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RESUMÉ 

 

Tato práce se snaží jednoduchou a přehlednou formou uvést čtenáře do problematiky 

fundraisingu. V práci jsou vyzdvihnuty hlavní zásady a principy fundraisingu a rozebrány 

jednotlivé fundraisingové metody. V práci je provedena podrobná analýza současného 

stavu fundraisingu v České republice, která odhaluje kritická místa a nedostatky v oblasti 

fundraisingu v českých neziskových organizacích.  Na rozboru fundraisingových aktivit 

Diakonie ČCE – střediska Betlém práce ukazuje, že v praxi lze úspěšně jednotlivé metody 

fundraisingu uvádět v život. V závěru práce jsou nastíněny možnosti pro zvýšení efektivity 

fundraisingových činností. Výklad je veden především s ohledem na laického čtenáře. 

Práce může sloužit začínajícím fundraiserům nebo neziskovým organizacím, které 

potřebují zlepšit činnost v této oblasti. Může dát stručný návod a také povzbudit v jejich 

práci. 

 

SUMMARY 

 

This works tries to lead the readers into the fundraising problems with a very digested 

and simple form. There are highlighted main principles and fundamentals of the 

fundraising in the works and disarticulated individual fundraising methods. There is also 

performed a detailed analysis of the present fundraising situation in the Czech Republic, 

which reveals some critical spots and absences in the field of fundraising within the Czech 

unprofitable organizations. The works describes the analysis of the Czech-Fraternal 

Evangelic Church Deaconry – seminary Bethlehem‘s fundraising activities, showing, that it 

is practically possible to actuate the individual fundraising methods in life successfully. In 

the works conclusion there are outlined options for the effective enhancement of the 

fundraising activities. The reading is led especially with regard to the laic reader. The 

works tends to serve to the beginning fundraisers or unprofitable organizations who need to 

improve their results in this field. It can give a brief guidance and support and encourage 

their efforts in fundraising. 
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ÚVOD 

V úvodu své práce bych chtěla objasnit důvody, které mě vedly k tomu, že jsem 

k bakalářské práci zvolila téma, týkající se fundraisingu. Vzhledem k tomu, že jsem 

matkou handicapovaného dítěte a dobrovolníkem Nadace Samaritanus, velmi mě oslovuje 

problematika neziskových organizací, zabývající se pomocí handicapovaným lidem a lidem 

v nouzi.  

Pro existenci neziskových organizací je fundraising přímo životně důležitou 

záležitostí. Bohužel však pro většinu občanů naší země je fundraising jen cizí slovo, ne 

právě libozvučné a těžko přeložitelné do krátkého, srozumitelného českého výrazu. Tato 

skutečnost se pak také odráží v práci mnohých neziskových organizací, u kterých je 

používání metod a zásad fundraisingu doslova „v plenkách“. A přitom dobře prováděný 

fundraising může pomoci mnohým neziskovým organizacím vymotat se z bludného kruhu 

nedostatku financí, profesionálních pracovníků, materiálního zabezpečení, prostorů k jejich 

činnosti apod. 

Fundraising v sobě zahrnuje různé metody a postupy jak získat prostředky na činnost 

neziskových organizací, ale není jen o žádání peněz či darů. Je to především prostředek jak 

něco změnit. Jde v něm o to, lidi zaujmout a vtáhnout je do problému. Není tedy záležitostí 

peněz, ale vztahu. Jde ruku v ruce se vzděláváním a kultivací lidí.  

Slovy pana Petra Hejla – ředitele Diakonie České církve evangelické, střediska 

Betlém, je fundraising: „práce na božím díle“. 

Cílem mé práce je podat čtenáři ucelený náhled do základů problematiky fundraisingu 

a naznačit možné směry jeho vývoje v kontextu českého neziskové sektoru. 

Moje práce je rozčleněna na dvě části. První část shrnuje teoretická východiska 

fundraisingu. V druhé části se pak zabývám praktickými aplikacemi fundraisingu, a to jak 

v rámci České republiky, tak v konkrétní organizaci. 
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I. TEORETICKÁ ČÁST 
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1 TRADICE FUNDRAISINGU 

Za kolébku fundraisingu se v celosvětovém měřítku považují USA. Zde se zdůrazňuje, 

že první fundraisingové kampaně se konaly již v dobách občanské války.  

I když my můžeme směle tvrdit, že prvním historicky doloženým fundraisingem 

v českých zemích byly pověstné kádě pro příchozí v historickém Táboře v roce 1420. Zde 

prostí lidé vkládali své dary a příspěvky, které byly pak použity ve prospěch celého 

společenství. 

Dalším příkladem z naší historie by mohla být celonárodní sbírka na stavbu Národního 

divadla. 

Základy moderního fundraisingu  se skutečně psaly v USA na přelomu 18. století. 

První velká a úspěšná sbírka na dobročinné účely se konala v roce 1905. Tehdejší technika 

fundraisingu přečkala dlouhý čas a ještě dnes je základem pro úspěšné fundraisingové 

kampaně. 

I v podmínkách první Československé republiky se fundraising úspěšně rozvíjel. 

Dokonce i v dobách válečných probíhaly úspěšné sbírky, např. v zahraničních Baťových 

závodech. 

Po únoru 1948, v období socialistické éry byl fundraising pokřiven společenskými 

poměry. Sbírky byly „dobrovolně povinné“, což degradovalo jejich význam a ve vědomí 

lidí to zasévalo nedůvěru, nechuť.  

Po roce 1989 dochází s demokratizací společnosti k postupné obnově občanských 

ctností, které lze označit také jako návrat k evropské tradici, ke křesťanské morálce. 

Porevoluční nadšení lidí, především jejich ochota a elán pomáhat potřebným se však 

pomalu vytrácí. Z tohoto důvodu je potřeba v neziskových organizacích profesionálního 

řízení fundraisingu. 

Ve skutečnosti je zřejmě fundraising starý jako lidstvo samo. Vždyť již v Bibli se 

hovoří o této problematice. 

„Přišla také jedna chudá vdova a vhodila dvě drobné mince, dohromady čtyrák. 

Zavolal své učedníky a řekl jim: “Amen, pravím vám, tato chudá vdova dala víc než 

všichni ostatní, kteří dávali do pokladnice. Všichni totiž dali ze svého nadbytku, ona však 

ze svého nedostatku: dala, co měla, všechno, z čeho měla být živa.“  (Mk 12, 42-44) 
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2 HLAVNÍ ZÁSADY FUNDRAISINGU 

2.1 Základní principy 

„Fundraising je věda. Její pravidla nicméně připomínají spíš duhu než vzorec. Je 

potřeba malovat nejjemnějšími odstíny barev a nálad. Budete-li malovat barvami lásky a 

přátelství, budete zaručeně úspěšní.“ (Jekatěrina Kimova, Contacts, Moskva) 

Existují různé pohledy na vyjádření základních principů fundraisingu, které se více či 

méně prolínají. Dle mého názoru je nejvýstižnější a nejkomplexnější  charakteristika 

vyjádřena v tzv. „pravidle 6 S“.: Správná osoba žádá, Správného potenciálního dárce, o 

Správný dar, pro Správný projekt, ve Správnou chvíli, Správným způsobem. (Ing. Zdeněk 

Říha, fundraiser Diakonie ČCE – středisko Betlém) 

Každá dobročinná organizace vzniká jako reakce na určitou lidskou nebo 

společenskou potřebu. Tento fakt však ještě nezaručuje, že organizace bude schopna 

efektivně tuto potřebu uspokojovat. Jedním ze základních předpokladů pro splnění 

vytčených cílů organizace je dostatek finančních a materiálních prostředků. 

Nejdůležitějším krokem pro získání těchto prostředků je definování poslání organizace. 

Posláním se rozumí stručné a výstižné vyjádření hlavních cílů, kterých chce organizace 

dosáhnout. Správně zformulované poslání obsahuje citový náboj a vyjadřuje určitou výzvu. 

Musí informovat, zaujmout a musí mobilizovat k akci či zaujetí postoje. Správně 

zformulované poslání je základním kamenem fundraisingu.  

Chce-li někdo obdržet dar, musí být schopen si o něj požádat. Není možné se spoléhat 

na to, že dárce nabídne svou pomoc sám. Je nutné aktivně oslovovat potenciální dárce, 

přičemž platí, že čím je žádost osobnější, tím větší má naději na úspěch. 

Nestačí ovšem jen umět požádat, ale je nanejvýš nutné, aby ten, kdo o dar žádá byl 

ztotožněn s posláním organizace. Tzn. musí být přesvědčen  o tom, že to co organizace 

dělá je správné a že požadované prostředky nezbytně potřebuje. Ale ani toto ještě samo o 

sobě nestačí k dosažení úspěchu. Žadatel musí být vždy připraven poskytnout odpovědi na 

základní otázky: 

Co? Na jaký projekt chcete finanční prostředky? 

Kdo? Kdo bude za projekt zodpovědný? Kdo ho bude realizovat? 
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Proč? Proč je projekt potřebný? 

Kdy? Jaký je časový plán projektu? 

Kde? Kde bude projekt realizován? 

Jak? Jak a kým bude projekt realizován? Jak prokážete jeho úspěšnost? 

Jestliže se žadatel ve své činnosti dostane až sem, nutně si musí položit otázku: „Kde 

jsou naši dárci?“ Potenciální dárci se vyskytují všude. Jejich identifikace je důležitou 

součástí fundraisingu. Pro identifikaci vhodných dárců lze použít tzv. „princip VSZ“: 

Vztah k organizaci, Schopnost dát, Zájem o naše téma. (Ing. Zdeněk Říha – fundraiser 

Diakonie ČCE) 

Vždy je důležité mít na paměti, že dárce je především člověk a žadatel nezískává dar, 

ale člověka. Fundraising je sociální směna. Za poskytnutý dar, dárce očekává uspokojení 

z toho, že udělal něco smysluplného a poděkování. V zájmu dobročinné organizace je, aby 

navázaný vztah byl dlouhodobý a oboustranně pozitivní. 

 

2.2 Personální zabezpečení 

Fundraising je týmovou záležitostí. Platí zde pravidla, že: 

� více lidí může požádat více dárců 

� více lidí má kontakty a známé mezi více cílovými skupinami 

�  z dnešních pomocníků, mohou být zítra vůdčí osobnosti fundraisingu 

Bohužel v prostředí České republiky si tuto skutečnost málokteré organizace 

uvědomují. V řadě organizací plní roli fundraiserů ředitelé nebo jiní pracovníci organizace, 

vedle svého základního pracovního zařazení. V těch organizacích, kde mají již svého 

profesionálního fundraisera, jsou na jeho činnost často kladeny nereálné požadavky. 

Organizace očekává, že bude vytvářet strategické koncepce a fundraisingové plány, 

zpracovávat podklady  a materiály pro fundraisingové procesy, zajišťovat vlastní výkon 

fundraisingu a vést veškerou administrativu, týkající se fundraisingu. Na tyto snahy 

českých neziskových organizací reagoval Finlay Craig, fundraisingový konzultant ze 

Skotska na mezinárodním workshopu Setkávání 2004: „fundraiser má být manažerem, 
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který vede dobrovolníky, zaměstnance, členy správní rady atd., nikoliv člověkem, který 

sám peníze získává.“1 

2.2.1 Dobrovolníci 

Dobrovolnická práce má odjakživa místo prakticky v každé civilizaci a kultuře. Je to 

nezisková, neplacená, nekariérní činnost, kterou jednotlivci provádějí za účelem pomoci 

svým bližním. Dobrovolníky by nezisková organizace měla využít i při práci ve 

fundraisingu. Jejich výhodou je, že pro organizaci pracují „srdcem“, organizace jich může 

mít větší množství, mohou mít mezi svými přáteli spoustu spolupracovníků, což může 

přerůst až ve vybudování sítě. Je ovšem nutné zabezpečit jejich vyškolení v metodách 

fundraisingu. Přínos dobrovolníků pro organizaci vystihla Jana Ledvinová, výkonná 

ředitelka občanského sdružení Tereza: „Neoddělujte tak striktně to, že dobrovolník pracuje 

jenom zadarmo a profesionál za peníze…To nejcennější, co pro vás kvalitní dobrovolník 

může přinést, není spousta práce zadarmo, ale jistota, že když potřebujete pomoci, tak 

přijde, i když nejsou peníze.“2 

2.2.2 Profesionálové 

Zaměstnat profesionálního fundraisera, znamená pro organizaci vyčlenit dostatek 

finančních zdrojů pro jeho práci. Obecně platí, že k nákladům na mzdu je nutné přičíst 

ještě jednou tolik na provozní náklady, spojené s jeho prací. Na oplátku by organizace měla 

očekávat pětinásobné zvýšení finančních zdrojů pro svou činnost. Tento cíl je dlouhodobý 

a musí být zakomponován do výhledové strategie organizace. U profesionálů se nejvíce 

cení, že postupně získají podrobné znalosti o organizaci, budou sdílet všechny její 

problémy a s organizací budou společně připravovat plány a vývojové strategie. Oproti 

dobrovolníkům mají větší znalosti v oboru fundraisingu a jejich snahou je stále si je 

zvyšovat, protože jsou osobně zainteresováni na tom, kolik získají pro organizaci peněz.  

