒ PredovġetkĨm buŅte tvoriv². Existuje mnoho 

sp¹sobov, ako m¹ģete budovaŠ vzŠah 

s publikom. Vyuģite ich. 

2.5.3 ROZPRÁVANIE PRÍBEHOV: ROZPRÁVAČSTVO 

ōudia si pamªtaj¼ pr²behy. Pr²behy nás pútajú, 

inġpiruj¼ a dod§vaj¼ n§m odvahu konaŠ. Vġetky 

neziskové organizácie majú k dispozícii príbehy o 

dopade, ktorý mala ich práca na komunitu. Mnoho 

organiz§ci² podceŔuje vĨznam, ktorĨ maj¼ ich 

pr²behy pri nadvªzovan² vzŠahov s publikom. 

Rozpr§vaļstvo predstavuje jeden z najd¹leģitejġ²ch 

prvkov vo vaġej sade komunikaļnĨch n§strojov. 

Príbehy sú pamätihodné a osobne sa dotýkajú 

ļitateŎov. Pom§haj¼ v§m spojiŠ nez§visl® 

inform§cie do zrozumiteŎnej spr§vy. 

Zv§ģte pouģitie rozpr§vaļstva vo vĨroļnĨch 

správach, na webových stránkach, v bulletinoch, 

v r§mci kampan² z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov aj v priamej poġte. Dbajte, aby boli 

pr²behy kr§tke a relevantn® pre vaġe publikum. 

Vyberte príbehy týkajúce sa jednotlivca alebo 

skupiny Ŏud². Nezabudnite zahrn¼Š jednotnú 

spr§vu, ktor§ sa tĨka vaġej misie a cieŎov. 

Nezabudnite – správne využitie času je 

kľúčové! 

Toto je kameŔom ¼razu pre mnoh® neziskov® 

organizácie ï aj pri dobrom rozpoļte, vynikaj¼cej 

misii a pláne s vhodne zvolenými taktikami 

získavania prostriedkov zabudnú na nastavenie 

term²nov a preto nikdy niļ nedosiahnu. 

PresnĨ a podrobnĨ ļasovĨ pl§n v§s spolu 

s niekoŎkĨmi ukazovateŎmi jasne meraj¼cimi 

postup kampane prin¼ti kriticky rozmĨġŎaŠ nad 

rozhodnutiami týkajúcimi sa získavania finanļnĨch 

prostriedkov a poskytne v§m neoceniteŎn® vodidl§ 

týkajúce sa aktivít v priebehu roka.
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 2.6 ZÍSKAVANIE  FINANČNÝCH 

PROSTRIEDKOV AKO TRVALÝ PROCES: 

CYKLUS ZÍSKAVANIA FINANČNÝCH 

PROSTRIEDKOV
 

Proces z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov mus² byŠ 

autentický, osobný a 

zameraný na darcu ako 

ļloveka. Darca nie je bankomat! Zapojenie 

darcov by malo byŠ celoģivotn®, nemalo by sa 

obmedziŠ na jednu transakciu. 

Ġtyri hlavn® kroky v procese z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov je moģn® definovaŠ nasledovne: 

1. Identifikácia a výskum (20 %) ï Identifikácia 

potenci§lnych darcov predstavuje kŎ¼ļovĨ prvok 

akejkoŎvek kampane z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov: bez perspektívnych darcov 

nem¹ģete ģiadaŠ o dary. 

2. Kultivácia (25 %) ï Druhým krokom v procese 

z²skavania finanļnĨch prostriedkov je kultiv§cia 

vzŠahov s identifikovanými perspektívnymi 

darcami. K ģiadosti (vyģiadaniu pr²spevku) 

m¹ģe d¹jsŠ o mesiac alebo o dva roky, kŎ¼ļov§ 

je vġak premyslen§ strat®gia, ako dostaŠ 

dan®ho darcu do bodu, keŅ m¹ģete poģiadaŠ o 

príspevok. 

Ak je tento proces pr²liġ rĨchly ļi pr²liġ pomalĨ, 

m¹ģe to byŠ probl®m. Ak poģiadate o peniaze pr²liġ 

rĨchlo, m¹ģete darcu uraziŠ ï ak budete ļakaŠ 

pr²liġ dlho, m¹ģe v§m unikn¼Š pr²leģitosŠ, ktor¼ 

vyuģije konkurencia. Cesta do bodu, kedy zv§ģite 

vyslovenie ģiadosti, m¹ģe 

zahŘŔaŠ mesiace, ļi dokonca roky budovania 

vzŠahu. Krok kultiv§cie je podobnĨ, ako pestovanie 

plod²n, keŅ je naļasovanie kŎ¼ļov® ï zasaŅte 

semen§, starajte sa o pole a buŅte trpezliv². Tieģ 

mus²te byŠ usilovn², ļo znamen§, ģe sa o vzŠah 

mus²te staraŠ opatrne, so z§ujmom a s reġpektom 

pre okolnosti. 

3. Žiadosť (5 %) ï ĢiadosŠ o (vĨznamn®) dary a 

pr²spevky je vyvrcholen²m vaġej tvrdej pr§ce. 

NaneġŠastie vġak ļasto ide aj o najŠaģġ² krok 

sprev§dzanĨ prekon§van²m ¼zkosti, pretoģe pre 

mnohĨch Ŏud² nie je jednoduch® ģiadaŠ o 

peniaze. Ak ste vġak spr§vne kultivovali vzŠah 

s darcom a perspektívny darca je dobre 

pripravenĨ, bude ģiadanie pr²spevku omnoho 

jednoduchġie.  

CYKLUS ZÍSKAVANIA 
FINANČNÝCH 
PROSTRIEDKOV 

1. identifikácia a 

výskum 

4. uznanie a správa 

3. požiadanie 

2. kultivácia 
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V tejto fáze oslovujete perspektívneho darcu so 

ģiadosŠou o konkr®tnu podporu, obyļajne vo forme 

finanļnej podpory ï m¹ģete vġak ģiadaŠ aj o 

nefinanļnĨ dar. K vysloveniu ģiadosti obyļajne 

doch§dza poļas sch¹dzky ļi s®rie sch¹dzok. 

Tento krok mus² byŠ uskutoļnenĨ veŎmi 

profesionálne a so zameraním na darcu a jeho 

konkrétny osobnĨ z§ujem. Nakoniec budete musieŠ 

preuk§zaŠ, akĨm sp¹sobom podpora darcu priamo 

ovplyvn² Ŏud² zmysluplnĨm a vĨznamnĨm 

spôsobom. 

