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CiLE DISTANCNIHO TEXTU

Vedouci pedagogicky pracovnik by mél po prostudovéni tohoto textu:

* Umét vysvétlit a pochopit pojem fundraising.
* Aplikovat problematiku fundraisingu v praxi skoly ¢i $kolského zafizeni.
*  Osvojit si pfiklady dobré praxe z oblasti fundraisingu jako mozného vicezdrojového financovani skoly ¢i Skolského zafizeni

1 VYMEZENI POJMU FUNDRAISING A JEHO VYUZITI VE SKOLSTVI

V ramci nasledujiciho textu, ktery je vénovan problematice fundraisingu a jeho vyuziti ve skolstvi, bude blize vysvétlen
samotny pojem a stru¢né vymezeny ¢innosti souvisejici s jeho aplikaci ve $kolach ¢i skolskych zafizenich jakozto moznosti
vicezdrojového financovani.

1.1 Definice fundraisingu

Moznosti, jak vymezit ¢i objasnit pojem fundraising, je velké mnozZstvi. V praxi je ¢asto obvyklé, ze samotny pojem neni
pedagogické vefejnosti viilbec zndm, ale ve skute¢nosti se jednd o ¢innosti, které pfi své praci bézné realizuji. Velmi tzce je
tato problematika spjata s dobrocinnosti, darcovstvim, sponzoringem, mecendasstvim ¢i dota¢ni a grantovou tematikou.

»Fundraising je...

...jemny zpUsob, jak naucit ostatni lidi radosti z rozddvani”
...zpusob Zdddni, opétovného Zdddni a Zaddni o stdle vice (Kim Klein)

V samotném prekladu se slovo ,fundraising” skldadd ze dvou vyznamovych ¢&asti. Anglicky vyraz ,funds” znamend
penize, kapital ¢i penézni fondy. Druhd cast slova ,raising”, odvozena od infinitivu slovesa ,to raise”, znamena
v Cestiné ,vybrat, ziskat, dat dohromady (penize)”. O fundraisingu lze tedy mluvit jako o zpUsobu obstaravani
kapitdlu. Je v3ak nutné poznamenat, ze pouhym prekladem tohoto slova neziskdvdme spradvnou predstavu
o problematice, kterd je v praxi s fundraisingem spojend. Redlné totiz obnasi daleko vice aktivit spojenych se ziskavanim
finan¢ni podpory nez jen samotné obstaravani kapitalu.

Fundraising je tedy profesiondlni, cilend, organizacné i casové promyslend aktivita zamérend na vyhleddvdni
sponzorti a ziskdvdni finanénich prostiedkii na podporu verejné prospésné i dobrocinné cinnosti (Polackova, 2005).

Dalsi formulace definice fundraisingu popisuje tuto metodu predevsim jako prostfedek k realizaci poslani neziskové
organizace: ,Fundraising predstavuje systematické ziskdvdni financnich i nefinancnich zdrojd, které neziskovd organizace
potiebuje k realizaci svého posldni prostiednictvim jednotlivych projekti.” (Boukal, 2013, s. 34).

Tato strategie, ktera spociva v ziskavani financnich prostredkd, je spojena s pozitivnim a kreativnim zplsobem mysleni.
Bez kreativity, chuti experimentovat a zna¢né viile uspét (i kdyz,jen” v neziskovém sektoru) je fundraising pouze pojmem.
Fundraising je spise nez odbornou védni disciplinou,,uménim” realizovat a naplnit vizi, ke které je pravé finan¢nich zdrojl
zapottebi. Fundraising je zalozen na principech marketingu a zasadni roli pfi ném hraje navazovani a udrzovani kontakt.
Zakladem komunikac¢ni strategie fundraisingu je obracet se na co nejvétsi mnozstvi potencionalnich dérc(, sponzord, a to
zvlasté v pripadech, kdy se jednd o soukromé prostredky, jejichz rozdélovani neprobiha podle pfesné stanovenych pravidel.