                                                 

 

1 KOLEKTIV AUTORŮ, Cesty k účinnému fundraisingu, Spiralis o. s., Praha 2004, str. 29 

2 ČEPELKA O. , Práce s veřejností v nepodnikatelském sektoru, Nadace Omega, 1997, str. 68 
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Pro úspěšný fundraising je potřeba zvážit, zda jeho strategie bude založena na 

dobrovolnících, profesionálech či na obou skupinách a v jakém složení. Obě skupiny se 

dobře doplňují a lze konstatovat, že co zvládne dobrovolník, profesionál někdy nedokáže a 

naopak. Organizace musí zvážit, které metody fundraisingu bude využívat a podle toho 

namixovat složení fundraisingového týmu. 
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3 STRATEGIE FUNDRAISINGU 

Pro dobře prováděný fundraising v organizaci je důležité vypracovat strategický plán. 

Výchozím bodem pro sestavení fundraisingové strategie  je definování hlavních potřeb 

organizace, jejichž uspokojení se má docílit. Základní otázkou, na kterou má strategie 

odpovědět je: „Jak na to?“ Dá se tedy říci, že fundraisingová strategie je páteří 

fundraisingu. Proto je nutné věnovat jejímu sestavování maximální pozornost. 

 

3.1 Příprava strategie 

Existuje několik metod jak sestavovat fundraisingovou strategii. Není cílem této práce 

rozebírat jednotlivé metody, ale nastínit principy a oblasti, kterými se je nutné zabývat při 

tvorbě strategie. První z oblastí je stanovení potřeb neziskové organizace, které se mohou 

pohybovat ve třech úrovních: 

1) potřeby pro pokračování v současné práci organizace 

2) potřeby pro rozšíření činnosti 

3) potřeby pro budoucí rozvoj organizace 

V návaznosti na to, je potřeba se vypořádat s otázkou, jak se bude rozvíjet sama 

organizace. Protože kromě financování realizace poslání, je nutné financovat také 

organizaci samu a její budoucnost. V tomto ohledu je nutné zvážit následující okolnosti: 

1) rozvoj kapitálu 

2) omezení závislostí a rozvíjení nezávislých zdrojů financování 

3) rozvíjení základny členů a příznivců 

4) dlouhodobá udržitelnost 

Velmi důležité při sestavování strategie je, které zdroje připadají v úvahu. Pro 

identifikaci zdrojů je nutné zabývat se vyhodnocením příležitostí, což znamená zvážit 

s jakou intenzitou se zaměřit na jednotlivé potenciální zdroje financí.  Při této činnosti je 

nutno dát velký význam zdrojům s dlouhodobou perspektivou. Protože činnost každé 

neziskové organizace je omezená celou řadou faktorů, je důležité pro úspěšnou strategii 

věnovat náležitou pozornost vyjasnění limitů jako je např.: 
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� celostátní nebo místní působnost organizace 

� vhodnost nebo nepřijatelnost zdrojů 

� přitažlivost tématu 

� rozsah finančních potřeb 

� působnost jiných organizací 

� právní omezení 

Při tvorbě strategie lze využít také řadu technik jako např.: 

� Ansoffova matice, která umožňuje zvážit způsoby rozvoje nových cílových 

skupin a používání nových technik 

� SWOT analýza, která vyhodnocuje silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby 

� analýza partnerství, která se zaměřuje na instituce a dárce 

� PEST analýza, která zkoumá prostředí, ve kterém bude fundraising probíhat 

3.2 Kontrola 

Kontrola je zcela neoddělitelnou a zásadní součástí fundraisingu v organizaci. Jejím 

hlavním cílem je prověřit efektivnost jednotlivých fundraisingových aktivit. K tomuto 

slouží různé metody testování a měření. Získané informace jsou důležité jak pro vnitřní, 

tak i vnější veřejnost. Dárce má právo vědět, jak je nakládáno s jeho darem a jak je 

naplňováno poslání organizace. V USA je toto morální právo dokonce zakotveno v tzv. 

Právech dárce (Donor Bill of Rights – Association of Fundraising Professionals, 

www.apfnet.org). Mimo jiné se zde hovoří o právu dárce na seznámení s posláním 

organizace, způsobu použití finančních prostředků, poznání identity zaměstnanců 

organizace, jakož i členů správní rady, právu dárce seznámit se s finančními zprávami. 

Americký dárce má rovněž právo na patřičnou vděčnost a uznání, a pokud si to přeje, i na 

zachování anonymity. 
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4 OKRUHY DÁRCŮ 

Velmi důležité pro úspěšný fundraising je umět si vybrat z okruhu potenciálních dárců  

správné portfolio. Obecně je možné okruhy dárců rozdělit na 4 hlavní skupiny: 

1) individuální dárci 

2) firmy a organizace 

3) nadace 

4) státní správa a samospráva 

ad 1) Individuální dárcovství skýtá obrovské možnosti a může se stát nejbohatším zdrojem 

pro organizaci. Cílem práce v této oblasti je, postupně si vytvořit tzv. pyramidu dárců3, kdy 

na začátku je třeba dostat dárce na základnu pyramidy a pak je přimět, aby se po ní 

posunovali vzhůru a stávali se z nich věrní a významní přispěvatelé.  

 

5. závěť 

4. velký dar 

3. pravidelný dar 

2. opakovaný dar 

1. dar 

 

Obr. 1. – Pyramida dárců 

ad 2) Spolupráce firem a neziskových organizací může mít různou podobu a úroveň. Forma 

spolupráce se obvykle odvíjí od velikosti firmy, její zkušenosti s touto oblastí a 

v neposlední řadě také od lidských kvalit majitelů a manažerů. Nejnižším stupněm 

spolupráce je náhodná jednorázová firemní pomoc a nejvyšším stupněm naopak 

                                                 

 

3 NORTON M., Praktický průvodce fundraisingem pro neziskové organizace, Nadace VIA 2003, str. 

5/21 
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systematická dlouhodobá podpora, vycházející z firemní strategie. Pro dosažení tohoto cíle 

musí však fundraiser vyvinout velmi cílené a profesionální úsilí.  

ad 3) Získávání finančních prostředků od nadací je specifické tím, že je nutné vypracovat 

dokonalý projekt. Je potřeba také počítat s tím, že  v průběhu realizace projektu si nadace 

vyžádají průběžné zprávy a na závěr podrobné vyúčtování použitých zdrojů. Konkurence se 

v této oblasti neustále zvyšuje. O to více, že v současné době z České republiky odcházejí 

některé zahraniční nadace, které se zaměřují na podporu zemí, které se nacházejí v období 

 přechodu k demokratickému systému.  

ad 4) V současné době probíhá decentralizace veřejných financí, což znamená, že 

v průběhu několika let budou státní zdroje pro většinu neziskových organizací uzavřeny. 

Kraje, na které přejde financování neziskového sektoru, často zapracovávají do svých 

grantových systémů náročnější metodiku financování evropských projektů, což vyžaduje 

od neziskových organizací vyšší stupeň profesionality. Pevným partnerem pro neziskové 

organizace se mohou stát města, která znají podrobně problematiku neziskového sektoru na 

svém území. 
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5 METODY FUNDRAISINGU 

Metod používaných ve fundraisingu je celá řada. Jsou to zejména tyto: benefiční akce, 

sbírky, direct mail, opakované a pravidelné dárcovství a členství, osobní žádost, odkazy 

v závěti, žádosti o poskytnutí kapitálu a kampaně zaměřené na získání velkých darů, 

získávání peněz z her a loterií, získávání podpory prostřednictvím reklamy, sdílený 

marketing a nejnovější metoda tzv. „dárcovská textová zpráva – DMS“.  

Obecně lze říci, že ne pro každou organizaci se hodí všechny tyto metody. Záleží na 

tom, zda se jedná o organizaci malou nebo velkou, s místní, regionální, celostátní či 

nadnárodní působností. Jednotlivé metody fundraisingu je nutné velmi pečlivě zvažovat 

před jejich aplikací, a to hlavně z hlediska nákladů a předpokládaných výnosů. Je nutné 

také správně definovat cílovou skupinu, na kterou bude metoda zaměřena. Při samotné 

realizaci akce je potřeba důsledně dbát na uplatňování adekvátní komunikační strategie, 

která povede k pozitivnímu výsledku. I přes vynaložení veškeré péče při přípravné a 

realizační fázi fundraisingového procesu, je nutné připravit se na skutečnost, že ne každá 

akce skončí s kladným výsledkem. Tím se ovšem organizace nesmí nechat odradit, protože: 

„Peněz je ve světě dost, jen je dostat tam, kam potřebujeme.“ (Karel Ženíšek, Seminář – 

Selesiánská provincie Praha) 

5.1 Benefiční akce 

Lze uspořádat spoustu nejrůznějších akcí benefičního charakteru. Vždy je však nutné 

dokonale sladit 5 hlavních aktérů, kteří jsou do akce vždy zapojeni: účinkující, sponzoři, 

média, nezisková organizace, veřejnost.  

„Organizování akcí znamená vždy více práce, než jsme původně předpokládali“.4 

Mezi hlavní výhody akcí patří, že mohou oslovit širokou veřejnost a získat je pro poslání 

organizace, dále přitahují nové členy a příznivce a podílejí se na budování image 

organizace. Nevýhodou je, že vyžadují velké nasazení při plánování a přípravě, množství 

                                                 

 

4 LEDVINOVÁ  J., Fundraising z místních zdrojů, The Johns Hopkins University Institute for Policy 

Studies, USA 1997, str. 23 
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lidí při realizaci a zpočátku nebývají příliš ziskové. „…nezapomínejme získávat informace 

o účastnících akce. Mohou pro nás být v budoucnu mnohem užitečnější než peníze, které 

jsme od nich na akci získali.“5 

5.2 Sbírky 

Veřejné sbírky mohou být pořádány jako sbírky po domácnostech, nebo sbírky 

pouliční a na veřejných místech, dále pak sbírky do kasiček umístěných v prodejnách. 

Neziskové organizace, které jsou veřejnosti známé si mohou dovolit uspořádat celonárodní 

sbírku. Při té je většinou podporují silní mediální partneři a profesionální agentury. Velmi 

dobrým projektem je např. Tříkrálová sbírka, kterou organizuje Česká katolická charita. 

Ale úspěšné sbírky mohou provádět i regionální organizace, a to proto, že veřejnost 

v regionu k nim má blízko, neboť organizace řeší situaci v dané lokalitě. Sbírky probíhají 

převážně formou „face to face“. Z tohoto důvodu je potřeba vyškolit mnoho dobrovolníků 

a koordinovat jejich činnost. „Organizace by si měly uvědomit, že dobrovolníci jednají 

jejich jménem. Možná sice dostanou nějaký výtěžek ze sbírky, ale pokud se veřejnost 

neztotožní s jejich myšlenkami, nebude se k nim vracet, nebude je sama vyhledávat, 

nedaruje jim nic sama a nevytvoří si k nim kladné vztahy.“6 

5.3 Direct mail 

 Výstižně tuto metodu charakterizuje Ken Burnet, autor knihy Fundraising založený na 

vztazích: „Jeden člověk píše druhému o věci, na které oběma záleží. Pro pisatele i pro 

potenciálního dárce je to příležitost osobně přispět.“7 

Rozesílání dopisů je jedním z nejsilnějších a nejpružnějších nástrojů fundraisingu. Pro 

dosažení úspěchu je potřeba zvládnout 3 základní kroky – dobře vybrat cílovou skupinu, 

                                                 

 

5 LEDVINOVÁ J., Fundraising z místních zdrojů, The Johns Hopkins University Institute for Policy 

Studies, USA 1997, str. 25 

6 VAŘACHOVÁ J., Pár slov k dobročinnosti, Infoposel 2004, rubrika názory 

7 NORTON M., Praktický průvodce fundraisingem pro neziskové organizace, Nadace VIA 2003, str. 

5/14 
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předat naléhavé sdělení a dobře akci načasovat. V praxi se používají 2 typy rozesílek. Cold 

mailing, který oslovuje neznámé lidi a warm mailing, který se obrací na stávající členy a 

příznivce organizace. Dobře vedený direct mailový program může zabezpečit organizaci 

významný zdroj  příjmů, který má potenciál časem růst. V našich podmínkách tuto metodu 

velmi úspěšně realizuje Fond ohrožených dětí. „Jeho výsledky jsou mimořádné – 250 000 

přispěvatelů a výnos 20 milionů Kč ročně.“8 

5.4 Opakované a pravidelné dárcovství a členství 

Opakované a pravidelné dárcovství je cíl, ke kterému směřuje direct mail a podobné 

způsoby získávání dárců. Je to nejjistější zdroj financování. Děje se tak obvykle pomocí 

automatických platebních systémů. Členství je specifickou formou opakovaného 

dárcovství. Řada organizací využívá tuto metodu k prohloubení zájmu příznivců o dané 

téma. Členství obvykle přináší i různé výhody, např. výhody statutárního rázu nebo různé 

slevy apod. Důležitý je také pocit sounáležitosti s organizací. Organizace musí o své 

pravidelné dárce a členy neustále aktivně pečovat, jinak by se jí tato kategorie dárců 

postupně vytrácela. Za tímto účelem je nutné vést pečlivé záznamy o dárcích, které se 

stávají základem péče o dárce. 