4. Uznanie a správa (50 %) ï Za príspevky 

darcov mus²te znova a znova ŅakovaŠ. Spr§va 

darcu je kŎ¼ļov§ z hŎadiska posilnenia dôvery, 

vytvorenia zapojenia a pripravenia pôdy pre 

budúce príspevky. V tejto fáze vyslovíte uznanie 

daru a pravidelne informujete darcu o postupe 

projektu a výsledkoch, ktoré boli dosiahnuté na 

základe jeho individuálneho príspevku. 

Darcovia vyģaduj¼ r¹znu mieru spr§vy podŎa 

¼rovne finanļn®ho z§vªzku a zapojenia. Tento 

krok v cykle z²skavania finanļnĨch prostriedkov je 

kŎ¼ļovĨ pre dlhodobĨ ¼spech v§ġho programu 

z²skavania finanļnĨch prostriedkov i samotnej 

organiz§cie. ōudia s¼ veŎmi citliv² na to, ako sa 

k nim organiz§cia chov§. Bez ohŎadu na to, ak§ 

dobr§ bude vaġa organiz§cia, bud¼ maŠ darcovia 

vysok® oļak§vania na vaġe spr§vanie. Preto 

darcom hojne Ņakujte, d§vajte najavo, ak² s¼ pre 

vaġu organiz§ciu d¹leģit², a postarajte sa, aby sa 

cítili ako skutoļn² z§stancovia vaġej organiz§cie. 
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3. VÝZVY TÝKAJÚCE SA HODNOTENIAE 
ZÍSKAVANIA FINANČNÝCH PROSTRIEDKOV

 
 

Neziskov® organiz§cie s¼ pod ļoraz vªļġ²m tlakom 

zo strany firemných darcov, aby sa chovali a 

vykazovali ako spoloļnosti. Darcovia chc¼ vedieŠ, 

ļo znamen§ ich podpora z hŎadiska zlepġenia 

soci§lneho ļi verejn®ho zdravia. Tieto poģiadavky 

týkajúce sa merania predstavujú pre organizácie 

nov® vĨzvy. Ako organiz§cia vġak tieģ potrebujete 

d¹kazy umoģŔuj¼ce v§m vyhodnotiŠ vlastnĨ vĨkon, 

výsledky a dopad. 

3.1 NÁVRATNOSŤ INVESTÍCIÍ / SOCIÁLNA 

NÁVRATNOSŤ INVESTÍCIÍ 

Niekedy nie je jednoduch® pos¼diŠ ¼spechy 

v sociálnom a zdravotnom sektore. Ak chcete 

vyhodnotiŠ svoju efektivitu, budete musieŠ vyvin¼Š 

merateŎn® ukazovatele. To je zvl§ġŠ d¹leģit® 

z hŎadiska z²skavania finanļnĨch prostriedkov, 

pretoģe zahŘŔa priamy vzŠah medzi viditeŎnĨmi 

vĨsledkami a ochotou Ŏud² prispieŠ darom ļi 

dobrovoŎnou pr§cou. 

3.1.1 ROZLIŠOVANIE FIRIEM A NEZISKOVÝCH 

ORGANIZÁCIÍ 

Vo svete obchodu je princíp návratnosti investície 

(ROI) jednoduchĨ: oznaļuje zisk vygenerovanĨ 

prostriedkami investovanými do podnikania. 

Obyļajne sa vyjadruje v percent§ch roļne. 

Obchodn§ defin²cia n§vratnosti ROI sa d§ pouģiŠ 

pre pacientsk® organiz§cie niekoŎkĨmi sp¹sobmi. 

Mnoho neziskových organizácií sa zaoberá 

dod§van²m produktov a sluģieb za poplatok. 

Pacientsk® organiz§cie sa l²ġia od firiem najmª 

tĨm, ģe investuj¼ vġetok zisk do organiz§cie a 

ģiadny z majiteŎov nakoniec nez²ska kapitálový 

zisk.  
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Okrem klasického vzorca návratnosti ROI, ktorého 

vĨsledkom s¼ ļ²seln® hodnoty vyjadruj¼ce efektivitu 

sluģby poskytovanej vaġou organiz§ciou, bude 

skutoļnou vĨzvou n§jsŠ odpoveŅ na nasleduj¼ce tri 

otázky: 

1. Mám k dispozícii dosť dôkazov 

potvrdzujúcich, že moja organizácia tvorí 

kladnú návratnosť ROI? 

2. Akú pridanú hodnotu vytvára moja 

organizácia pri poskytovaní služieb členom a 

pacientskej komunite? 

3. Akými informáciami môžem podložiť svoje 

tvrdenie, že moja organizácia prispieva 

k posilneniu konkrétnej pacientskej 

komunity, ktorú oslovuje? 

3.1.2 AKO VYPOČÍTAŤ NÁVRATNOSŤ INVESTÍCIÍ? 

N§vratnosŠ ROI sa tradiļne vypoļ²tava sļ²tan²m 

vġetkĨch vĨhod plyn¼cich z invest²ci², odpoļ²tan²m 

nákladov spojených s pr²sluġnĨmi invest²ciami a 

potom vydelením výsledku celkovými investíciami. 

Pomocou tohto vzorca m¹ģete vypoļ²taŠ 

n§vratnosŠ ROI aktiv²t z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov organiz§cie: sļ²tajte vġetky 

kompenzácie vyplatené zamestnancom, ktorí 

z²skavaj¼ finanļn® prostriedky (vr§tane benefitov a 

mzdy) s vĨdavkami na z²skavanie finanļnĨch 

prostriedkov. Tým získate celkové výdavky na 

získavanie finančných prostriedkov. Toto ļ²slo 

potom odpoļ²tajte od celkov®ho obratu plyn¼ceho 

zo získavania finanļnĨch prostriedkov. VĨsledok 

potom vydeŎte celkovĨmi vĨdavkami na z²skavanie 

inanļnĨch prostriedkov. 

(celkový obrat z fundraisingu - celkové výdavky na fundraising) 

                               celkové výdavky na fundraising 

Výsledok výpočtu sa rovná celkovej čiastke, 

ktorá je priamo použitá v prospech misie vašej 

organizácie. 