Kompetence leadera Gspésné skoly - CZ.02.3.68/0.0/0.0/16_032/0008145 3



EVROPSKA UNIE
Evropské strukturalni a investi¢ni fondy

Operacni program Vyzkum, vyvoj a vzdélavani MINISTERSTVO SKOLSTVI

MLADEZE A TELOVYCH

1.2 Legislativa a fundraising v prostredi skol

Skoly a $kolska zafizeni maji oproti jinym neziskovym organizacim vyhodu v tom, Ze maji na ¢ast podpory z vefejnych rozpocth
zakonny narok. Kromé zédkonné podpory maji vsechny skoly bez ohledu na svou pravni formu (Skolské pravnické osoby,
prispévkové organizace atd.) moznost ziskavat finanéni prostfedky i z jinych zdrojG. Problematiku hospodareni $kolskych
pravnickych osob upravuje samotny skolsky zakon, kde v § 133 Skolského zdkona jsou vymezeny pfijmy skol takto:

* finan¢ni prostredky ze statniho rozpoctu,

* finan¢ni prostifedky Uzemnich samospravnych celk,

e pfijmy z hlavni a doplrikové ¢innosti,

* finan¢ni prostiedky pfijaté od zfizovatele,

e Uplata za vzdélavani a skolské sluzby (napt. poplatky za volnocasové aktivity organizované skolou pro jeji zaky),
* pfijmy z majetku ve vlastnictvi Skolské PO,

e dary a dédictvi.

2 OSOBA FUNDRAISERA

Realizace fundraisingu v prostiedi Skoly mlze byt zajisténa rliznymi zplsoby. JelikoZz jsou to cinnosti spojené
s financovanim, marketingem, naplfiovanim strategie skoly ¢i budovanim public relations, tak byva obvyklé, Ze je s touto
¢innosti spojeno vedeni Skoly, resp. feditel skoly ¢i povéreny zastupce. P¥i realizaci fundraisingovych ¢innosti se jednd
o implementaci projektového managementu a z tohoto dlivodu patii mezi zakladni Ukoly fundraisera:

e planovani,

e administrativa,

e komunikace,

e strategie.

Osobou zajistujici  fundraising muze byt obecné zaméstnanec 3koly (interni fundraiser) nebo externi
specializovany pracovnik (externi fundraiser). Opodstatnéni externiho fundraisera se jevi jako Zadouci zejména
v jeho vyuziti pfi zpracovani projektovych zadosti, organizaci beneficnich akci, vefejnych sbirek ¢i pii kompletnim
zajisténi profesiondlniho fundraisingu. Neznamend to vsak, Zze by se témto cinnostem nemohla vénovat 3kola,
kterd z jakéhokoliv divodu chce vyuzit pouze internich kmenovych zaméstnancl. Jejich zapojeni mize byt
na urovni dil¢ich ¢innosti fundraisingu nebo pfi realizaci ¢asové jednodussich a kratkodobych projektt Skoly (napf.
jarmark, akci propagujicich skolu a jeji aktivity, mimoskolni zajmové aktivity, tvorbu vzdélavacich projektt skoly apod.).

Je také zadouci se zamyslet, zda zaclenit do fundraisingovych procest skoly profesionala (interniho ¢i externiho
zaméstnance) nebo dobrovolnika. JelikoZ je fundraising tymovou praci, tak byva v praxi obvyklé — a velmi ¢asto
vyhodné - spojeni obou téchto kategorii osob fundraisingu. Dobrovolnikem zdaleka nejsou jen,nadseni” ptiznivci Skoly
z fad rodicd, zaka ¢i rodinnych pfislusnikd, v této roli mohou byt pfi realizaci fundraisingu velmi uzite¢ni také napt.:

* studenti (napt. vysokych 3kol pracujici na nékteré z dil¢ich odbornych ¢innosti fundraisingu pfi zpracovani zavérec-
nych praci nebo pfi ziskdvani praxe pfi studiu apod.),