5.5 Osobní žádost 

Tato fundraisingová technika je velmi účinná, ale nemusí být vždy efektivní. 

Z časových důvodů není totiž možné oslovit stejný počet lidí jako při direct mailu. Platí 

pravidlo, že čím osobnější metoda, tím účinnější, ale také dražší. Obvykle se používají 3 

způsoby osobní žádosti:  

1) setkání tváří v tvář (se stávajícími dárci) 

2) prezentace na setkáních 

3) žádost po telefonu 

                                                 

 

8 KOLEKTIV AUTORŮ, Cesty k úspěšnému fundraisingu, Spiralis o. s., Praha 2004, str. 57 
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Žadatel by se měl velmi dobře připravit, aby dokázal odpovědět na všechny otázky spojené 

s činností organizace, a musí dokázat zajímavě a přesvědčivě hovořit, účinně motivovat 

dárce. Často se k tomu používá tzv. metoda HLP – hluboký lidský příběh. „…věřte, že 

konkrétní osoba, její příběh (samozřejmě pokud je to v dané situaci reálné) vždy zaujme a 

dá vámi poskytovaným informacím další rozměr a možná i další komunikační kanál.“9 

Žádost po telefonu se používá často v kombinaci s direct mailem pro zvýšení účinnosti. 

5.6 Odkazy v závěti 

Odkazy ze závěti stojí na vrcholu tzv. dárcovské pyramidy, což vypovídá o dvou 

skutečnostech. O objemu finančních prostředků, které odkazy ze závěti přinášejí a o kvalitě 

vztahu mezi dárcem a organizací. Využívání této metody není všude stejné. Např. ve Velké 

Británii tvoří odkazy ze závěti přibližně jednu třetinu příjmů stovky největších neziskových 

organizací.10 U nás jsou to zatím částky zanedbatelné. Důvodem je, že veřejnost se teprve 

učí s odkazy ze závěti nakládat a také tomu brání současný stav legislativy. Pracovat 

s odkazem ze závěti jako s fundraisingovým zdrojem vyžaduje dlouhodobou péči, takt a 

zkušenost. 

5.7 Žádosti o poskytnutí kapitálu a kampaně zaměřené na získání 

velkých darů 

Kapitálové kampaně jsou pořádány jen výjimečně. Řídí se zvláštními postupy. Pokud 

se zrealizují úspěšně, mají kromě hlavního cíle několik dalších pozitivních důsledků. 

Organizace může získat velký počet nových dárců, výrazně si zlepšit image, zvedne se 

sebevědomí fundraiserů organizace, organizace získá pozornost významných osobností, 

které mohou s organizací dále spolupracovat. 

                                                 

 

9 BAJČAN R., Techniky PR aneb jak pracovat s médii, Praha 2003, str. 147 

10 KOLEKTIV AUTORŮ, Cesty k úspěšnému fundraisingu, Spiralis o. s., Praha 2004, str. 58 
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5.8 Získávání peněz z her a loterií 

U této metody je nutné nejdříve zodpovědět otázku: „Je to pro naši organizaci 

přijatelné po etické stránce?“ Obecně neziskové organizace používají 3 typy her: 

1) loterie 

2) hra založená na dovednostech 

3) slosování s volným vstupem 

V prostředí našich neziskových organizací není tato metoda příliš využívaná. 

5.9 Získávání podpory prostřednictvím reklamy 

Reklama může být silným nástrojem pro propagaci neziskové organizace a pro 

získávání peněz. Je však příliš nákladná. A nevýhodou je, že kontakt mezi dárcem a 

organizací je anonymní. Reklama může mít např. tyto podoby: tisková inzerce, reklama 

v časopisech, vkládané přílohy, plakáty apod. „Reklama může být nesmírně úspěšnou 

metodou fundraisingu při katastrofách nebo když se dotyčné téma objeví na prvních 

stránkách novin. V takovém případě se reklama k lidem dostane ve chvíli, kdy vědí, že je 

potřeba něco podniknout – a nabídne jim způsob, jak pomoci.“11 

5.10 Sdílený marketing 

Je to druh podpory, který předpokládá delší budování vztahů, vyžaduje důvěru mezi 

podnikem a podporovanou organizací. „Principem sdíleného marketingu je, že obě strany, 

firma i organizace rozšiřují okruh sympatizantů – zákazníků, klientů, dárců – formou 

společné marketingové kampaně.“12 

                                                 

 

11 NORTON M., Praktický průvodce fundraisingem pro neziskové organizace, Nadace VIA 2003, str. 

5/44 

12 LEDVINOVÁ J., Možnosti marketingové spolupráce s firmami, České centrum fundraisingu 2003 
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5.11 DMS 

Fenoménem poslední doby se na české fundraisingové scéně stala dárcovská sms 

(donors message service). Tuto novou metodu fundraisingu vymyslel již v únoru 2003 Ivo 

Jupa, tehdejší fundraiser malé kladenské neziskové organizace: „Došlo mi, že ochota lidí 

se limitně blíží k tomu, jak jednoduše nebo složitě mohou přispívat.“ 13 

DMS se na počátku svého života sice potýkaly s malým zájmem dárců, ale vše se 

změnilo na konci roku 2004, po živelných katastrofách v Tatrách a v Asii. Předseda 

správní rady Nadace ADRA - Vítězslav Vurst prohlásil: „Z toho je vidět, že i DMS sbírky 

mají svá pravidla: musí je vyhlašovat známá a transparentní organizace a ta událost musí 

být důležitá a musí být v médiích. Systém musí technicky fungovat bezchybně.“14 Na účet 

Nadace ADRA přispěli čeští uživatelé mobilních telefonů, v souvislosti s vlnou solidarity 

s Asií,  téměř 50 miliony korun. (Marek J., Radio Praha) 

Zaštítěním projektu DMS Fórem dárců  se podařilo celý systém velmi zjednodušit, 

všichni operátoři mobilních telefonů se dohodli na jednom čísle a tok peněz z DMS plyne 

rychle na konta neziskových organizací s minimální ztrátou jak časovou, tak finanční. 

Fórum dárců má nyní na projekt licenci. Může nápad poskytnout i dalším např. 

zahraničním organizacím. Je o něj zájem např. v Německu a Maďarsku. 

 

 

                                                 

 

13 HOŘEJŠÍ T., EURO - ekonomický týdeník, č. 3, 2005, str. 30 

14 HOŘEJŠÍ T., EURO – ekonomický týdeník, č. 3, 2005, str. 30 
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II. PRAKTICKÁ ČÁST 
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6 SOUČASNÝ STAV FUNDRAISINGU V ČESKÉ REPUBLICE 

O stavu fundraisingu (dále jen FR) v České republice se objevují různá hodnocení, 

více či méně odborně fundovaná, avšak postavená většinou na základě subjektivních 

poznatků autorů. První skutečně objektivní hodnocení FR provedlo občanské sdružení 

Spiralis. Výsledky byly prezentovány při příležitosti mezinárodního workshopu   Setkávání 

2004. Respondenty výzkumu byla reprezentativní skupina 455 nestátních neziskových 

organizací. Výzkum byl prováděn anonymně metodou vyplňování dotazníků. Z výsledků 

výzkumu vyplývají následující informace:15 

Objem rozpočtů neziskových organizací               

24 % neziskových organizací (dále jen NO) hospodaří s ročním rozpočtem menším než  

100 000 Kč, 31 % s rozpočtem do 1 milionu, 28 % s rozpočtem 1 – 5 milionů, 15 % 

s rozpočtem větším než 5 milionů 

 Původ financí 

85 % NO čerpá finanční prostředky výlučně nebo většinou z domácích zdrojů, pouze 5 % 

pracuje většinou se zahraničními zdroji. 

 Struktura finančních zdrojů  

Je ovlivněna tím, na co se jednotlivé organizace zaměřují. Organizace zaměřené na oblast 

sociální a zdravotní a na volnočasové aktivity jsou vysoce závislé na veřejných rozpočtech. 

U ostatních organizací stoupá podíl soukromých zdrojů. Průměrná NO využívá 4 typy 

finančních zdrojů. S jedním finančním zdrojem pracuje 5 % NO. Čím je rozpočet 

organizace větší, tím, je větší i počet jejích zdrojů. S menším počtem zdrojů pracují 

organizace zdravotní a sociální. 

 Veřejné rozpočty 

36 % příjmů NO pochází z veřejných rozpočtů. Nejvíce jsou na nich závislé organizace 

sociální a zdravotní a organizace zabývající se volnočasovými aktivitami. Čím je rozpočet 

organizace větší, tím je větší i její závislost na veřejných rozpočtech. U tzv. velkých 

                                                 

 

15 SPIRALIS o. s. – www.spiralis-o.s.cz 
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organizací tvoří příjmy z tohoto zdroje až polovinu ročního rozpočtu. Veřejné rozpočty 

vůbec nevyužívá 36 % NO.  

 Vlastní činnost 

20 % celkových příjmů pochází z vlastní činnosti NO. V tomto směru jsou nejaktivnější 

organizace ekologické, organizace působící v oblasti kultury a ochrany památek a 

organizace servisní. Pro 43 % NO není jejich vlastní činnost spojena s finančním příjmem. 

Pro čtvrtinu NO představuje klíčovou příjmovou položku. 20 % NO o vlastní činnosti jako 

možném zdroji příjmů neuvažuje.  

 Firmy 

Komerční sféra naplňuje rozpočty NO cca z 11 %. Firmy podporují nejvíce organizace 

působící v oblasti zdravotní a v oblasti regionálního rozvoje. Nejméně podporují 

organizace ekologické. Polovina NO nepracuje s podporou firem, pro 40 % organizací jsou 

firmy malou, pro 12 % podstatnou podporou.  

 Nadace a nadační fondy 

Doplňují rozpočty NO cca 10 %. Největší podporu získávají ekologické organizace. 

S nadační podporou se nesetkává 60 % NO, pro 16 % znamená nadační podpora podstatné 

naplnění rozpočtu.  

 Individuální dárci 

Podpora individuálních dárců je asi 7 % a směřuje nejvíce do oblastí charity (účelová 

zařízení církve). S individuálním dárcovstvím nemá zkušenost 51 % organizací, pro 42 % 

představuje malou, pro 6 % velkou 

 část příjmů. 

 Představy NO o budoucnosti FR 

Za nejdůležitější zdroje v budoucnu považuje 44 % NO ministerstva, 26 % městské úřady, 

11 % krajské úřady, 14 % zdroje z Evropské unie (dále jen EU), 24 % vlastní činnost, 14 % 

nadace, 27 % firmy, 0 % individuální dárci, 5 % členské příspěvky, 2 % veřejnost, 0 % 

ambasády. 
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 Sbírky 

Pokrývají rozpočty organizací ze 2 %. Využívá jich jedna čtvrtina NO. 76 % tuto formu FR 

nevyzkoušelo.  

 Jiné finanční zdroje 

Členské příspěvky tvoří 6 %, granty ambasád 2 % rozpočtu NO. 

 Personální zabezpečení FR 

Při plánování a rozhodování o FR aktivitách je klíčová role vedení a představenstva. 

