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Struktura prednasky

® Financovani nestatnich neziskovych organizaci
® Zdroje financovani

® Fundraising



Financovani NNO

® ma vicezdrojovy charakter

V s/

® nedostatek prostredkd od nestatnich
subjektu

® nedostatecne danové zvyhodnéeni darcu

® nedostatek statni financni podpory



Zdroje financovani

1. verejné zdroje
2. neverejne zdroje
® nadace
® podnikatelska sféra
® individualni darci
® prijmy z vlastni Cinnosti
® clenske prispevky
® prijmy z loterii a her
® danova zvyhodnéni




Verejne financovani

1. Poskytovani dotaci z verejnée spravy
(statni sprava a samosprava):
® ministerstva
® statni fondy
® krajske, mestske a obecni urady

2 . Nadacni investicni fond




Problemy verejného financovani

e centralizovany charakter

e casovy rozdil mezi udelenim dotace a jejim pripsanim
na ucet konkretni NNO

e doba, na kterou jsou financni prostredky
poskytovany

e kritéria poskytovani verejnych prostredks

» konkurence neziskovych organizaci zfizovanych
statem nebo Uzemnimi samospravnimi celky

e decentralizace prostredkud urcenych na statni dotace
NNO z ministerstev na kraje



Nadachni investicni fond

vznikl v roce 1991 za Ucelem podpory nadaci

pro NIF vyclenila vlada 1 % akcii z druhe viny kuponove privatizace
prostredky NIF byly rozdéleny ve dvou etapach

v 1. etape (1999) bylo rozdeleno 484 mil. K¢ 38 nadacim

ve 2. etapé (2001) obdrzelo 64 nadaci celkovou castku 849,3 mil.
K¢

v portfoliu NIF jsou dosud neprodané akcie

jeden z nastroju podpory smérovaneho neziskovemu sektoru

spravuje Ministerstvo financi CR



Verejne financovani

Nejvic financnich prostredkd na cinnost NNO plyne z rozpoctu
ministerstev, pak z rozpoctu povérenych obci a kraju.

Nejvetsi objem dotaci je rozdélovanych v prospech obcanskych
sdruzeni, ktera jsou zaroven nejpocetnéjsi pravni formou NNO.

Nejvice podporovanou cinnosti NNO je sport.

MSMT poskytuje na programy NNO nejvétsi objem finanénich
prispévka.

Nadace a nadacni fondy maji narok pouze na dotace z rozpoctu

uzemnich samospravnych celkd. Na podporu nadacniho sektoru
byl v roce 1991 zalozen Nadacni investicni fond.



Nadace

ceske nadace sve jmeni teprve buduji

domaci nadace se podileji na financovani neziskoveho
sektoru jen 4%

nadace zalozené ze zahranicnich zdroju

zahranicni nadace (CEE Trust — skoncil v roce 2012)



Podnikatelska sfera

® nektere velke podniky - vlastni grantovy
system

® male firmy - osobni jednani
® sponzoring

® darcovstvi - moznost snizeni zakladu dane



Individualni darci

® velmi zajimavy zdroj penéez, Castokrat
podcenovany

® nejCastéji clenove organizace,
dobrovolnici, pribuzni cilovych skupin

® moznost shizeni zakladu dane




Prijmy z vlastni Cinnosti

® hlavni Cinnost - prodej vlastnich vyrobkd

® vedlejsi (hospodarska) cinnost - poradani prednasek,
vzdélavacich seminary, plesu, burz, aukci

® oddelene uctovani hlavni a vedlejsi Cinnosti



Clenské prispévky

*jen u spolky

®vyhoda - pravidelnost



Loterie a spotrebitelske hry

® urcité procento vytezku z loterie
musi byt pouzito na verejné
prospéesny cil

® nejvice podporuji sportovni aktivity




Fundraising

® obor zahrnujici rizne metody a postupy, jak ziskat
financni prostredky na cinnost NNO

® ,véda" o tom, jak presvedcit druhe, ze NNO dokaze
resit dulezite problemy a ze je dUlezitou soucasti
spoleCnosti

® nastroj, jehoz pomoci lze druhé inspirovat k dobrym
skutkUm, presvedcit je, ze penize nejsou vsechno a dat
jim moznost darovat i svUj Cas, zajem a duveru



Tri zakladni pravidla fundraisingu

1. Presvedcit druhe dokazeme jen tehdy,
jsem-li samy presvéedceni.

2. Neziskavame penize, ale cloveka.

3. Musime pozadat.




Fundraising

® neni jen o tom kde a jak sehnat penize

® NNO, ktera se chce fundraisingem vazne
zabyvat, musi mit vyjasnene pravni
usporadani, srozumitelné poslania cile a
pruhledne systemy financovani svych Cinnosti

® vyzaduje strategicke planovani



Jak se zbavit dojmu, ze nam nikdo nic neda

®* NNO by méla svou Cinnosti presvedcit okoli, ze je
uzitecna

®* NNO by mela vytvorit pocit dUvéry v to, ze pracuje
efektivne a ze vynalozene prostredky dava tam,
kde je to potreba