3.1.3 SOCIÁLNA NÁVRATNOSŤ INVESTÍCIÍ (SROI) 

N§vratnosŠ ROI tvor² iba jednu z premenných 

v zloģitej rovnici merania efekt²vnosti z²skavania 

finanļnĨch prostriedkov. 

Sociálna návratnosť investícií tvorí rámec pre 

meranie a zv§ģenie ġirġieho princ²pu hodnoty ï 

umoģŔuje meraŠ zmenu sp¹sobom relevantnĨm 

pre osoby alebo organizácie, ktorých sa zmena 

tĨka alebo ktor® ku zmene prispievaj¼. N§vratnosŠ 

SROI nie je vyjadrená iba ļ²selnĨmi hodnotami ï 

okrem jednoduchĨch kvantitat²vnych a finanļnĨch 

inform§ci² m¹ģe zahŘŔaŠ pr²padov® ġt¼die a 

kvalitatívne informácie. 

N§vratnosŠ SROI vypoved§ o uskutoļŔovanej 

zmene pomocou merania sociálnych, 

environmentálnych a ekonomických výsledkov. 

Tieto vĨsledky s¼ potom preveden® na peŔaģn® 

hodnoty, ktor® n§m umoģŔuj¼ vypoļ²taŠ pomer 

výhod a rizík. 

Pomer 3:1 napr²klad ukazuje, ģe invest²cia vo 

vĨġke 1 EUR dosiahne spoloļensk¼ hodnotu vo 

vĨġke 3 EUR. 

AnalĨza n§vratnosti SROI m¹ģe maŠ mnoho 

rôznych foriem. M¹ģe zahŘŔaŠ soci§lnu

3. VÝZVA TÝKAJÚCA SA 
HODNOTENIA ZÍSKAVANIA 
FINANČNÝCH 
PROSTRIEDKOV 
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hodnotu vytvorenú celou organizáciu, alebo sa 

m¹ģe s¼strediŠ iba na jednu konkr®tnu str§nku 

práce organizácie. Analýzu návratnosti SROI 

m¹ģete vykonaŠ v r§mci organiz§cie, alebo m¹ģe 

byŠ riaden§ externĨmi vĨskumn²kmi. 

Existujú dva druhy analýz návratnosti SROI:  

► Hodnotiaca ï vykon§van§ spªtne a zaloģen§ 

na skutoļnĨch vĨsledkoch  

► Prognostická ï táto analýza predpovedá 

soci§lnu hodnotu, ktor§ bude vytvoren§, ak ļinnosŠ 

dosiahne zamĨġŎan® vĨsledky. 

Prognostické analýzy návratnosti SROI sú 

uģitoļn® najmª v pl§novac²ch f§zach ļinnosti. 

M¹ģu pom¹cŠ uk§zaŠ, akĨm sp¹sobom m¹ģu 

invest²cie (alebo pr²spevky) maximalizovaŠ dopad. 

Tieģ s¼ uģitoļn®, ak chcete identifikovaŠ, ļo by ste 

mali meraŠ poļas priebehu projektu. 

Ak chcete vykonaŠ hodnotiacu analýzu 

návratnosti SROI, budete potrebovaŠ ¼daje o 

výsledkoch. Prognostická analýza návratnosti 

SROI m¹ģe tvoriŠ z§klad r§mca na zaznamenanie 

vĨsledkov. Ļasto je vhodnejġie zaļaŠ pouģit²m 

návratnosti SROI na predpovedanie dosiahnuteŎnej 

sociálnej hodnoty miesto hodnotenia hodnoty 

dosiahnutej v minulosti ï tĨm zaist²te, ģe budete 

maŠ k dispozícii vhodný systém zbierania údajov 

na vykonanie ¼plnej bud¼cej analĨzy. Poģadovan§ 

¼roveŔ podrobnost² sa l²ġi podŎa ¼ļelu n§vratnosti 

SROI: kr§tka analĨza pre intern® ¼ļely nebude tak 

ļasovo n§roļn§, ako ¼pln§ spr§va pre extern® 

publikum, ktor§ bude spŌŔaŠ poģiadavky tĨkaj¼ce 

sa overovania. 

Sedem princípov návratnosti SROI 

Ʒ Zapojte zainteresované osoby 
Ʒ Pochopte, ļo sa zmenilo 
Ʒ OceŔujte veci, na ktorĨch 
z§leģ² 
Ʒ ZahrŔte len to, ļo je d¹leģit® 

Ʒ Nepripisujte si prehnané 
zásluhy 
Ʒ BuŅte transparentn² Overte si 
výsledok 
 

3.1.4 VYUŽITIA SROI 

AnalĨzu n§vratnosti SROI je moģn® pouģiŠ ako 

nástroj pre strategické plánovanie, informovanie o 

dopade a pritiahnutie investícií, prípadne na 

rozhodovanie o investíciách. 

Návratnosť SROI vám pomôže pochopiť a 

spravovať sociálne hodnoty vytvárané vašou 

prácou a informovaŠ o nich jasnĨm a jednotnĨm 

spôsobom zákazníkov, príjemcov výhod a 

sponzorov. Tieģ v§m umoģn² identifikovaŠ moģn® 

zlepġenia sluģieb, informaļnĨch syst®mov a 

riadenia organiz§cie. VŅaka tomu ide o vynikajúci 

n§stroj, podŎa ktor®ho sa m¹ģu manaģ®ri riadiŠ pri 

rozhodovan² o ļasovĨch a finanļnĨch invest²ci§ch. 

NávratnosŠ SROI v§m tieģ m¹ģe pom¹cŠ vylepġiŠ 

sp¹sob zbierania inform§ci². Ak zlepġ²te kvalitu 

inform§ci² pouģ²vanĨch na vykazovanie výkonnosti 

a dok§ģete  
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porovnaŠ vĨkonnosŠ s predpovedanou 

vĨkonnosŠou, pom¹ģe v§m to vytv§raŠ vyġġiu 

hodnotu. 