* védci a odbornici (podilejici se na rliznych vyzkumnych zdmérech, grantech a dotacich, zkoumani realizace fundrai-
singu v praxi apod.),

e zajimavé osobnosti (pUsobici ve verejné spravé, populdrni osobnosti v rdmci angazovanosti v neziskovém sektoru,
vyznamni absolventi $koly apod.);
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e cizinci (v rdmci studijnich ¢i pracovnich aktivit).
e Zhlediska financovani je také dulezité zminit, ze dobrovolnici nemusi nutné pracovat zdarma a profesional pouze za
penize. Je dlilezité spojit vzajemné aktivity a zajmy vSech zicastnénych.

3  POTENCIALNI DARCI

Ma-li organizace v budoucnu Uspésné obstat, musi rozsifovat a rozvijet svou ¢innost — zlepsit nabizené sluzby, inovovat,
zacit plsobit v dalSich oblastech. To vSe vyzaduje vice penéz, které bude nutné sehnat. To je ukolem fundraisingu —
zajisténi stability vyuZivanych diverzifikovanych zdrojd. Existuje Sest moznosti, kde m{ize neziskova organizace (tzn.
i Skola) ziskat finan¢ni i nefinancni zdroje:

* vefejna sprava (statni sprava a samosprava),

¢ individudlni darci - jednotlivci,

e firmy,

* nadace a nadacni fondy,

e ostatni instituce,

e pfijmy z vlastni ¢innosti (§edivy, Medlikova, 2012, s. 46 — 47).

3.1 Verejna sprava

Je tvorena statni spravou ministerstev a jimi zfizenymi pfispévkovymi organizacemi
a samospravou, do které patfi kraje, mésta a obce a jimi zfizené pfispévkové organizace. Zde je mozné ziskat finan¢ni
prostfedky prostfednictvim dotace nebo grantu, pfipadné v rdmci vefejného vybérového fizeni. Pro Uspésné vyfizeni je
nutné podat v pfipadé dotace a grantu zadost, v ptipadé vybérového fizeni zpracovat projekt dané neziskové organizace.
3.2 Individualni darci

Jednd se o jednotlivce, ktery vénuje dar z osobnich pfijm0. ,Zatimco pri psani grantovych Zddosti organizace komunikuje
zejména s odborniky a musi je presvédcit o své kvalifikovanosti a adekvdtné nastavenych kvantitativnich a kvalitativnich

kritériich, individudlni ddrcovstvi je na budovdni osobniho vztahu mezi neziskovou organizaci a jejimi ddrci” (Boukal, 2013, 5. 77).

Prehlednéjsi popis tohoto zdroje je zobrazen na tzv. pyramidé dércu:

Vyznamni dérei o)

_ /
/') Pravidelné dircovstvi
D &

Opakované dary

&
N
J‘
Prvnidar \

Obrdzek 1: Ddrcovskd pyramida (Machdlek a Nesrstovd, 2011).