® NNO si musi o prostredky umeét rict

® to nejlepsi pro zacatek = darovat neco i sam



Jak se zbavit dojmu, ze nas prece musi podporit
kazdy

®* NNO nemuze automaticky predpokladat, ze jeji
nazory sdili i ostatni

® NNO se zabyvaiji sirokou skalou cCinnosti a je tezke

VVVVVV

® pokud chce NNO od nekoho ziskat podporu, mela by
figurovat na jeho zebricku hodnot v prednich fadach,
musi vychazet z toho co si mysli darce




Proc nam lide davaji penize

® motivace darcu

® vetsina NNO nema prostredky ani podminky
vyhovet darci plnohodnotnou protisluzbou

® Davani je radost. Lide to radi delaji proto, ze jim to
dava dobry pocit, spolecenskou vaznost, nebo to
ulehcuje jejich svédomi. Mohou si samy sobe
dokazat, ze néco takeho dokazou udélat.




Kdo jsme my

® definovani poslani, schopnost toto poslani
vystizné vyjadrit
® kratke a srozumitelné sdeleni je klicem k lidem,

ktere NNO zaujimaji a ktere by chtéla motivovat k
tomu, aby ona zajimala je

® ddvéru u darce pomUze vybudovat i frada materiald
- vyrocni zprava, plany do budoucna, personalni a
technicke zabezpeceni




Jestli nas nekdo potrebuje

prace na formulaci poslania tvorbe
programovych planu musi reagovat na
nozadavky a prani trhu

NNO si musi zodpovedet tyto otazky:
Kdo jsou nasi priznivci?

Kdo jsou nasi darci?

Kdo dalsi prispiva k nasemu uspéchu?

Kdo by byl nestastny z naseho upadku?

Komu se nase cinnost nelibi?



Kdo jsou nasi darci

® sance NNO na preziti jsou tim vetsi, Cim vetsi ma
okruh potencionalnich darcu
® 2 skupiny darcu
® maji prostredky na bohulibou cinnost a poskytuji je NNO

® prostredky na dané cile vymezene nemaji, ale kdyz je zaujmou,
mohou je poskytnout

® ziskavani financnich prostredku je proces zmény




Okruhy darcu

1. Okruh zainteresovanych — clenove spravni rady,
dlouhodobi darci, zaméstnanci, dobrovolnici

2. Okruh pfiznivcu - Ucastnici programy, klienti,
clenove, pravidelni darci, zastupci samospravy,
partnerske organizace

3. Okruh sympatizujicich —sousede, dodavatele,
mistni samosprava, organizace zabyvaJ|C| se
podobnymi problemy

Okruh neutralnich - lide, kteri o organizaci nic nevi

Okruh odpUrcu - lidé s odliSnym nazorem



Jak nase darce oslovit

kdyz NNO vi, kdo je, co chce, na co to chce a prog,
mUze vyrazit ,na lov" potencionalnich darcu

prostredky nedava organizace organizaci, ale clovek
Cloveku

postup:

1. prozkum

2. prvni kontakt

3. navazanivztahu s darcem



Jak pozadat o penize a nezebrat

® postup:

® predehra

® b ’
® pro mnoho lidi jsou penize tabu PredStavenl
® zabrany pfi mluveni o penézich 2 ring volny

nejsou ani dedicné ani pfirozené

® intermezzo

® Utok

® zadani

® narozloucenou
® co potom



Kdo to ma vsechno delat

®* POZADAM - DOSTANU - PODEKUJU

® fundraising je tymova hra
® vice lidi miUze pozadat vice darcu
® vice lidi ma vice kontaktU

® z dnesnich pomocnikd muzou byt zitra vidci
osobnosti

® dobrovolnici nebo profesionalovée?

® co umidobrovolnik, profesional nekdy dokaze a naopak



Vyhody:
® pracuji srdcem
® tolik, kolik jich NNO potrebuje

® maji spolupracovniky, kamarady

,Zkouska vernosti"

Dobrovolnici

Nevyhody:

mohou se zdrahat deélat
fundraising

nemaji potrebné znalosti

neznaji organizaci

nejsou zavisli na tom, kolik ziskaji
fluktuace

tezko kontrolovatelni



Profesionalove

Vyhody: Nevyhody:
® ziskaji podrobné znalosti o NNO ® neznaji kazdodenni praci NNO
® vétsi znalosti o fundraisingu ® muUze jim vadit zadat o penize lidi s

® o0sobni zainteresovanost nizkymi prijmy
® naklady na mzdu
® kdyz odejde, odejdou i kontakty

® tézka kontrola samostatné prace



Kde najit schopne fundraisery

® Jak a kde ziskat schopne fundraisery?
studenti

ddchodci

cizinci

védci a odbornici

zajimave osobnosti



Tymova prace ve fundraisingu

® jediny schopny fundraiser v NNO je pro ni spasou
a hrozbou zaroven, s jeho odchodem se muze
cela NNO zhroutit

® fundraisingovy tym by mel mit:
® praci
® bohatstvi
® vaznost

® kvalitu