V organizacích, kde pracují s rozpočtem větším než 1 milion Kč výrazně klesá aktivita 

představenstva a stoupá aktivita vedení. Vlastní výkon FR je převážně v rukou vedení 

organizace. Je však zřejmý přesun této činnosti na fundraisery. Jejich služeb využívá 

polovina velkých NO. U malých NO jsou to dobrovolníci. Celkově se fundraiseři  uplatňují 

asi ve třetině NO. Pouze třetina NO zpracovává plán fundraisingu, polovina alespoň 

promýšlí určitou strategii. 

 Public relations fundraisingových aktivit 

Polovina NO se domnívá, že jejich public relations funguje jako přímá podpora 

fundraisingových aktivit. Soustředí se přitom hlavně na organizaci veřejných akcí, mediální 

promo a na vydávání propagačních materiálů a výročních zpráv.  

 Způsob FR 

Při získávání peněz preferují NO osobní kontakt, ať už jakýmkoli způsobem. Menšinovou 

formou komunikace je reklama, využívaná asi 20 % NO. Jde o organizace s větším 

rozpočtem. 82 % organizací získává finance většinou jednorázovým platebním příkazem, 

66 % NO v hotovosti. Trvalým bankovním příkazem získává finanční prostředky 24 % 

NO. Zastoupení internetu a mobilu jako nástroje FR je statisticky nízké (14 %) a jen 

občasné. 

 Vyhodnocování FR 

Polovina NO uvádí, že vyhodnocuje své FR aktivity. Toto hodnocení se včak většinou 

omezuje na hodnocení vlastních akcí. Pouze 15 % NO hodnotí návratnost prostředků 

investovaných do FR. 
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 Znalosti o FR 

Respondenti hodnotí své obecné  znalosti o FR jako průměrné. Hodnocení specifických 

znalostí je podprůměrné. 

 Z uvedených informací  je patrné, že české NO mají v oblasti FR velké rezervy. 

Pokud budou chtít v budoucnu efektivně plnit svá poslání, bude nutné v oblasti FR mnohé 

změnit. V žádném případě není možné spoléhat na peníze z fondů Evropské unie. „Granty 

a projekty – nejlépe evropské. To je ono! Není. Ten potůček začal vysychat, protože byl 

napájen převážně z tzv. předvstupní pomoci EU.  Po našem vstupu můžeme sice využívat 

jiné fondy, ale v zemích, které vstoupily dávno před námi se paradoxně orientují na jiné 

zdroje. V porovnání s těmi potůčky z Bruselu jsou to řeky. Určitě se taková řeka nenajde 

hned – to řečiště se dlouho buduje a svádějí se do něj mnohdy i kapičky. To není nařízení 

z Bruselu, to je trend. Jistě – rozhodně to tak nemusí dělat všichni a může se to dělat 

jakkoli. I opačně. Jen bychom měli vědět, že v té chvíli plaveme proti proudu.“16 

 Krokem správným směrem je vytvoření Českého centra fundraisingu, jehož cílem je 

informační a vzdělávací činnost. (www.fundraising.cz) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 

 

16 JUPA I., AISIS o. s. – www.mujnet.cz 
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7 ANALÝZA STAVU FR V DIAKONII ČCE – STŘEDISKO 

BETLÉM, KLOBOUKY U BRNA 

Středisko Betlém bylo založeno v roce 1990 jako účelové zařízení Českobratrské 

církve evangelické, pro sociální službu a stalo se tak prvním nestátním zařízením tohoto 

typu.  

 

Obr. 2.  - Obyvatelé střediska Betlém 

7.1 Poslání organizace 

Posláním Betléma je poskytovat domov a láskyplnou péči dospělým lidem a dětem 

s vážným zdravotním postižením, a to v rámci křesťanské komunity rodinného charakteru. 

Poskytované sociální služby jsou kvalifikované a všestranné, jejich hlavním cílem je 

umožnit handicapovanému člověku prožít plnohodnotný a naplněný život.  

Posláním ekumenické komunity Betléma je poukázat činem i slovem na radostnou 

zvěst o Boží lásce v životě. 

7.2 Personální zabezpečení FR 

Ve středisku Betlém jsou zaměstnáni 2 fundraiseři na plný úvazek . Jeden se této práci 

věnuje 3,5 roku, má ekonomické vzdělání, druhá fundraiserka je dlouholetá pracovnice 

střediska a věnuje se servisu dárců. FR se částečně ještě věnuje ředitel střediska a vedoucí 

stavební skupiny. Ředitel střediska je zároveň tiskovým mluvčím a pracovníkem, který se 
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stará o žádosti o granty a komunikaci  s Ministerstvem práce a sociálních věcí. Vedoucí 

stavební skupiny spolupracoval s fundraisery na získávání věcných darů a slev na nákup 

materiálu a služeb. Na FR se také aktivně podílejí dobrovolníci, např. při distribuci 

materiálů nebo při benefičních akcích. Stálých dobrovolníků má středisko 20. Během  

prázdnin přijíždějí dobrovolníci z celé České republiky, ale také ze zahraničí např. 

z Německa, Švýcarska, Holandska, Rakouska a USA.  

7.3 Používané metody FR 

Středisko Betlém má, dle mého názoru, velmi profesionálně vypracovanou oblast FR. 

Jako jedna z mála organizací má zpracovaný strategický plán až do roku 2008. Na jeho 

vypracování se podílel také externí facilitátor Ing. Juraj Kizák, který má zkušenosti i 

z oblasti neziskového sektoru v USA. Ze strategického plánu vychází FR plán pro daný 

rok. FR plán je velmi podrobně zpracován, vychází z FR strategie, která je pak dále 

precizně rozpracována do jednotlivých metod, včetně podrobné kalkulace nákladů 

vynaložených na realizaci dané metody (viz příloha).  

Stěžejní cílovou skupinou jsou individuální dárci, jejichž dary jsou největší příjmovou 

položkou FR střediska. Na počátku roku 2003 středisko pracovalo s databází 454 

individuálních dárců. V této oblasti má středisko za cíl zvýšit systematičnost práce 

s individuálními dárci, které si za tím účelem rozdělilo do jednotlivých segmentů: hlavní 

dárci, dárci s trvalým příkazem, vícenásobní dárci, prvodárci, neaktivní dárci. Pro každý 

segment je zpracován plán servisu pro dárce. Kostrou práce se všemi skupinami je 

Zpravodaj Betlémská hvězda (viz příloha). Za účelem vtáhnout dárce více do organizace 

funguje Kruh přátel Betléma.  

Hlavní metodou FR je direct mail. V této oblasti se středisko po zkušenostech 

z minulých let zaměřilo na profesně vybranou cílovou skupinu lékařů. Bylo rozesláno 

 2 500 dopisů s žádostí o příspěvek na péči o vozíčkáře (viz příloha). Díky tomu bylo 

získáno 114 nových dárců. Dále byly touto metodou rozeslány vánoční pohlednice a soubor 

pohlednic zobrazujících práce klientů.  

 Mezi moderní metody direct mailu patří rozesílání e-mailů potenciálním dárcům. 

Tuto metodu středisko aplikovalo před Vánocemi, což je velmi vhodný čas pro získání 

daru. E-mail obsahoval vánoční přání, informace o činnosti organizace a žádost o 
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příspěvek. Správné načasování bylo zřejmě jedním z důvodů úspěšnosti celé akce, která 

přinesla  

120 000 Kč. 

Další metodou, která je používána je oslovování firem a nadací, většinou za účelem 

pořízení konkrétního investičního záměru.  

Tradiční metodou s významným výnosem pro středisko jsou aukce. Na aukcích jsou 

dražena jak díla klientů, tak jiné dary. Aukce bývají doprovázeny vystoupením známých 

umělců – např. sourozenců Ulrychových, Ladislava Kostelky aj. Sourozenci Ulrychovi se 

zároveň stali patrony střediska. Patronát nad aukcemi převzal starosta Hustopečí a čestným 

hostem bývá hejtman Jihomoravského kraje Ing. Stanislav Juránek.  

 

Obr. 3.  - Aukce 

Středisko má povolenou veřejnou sbírku a má umístěnou pokladničku v samoobsluze 

„U Bálka“. V současné době se připravuje  umístění dalších kasiček.   

Mezi nejnovější metody patří internet. Středisko má vlastní webové stránky, na 

kterých představuje svoji činnost. Také zde zcela konkrétně specifikuje své potřeby 

v oblasti finanční i nefinanční, prezentuje jednotlivé projekty. Potenciální dárce má 

možnost přispět na zcela konkrétní potřebu nebo projekt střediska. Ve spolupráci s e-

Bankou  a Živnobankou je na webových stránkách vypracován systém tzv. „on-line 

plateb“. Na stránkách jsou uveřejněny také veškeré informace o hospodaření s dary. 

Internetové stránky střediska navštíví denně v průměru 6 návštěvníků.  
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Protože organizace dobře pracuje s tzv. dárcovskou pyramidou, podařilo se jí získat již 

3 x odkaz ze závěti. Zaznamenala však v této oblasti také neúspěch. Ne však vlastní vinou, 

ale spíše nedostatky v legislativě a nedostatečnou zkušeností lidí, kteří mají zájem 

v dědictví odkázat část majetku neziskové organizaci. 

Pro zefektivnění  práce střediska Betlém se svými dárci se rozhodl FR tým zrealizovat 

dotazníkové šetření na téma: 

Jací jsou dárci střediska Betlém? 

Všem dárcům z databáze byl zaslán dotazník s 20 otázkami, s prosbou o laskavé 

vyplnění  a vrácení zpět (viz příloha). 

Na tuto akci reagovalo 257 respondentů, tj. 29,6 % všech dotazovaných. Toto % je 

dostatečné k tomu, aby bylo možné provést vyhodnocení s dostatečnou vypovídací 

schopností.  

Jak tedy vypadá dárce Betléma? 

Jedná se převážně o lidi starší 50 let, jedna třetina z nich je dokonce starší 70 let. 

Převažují lidé s vyšším vzděláním, s ukončenou střední nebo vysokou školou. Téměř 

polovina dárců jsou důchodci a většina pracujících dárců vykonává intelektuální práci, 

jedna třetina pracuje ve vedení firem. Z oborů, ve kterých dárci pracují, jsou významně 

zastoupeny zdravotnictví a průmysl. Výrazná většina dárců jsou věřící křesťané, kteří 

posílají dary i jiným organizacím a mají děti. Zhruba jedna polovina dotázaných si přeje 

spolupracovat na šíření dobrého jména a získávání dalších příznivců Betléma. Necelá 

polovina slyšela o možnosti odkázat středisku něco v závěti a 12 dárců  o této možnosti 

uvažuje. 27 % dárců se dozvědělo o středisku Betlém dopisem z Betléma, 24 % v církvi, 

16 % od známých, 15 % jinak, 11 % z tisku, 4 % z televize, 3 % z rozhlasu. 

Tato dotazníková akce je dle mého názoru výsledkem profesionální práce FR týmu. 

V našich NO je tato aktivita málo častá. Přitom pro fundraisera přináší důležité informace, 

které mohou sloužit jako základ pro efektivnější komunikaci s dárci. Fundraiser střediska 

Betlém si uvědomuje, že tyto poznatky mu umožní vytipovat podobné skupiny lidí, které se 

může pokusit získat pro spolupráci.  Z dotazníkové akce je možno vyzvednout skutečnost, 

že 12 dárců uvažuje odkázat středisku dar ve své závěti. To samo svědčí o dobré práci FR 

týmu.  
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7.4 Výsledky FR 

Výsledky FR ve středisku Betlém za rok 2003 jsou velmi pozitivní. Středisko získalo 

celkem 4 043 439 Kč od 1 117 dárců. Z tohoto počtu dárců je 552 stávajících a 562 

nových. Náklady na FR činily 829 685 Kč. Z toho vyplývá, že organizace z této činnosti 

dosáhla zisku ve výši 3 213 754 Kč.  Dosažené příjmy z FR vzrostly oproti roku 2002 o 

 27 %.17 

Dle mého názoru má středisko Betlém velmi efektivně pracující FR tým, který používá 

nejmodernějších metod práce. Myslím si, že kladení hlavního důrazu na individuální dárce 

je pro budoucnost velmi pozitivní. V přeneseném smyslu slova se jedná o budování „koryta 

pro budoucí tok řeky financí“. Důležité je, že organizace pravidelně vypracovává zprávu o 

FR za uplynulé období. Zde nachází zdroj poučení pro další rozvoj svých aktivit.  