Kompetence leadera Gspésné skoly - CZ.02.3.68/0.0/0.0/16_032/0008145 5



EVROPSKA UNIE
Evropské strukturalni a investi¢ni fondy

Operacni program Vyzkum, vyvoj a vzdélavani MINISTERSTVO $KOLSTVI
AT OVYCHOVY

MLADEZ: ELC

Sipky vné pyramidy znazorriuji sméry, kterymi darci do pyramidy vstupuji. Sipky uvnit¥ ukazuji, kudy se darci posouvaji
v zavislosti na systému péce o dérce. Zadkladna pyramidy je tvofena prvnimi dary. Poukazal-li organizaci déarce prvni
dar, je dobré darce motivovat, aby svou podporu dale zopakoval, pfipadné mize byt darce ziskdn pro zalozeni
trvalého prikazu. Zde bude zalezet na tom, zda ma darce s neziskovou organizaci dobré zkusenosti. Pokud ano, mize
se rozhodnout poukdzat organizaci vyznamny dar. Darce se posunul o dalsi stuper darcovské pyramidy. Na samém
vrcholu pyramidy se nachazi darci, které si organizace naklonila natolik, ze na ni mysleli i v posledni vali.,,V pyramidé
totiZ plati tzv. Paretovo pravidlo, které — aplikovdno na tento pripad - rikd, ze 80 % ddrc( v dolni ¢dsti pyramidy prinese
organizaci 20 % z celkové &dstky dardi a 20 % ddrcd z horni Edsti pyramidy pFinese 80 % z celkové cdsti dardi.” (Sedivy,
Medlikov4d, 2012, s. 50)

Proto je dllezité usilovné pracovat na spodni ¢asti pyramidy, prestoze vynalozené usili neodpovida vysi ziskanych
zdrojl za jednotlivce, nicméné je tieba si uvédomit, Ze zde se rekrutuji pravidelni a vyznamni darci.

3.3 Firmy

Firmy jsou po vefejné spravé a individudlnich darcich dalsim vyznamnym zdrojem pfijm0. Firmy je mozné rozdélit do dvou
velkych skupin: malé a stredni podniky a velké podniky a korporace. Velikost firmy urcuje komunikacni strategii s darcem.

V malych a stfednich firmach jedndme prfedevsim s jednou osobou, jako je napf. majitel, jednatel nebo feditel; zde
je mozné uplatnit podobnou strategii jako u individualnich darcd, kde je kladen dliraz na osobni prezentaci, jasné
argumenty a presvédcovaci schopnosti.

U korporaci a velkych firem je nutné k uvedenym dovednostem dolozit i kvalitni podklady, jako je dobfe zpracovany
projekt nebo prezentace. Dlvodem této dikladné ptipravy je, Zze fundraiser jedna s vice lidmi, mnohé spole¢nosti
a korporace maji stanoveny schvalovaci postup a predpisy, proto je nutné téz pocitat s jistym ¢asovym odstupem, nez
se firma vyjadfi, zda s projektem souhlasi. Velmi duleZita je pfiprava na schiizku, fundraiser by si mél zjistit o zastupci
firmy, se kterym bude jednat, co nejvice informaci, napf. jakou pozici dany pracovnik zastava. Pokud se fundraiser sejde
s ¢lovékem pracujicim v marketingu, je pravdépodobné, Ze bude chtit za ptipadnou podporu pInéni ve formé reklamy
nebo prezentace firmy, nebo bude mit na starosti spole¢enskou odpovédnost podniku a v tomto pfipadé bude hledat
moznosti v ramci spolecenské odpovédnosti firmy — podpora formou finan¢niho daru.

3.4 Nadace a nada¢ni fondy

A¢ jsou samy neziskové organizace, mohou byt vyznamnym dércem pro daldi neziskové organizace. Pro nadace
a nada¢ni fondy plati podobna pravidla jako pro komunikaci s uredniky napfiklad z vefejné spravy s tim rozdilem, ze
mira byrokracie je vétsiné pfipadu nizsi.

Vlyplati se vzajemna komunikace a ptipadné osobni jednani jako na schizce se zastupcem firmy. Ve vétsiné piipadu je
nutné velmi dobre zpracovat projekt nebo Zddost o grant. Nadace a nadac¢nifondy vétSinou rozhoduji skupinové, mize to
byt skupina expertl nebo spravni rada. Pfed schlizkou je dobré, aby si fundraiser dikladné prostudoval webové stranky,
aby se mohl v pfipadé dotaz(i ohledné vyhldsenych programi sezndmit s nejcastéji kladenymi dotazy a odpovédmi.
Pfi vybéru nadace ¢i nada¢niho fondu je dulezité vyhledavat ty, které plsobi v oblasti vychovy a vzdélavani, na narodni
Urovni napt. Nadace CEZ, 02, Via, Sophia, Ceské sporitelny, Nadace partnerstvi, Nadace OKD, THE KELLNER FAMILY
FOUNDATION, Nadace BLIZKSOBE a mnoho dalsich.
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3.5 Ostatni instituce