 V prípade pacientskej organizácie, 

ktor§ sa pok¼ġa z²skaŠ finanļn® 

prostriedky pomocou príspevkov, 

sa m¹ģeme pozeraŠ na dopad a 

n§vratnosŠ SROI z troch pohŎadov: 

Ʒ Organizácia prispieva 

k minimaliz§cii zbytoļnĨch 

výdavkov a utrpenia vŅaka 

prevencii istých zdravotných 

problémov prostredníctvom 

rozġirovania inform§ci² a 

zvyġovania povedomia; 

Ʒ organizácia násobí dopad 

z§kladn®ho financovania vŅaka 

sk¼senosti dobrovoŎn²kov a 

nefinanļnĨch darov, ako s¼ 

dary tovaru alebo sluģby pro 

bono; 

Ʒ organizácia prispieva 

k posilneniu komunity, podpore 

zapojenia pacientov a 

vytvoreniu kontaktov medzi 

zdravĨmi ŎuŅmi a pacientmi 

trpiacimi pr²sluġnĨm ochoren²m. 

3.2 INTERNÉ ZAPOJENIE 

Pri hodnotení interného zapojenia a jeho príspevku 

k návratnosti ROI a dopadu organizácie je 

obyļajne najd¹leģitejġie s¼strediŠ sa na efektivitu 

person§lu (zamestnancov, ļlenov rady a 

dobrovoŎn²kov) zapojenĨch do ļinnost² z²skavania 

finanļnĨch prostriedkov. 

Efektivita platených zamestnancov je obyčajne 

meraná pomocou porovnania faktorov 

ovplyvŔuj¼cich obrat (vr§tane poļtu kvalitnĨch 

n§vġtev a otvorenĨch a uzavretĨch n§vrhov) 

s výdavkami na zamestnancov (celkové mzdy a 

benefity). 

Mnoho neziskovĨch organiz§ci² sa vġak tieģ vo 

veŎkej miere spolieha na dobrovoŎn²kov. KŎ¼ļovou 

otázkou teda je: ako môžeme merať hodnotu 

dobrovoľníkov? A ako postupovaŠ v prípade 

dobrovoŎn²kov, ktor² zasadaj¼ v radách 

neziskových organizácií? Ak sa rada schádza na 

12 hod²n roļne, celkov§ hodnota dobrovoŎne 

venovan®ho ļasu ļlenov rady by bola vysoká, ak 

by mali byŠ za tento ļas platen². 

Tieģ mus²me zv§ģiŠ dodatoļnĨ ļas, ktorĨ ļlenovia 

rady venujú svojej organizácii, spolu s hodnotou ich 

znalost² a odbornost². Rady vyuģ²vaj¼ znalosti 

spotrebiteŎov, aktivistov a ġirok®ho spektra 

profesionálov, vrátane právnikov, sudcov, lekárov, 

zdravotnĨch sestier, uļiteŎov, riaditeŎov, finanļnĨch 

odborn²kov, marketingovĨch ġpecialistov a 

akademických odborníkov.  

3. VÝZVY TÝKAJÚCE SA 
HODNOTENIA ZÍSKAVANIA 
FINANČNÝCH 
PROSTRIEDKOV 
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Významn¼ pr²leģitosŠ na zlepġenie efektivity 

predstavuje interná spolupráca. Zvýšená miera 

spolupráce medzi zamestnancami venujúcimi sa 

z²skavaniu finanļnĨch prostriedkov a ostatnĨmi 

zamestnancami nielenģe zvyġuje glob§lne 

zapojenie, ale tieģ vylepġuje efektivitu z²skavania 

finanļnĨch prostriedkov vytv§ran²m podpory 

v prospech organizácie a dokazovaním dopadu a 

hodnoty rozvoja celej organiz§cii. To sa tieģ tĨka 

vġetkĨch os¹b zapojenĨch do organiz§cie, ako s¼ 

ļlenovia rady a dobrovoŎn²ci. 

Pri hodnotení dopadu a hodnoty organizácie 

z vonkajšieho pohľadu skúmajú potenciálni 

podporovatelia/darcovia/prispievatelia niekoŎko 

rôznych faktorov. Medzi tieto faktory patrí misia 

organizácie (plní organizácia svoju misiu?), jej 

veŎkosŠ (pretoģe n§vratnosŠ sa l²ġi podŎa veŎkosti a 

rozsahu), profil prispievateŎov (socioekonomick®, 

geografické a demografické faktory majú vplyv na 

n§vratnosŠ ROI, rovnako ako aj na potenci§lny 

dopad) aj históriu organizácie (zavedené 

organiz§cie m¹ģu poļ²taŠ s vyġġ²mi oļak§vaniami 

na n§vratnosŠ ROI a dopad). 

Príspevky členov rady organizácie tieģ 

predstavuj¼ z§sadnĨ ukazovateŎ toho, ļi 

organiz§cia pln² svoj ¼ļel. Tieto pr²spevky by 

nemali byŠ posudzovan® ļisto z finanļn®ho 

hŎadiska, ale tieģ z hŎadiska zapojenia ļlenov rady. 

Ak m§ organiz§cia siln¼ podporu rady, bude maŠ 

darca vyġġiu d¹veru v podporu pr²sluġnĨch cieŎov a 

v d¹sledku toho bude ļakaŠ vyġġiu n§vratnosŠ 

svojho príspevku. 

3.3 ETIKA, 

TRANSPARENTNOSŤ, 

ZODPOVEDNOSŤ

Etika predstavuje uznávané pravidlá správania 

vzhŎadom k urļitej kateg·rii ŎudskĨch ļinnost² 

alebo konkr®tnej skupine, kult¼re, n§boģenstvu, 

etnickej komunite atŅ. Podobne, ako sa hovor² o 

lek§rskej etike, m¹ģeme hovoriŠ aj o etike 

z²skavania finanļnĨch prostriedkov.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Transparentnosť 
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Profesionálne asociácie osôb venujúcich sa získavaniu 

finanļnĨch prostriedkov na celom svete sa zhoduj¼ na 

piatich d¹leģitĨch princ²poch pre osoby venuj¼ce sa 

z²skavaniu finanļnĨch prostriedkov6: 

1. Čestnosť: Osoby venujúce sa získavaniu 

finanļnĨch prostriedkov by mali za vġetkĨch 

okolnost² postupovaŠ ļestne a hovoriŠ pravdu, aby 

nedochádzalo k poġkodeniu d¹very verejnosti ani 

zav§dzaniu darcov ļi pr²jemcov vĨhod. 

2. Rešpekt: Osoby venujúce sa získavaniu 

finanļnĨch prostriedkov by mali vģdy zachov§vaŠ 

reġpekt k dôstojnosti ich povolania a organizácie aj 

reġpekt k dôstojnosti darcov a príjemcov výhod. 