 

 

 

 

 

 

 

                                                 

 

17 ZPRÁVA O FR ZA ROK 2003, Středisko Betlém 
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8 MOŽNOSTI PRO ZLEPŠENÍ EFEKTIVITY FR 

Co se týče střediska Betlém, je jeho činnost v oblasti FR téměř vzorová pro ostatní 

organizace. Její vedoucí fundraiser Ing. Zdeněk Říha je považován za jednu ze špiček 

v tomto oboru v rámci České republiky. Zde bych mohla snad jen doporučit aktivnější 

zapojení představenstva do FR činností. Jako jeden z hlavních cílů FR bych doporučila 

zaměřit se na získání bezplatných právních služeb tak, aby organizace byla lépe připravena 

poskytnout maximální servis dárcům, stojícím na vrcholku dárcovské pyramidy. 

Obecně bych navrhovala ke zlepšení situace FR v České republice hlavně důraz na 

vzdělávání fundraiserů a osvětu v neziskových organizacích. 

Osvětou v NO se musí dosáhnout pochopení ve vedení organizací, že finanční stabilitu 

organizace může do budoucna zabezpečit jen profesionálně prováděný FR. NO, které 

nebudou  provádět profesionálně FR, nebudou  schopny ve zvyšující se konkurenci NO 

zabezpečit dostatečné finanční zdroje pro svoji činnost. Tyto zkušenosti jsou známé i ze 

zahraničí.  

Pracovníci NO by měli intenzivně využívat možnosti vzdělávat se, využitím veškerých 

příležitostí,  které jim nabízí České centrum fundraisingu, ICN (Informační centrum 

neziskových organizací), která organizují řadu školení, kurzů a přednášek. Je ale důležité, 

aby se NO aktivně zajímaly o zkušenosti jiných NO, které jsou v této oblasti již dále, ať už 

našich nebo zahraničních. Zde mohou získat cenné rady i praktické návody a mnohdy i 

pomocnou ruku při implementaci vhodných metod FR do organizace.  

Je zde i možnost, že NO může získat grant na vzdělávání. Toto se v roce 2003 podařilo 

středisku Betlém, které získalo grant z programu EU Phare na projekt „ Učíme se praxí“, 

na zlepšení FR, vztahů s veřejností a strategického plánování. V rámci tohoto programu se 

v roce 2004 uskutečnil workshop v Bystřici pod Hostýnem na téma: „Public relations, 

fundraising a strategické plánování“, kterého jsem se také zúčastnila. Tohoto workshopu se 

zúčastnili zástupci středisek Diakonie ČCE z celé České republiky, zástupci Nadace 

Divoké husy a lektorka z občanského sdružení Spiralis. Z diskuzí vyplynulo, že u mnohých 

zástupců středisek jsou ještě velké rezervy v pochopení role FR a role marketingu v životě 

NO. Mezi největší omyly lze zařadit nedůvěru k individuálnímu dárcovství, ostych 

oslovovat nízkopříjmové dárce (důchodce, rodiny s dětmi). Dalším mýtem, který je potřeba 

odbourat je, že marketing nepatří do života nekomerční sféry.  
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Další oblastí, kterou je nutné v práci českých NO zlepšit, je spolupráce s firmami. 

Mám na mysli hlavně společné projekty firem a neziskových organizací. Každá organizace 

by si měla položit otázku, zda umí nabízet nápady a vytvářet společné projekty s firmami. 

O současném stavu v této oblasti vypovídá zkušenost firmy Tesco, která hledala kreativní 

neziskovou organizaci, se kterou by připravila dlouhodobý projekt „ Charita roku“. Tesco 

převzalo tento projekt od mateřské firmy z Velké Británie. V našem neziskovém sektoru se 

jí však nepodařilo nalézt partnera, který by byl schopen projekt zpracovat.18 

Dle mého názoru je nutným předpokladem pro zlepšení v této oblasti  aktivní přístup a 

potřebná dávka profesionality.  

Organizace by také neměly zapomínat na oblast nefinančních darů. Často je snadnější 

získat věcný dar, popř. službu než peníze na zakoupení této služby či věci. Do této oblasti 

patří také práce dobrovolníků z řad firemních zaměstnanců. Tato praxe je v zahraničí běžná 

a stává se společenskou normou. Lze tedy předpokládat, že tento trend přijde v širším 

měřítku i k nám a je potřeba být na něj připraven.  

Důležité je, aby se organizace vyvarovaly chybného jednání v tom smyslu: 

potřebujeme peníze, tak si najmeme fundraisera. Fundraiser je totiž v organizaci od toho, 

aby unesl svou zodpovědnost za FR, aby pomohl členům správní rady, zaměstnancům a 

dobrovolníkům, aby pochopili svůj díl zodpovědnosti.  Každý zastává jinou úlohu, ale 

všichni musí vědět jakou a všichni by se jí měli zhostit. Fundraiser má pak celý systém 

držet v chodu. 

 

 

 

 

 

 

                                                 

 

18 KOLEKTIV AUTORŮ, Cesty k účinnému fundraisingu, Spiralis o. s., Praha 2004, str. 64 
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ZÁVĚR 

Existuje mnoho možností a metod FR. Pro všechny je společné, že poskytují 

jedinečnou možnost jak rozvíjet a naplňovat jednu ze zásadních úloh NO ve společnosti . 

Touto úlohou je sdružování lidí kolem určitého tématu, zprostředkování diskuze na toto 

téma a společné hledání jeho řešení. Je to získávání lidí pro věc.  

Při vykonávání FR je nutné prostudovat řadu zdrojů, sledovat média, ale hlavně 

komunikovat s lidmi. Nejtěžší je přímo někoho požádat, a to lze nacvičit jedině praxí. 

„Fundraising je jako vařit chilli con carne. Neexistuje žádný dokonalý recept. Dlouho 

to trvá a vždycky to dopadne trochu jinak. Jde o to mít představu, jak by to mělo chutnat až 

to bude hotové. A pak se prostě zkouší různé věci. Přidáte trošku toho, špetku onoho, 

ochutnáte – je to to pravé a vaříte dál, dokud nejste s výsledkem spokojeni. Přitom nesmíte 

zapomenout míchat, aby se to nepřipálilo.“19 

A na samotný závěr chci dodat jen to, že ve fundraisingu existuje jedno nejdůležitější 

slovo: „DĚKUJI“. 

                                                 

 

19 KROUPA J., Rozhovor s Dickem Cookem o FR a vaření chilli, České centrum fundraisingu, duben 

2003 
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Financování

l Sociální činnost střediska BETLÉM jako neziskové organi-
zace je financována z různých zdrojů:

l Důležitým zdrojem jsou příspěvky dárců, které využívá-
me zejména pro zajištění péče a zlepšení kvality života 
našich obyvatel. Dále na opravy budov a nákup vybave-
ní, na které nám stát nepřispívá. Každému dárci zasíláme 
poděkování, protože i sebemenší dar pomůže a je pro 
naše klienty velkou radostí.

l Dary je možno zasílat na číslo účtu: 1381506359/0800.

Diakonie ČCE – středisko BETLÉM

Císařova 27, 691 72 Klobouky u Brna
www.betlem.org
Ředitel Petr Hejl, DiS. – 519 419 848
betlem@diakoniecce.cz
Vnější vztahy Ing. Zdeněk Říha – 519 419 977
zdenek.riha@betlem.org

Domov „Betlém“ Vedoucí Dagmar Čechová
 Císařova 27, 691 72 Klobouky
  519 419 489 – dasa.c@quick.cz

Domov „Narnie“ Vedoucí Dušan Kalvach
 691 72 Morkůvky 129
  519 423 195 – narnie@diakoniecce.cz

Speciální škola Vedoucí Mgr.  Jiří Svoboda
 691 72 Morkůvky 224
 519 423 221 – betlem.skola@sol.cz

Speciální škola pro děti z „Narnie“

l Od září 2000 se mohou děti z „Narnie“ vzdělávat ve 
škole, která je odloučeným pracovištěm Speciálních škol 
v Hustopečích. Toto pracoviště je umístěno v budově 
bývalé mateřské školy, kterou nám pronajala obec Mor-
kůvky a kterou středisko díky darům firem i jednotlivců 
úspěšně zrekonstruovalo.

l Děti jsou rozděleny do dvou tříd podle svého postižení. 
Pedagogové pracují s dětmi individuálně na základě 
vzdělávacích plánů. Máme k dispozici učebny rozumové 
a řečové výchovy, hudební a smyslové výchovy, výtvar-
né výchovy, cvičnou kuchyňku a dřevodílnu. Jedna 
velká místnost je upravena pro potřeby žáků s těžkým 
kombinovaným postižením, druhá slouží čtyřem žákům 
s autismem.

Dům následné péče

l Děti z „Narnie“ pomalu odrůstají a stávají se z nich do-
spělí lidé s mentálním postižením. Připravujeme proto 
projekt Domu následné péče, který starším „dětem“ 
umožní žít dále v místě, které mají rády a kde našly svůj 
domov.

l V novém domově chceme vytvořit malé společenství 
po vzoru komunity Archa, kde budou naši obyvatelé žít 
a pracovat spolu se svými asistenty. Budou mít přitom 
zaměstnání v hospodářství a v chráněné dílně, budou 
chovat zvířata, obdělávat zahrádku apod. V dílně budou 
za pomoci školených pracovníků vyrábět drobné ruko-
dělné předměty.

l Aby se projekt Domu následné péče mohl uskutečnit, 
potřebujeme získat nemalé prostředky na jeho výstavbu 
a vybavení. Prosíme o Vaší podporu…

Vydáno s podporou Evropské unie

Domov „Betlém“ v Kloboukách
Domov „Narnie“ v Morkůvkách



Diakonie ČCE – středisko BETLÉM

Středisko BETLÉM bylo založeno 7.  3.  1990 jako zvláštní za-
řízení Českobratrské církve evangelické (ČCE) pro křesťan-
skou sociální službu. Stalo se tak vůbec prvním nestátním 
zařízením tohoto typu. Od 1.  12.  1991 patří BETLÉM do svaz-
ku středisek Diakonie ČCE, kterých je bezmála 30 v celé ČR.
Posláním BETLÉMA je poskytovat domov a láskyplnou péči 
dospělým lidem a dětem s vážným zdravotním postižením, 
a to v rámci křesťanské komunity rodinného charakteru. Po-
skytované sociální služby jsou kvalifikované a všestranné, 
jejich hlavním cílem je umožnit handicapovanému člověku 
prožít plnohodnotný a naplněný život.
BETLÉM má úzký vztah k evangelickému 
sboru v Kloboukách, který středisku 
dlouhodobě pronajímá budovy a po-
zemky potřebné k jeho činnosti. Tento 
sbor také volí devítičlenné představen-
stvo, které je vrcholným orgánem stře-
diska a jehož předsedou je evangelický 
farář Jiří Gruber.
Jako pečovatelé a pečovatelky pracují v BETLÉMĚ členové 
více křesťanských církví. Během společného života v eku-
menickém společenství poznáváme, že to, co nás ve víře 
rozděluje, není zdaleka tak důležité, jako to, co nás spojuje. 
Po celý rok přijíždějí také mnozí dobrovolníci, aby okusili 
život ve společenství a pomohli v pečování i jinak…

Domov „Betlém“ v Kloboukách

l V roce 1987 stát překvapivě vrátil sboru ČCE v Klobou-
kách majetek, který několik desítek let užíval. Šlo o dům 
a přilehlé pozemky manželů Odstrčilových, kteří je 
formou nadace v roce 1929 odkázali evangelické církvi 
pro službu potřebným. Po rekonstrukci Odstrčilovy vily 
financované z tuzemských i zahraničních darů a díky 
práci mnoha dobrovolníků byl „Betlém“ 8.  12.  1990 slav-
nostně otevřen.

l V Domově „Betlém“ poskytujeme trvalé ubytování 
a komplexní sociální péči 9-10 dospělým lidem s těžkým 
tělesným postižením. Péči uskutečňujeme formou osob-
ní asistence, tj. každý obyvatel a host má svého asistenta 
či asistentku, kteří s nimi tráví celý den. Pomáhají jim 
s hygienou, oblékáním, doprovází je na procházky a ná-
kupy, čtou jim, píší za ně dopisy atd.

l Dalším lidem se zdravotním postižením poskytujeme 
v „Betlémě“ 1-3 týdenní hostovské pobyty. Všem obyva-
telům i hostům nabízíme ergoterapii a rehabilitaci, mož-
nost vycházek a výletů, duchovních a kulturních akcí.

l V rámci společného života mají handicapovaní obyva-
telé i jejich asistenti rovná práva. Společně rozhodují 
např. o přijímání nových pracovníků a obyvatel, o plá-
nování různých akcí a o utváření života a služby v „Bet-
lémě“.