Jedna se predevsim o zahrani¢ni ambasady v CR, Rotary klubya obchodni komory. Tato skupina je velmi rGznoroda
a specifickd, fundraiser se musi spolehnout na svlj komunika¢ni a obchodni cit a instinkt. DuleZité je si pred schlizkou
zjistit co nejvice informaci o dané instituci, jeji firemni kultufe a vyznavanych hodnotach.

3.6 Prijmy z vlastni ¢innosti

V tomto pfipadé se jedna o pfijmy z vyrobkl nebo sluzeb. Zde plati komunika¢ni zasady jako ve fundraisingu, ale strategie
je vice zamérena na prodej. Vyhodou téchto pfijm0 je, Ze tyto zdroje Ize vyuzit podle vlastniho rozhodnuti, management
organizace neni vazan na podminky stanovené od svych darct (Stejskal, 2012, s. 106).

4 FUNDRAISINGOVE METODY

Fundraisingovych metod popf. technik existuje celd fada. Cilem ndsledujici ¢asti bude strukturované zachytit
nejvyznamnéjsi skupiny téchto metod a postupd, jak ziskat finan¢ni a jiné prostfedky na ¢innost neziskové organizace.
Metody lze rozdélit do t¥i zdkladnich skupin:

e individualni prace s darcem (sponzoring), firemni a individualni darcovstvi,
* grantové zadosti a projekty,
e fundraising na mistni Urovni, tj. jednotlivé techniky.

Individualni prace s darcem - dércem se rozumi osoba nebo mensi firma (sponzoring). U osob to mlze byt ¢len
organizace, dobrovolnik, pracovnik firmy nebo osoba jinak zapojend do ¢innosti organizace. Soucasné je také
dulezité odlisovat pojmy darcovstvi a sponzorstvi. Darcovstvi je podoba dobrocinnosti formou podpory neziskové
organizace ¢i neziskového ucelu v rozlicné podobé (finan¢ni, vécné ¢i osobni Gcasti). Sponzoring je vyssi formou
darcovstvi, jelikoz se jednd o tésnéjsi vztah mezi darcem (donatorem) a neziskovou organizaci. M4 zpravidla podobu
konkrétni zpétné vazby ze strany neziskové organizace, v nasem pfipadé skoly (nej¢astéji protiplnénim ze strany
Skoly formou propagace, pozvanim na akce skoly, realizace vzdélavacich ¢i volnocasovych aktivit pro sponzora,
zvyhodnénim sponzora formou jinych sluzeb, které Skola mulze poskytnout). Samoziejmosti je podékovani
a prezentace sponzora ¢i darce rGznymi formami zverejnéni.

Grantové zadosti a projekty - na zdkladé vypracované zadosti nebo projektu Ize pofadat o poskytnuti dotace
nebo grantu z nadaci, nadacnich fond(, statni spravy a samospravy, ostatnich instituci nebo Evropské unie. V této
oblasti je tfeba sledovat aktudlni vyzvy (vybidnuti k podani projektu) a reagovat na né zpracovanym a podanym
projektem. S projektovymi pfilezitostmi se setkdvdme na Urovni mezinarodni (napf. Visegradsky fond, Vldamska
spoluprace, fondy UNICEF, Erasmus atd.), na Urovni jednotlivych statll — nejcastéji ministerstev (Strukturalni fondy
EU dle rozli¢nych oblasti podpory), kraj(i, mést, obci, popt. riznych soukromych nadaci a nada¢nich fonda (viz vyse
kap. 3).