3. Bezúhonnosť: Osoby venujúce sa získavaniu 

finanļnĨch prostriedkov bud¼ konaŠ otvorene a 

s vedom²m zodpovednosti, ktor¼ maj¼ voļi d¹vere 

verejnosti. Bud¼ oznamovaŠ vġetky existuj¼ce 

alebo potenciálne konflikty záujmu a budú sa 

vyhĨbaŠ ak®mukoŎvek nevhodn®mu osobn®mu ļi 

profesionálnemu správaniu. 

4. Empatia: Osoby venujúce sa získavaniu 

finanļnĨch prostriedkov bud¼ pracovaŠ sp¹sobom, 

ktorĨ vyzdvihuje ich ciele, a bud¼ podporovaŠ inĨch 

pri uplatŔovan² rovnakĨch profesion§lnych 

ġtandardov a zapojenia. Bud¼ reġpektovaŠ 

s¼kromie jednotlivcov, pr§vo na voŎbu a 

r¹znorodosŠ vo vġetkĨch podob§ch. 

5. Transparentnosť: Osoby venujúce sa 

z²skavaniu finanļnĨch prostriedkov bud¼ presnou 

                                        
6
 Medzinárodné prehlásenie týkajúce sa etických 

princípov v oblasti z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov uvedené na webových stránkach 

Association of Fundraising Professionals 

(Asociácia profesionálov venujúcich sa 

a zrozumiteŎnou formou zverejŔovaŠ jasn® vĨkazy 

tĨkaj¼ce sa ich pr§ce, spr§vy a rozdeŎovania 

príspevkov, nákladov a výdavkov. 

 

3.3.1 VÝHODY TRANSPARENTNOSTI 

Analýzu návratnosti SROI je moģn® pouģiŠ ako n§stroj 

pre strategické plánovanie, informovanie o dopade a 

pritiahnutie investícií, prípadne na rozhodovanie o 

investíciách. 

Transparentnosť predstavuje povinnosť alebo 

vôľu organizácií zverejňovať relevantné údaje a 

sprístupňovať ich zainteresovaným osobám a 

verejnosti. 

TransparentnosŠ je kŎ¼ļov§ pri vytv§ran² d¹very 

v neziskov® organiz§cie. V skutoļnosti plat², ģe 

transparentnosŠ je ļasto podmienkou z²skania 

finanļnĨch prostriedkov (granty, vl§dne pr²spevky, 

firemné financovanie a sponzorské dary...). 

Vytvorte si priaznivý vzťah k transparentnosti – 

pr§vne povinnosti, ako je kaģdoroļn® vykazovanie 

alebo finanļn® audity, by nemali byŠ vn²man® ako 

n§roļn§ povinnosŠ. Miesto toho ich vn²majte ako 

motiv§ciu vytvorenia osvedļenĨch postupov. 

TransparentnosŠ vyģaduje proakt²vne a samostatne 

regulovan® zapojenie vaġej organiz§cie ï informácie 

tĨkaj¼ce sa finanļnĨch zdrojov, riadenia a 

mechanizmov pr²spevkov by mali byŠ zverejnen® bez 

toho, aby o ne musel niekto ģiadaŠ. TransparentnosŠ 

z²skavaniu finanļnĨch prostriedkov): 

http://www.afpnet.org/Ethics/IntlArticleDetail.cf

m?ItemNumber=3681 (otvorené 4. januára 

2016). 

3. VÝZVA TÝKAJÚCA SA 
HODNOTENIA ZÍSKAVANIA 
FINANČNÝCH 
PROSTRIEDKOV 

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


  

SÚPRAVA NÁSTROJOV EPF / ZÍSKAVANIE FINANČNÝCH PROSTRIEDKOV PRE PACIENTSKÉ ORGANIZÁCIE  

sa stane hodnotou zahrnutou do praxe. 

Pouģ²vajte jazyk, ktor®mu rozumie kaģdĨ! 

Inform§cie musia byŠ navyġe vļas aktualizovan® a 

zrozumiteŎn® pre vġetkĨch ļitateŎov. Nezabudnite 

k technickým dokumentom pripojiŠ jednoduch® 

vysvetlenia. Nakoniec sa uistite, ģe je obsah pr²stupnĨ 

aj osobám so zdravotným postihnutím (napríklad 

poruchou sluchu ļi zraku). 

Webov§ str§nka organiz§cie predstavuje komunikaļnĨ 

kan§l, ktorĨ umoģŔuje neziskovĨm organiz§ci§m lepġie 

plniŠ vġetky podmienky uveden® vyġġie. 

Aké sú výsledky zahrnutia transparentnosti do 

vašej každodennej práce? 

► Zlepġuje spr§vu 

Ʒ Zlepġuje intern¼ a extern¼ d¹veru v organizáciu 

Ʒ Prispieva k vytvoreniu priazniv®ho obrazu vaġej 

organizácie v oļiach potenci§lnych darcov, investorov, 

dobrovoŎn²kov atŅ. 

Ʒ Podporuje ¼ļasŠ a dial·g na rovnocennom 

základe  

ƷPoskytuje zodpovednosŠ 

Ʒ Zlepġuje medi§lny obraz  

ƷPredstavuje preventívny faktor pri boji 

s korupciou 

 

3.3.2 ZODPOVEDNOSŤ: SPOJENIE PROSTRIEDKOV A 

VÝSLEDKOV 

Zodpovednosť predstavuje povinnosť alebo vôľu 

organizácie niesť zodpovednosť za svoje konanie 

voči zainteresovaným osobám. V prípade 

neziskovĨch organiz§ci² to znamen§ vykazovaŠ svoje 

ļinnosti, niesŠ za ne zodpovednosŠ a transparentnĨm 

sp¹sobom zverejŔovaŠ vĨsledky. Tieģ to zahŘŔa 

prevzatie zodpovednosti za prijat® finanļn® prostriedky 

alebo ak®koŎvek in® zveren® financovanie. 

Vªļġina organiz§ci² (ziskovĨch i neziskovĨch) sa riadi 

podŎa noriem zaloģenĨch na princ²poch, ktor® urļuj¼ 

pr²sluġn® riadenie, model vedenia a organizaļn¼ 

strat®giu spoloļne s udrģateŎnosŠou a zapojen²m 

zainteresovanĨch os¹b. ZodpovednosŠ voļi darcom, 

sponzorom, priaznivcom a celkovej spoloļnosti 

znamen§ vysvetŎovaŠ, ļomu sa vaġa neziskov§ 

organiz§cia venuje, preļo sa tomu venuje a ak¼ 

pomoc poskytuje inĨm ŎuŅom.  