Domov „Narnie“ v Morkůvkách

l V říjnu 1992 odešli tři pracovníci „Betléma“ do obce 
Morkůvky, aby tam v bývalé evangelické škole založili 
domov pro děti s mentálním postižením. Jeho původní 
kapacita pro 3-4 děti nedostačovala potřebám v regi-
onu. Proto jsme v roce 1993 zahájili přístavbu „Narnie“ 
financovanou zejména ze zahraničních darů. Přístavba 
byla slavnostně otevřena 3.  11.  1997. Kapacita „Narnie“ 
se rozšířila na 12 ubytovaných dětí a podmínky jejich 
života se podstatně zlepšily.

l Domov „Narnie“ poskytuje kom-
plexní sociální a výchovnou péči 
dětem s mentálním a kombinova-
ným postižením. Kromě prázdnin je 
„Narnie“ v provozu každý týden od 
pondělí do pátku. Společně s dětmi 
se zde učíme vytvářet opravdový 
domov – místo bezpečí, pokoje, 
radosti a nepředstírané lásky.

l V „Narnii“ se staráme o děti, které vyžadují individuální 
přístup. Klademe důraz na odbornost a promyšlenost 
péče, na specifické potřeby dětí, na celkovou rehabili-
taci. S dětmi pracují vychovatelé, pedagogové a další 
odborní pracovníci, externě spolupracujeme s dalšími 
odborníky a lékaři
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Úvodem
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Diakonie ČCE – středisko BETLÉM, se sídlem v Kloboukách u Brna, je jedním z prvních středisek 
Diakonie Českobratrské církve evangelické. 

Posláním BETLÉMA je poskytovat domov a láskyplnou péči dospělým lidem a dětem s vážným zdra-
votním postižením, a to v rámci křesťanské komunity rodinného charakteru. Poskytované sociální služby 
jsou kvalifikované a všestranné, jejich hlavním cílem je umožnit prožít handicapovanému člověku plno-
hodnotný a naplněný život. 

Posláním ekumenické komunity BETLÉMA je poukázat činem i slovem na radostnou zvěst o Boží 
lásce, zjevené v životě, smrti a vzkříšení Ježíše Krista.

po roce se opět setkáváme nad stránkami Zpra-
vodaje Betlémská hvězda. Protože se mezitím mno-
ho událo, přidali jsme tentokrát ještě jeden list. Další 
číslo zpravodaje chystáme na září, kdy bychom také 
chtěli uskutečnit druhé setkání Přátel BETLÉMA 
spojené s oslavami 15. výročí BETLÉMA.

V tomto zpravodaji jsme zařadili novou rubriku 
o „našich“ pěstounkách. Je to takové zvláštní po-
žehnání, že si již čtyři bývalé zaměstnankyně BET-
LÉMA vzaly do pěstounské péče celkem šest dětí 
se zdravotním postižením. Tři z těchto pěstounek 
přímo podporujeme a pomáháme jim praktickou, 
morální i hmotnou podporou. Jejich těžce handica-
pované děti nacházejí ve středisku i odbornou po-
moc a speciální vzdělávání. Dvě pěstounky se svými 
dětmi navíc bydlí za nízké nájemné v našich domech 
– v domě Konvalinka v Kloboukách a v domku  
na Vrbici (o jehož nových obyvatelkách si můžete 
přečíst článek na následující straně). Mnozí z vás 
přispěli na opravu domku Konvalinka. Do konce 
roku jste nám na tuto akci poslali více než potřebnou 
částku 290 tisíc, za což Vám srdečně děkujeme. Pro-
tože jsme se do plánované rekonstrukce Konvalinky 
nestihli pustit ještě na podzim, museli jsme investici 
přesunout na jaro 2005, kdy bude snad lepší počasí 
(aby se mj. dala vyměnit komplet celá střecha).

Diakonie ČCE – středisko BETLÉM

Vážení přátelé BETLÉMA, 
Rád bych Vás také poprosil: máte-li svou emai-

lovou adresu, dejte nám jí na vědomí. Budeme pak 
moci komunikovat levněji a rychleji. Na našich 
internetových stránkách www.betlem.org najdete  
v levém spodním rohu pod odkazem odběr novinek 
malý formulářek, kam můžete svůj email napsat  
a přihlásit se tak k odběru novinek z BETLÉMSKÉ 
krajiny – vícekrát za rok se tak dozvíte o aktuálním 
dění v našem středisku a našich dalších plánech. 
A nejen kvůli tomu bych Vás rád pozval na naše 
internetové stránky - jsou nyní úplně nové a na-
jdete tam podstatně více informací a fotografií než 
je možné zveřejnit ve Zpravodaji.

Prosíme Vás o vyplnění a zaslání (zdarma) přilo-
ženého korespondenčního lístku, kde můžete uvést 
svůj email, návrhy a připomínky. 

Nakonec Vás srdečně zvu k poslechu pořadu 
Rendez-vous Českého rozhlasu Brno dne 9.3. od 15 
do 16 hodin, kdy bude vysílán v přímém přenosu 
rozhovor redaktorky Marcely Vandrové s předsedou 
představenstva střediska BETLÉM farářem Jiřím 
Gruberem a ředitelem Petrem Hejlem. 

Ing. Zdeněk Říha,  
vnější vztahy a fundraising
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Pěstounky

Dar z nebes – nový domov pro Sáru
Jak jsme Vás již informovali ve zpravodaji č.2, da-

rovali v srpnu 2003 manželé Kočíbovi Diakonii ČCE 
starší domek v obci Vrbice. Rádi jsme tento nád-
herný dar přijali z jejich rukou jako z rukou Božích  
a hledali nejvhodnější použití, protože možností bylo 
několik. Domek byl ihned obyvatelný a tak jsme ho 
bezprostředně nabídli všem pracovníkům střediska  
i celé Diakonie pro rekreační pobyty za režijní ná-
klady. V květnu 2004 jsme vyměnili starou střešní 
krytinu za novou včetně laťování, opravili vlhké zdi 

sanačními omítkami a vymalovali celý domek ná-
kladem 75 tis. Kč, které pro tento účel laskavě daro-
vali dárci BETLÉMA.

B ě h e m  r o k u  2 0 0 4  s e  u k á z a l o ,  ž e  d o -
m e k  n e n í  k  o d p o č i n k u  p r a c o v n í k ů  t é -
měř vůbec využíván ani v letních měsících  
a  další  zimu bude neobydlený dům chátrat  
a vlhnout. Loni na podzim se však na nás obrátila 
naše bývalá pracovnice Sylva Blažková, zda by se 
poblíž Klobouk nenašel vhodný podnájem pro ni 
a její osvojenou holčičku Sáru s těžkým kombino-
vaným postižením. Právě dostala výpověď z bytu 
v Brně. A tak jsme s pomocí neváhali a nabídli jí 

domek na Vrbici. I když tento domek není úpl-
ně vhodný pro malou vozíčkářku kvůli bariérové 
koupelně, Sylvě se domek líbil. Proto jsme jí ho 
prozatímně od 1.12.2004 do 30.6.2005 pronajali. 
Před uplynutím této doby představenstvo stře-
diska společně s pěstounkou vyhodnotí situaci  
a zvážíme možnost prodloužení nájemní smlouvy  
na delší dobu. Pokud by k tomu došlo, bylo by nutné 
odstranit bariéry v koupelně. 

Jsme vděční Bohu za to, že nám dává příležitost 
skrze podporu laskavých lidí naplňovat poslání na-
šeho střediska v oblasti podpory pěstounek, Sylva 
Blažková je již třetí pěstounkou, kterou středisko  
v jejím poslání podporuje.

Rádi bychom Vám nabídli možnost 
navrhnout jméno pro domek na Vrbici, 
kde bydlí Sylva se Sárou. Použít můžete 
přiložený korespondenční lístek nebo po-
slat email na info@betlem.org. 

Děkujeme.

Sylva a Sára před novým domovem

Sára
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Radek Veselý: 
Návštěva akademika 

„Pojedeme do Habrovan navštívit Mariana  
s Radimem, chceš jet s námi?“ vypustil z úst oblaka 
kouře Čenda. 

Expedice nabyla slibného názvu – Raračen. 
Zikmund a Hanzelka se vezli světem Tatrou 603,  
my to zvládneme Škodou Fabia, s nálepkami spon-
zorů. Tak se i stalo.

Ono čtvrteční odpoledne jsme vyjeli zkratkou 
přes Dambořice. Návštěva malíře mnou cloumá 
 i při jízdě. Ukáže nám nové kresby. Zavede nás  
do ateliéru. Nevím, co víc si přát. 

Čenda točí volantem na zámecký dvorek,  
kde nás zdraví vozíčkář Marian, klátíce divoce ruka-
ma. Prsty na nich hýří zbytky barev, což dává výjevu 
dokonalou naději. 

Následuje krkolomný stisk ruky, představení 
staronové přítelkyně a pozvání ke shlédnutí ateliéru.

Konečně jsme doma, pomyslný úder zasáhl hla-
vičku.

+ + + + +
V ateliéru tvořeném dílnou se šesti okny, bylo 

světla habaděj. Nic nebránilo rozmachu malířova 
štětce. Marian kvapně listoval náčrtníkem. Co z něj 
vypadne? Po chvíli nám ukázal dvě rusovlásky. Ná-
sledovala bruneta.

„Mariane,“ ptám se „a nějakou zlatovlásku ne-
máš?“ 

Marian počal bleskurychle listovat skicákem. 
Pojednou se jeho ústa rozšklebila úsměvem, v němž 
byla i skrytá radost z vlastní tvorby.

„To je Zuzka,“ vykřikl dojatě a v tu chvíli byl  
v sedmém nebi. Ruka se mu chvěla dojetím, když 
obrázek vytrhával z náčrtníku. Byl jsem pln očeká-
vání. Správně nažhavený.

+ + + + +

 Přede mnou se objevila brunátná tvář typu 
HOMO NEANDRTALIS s vytřeštěnýma očima. 
Chvíli zíráme beze slov, Radim zalomí rukama. 
Čenda mlčí. Já si mimoděk vzpomenu na krásný 
Zuzanin úsměv. Vše říkající.

 „To že má být, … ,ale vždyť, přece …,“ zane-
chám plýtvání slovy. 

 Tahy štětcem bývají různé. Mnohdy předčí  
i naše očekávání a někdy jdou až za ně. Členové ex-
pedice Raračen se měli k odchodu. I mistr akademik 
se někdy utne.

Radek Veselý,  
obyvatel Domova Betlém  

listopad 2004

Radek se svým dílem (hrou Vrhcáby), které na aukci  
vydražil hejtman za 2 500 Kč
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Ze života Betléma
Velikonoce a mytí nohou

Na Zelený čtvrtek jsme se shromáždili ke vzpo-
mínkovému setkání, kdy jsme si připomínali to,  
že i náš Pán Ježíš Kristus přišel, aby se stal služeb-
níkem všech. Rozlosovali jsme se a sobě navzájem 
– jako výraz úcty a pokory - myli nohy. 

Američtí misionáři na Betlémě

V týdnu od devátého srpna jsme na Betlémě 
prožili pět krásných a programem nabytých dnů.  
V pondělí v devět hodin začal ranní chvilkou, která 
trvala mimořádně hodinu, misijní program pěti stře-
doškolských učitelů z katolické školy v Los Angeles.  
Ve středu jejich řady rozšířil ještě otec Norman, kte-
rý na stejné škole působí jako kněz. Otec Norman 
byl veselá kopa, ale ve všech zanechal hluboký du-
chovní dojem. Ale i tělo si přišlo na své - jeden den 
jsme na grilu připravovali voňavé kotlety a druhý 
zas na něm opékali masovou směs na originál ame-
rické hamburgery.

Den v klášteře

V úterý 19. října jsme se vypravili do kláštera 
Porta Coeli v Předklášteří u Tišnova, kde žijí, pra-

cují a modlí se sestry cisterciačky. A zde s nimi jako 
kandidátka jedna naše bývalá pracovnice. Program 
byl pestrý. Po přivítání a seznámení nás sestra Voj-
těcha provedla areálem kláštera, samozřejmě mimo 
klauzuru, a potom jsme v klášterní zahradě trhali 
jablka, která jsme si s sebou odvezli, tak je ještě nyní 
jíme.

Rehaprotex

Tradičním podzimním výletem je veletrh reha-
bilitační techniky a kompenzačních pomůcek Re-
haprotex, který se letos konal od 2. do 4. listopadu 
2004. Ti z našich obyvatel, kteří chtěli prozkoumat 
co nového současný trh nabízí, se zúčastnili.