Fundraising na mistni drovni — vyuziti konkrétnich technik fundraisingu ve svém okoli: napf. pfijmy z vlastni
¢innosti, vefejna sbirka, kulturni, spolecenské a vzdélavaci akce (Bergerova, Kfiz, 2004, s. 68). Vice k této ¢asti je uvedeno
v nasledujici podkapitole.
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4.1 Fundraisingové techniky

Prioritou pro neziskovou organizaci je naplnéni svého poslania dosaZeni cil s nim spojenych a to neni mozné bez

zajisténi zdroju. K ziskani téchto zdrojli jsou vyuzivany riznéfundraisingové techniky, které mohou pfinést nejen financni

zisk, ale predevsim podporu a zapojeni mistni komunity, a tak budovéani dobrého jména koly u vefejnosti.

Seznam nejbéznéjsich forem fundraisingovych technik (Polac¢kovd, 2005):

* verejna sbirka:

»

»

pfi pofadani vefejnych sbirek je nutné fidit se Zdkonem €. 117/2001 Sb., o vefejnych sbirkdch. Ten upravuje,
co to verejna sbirka je, kdo ji mlze realizovat a jak pfi jeji realizaci postupovat,

sbirky Ize realizovat rdznymi formami (v domdacnostech, oslovovanim na ulici, prostfednictvim pokladnicek
¢i DMS), s timto souvisi i Uspésnost a Uskali dané fundraisigové aktivity;

e pFimé oslovovani postou - direct mail:

»
»
* inzerce:

»

»

patii k nejdrazsim, avsak v ptipadé dobrého planovani a fizeni, vhodného sestaveni seznamu potencialnich
darcli a dlouhodobého rozvijeni vztahl s darci mize zabezpedit pravidelny pfijem skoly,
vhodnost vyuZiti je spiSe u pravidelnych darcli ¢i komunikace s institucemi vefejné spravy apod.;

samostatnd technika fundraisingu, funguje také jako umocnéni efektu jinych technik (inzerce akci koly,
které také nesou znaky fundraisingu),
vyuzitelna zejména s dlouhodobou perspektivou k budovani public relations skoly;

e (¢lenské prispévky:

»
»

* prodej:
»
»
»

»

»

v praxi skol se jedna napf. o pfispévky do Sdruzeni rodic¢u a pratel skoly; mize se jednat také o variantu
vstupného (popt. dobrovolného),

pfindsi také zavazek ¢i zapojeni ¢lenli do Cinnosti a aktivit Skoly, coZ je také dllezitym pfinosem v této
oblasti;

second hand (bazary) - prodej zbozi, které se ziska od darcq,

katalogovy prodej — organizace vytvofi katalog vyrobkd, které je schopna zabezpeit (tricka, pohlednice,
kalendare a jiné vyrobky),

prodej vlastnich produkt(, publikaci i jinych aktivit — publikace, které vznikaji v rdmci dalSich aktivit
fundraisingové organizace (napf. kalendare, diafe propagujici ¢Cinnost skoly),

drazby pfedmétt s pfipadnou hodnotou pro potencidlni zajemce ¢i zazitk(, udalosti apod. (jako soucast
akci skoly),

prilezitostné akce — vanocni trhy, bazary, burzy;

¢ dotované ¢i benefi¢ni akce:

»

»

»
»
»
»

e zaveét.

akce dotovanych vykond,

charakter spolecenskych, sportovnich, ekologickych, zdjmovych, kulturnich aj. akci $koly, jeZ jsou doplnény
o prvek dobrocinnosti ¢i podpory jakéhokoliv neziskového ucelu,

atraktivni a netypicka aktivita,

vyhoda podpory aktivity velkym mnozstvim lidi najednou,

moznost prezentace cilCi a poslani organizace,

spoluprace s médii — vhodné ke kombinaci s jinymi technikami ¢i metodami fundraisingu;
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4.2 Fundraisingové soutéze