 

PROSTRIEDKY VÝSLEDKY 
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Jednu z najbežnejších foriem zodpovednosti 

predstavuje vykazovanie. VĨroļn§ spr§va 

predstavuje kaģdoroļn¼ publik§ciu, ktor¼ musia firmy a 

podniky poskytovaŠ zainteresovaným osobám. Táto 

spr§va popisuje ļinnosŠ a hospod§renie subjektu. 

Napriek tomu, ģe z§kon (zatiaŎ) nevyģaduje vyd§vanie 

vĨroļnej spr§vy od neziskovĨch organiz§ci², mnoho 

neziskovĨch organiz§ci², nad§ci² a dobroļinnĨch 

organizácií si uvedomuje hodnotu vykazovania, a preto 

vyd§va vĨroļn® spr§vy. 

Cieľové publikum a štruktúra ï v prípade 

neziskových organizácií sú informácie adresované 

ļlenom, darcom, sponzorskĨm inġtit¼ci§m a ġirokej 

verejnosti. VĨroļn§ spr§va sa obyļajne sklad§ z dvoch 

ļast²: prv§ ļasŠ obsahuje kombin§ciu grafov, obr§zkov 

a sprievodn®ho plynul®ho textu popisuj¼ceho ļinnosŠ 

organizácie v uplynulom roku. Druh§ ļasŠ obsahuje 

podrobn® finanļn® vĨkazy (s priloģenou spr§vou 

aud²tora alebo bez nej, podŎa obratu a pr§vnych 

poģiadaviek) a prev§dzkov® inform§cie o sluģb§ch ļi 

programoch. 

Dobre nap²san§ a predstaven§ vĨroļn§ spr§va 

v tlaļenej alebo digit§lnej podobe pom¹ģe informovaŠ 

aktu§lnych aj bud¼cich prispievateŎov a sponzorov o 

¼spechoch, ktor® dosiahla vaġa organiz§cia. Spr§va 

tieģ umoģŔuje Ņalġie budovanie partnerstiev a 

vyjadrenie uznania osobám, nadáciám a firmám, ktoré 

vás podporujú. 

Niektoré neziskové organizácie majú problém 

rozl²ġiŠ, ļo by malo a nemalo byŠ zahrnut® vo 

vĨroļnej spr§ve. Miesto splnenia poģiadaviek a 

uspokojenia interného publika v rámci 

organiz§cie (rady, ļlenov, sponzorov, vl§dnych 

agent¼r atŅ.) je moģn® zmeniŠ nepr²jemn® 

kaģdoroļn® vykazovanie na pr²leģitosŠ. VĨroļn® 

spr§vy m¹ģu predstavovaŠ vz§cny komunikaļnĨ 

n§stroj umoģŔuj¼ci generovaŠ spoloļensk¼ 

dôveru vo vaġu organiz§ciu. Zv§ģte nasleduj¼ce 

body: 

► Zamyslite sa nad externými zainteresovanými 

osobami a ġirġou verejnosŠou. Jasne 

definujte, koho chcete osloviŠ a ļo mu chcete 

povedaŠ. Oznaļte spr§vu n§zvom, pr²padne 

heslom alebo prehlásením. 

Ʒ Naplánujte vydanie spr§vy ako priebeģn¼ 

komunikaļn¼ ļinnosŠ. Inform§cie o faktoch 

nepredstavujú komunikáciu. Zbierajte 

fotografie, osobné svedectvá a zvýraznené 

fakty, ktor® spr§vu oģivia. 

Ʒ Premyslite si strat®giu ġ²renia inform§ci²! 

Rozhodnite sa, kde, akým spôsobom a komu 

budete vĨroļn¼ spr§vu distribuovaŠ. 

3. VÝZVY TÝKAJÚCE SA HODNOTENIA 

ZÍSKAVANIA FINANČNÝCH PROSTRIEDKOV 
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Niekoľko praktických tipov týkajúcich sa výročnej 

správy neziskovej organizácie: 

Sústreďte sa na úspechy (výsledky) organizácie, 
nie na jej činnosti (príčiny) 

Uk§ģte zmenu, ku ktorej doch§dza vŅaka darcom a 

podporovateŎom. Sluģby (a produkty) organiz§cie 

by mali byŠ d¹kazom postupuj¼cej pr§ce na 

vytvoren² (lepġieho) sveta, ktorĨ sa snaģ²te 

vybudovaŠ. Pr²behy, ktor® rozpr§vate, by mali 

ukazovaŠ, ako vaġa organiz§cia pom§ha inĨm na 

ceste do tohto sveta. Vysvetlite, ļo ste urobili, 

avġak najmª preļo ste to urobili a ak® to malo 

vĨsledky. Vysvetlite, preļo vaġa organiz§cia 

investuje ļas a peniaze pop²sanĨm sp¹sobom, a 

ak¼ zmenu sa jej vŅaka tomu podarilo dosiahnuŠ. 

Spojte dosiahnuté úspechy so svojou misiou. 

1. Rozprávajte príbeh o vízii organizácie, ak chcete 

dosiahnuť najväčší dopad 

Uk§ģte ŎuŅom pl§ny vaġej organiz§cie pre 

bud¼cnosŠ a pozvite ich, aby v§m ju pomohli 

vytvoriŠ. Definujte svoju znaļku: ļoraz viac Ŏud² sa 

chce spojiŠ so znaļkou pri vyjadrovan² svojich 

názorov. Povedzte im svoje názory a dajte im 

r²leģitosŠ s¼hlasiŠ s nimi. 

 

2. Nezdôrazňujte úspechy v oblasti získavania 
finančných prostriedkov 

Úspechy v oblasti z²skavania finanļnĨch 

prostriedkov by nemali byŠ vo vĨroļnej spr§ve 

oslavované rovnako, ako úspechy súvisiace 

s misiou. Ļitatelia chc¼ vedieŠ, ļo ste so z²skanĨmi 

prostriedkami urobili, nie ako ste ich získali. Tieto 

inform§cie je najvhodnejġie umiestniŠ do finanļnej 

ļasti spr§vy. 