Inzeráty a doplnění pečovatelů

Asi nejen inzeráty a letáky, kterými sháníme 
nové zájemce, ale i Boží požehnání nám na listopad 
připravilo bohatou žeň nových zájemců o pomoc 
našim handicapovaným obyvatelům a službu v Bet-
lémě. Snad každý týden přišel někdo na zkoušku  
či se jen podívat. Proto jsme po několika dlouhých 
letech personální nouze doplnili tým pečovatelů  
i pečovatelek na optimální počet. Díky Bohu za to!

Psycho

Po delší době se v únoru konalo setkání, které 
pracovně označujeme „PSYCHO“. Jedná se o společ-
ný rozhovor, který vede dvojice zkušených psycho-
logů. První setkání mají vždy asistenti a asistentky 
a druhé vozíčkáři a vozíčkářky. Tento způsob sdílení 
pod dohledem psychologa, kterému se odborně říká 
externí supervize, je pro nás, kteří většinu času trá-
víme na Betlémě, velmi důležitý a působí jako pre-
vence proti syndromu vyhoření!

Vlastička a Zdenička

Beseda na zahradě

Sezení s psychology
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„Svou zodpovědnost si raději nepřipouštím,“ 
říká pedagog Jiří Svoboda

O svém životě, pobytu ve Francii a práci učitele 
mentálně postižených dětí vypráví v následujícím 
rozhovoru vedoucí detašovaného pracoviště Speci-
álních škol Hustopeče a pracovník Domova Narnie  
v Morkůvkách Mgr. Jiří Svoboda. 

 

Jirko, v roce 1992 jsi maturoval na Střední 
průmyslové škole strojnické. Poté následovalo 
studium sociálního práva a speciální peda-
gogiky na Evangelické akademii v Brně. Dost 
velký „kotrmelec“. Co tě přimělo tak zásadním 
způsobem změnit své zaměření?

Někdy ve věku sedmnácti let mi začalo do-
cházet, že technika není všechno. Uvědomil jsem  
si, že existují i věci jaksi hlubší – lidské. Tehdy jsem  
se rozhodl, že techniku, stroje opustím a vrhnu  
se humanitním směrem. Studiem na Evangelické 
akademii jsem chtěl odstartovat případné vysoko-
školské studium podobného zaměření.

 

Před nástupem na vysokou školu jsi však trávil 
rok v komunitě Archa ve Francii.

Ano. Byla to velká zkušenost. Ani ne tak pro-
fesionálně, jako životně. Ve věku dvaceti let jsem 
byl daleko od domova a bez valné znalosti jazyka. 
Tam jsem poprvé zakusil, jaké to je řídit si svůj život 
sám.

 

Co si mám představit pod komunitou Archa?

Společenství lidí žijících s mentálně postiženými 
dospělými klienty. Denní režim v komunitě byl stále 
stejný. Práce však byla poměrně náročná. Začínalo 
se v sedm hodin. Dopoledne jsem trávil coby „žena 
v domácnosti“ úklidem, praním, žehlením, zatímco 
jiní asistenti byli s klienty v terapeutických dílnách. 

Obědvali jsme společně a po obědě jsem obstará-
val nákupy a připravoval večeři. Ta byla vždy v půl 
osmé. Večery jsem opět trávil ve společnosti našich 
klientů. Každý čtvrtek jsem měl volno. Velmi jsem  
si volného času vážil a vždy jsem se snažil co nejvíc 
jej využít. Učil jsem se jazyk, fotografoval, psal do-
pisy a tak….

 

Po návratu z Francie jsi začal studovat speciální 
pedagogiku na Masarykově univerzitě v Brně. 
Čerpáš ze studia dodnes?

Studium mě bavilo. Ale je pravdou, že praktická 
příprava pro povolání trochu pokulhávala. V práci 
jsem to později pociťoval, ale potřebné znalosti jsem 
si doplnil účastí na různých odborných kurzech.  
V našem oboru se člověk stále učí. Děti neustále 
zkoumáme a zkoušíme, jak s nimi pracovat.

 

Praxi jsi získal až po ukončení studia na vysoké 
škole. Kde přesně pracuješ a co vlastně děláš?

Jeden rok jsem pracoval v Domově Narnie. 
Snažili jsme se pro toto zařízení zřídit speciální 
školské pracoviště. Nakonec se to podařilo a v roce 
2000 jsme v Morkůvkách ve spolupráci se Speciál-
ními školami Hustopeče otevřeli pomocnou školu  
- detašované pracoviště Speciálních škol. Tam do-
dnes pracuji jako učitel a vedoucí. Ještě malým 
úvazkem se podílím na činnosti Narnie.

 

Jirko, mohl bys nám přiblížit jak probíhá výuka s 
postiženými dětmi?

Já mám třídu pěti autistických dětí ve věku  
od deseti do osmnácti let. Prostory pro výuku před-
stavují několik malých, speciálně vybavených uče-
ben pro individuální výuku a jednu velkou centrální 
místnost, která je přizpůsobena ke strukturovanému 
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učení. To je stěžejní metoda výuky dětí postižených 
autismem.

U těchto dětí rozvíjíme především různé doved-
nosti. Jejich předměty jsou rozumová a smyslová 
výchova, výtvarná a pracovní výchova, hudebně 
pohybová výchova a rehabilitační tělesná výchova. 
O autistech se říká, že nikoho neobtěžují – mají 
svůj svět. Ale najdou se mezi nimi výjimky. Máme 
v našem kolektivu jednoho chlapce, který naopak 
vyhledává společnost a neustále někoho vybízí  
ke komunikaci a hře.

 

Jestli ti to nevadí, pojďme se teď chvíli bavit  
o pocitu zodpovědnosti a stresu. 

Zodpovědnost mám, ale radši si to moc nepři-
pouštím. Za dobu pěti let, co tuhle práci dělám, 
jsem zjistil, že člověk je z práce unavený tehdy,  
když zapadne do stereotypu činností. Univerzálním 
lékem proti vyhoření a stresu podle mě je, když člo-
věk stále něco nového vymýšlí a posouvá tak svou 
práci i sám sebe někam dopředu.

 

Promiň, ale ani já se nemohu ubránit jedné obli-
gátní otázce. Jaká je spolupráce s Ministerstvem 
školství? Je k vám stát štědrý?

Nějaké výhrady mám. Ale mnohem víc než  
ke školství spíš k sociální politice. Stát přispívá 
hlavně svým organizacím a zařízením. Naše škol-
ské pracoviště funguje na základě úzké spolupráce  
se střediskem BETLÉM a tak dobře vím, že BETLÉM 
jako církevní nezisková organizace nikdy neví, jestli 
dostane peníze na další rok a kolik. Navíc stát posí-
lá peníze až v dubnu a období od ledna do dubna  
je vždy obtížné. Mnohdy se neví, kde vzít v těch 
měsících na jídlo, topení, elektřinu a o platech  
pro zaměstnance nemluvě.

Ve školství se v současné době řeší také otázka 
ukončení působnosti pracovníků vojenské civilní 
služby, kteří i nám vydatně pomáhali. Peníze do-
stáváme na dva pedagogické pracovníky pro jednu 
třídu do šesti žáků. U dětí s autismem či s kombino-

vaným postižením na vozíku to však nestačí. Ideální 
stav by byl jeden dospělý na jedno dítě, optimální 
čtyři na pět postižených. Toto však stát není scho-
pen po zrušení civilní služby zajistit. V plenkách  
je funkce tzv. asistenta pedagoga, o kterého nás  
od ledna přibylo.

 

Je známo, že tento druh práce je náročný  
a mnohdy vyžaduje plné nasazení. Jak to snáší 
tvá rodina?

Můj otec je na mě hrdý. I když v době, kdy jsem 
opouštěl strojírenství, jsme měli nějaké neshody. 
Manželka je spokojená a snaží se mne podporovat, 
jen by byla někdy ráda, kdybych měl tak tříhodi-
novou pracovní dobu a zbytek dne si s ní povídal  
– je totiž dost dnů, kdy se vidíme krátce.

 

Máš nějaké zvláštní přání?

Přál bych si, aby všem vydrželo zdraví a op-
timismus. Dětem moc přeji, aby se jim dařilo  
a měly usnadněný život. Diakonii ČCE – středisku 
BETLÉM přeji zejména, ať se mu daří práce na no-
vém projektu, zřízení chráněného bydlení Arkénie  
pro dospělé a dospívající „děti“ s mentálním posti-
žením z Narnie. Na to teď hodně myslím a v rámci 
svých možností na tomto projektu spolupracuji.

 

Děkuji za rozhovor

Rozmlouvala Radka Samsonová

(redakčně upraveno)

Jirka při výuce
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Ze života Narnie a školy
V době prázdnin trávily v Domově Narnie dvě 

pěstounské rodiny s dětmi 14-ti denní prázdnino-
vou dovolenou.

Pod hlavičkou Speciálních škol Hustopeče za-
čala v Domově Narnie fungovat 1. září 2004 třída 
speciální mateřské školy pro pět dětí. Hned na 
začátku školního roku, 6. září odjela většina dětí  
z Narnie s pracovníky do Chorvatska k moři.  
Tento ozdravný pobyt – finančně podpořený Morav-
skými naftovými doly, a. s., se moc vydařil. Můžete
si o tom přečíst na výstřižku z novin. V říjnu jsme 
zase byli s dětmi na výletě v ZOO Lešná, naše děti 
mají totiž zvířata hodně rády a v kontaktu s nimi ne-
musí řešit problémy s komunikací prostřednictvím 
slov. Na konci října se také část pracovníků Narnie 
a školy zúčastnila výletu do Novohradských hor, 

kde v klášteře servítů proběhl i duchovní program  
pod vedením evangelického kazatele Luďka Korpy. 

Dvakrát navštívilo pět dětí speciálního očního 
lékaře v Praze, který dokáže vyšetřit i dítě, které ne-
komunikuje a u kterého my nepoznáme, jestli a jak 
vidí. A protože blíže se žádný odborník nevyskytuje, 
stojí tyhle jednodenní zájezdy do Prahy zato: návrat 
po desáté hodině večer je spíše pravidlem. 

Do Morkůvek přijíždí také mnoho návštěv, v po-
slední době např.:

· dvě celodenní exkurze studentů spec. pedagogi-
ky z Brna,

· učitelé ze Speciálních škol v Břeclavi,
· dva pracovníci Speciálních škol Mikulov 
  a dva pracovníci sdružení Biliculum, kteří přijeli 
  s cílem seznámit se blíže s tím, jak spolupracují
  Speciální školy Hustopeče a Domov Narnie
· návštěvníci z evangelického sboru z Gubenu 
  v Německu
· rehabilitační pracovnice ze stacionáře Neuman-
  nova, Brno (konzultovali jsme rehabilitační
  techniky).

Před vánoci jsme měli 4 adventní setkání, kte-
rá opět vedl kloboucký farář Luděk Korpa, který  
se na zkoušku ujal duchovní péče o pracovníky Nar-
nie. Soutěžili jsme na skokanském mítinku Husto-
pečská laťka v kategorii vozíčkáři a vyhráli pěkné 
ceny. V lednu jsme zahájili činnost tkalcovské dílny. 
Je to již třetí dílna, dětem se budou dovednosti hodit 
v dalším životě v chráněném bydlení.

... u moře

...v moři barev

...v tkalcovské dílně
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Sněhové prázdniny

Takto bych nazvala týdenní pobyt se čtyřmi 
dětmi z Domova Narnie ve škole v přírodě v Ne-
koři. Je to rekreační oblast v Orlických horách,  
kde je v zimě opravdový ráj lyžařů a milovníků 
zimních radovánek. Organizovali to čtyři speciální 
školy Břeclavska.

Tento pobyt se konal od 4. do 11. února a oprav-
du jsme si to všichni užili! Vzali jsme s sebou jed-
ny lyže, ale moc jsme nelyžovali, jeli na nich pou-

ze dva odvážlivci – Kuba a Eva. Sníh jsme využili  
k sáňkování, bobování, koulování a všeobecně jsme  
se na něm vyřádili k radosti celé naší bandy. Získali 
jsme i pár fotek, ale nejlepší chvíle jsme samozřejmě 
nezachytili. Důležité je, co si odnesli děti a my do-
spělí ve vzpomínkách. 

Díky Bohu a tomu, že Narnie spolupracuje  
se Speciálními školami Hustopeče jsme zážitků zís-
kali dost a dost. Odměnou nám byl šťastný úsměv 
našich dětí ve dne a jejich spokojeně unavená, od-
dychující tělíčka v noci. 