Pokud jste jesté nyni nevyhodnotili z pohledu své skoly Zddnou moZnost zapojeni do fundraisingovych aktivit, pak je
také mozné dil¢im zplsobem realizovat tyto ¢innosti prostfednictvim Ucasti v riznych soutézich. Zde je mozné se zapojit
pouze za predpokladu spInéni pravidel soutéze a vyplnénou prihlaskou k Ucasti v dané soutézi. Nize jsou pro inspiraci
uvedeny odkazy na rizné soutéze pro skoly a skolni kolektivy. Vyhodou je zpravidla zapojeni zak( $koly do soutéze a tim
i podpora edukativnich aktivit skoly:

e http://www.domestosproskoly.cz

e http://www.materskeskolky.cz/soutez.php

e http://www.predskolaci.cz

e http://www.junglegym.cz/soutez-o-detske-hriste

e http://www.kovosrot.cz/?q=content/pravidla-sout%C4%9B%C5%BEe-z%C3%A1kladn%C3%ADch-ma-
te%C5%995k%C3%BDch-%C5%A1kol-ve-sb%C4%9Bru-pap%C3%ADru-pet-lahv%C3%AD

e http://tv.nova.cz/clanek/herni-rady/herni-rad-souteze-ztrida-plna-smisku.html

e https://www.consulta.cz/soutez-nase-skola-je-cool

* http://www.wegarecycling.cz/cs/souteze-pro-skoly/

5  PUBLIC RELATIONS (NASTROJE)

Pod pojem, publicrelations” ve Skolnim prostfedilze zafadit budovanidobrého jména skoly ¢iimage Skoly prostrednictvim
vytvareni novych vztahl a nasledné péce o né. Dle autoru Sedivého a Medlikové (2012, s. 31) Ize v neziskovém sektoru
vyuzit nasledujicich nastroju, které pomohou k budovani a ovliviiovani pozitivnich vztahu s verejnosti:

¢ stanoveni komunikacni strategie,

e kultura organizace,

* webové stranky a socidlni sité,

e tisténé materialy,

* pfima komunikace s vyznamnymi organizacemi ¢i subjekty,
e poradani akci,

e publicita a vztahy s médii.

Vice je mozné o vyuziti a aplikaci téchto néstroja ziskat z publikace ,Public relations, fundraising a lobbing"“ V praxi se
jako Zadouci jevi uc¢inna podpora a kombinace co nejvétsiho mnozstvi danych nastroji PR, jelikoZ zajistuji efektivné;si
realizaci fundraisingu (pfinasi vétsi zajem verejnosti, tim vice potencialnich darct ¢i sponzord, dobrovolnikd, ¢lend i
jinych podporovatel(l) a tim i potencidlné vétsi (financni) pfinos pro neziskovou organizaci.

Ukol

Pokuste se uvést co nejvice divodd, proc je ¢i muze byt pro vasi skolu fundraising pfinosem.
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JEDEN Z DUVODU PODPORY NEZISKOVEHO SEKTORU

Darové zvyhodnéni v pfipadé poskytnuti daru v Ceské republice (viz zdkon €. 586/1992 Sb.):

fyzické osoby §15, odst. 8: Od zdkladu dané Ize odecist hodnotu darl poskytnutych obcim, pravnickym osobam,
jakoz i pravnickym osobam, které jsou pofadateli verejnych sbirek podle zvladstniho zékona, a to se sidlem na tzemi
Ceské republiky na financovani védy a vzdélani, vyzkumnych a vyvojovych uceld, kultury, $kolstvi, na policii, na po-
zarni ochranu, na podporu a ochranu mlddeze, na ochranu zvifat, na cely socialni, zdravotnické a ekologické, huma-
nitarni, charitativni, ndbozenské pro registrované cirkve a nabozenské spolec¢nosti, télovychovné a sportovni, a po-
litickym stranam a politickym hnutim na jejich ¢innost, dale fyzickym osobam s bydlistém na Gzemi Ceské republiky
provozujicim skolskda a zdravotnicka zafizeni a zafizeni na ochranu opusténych zvifat nebo ohrozenych druh zvifat,
na financovani téchto zafizeni, pokud thrnna hodnota darti ve zdarnovacim obdobi presahne 2 % ze zakladu
dané anebo cini alespori 1000 K¢. V thrnu Ize odecist nejvyse 10 % ze zakladu dané. Jako dar na zdravotnické
Ucely se hodnota jednoho odbéru krve bezptispévkového déarce oceriuje ¢astkou 2 000 K.