3. Zahrňte fotografie (a pri použití digitálneho 

formátu aj videá) 

Fotografia povie viac, neģ tis²c slov. VeŎa Ŏud², ktor² 

si bud¼ ļ²taŠ vĨroļn¼ spr§vu organiz§cie, si ju 

v skutoļnosti nepreļ²ta. Vezmite to na vedomie a 

uk§ģte im ļinnosŠ organiz§cie pomocou obr§zkov. 

4. Pridajte titulky vysvetľujúce príbeh fotografie 

KeŅ ste uģ up¼tali pozornosŠ ļitateŎov pomocou 

fotografií, vysvetlite im pomocou titulkov príbeh. 

Vyhnite sa jednoduchému popisu obsahu fotografie 

ï miesto toho spojte fotografiu s dosiahnutým 

¼spechom. Ak si niekto preļ²ta iba titulky vo 

vĨroļnej spr§ve, mal by napriek tomu z²skaŠ 

predstavu o dobrej práci, ktorú organizácia 

v uplynulom roku odviedla.  

 

TIPY! 
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5. Zahrňte osobné profily 

Na darcov a priaznivcov viac zap¹sobia skutoļn® 

pr²behy skutoļnĨch Ŏud², neģ vġeobecn® zhrnutia 

práce organizácie za uplynulý rok. Vysvetlite 

celkové dosiahnuté úspechy organizácie a potom 

ġtatistiky ĂpoŎudġtiteñ pomocou osobnĨch profilov. 

Zvýraznite, ako práca organizácie pomohla 

konkr®tnemu jednotlivcovi ļi skupine. PodeŎte sa o 

pr²beh dobrovoŎn²ka alebo svedectvo pr²jemcu 

výhod o dosiahnutej pozitívnej zmene. 

6. Vysvetlite hospodárenie 

Je pravdepodobn®, ģe mnoho darcov organiz§cie 

nerozumie finanļnĨm vĨkazom alebo nebude 

venovaŠ ļas a energiu ich ļ²taniu. ZahrŔte niekoŎko 

odsekov, ktor® jednoduchĨm jazykom vysvetŎuj¼ 

obsah tabuliek a grafov. OdkiaŎ z²skava organiz§cia 

finanļn® prostriedky a ako ich pouģ²va? Ak® s¼ 

hlavné stratégie hospodárenia (a získavania 

finanļnĨch prostriedkov) organiz§cie? 

Implementovala organizácia v pr²sluġnom roku 

opatrenia vedúce k úspore nákladov? 

 

7. Vyjadrite uznanie darcom 

Ak nem§te vo vĨroļnej spr§ve dosŠ priestoru, 

zv§ģte vyjadrenie uznania menġ²m darcom inĨm 

spôsobom, napríklad pomocou zoznamu v bulletine 

alebo ġpecifickĨch ļast² webovĨch str§nok. Bez 

ohŎadu na zvolenĨ sp¹sob trikr§t d¹kladne 

skontroluje spr§vny pravopis mien darcov. Tieģ 

pozorne skontrolujte celé názvy agentúr, nadácií, 

firiem a iných organizácií, ktoré vám poskytli 

sponzorské dary alebo granty. 

8. Povedzte darcom a sponzorom, ako môžu 

pomôcť 

Nikdy neponechajte potenci§lneho podporovateŎa 

v neistote ohŎadne sp¹sobu, ako v§m pom¹cŠ. 

Potom, ļo potenci§lnych podporovateŎov 

prostredn²ctvom vĨroļnej spr§vy inġpirujete 

pomocou dobrej práce, ktorú ste vykonali, si ich 

získajte vysvetlen²m, ako v§m m¹ģu Ņalej pom¹cŠ. 

Vysvetlite, akĨm sp¹sobom m¹ģu vaġu organiz§ciu 

podporiŠ peniazmi alebo ļasom a uveŅte, akĨm 

sp¹sobom t§to ļinnosŠ prispieva k celkovému 

úsiliu. Jasne dajte najavo, aké spôsoby podpory sú 

najlepġie. Poskytnite moģnosti prihlásenia sa, 

pridania sa k organiz§cii, registr§cie ļi odoslania 

príspevku.  

3. VÝZVA TÝKAJÚCA SA HODNOTENIA 
ZÍSKAVANIA FINANČNÝCH 
PROSTRIEDKOV 
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Moja nezisková organizácia nepoužíva databázu. 

Môžem vytvoriť plán získavania finančných 

prostriedkov? 

Ćno, m¹ģete. Z²skavanie finanļnĨch prostriedkov bez 

efektívnych informácií o aktuálnych a perspektívnych 

darcoch v§m vġak skomplikuje identifik§ciu spr§vnej 

kampane, prostriedkov alebo ģiadost². 

Zatiaľ sme neidentifikovali jasné ciele získavania 

finančných prostriedkov. Ako máme pristupovať 

k vytvoreniu plánu získavania finančných 

prostriedkov? 

Z²skavanie finanļnĨch prostriedkov bez jasn®ho pl§nu 

nebude jednoduch®. Vytvorenie finanļn®ho pl§nu v§m 

umoģn² s¼strediŠ sa na misiu a programy vaġej 

organiz§cie a identifikovaŠ priority a potreby, ktor® 

musíte naplniŠ prostredn²ctvom ļinnost² z²skavania 

finanļnĨch prostriedkov na z§klade hodn¹t, ktor® vaġa 

organizácia predstavuje. 

Zatiaľ sme neidentifikovali jasné ciele získavania 

finančných prostriedkov. Ako mám presvedčiť 

radu, aby pracovala na stanovení cieľov? 

Uk§ģte ļlenom rady, ak® Šaģk® je splniŠ neurļit® 

ģiadosti. Dosiahnutie vyġġej efektivity vyģaduje 

pl§novanie a pl§novanie vyģaduje jasn¼ predstavu o 

naġich potreb§ch. Ak poģiadate potenci§lneho darcu, 

aby pre v§s nieļo urobil alebo aby v§m odoslal 

príspevok, a nemáte jasnú predstavu o potrebnej 

ļiastke ani ¼ļele, ktorĨ chcete dosiahnuŠ, bude pre 

darcu Šaģk® rozhodn¼Š sa, ako m§ postupovaŠ. 

Členovia mojej rady sa nezapájajú do získavania 

finančných prostriedkov. Ako mám dosiahnuť, aby 

podporovali naše organizácie, zapájali sa a 

stretávali sa s perspektívnymi darcami? 