Těšíme se zase za rok…
Za všechny Eva T.

Autorka s děvčaty bobují…

Naše banda

…Joža sáňkuje…

… a Kuba se šel klouzat
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Náš nový projekt – Chráněné bydlení Arkénie
Děti, které jsme do Domova Narnie v Morkův-

kách přijímali v předškolním věku, dospívají a někte-
ré překročily hranici 18-ti let věku… Domov Narnie 
však svým uspořádáním a poskytovanými službami 
potřebám těchto klientů již neodpovídá. Dospě-
lí klienti Narnie potřebují žít životem rodinného 
typu s vyšší mírou samostatnosti a možností zapojit  
se do péče o domácnost, do práce v terapeutických 
dílnách a účastnit se dalších společenských aktivit. 
Rodiče těchto dospělých „dětí“ by zároveň péči  
o ně rádi předali našemu středisku v mnohem větší 
míře, než jim Domov Narnie může poskytnout. 

Proto připravujeme v Morkůvkách vybudování 
Chráněného bydlení Arkénie. Chceme zde vytvo-
řit malé společenství po vzoru komunity Archa,  
kde bude sedm dospělých obyvatelů s mentálním 
postižením žít a pracovat spolu se svými asistenty. Je-
jich počet vždy doplní jeden podobně postižený host  
na krátkodobém pobytu. Všichni klienti Arkénie 
budou mít přitom zaměstnání v dílnách a na za-

hradě, budou chovat drobné zvířectvo, obdělávat 
zahrádku apod. 

Projekt vybudování Chráněného bydlení Arké-
nie a jeho otevření do roku 2008 je prioritou dalšího 
rozvoje střediska. Dospělým klientům Narnie tím 
zajistíme potřebnou sociální péči v obci Morkůvky, 
která je jim důvěrně známá a stala se pro ně druhým 
domovem. Jiné řešení se stejně nenabízí: v našem 
regionu totiž žádné vhodné zařízení pro dospělé lidi 
s mentálním postižením neexistuje. Přechod již do-
spělých obyvatel Narnie do Chráněného bydlení Ar-
kénie navíc umožní přijetí nových dětských klientů 
do Domova Narnie, jejichž rodiče na tuto možnost 
již netrpělivě čekají. 

Díky výtěžku aukce, daru 500 000 Kč od jed-
noho výjimečného dárce a grantům Nadace Racek 
a Nadace Divoké Husy jsme na projekt Arkénie 
shromáždili již 1.024 tis. Kč. Z těchto peněz jsme 
zakoupili pozemek v ceně 250 tisíc Kč, který jsme 
na podzim vyklidili (demolice starých rozpada-

Pro vybudování Arkénie jsme již nalezli a zakoupili pozemek v Morkůvkách, na fotografii je čelní pohled na zchátralé sel-
ské stavení určené k demolici
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Chráněné bydlení Arkénie
jících se budov nás teprve čeká). V listopadu jsme 
ze tří architektonických studií možné podoby 
objektu Arkénie vybrali tu nejvhodnější, která  
se nyní rozpracovává pro účely územního a staveb-
ního řízení. V tento čas (únor 2005) také ve spolu-
práci s grantovou agenturou Eurovision intenzívně 
pracujeme na tvorbě složité žádosti o podporu 
projektu ze Strukturálních fondů EU (SROP 3.1). 
Pokud Budeme úspěšní, můžeme od EU získat  
72 % celkových nákladů, 18 % přidá ministerstvo  
pro místní rozvoj a 10% tvoří náš podíl na finan-
cování. Celkové náklady na vybudování a vybavení 
Chráněného bydlení Arkénie dosáhnou podle nej-
novějšího rozpočtu částky více než 17 mil. Kč… 

Naše spoluúčast bude tedy tvořit cca 1,7 mil. Kč  
s tím, že výdaje na nákup pozemku, výběr studie  
a demolici starých budov nemohou být součástí 
celkových nákladů projektu pro EU. Z toho plyne,  
že pro Arkénii budeme v průběhu příštích měsíců  
a let potřebovat získat ještě min. 1 mil. Kč vlastních 
prostředků. A protože peníze netiskneme ani nic 
nevyrábíme, zbývá nám věřit v podporu našich las-
kavých dárců.

Pohled do dvora Arkénie

Pohled na Arkénii z perspektivy

Pozemek pro Arkénii zezadu
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4. Společenský večer s dobročinnou aukcí přinesl 
rekordní výsledek

Na sobotní večer 20. listopadu se do hotelu Centro  
v Hustopečích sjelo 126 účastníků dobročinné auk-
ce. Čestným hostem večera byl hejtman Jihomorav-
ského kraje Ing. Stanislav Juránek a patronát nad 
aukcí společně převzali starosta města Hustopeče 
Ing. Jiří Teplý a starosta Klobouk u Brna Ing. Jin-
dřich Koubek. 

Pan hejtman pozdravil přítomné již tradič-
ním oslovením „Milá rodino“ a opravdu celý ve-
čer provázela opět příjemná rodinná atmosféra.  
K sváteční náladě přispěl vyprávěním herec Lubo-
mír Kostelka a svými písněmi Cimbálová muzika 
Vonica z Krumvíře. 

Do dražby bylo přichystáno 60 exponátů. Více 
než polovinu tvořily výrobky obyvatel střediska, dále 
se dražila darovaná umělecká díla a několik lahví 
špičkových archivních vín. Aukci opět vtipně vedl 
skvělý licitátor Miroslav Strouhal a ceny stoupaly 
vzhůru. Za nejvyšší sumu 25 000 Kč byly vydraženy 
Květináče se suchými květy od Pavlínky z Domova 
Narnie. Velká dražební bitva se také strhla o tka-
ný kobereček obyvatelky Domova Betlém Zdenky 
Nagyové, která jej vyráběla po celý rok. Prodal  
se za 20 000 Kč. Stejně velká cena a velký boj  
byl o dřevořezbu Vinař od Josefa Zelinky ze Šitbo-
řic. 

Nejštědřejší dražitel si odnesl díla za rovných 
100 000 Kč. Výsledek dražby předčil všechna oče-
kávání a výsledná suma za všechna díla dosáhla  
338 300 Kč. Je to přesně o sto tisíc více než loni.  
K výtěžku aukce pak ještě 100 000 Kč přidala Nada-
ce Racek a 40 000 Kč Nadace Divoké husy. 

Celkový výnos večera spolu s příjmem ze vstup-
ného a z prodeje drobných předmětů dosáhl rekord-
ních 546 817 Kč. 

Tři exponáty do dražby věnovaly Speciální ško-
ly Hustopeče, které se střediskem BETLÉM úzce 
spolupracují. Získaly tak 18 500 Kč, které věnují  
na ozdravný pobyt svých žáků u moře. BETLÉM po-
užije výtěžek večera na první etapu výstavby nového 
Domova Arkénie, především na nákup pozemku, 
jeho první úpravu a projektové práce.

Výstavka exponátů aukce

Chlapec s výrobkem
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Aukce
Hlavním sponzorem večera byl Pramos a.s. part-

nerem IVK s.r.o., tiskárna Halpprint s.r.o., víno po-
skytla Vinium a.s. a Hotel Centro prostory. 

Ve víru dražby

Cimbálová muzika Vonica z Krumvíře zahrála i k rautu 
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Co jsme ještě dostali …
Kromě výše zmíněného půlmiliónového daru 

dárce, který si nepřeje být jmenován, jsme dostali 
ještě jeden výjimečný dar - 200 tisíc Kč pro Do-
mov Betlém od společnosti FIDES AGRO, spol.  
s r.o. Jednatel této společnosti MVDr. Ivo Paulík  
se přitom stal opravdovým přítelem našeho středis-
ka a navázal s námi opravdu osobní vztahy… Nejví-
ce darů od lidí i firem jsme dostali v prosinci 2004,
kdy nás podpořili například: společnosti AGRIS 
s. r.o., Fosfa akciová společnost, MAUTING s.r.o., 
Joyce ČR s.r.o., Lékárna SALVIA s. r.o. a další. Díky 
této vánoční štědrosti jsme mohli zajistit provoz 
střediska a vyplatit mzdy za prosinec a leden. 

Zajímavý dar jsme dostali od Nadace duho-
vá energie, která měla na veletrhu v Brně stánek,  
kde lidé šlapali na duhovém kole a podle toho, kolik 
energie našlapali pro nás, tolik peněz nadace věno-
vala našemu středisku.

a co pořídili z Vašich darů
Také díky Vašim darům jsme v roce 2004 po-

skytli 17 hostům 265 dnů hostovských pobytů  
v Domově Betlém.

V lednu jsou využili pracovníky technického 
úseku k opravě obytných sklepů Domova Bet-
lém. Podařilo se nám opravit tři obytné „sklepy“  
a ten největší „sklep“ prodělává přeměnu na místo  
pro rehabilitaci (stávající prostory byly příliš stísně-
né). Zde nám ještě chybí dodělat dřevěné zádveří. 
Obyvatelé Domova Betlém mohou využít při reha-
bilitaci infralampu, na kterou nám přispěly Nadace 
Olgy Havlové – Výbor dobré vůle, Nadace Nada-
ných, Nadace Zdraví pro Moravu a BVV a.s. 

V Morkůvkách v domečku Na Plácku (kde bydlí 
vychovatelé) jsme provedli kanalizační přípojku, 
elektroinstalaci a ústřední topení nákladem 83 tisíc 

Kč. Pěknou částku jsme přitom ušetřili díky daru 
kotle od Thermony spol. s r.o. a radiátorů od a.s.
KORADO. 

V součinnosti s místní odbornou firmou TOMIK
jsme v roce 2004 provedli montáž elektrického pro-
tipožárního systému v domovech Betlém a Narnie. 
Tato spolupráce nám pomohla zajistit oba domovy 
před požárem a ušetřit zhruba 30 % finančních ná-
kladů oproti nabídkám kompletní instalace firmou.

Za všechny dary a podporu děkujeme. Seznam 
dárců za rok 2004 naleznete na www.betlem.org. 

Infralampa zahřeje a uvolní
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Jak nám můžete pomoci?
· finančně:
 - trvalou platbou na náš účet 1381506359/0800
 - složenkou (můžeme Vám zaslat)
 - hotově u nás ve středisku, nebo-li: přijeďte 
  se do BETLÉMA podívat
· věcnými dary, službami zdarma nebo slevou
· šířením povědomí o středisku, napište si o letá-
  ček, zpravodaj nebo pohlednice
· dobrovolnickou prací
· modlitbami a přímluvami
· odkazem v závěti
· uspořádejte ve svém okolí sbírku ve prospěch 

BETLÉMA. Můžete například umístit kasičku v 
obchodě. Sbírku zaštítíme a dodáme vše potřebné 
(povolení, kasičku, …). Nebo můžete uspořádat mi-
mořádnou sbírku u příležitosti nějaké společenské 
události – třeba tombolu na plese. 

Co potřebujeme nyní 
nejvíce?

·   vydržet  s  penězi  do až  do konce  břez-
na, kdy bychom měli dostat první část dotací  
od Jihomoravského kraje – finanční pomoc dárců
nám umožní neodkládat výplaty pracovníků za únor 
až do této doby…

·  pořídit v Narnii a Betlémě nutné zázemí odpo-
vídající novým hygienickým normám, tj. zejména 
vybudovat oddělené šatny a hygienická zaříze-
ní pro kuchařky, místnosti pro hrubou přípravu 
zeleniny a doplnit samotné kuchyňské prostory  
o různá zařízení (další nerezové dřezy, oddělené sto-
ly pro přípravu různých pokrmů, ledničky, bezdoty-
kové baterie apod.) 

·  Věcné potřeby: kvalitní kuchyňský robot, ruční 
mixér, 19“ monitor k PC aby naši postižení dobře 
viděli, kancelářský papír, elektronické varhánky, ma-
linký mrazák se šuplíky, rehabilitační míče, peřiny, 
které se dají prát na vysokou teplotu.

Magda kreslí Noemovu archu

Zdenička při tkaní

... radost
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Břeclavsko, 29.9.2004

Zpravodaj Diakonie, únor 2005

Moravský Jih a Břeclavsko o aukci

Biblické heslo Domova Betlém na rok 2005
Filipským 4,7: 

„A pokoj Boží,  
převyšující každé pomyšlení,  
bude střežit vaše srdce i mysl v Kristu Ježíši.“
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Dar z nebes – nový domov pro Sáru
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Společenský večer s dobročinnou aukcí přinesl rekordní výsledek
A co jsme pořídili z vašich darů

Březen 2005
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