pravnické osoby § 20, odst. 8: Oblasti pfipustné pro darce odpovidaji ustanovenim platnym pro fyzické osoby. Od
zakladu dané snizeného podle § 34 Ize odecist hodnotu dar(l, pokud jejich hodnota ¢ini alespon 2000 K. V thrnu
Ize odecist nejvyse 5 % ze zakladu dané snizeného podle § 34.

Priklad

Jak miize management skoly (ne)ovlivnit financovani?

Ve stavu aktualni normativni metody financovani se nabizi moznost maximalné zvysovat pocet vykond, tj. zejména pocet

zakl skoly. Toho je mozné dosahovat bud' cestou dlouhodobé mimoradné kvalitni prace a budovani skoly s vysokou

prestizi, nebo pfijimanim maximalniho po¢tu uchazecu.

Dalsi doporuceni spocivaji v:

maximalni mife vyuzivani pfijmi z hlavni a doplrikové ¢innosti (dle moznosti ve zfizovaci listiné skoly),

co nej¢astéjsim zapojovani do dotacnich ¢i grantovych pfileZitosti, popf. do pokusnych ovéfovani a rozvojovych pro-
grami vyhlasovanych MSMT;

aktivni spolupraci se zfizovatelem a zaméstnavateli v regionu, tak aby byli zaméstnavatelé ochotni poskytnout a zfi-
zovatelé ochotni povolit financovani ze soukromych rozpoctd (zejména dary);

realizaci aktivit Skoly, kterymi Ize budovat PR (dobré vztahy s vefejnosti).

Kontrolni otazky a akoly:

1.

Definujte pojem ,fundraising”

2. Vyberte si néjakou konkrétni Skolu i Skolské zarizeni a uvedte, které fundraisingové techniky ¢i metody vyuzivd pri své
cinnosti.

3. Opeétsivyberte néjakou skolu ¢i Skolské zarizeni a pokuste se uvést, které sponzory resp. potencidlni ddrce byste v rdmci
fundraisingovych aktivit oslovili. Ndsledné je zafadte do skupin ddrcd.

4. Kterd fundraisingovd technika ¢i metoda vds nejvice zaujala? Pokuste se vyjddrit jeji vyhody a nevyhody a jeji pripadné
vyuZiti ve vasi skole?
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SHRNUTI

Fundraising je profesiondlni, cilend, organizacné i ¢asové promyslend aktivita zaméfena na vyhledavani sponzor
a ziskavani finan¢nich prostredkd na podporu verejné prospésné ¢i dobrocinné ¢innosti.

Zakladem komunikac¢ni strategie fundraisingu je obracet se na co nejvétsi mnozstvi potencionalnich dércd, sponzo-
r, a to zvlasté v pripadech, kdy se jedna o soukromé prostiedky, jejichZ rozdélovani neprobiha podle presné stano-
venych pravidel.

Mezihlavnimetodyfundraisingufadime sponzoringadarcovstvi,dotaceagrantyariznétechnikyfundraisingu.
Meziné patfinapf. poradaniverejné sbirky, oslovovanisponzort postou, prostiednictviminzerce, pofddanidotovanych
a prodejnich akci, vybirani clenskych pfrispévk(, ale také poradani fundraisingovych her v ramci rliznych dobrocin-
nych akci. Volba spravné fundraisingové techniky a také jeji nacasovani patii mezi nejdilezitéjsi faktory ovliviujici
Uspéch kazdé fundraisingové strategie.
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