Mali by ste uskutoļniŠ ġkolenie pre ļlenov

rady. Tento proces analyzuje dôvody, pre ktoré sa 

konkrétna osoba pridala k vaġej organiz§cii a rozhodla 

sa zast§vaŠ ved¼cu ¼lohu. Presk¼ma osobn® hodnoty 

a pocity, ktor® motivuj¼ ļlenov rady, spolu s v¹Ŏou 

urobiŠ nieļo v prospech vaġej misie. Đloha ļlena rady 

nie je jednoduch§ a nesie so sebou zodpovednosŠ. 

Akt²vna a oddan§ spr§vna rada je kŎ¼ļov§ pre 

z²skavanie finanļnĨch prostriedkov aj pre neziskovú 

organiz§ciu ako celok. Alternat²vne m¹ģete pouģiŠ 

analýzu SWOT vykonanú externou osobou 

(konzultantom, bĨvalĨm ļlenom rady atŅ.), ktor§ v§m 

pom¹ģe pochopiŠ situ§ciu a motivovaŠ ļlenov rady. 

Moja mimovládna organizácia potrebuje zvýšiť 

počet darcov (jednotlivci, firmy atď.). Ako 

dosiahnuť tento cieľ? 

Najprv zapracujte na komunikácii. 

Ġ²rte inform§cie o svojich cieŎoch a programoch 

pomocou prostriedkov online aj offline, usporiadajte 

verejn¼ udalosŠ na mieste obŎ¼benom vo vaġej 

komunite a zapojte skupiny, ktor® s¼ uģ v komunite 

aktívne. A samozrejme si zaznamenávajte mená 

¼ļastn²kov! 

Ako mám spustiť kampaň na získavanie 

finančných prostriedkov pre prvodarcov? 

Povedzte im, kto ste, a ļo rob²te ako pacientsk§ 

organizácia. Príspevky nasledujú po získaní informácií 

a vybudovaní vzájomnej dôvery ï teda aģ po kontakte 

a vytvoren² ist®ho vzŠahu. Spustite kampaŔ, ktor§ 

predstav² vaġe programy a ciele a uk§ģe tv§re vaġej 

organizácie. Tým podporíte prvodarcov, aby reagovali 

na vaġu prosbu.

4. Časté otázky 
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Každoročne žiadam darcov o rovnaký príspevok, 

aby som sa vyhol/vyhla možným komplikáciám 

súvisiacim s potrebnou čiastkou. Je to správny 

postup? 

şaģko povedaŠ. Teoretick® pravidlo hovor², ģe ak 

darca aspoŔ 3-kr§t zareagoval na vaġu ģiadosŠ a 

poskytol v§m poģadovan® prostriedky, stal sa 

takzvaným oddaným darcom. To je samozrejme iba 

teória. 

V praxi mus²te pracovaŠ na svojej pyram²de získavania 

finanļnĨch prostriedkov, aby ste v mimovládnej 

organizácii vytvorili cestu pre postup darcov. Ak 

dok§ģete darcov akt²vne zapojiŠ do ģivota organiz§cie, 

budete m¹cŠ ģiadaŠ ļoraz vªļġie zapojenie a 

v d¹sledku toho aj viac peŔaz². Pr§ca na kultiv§cii 

darcov je n§roļn§ a je pre organiz§ciu vĨzvou. 

Poģiadajte o viac peŔaz², ak dok§ģete vo svojich 

darcoch vyvolaŠ, pestovaŠ a stimulovaŠ oddanosŠ. 

Nie je ochrana osobných údajov v rozpore 

s transparentnosťou? 

Ochrana osobných údajov nebráni v uplatŔovan² 

transparentnosti. Ak zverejnené informácie obsahujú 

¼daje, ktor® by mali byŠ chr§nen®, je nutn® pr²sluġn® 

prvky od zverejnenĨch inform§ci² oddeliŠ. To znamen§, 

ģe m¹ģete zverejniŠ aj pr²sluġn® dokumenty, ak 

nahradíte chránené údaje medzerami alebo výrazom 

(napríklad v z§tvork§ch), ktorĨ vysvetŎuje d¹vod 

vynechania údajov. 

Sú sociálne médiá správnym prostriedkom na 

transparentné informovanie? 

Soci§lne siete nie s¼ vhodnĨm rieġen²m. Predstavuj¼ 

mnoho problémov, ktoré sú v rozpore s princípom 

transparentnosti: na prístup k informáciám sa musí 

pouģ²vateŎ najprv zaregistrovaŠ, preto nie je pr²stup 

otvorenĨ a vlastn²k/spr§vca ¼ļtu ho m¹ģe 

obmedzovaŠ. Soci§lna sieŠ nepatr² vaġej organiz§cii, a 

vaġa organiz§cia navyġe nem§ ģiadnu kontrolu nad 

publicitou v sociálnej sieti a nevie, akým spôsobom 

m¹ģu byŠ pr²sluġn® ¼daje pouģit®. 

Aká hodnotu má dobrovoľník? 

PodŎa odhadu z r. 2006 (nezávislý sektor v USA) bola 

ġtandardn§ mzda priraden§ ļasu dobrovoŎn²ka 18,77 

USD na hodinu. Ak dobrovoŎn²k str§vi dve hodiny 

tĨģdenne ġkolen²m rizikovĨch dospelĨch ohŎadom 

zdrav®ho spr§vania, je hodnota jeho roļn®ho ļasu 

v dol§roch vyjadren§ ļiastkou 1 952 USD. Hodnota 

ġkoliteŎov ï aj ostatnĨch dobrovoŎn²kov ï vġak 

pochopiteŎne vĨrazne prevyġuje ak¼koŎvek peŔaģn¼ 

ļiastku. 

Potrebujú neziskové organizácie vydávať výročnú 

správu? 

Ćno! Nemus² ²sŠ o vydanie 50-stránkového farebného 

dokumentu na lesklom papieri, ale o podanie 

pravdivých informácií o úspechoch organizácie a o 

tom, akĨm sp¹sobom zmenili ģivot Ŏud². M¹ģe ²sŠ o pªŠ 

skopírovaných stránok. 

Ktorá časť výročnej správy neziskovej organizácie 

je najdôležitejšia? 

Je to ļasŠ s popisom dosiahnutých úspechov 

organiz§cie, d¹vodov a pr²ļin pr²sluġnĨch cieŎov a 

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

4. Časté otázky 
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