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UvVoD

Kazdd komunitnd nadacia chce docielit’ dlhotrvajici dopad v komunite, v ktorej funguje
prostrednictvom udelovania grantov zo svojich zakladinovych fondov a inych zdrojov.
Koncept zékladiny je lakavy. Je predsa izasné mat’ zdroj prijmov z dlhodobo investovanych
prostriedkov, ktoré my a nasi darcovia mdézeme vyuzit' na podporu programov zlepsujucich
kvalitu zivota pre vSetkych.

Vel'mi tspesné nadécie vedia zvycajne vybudovat’ svoju udrzatelnost’ z poplatkov za spravu
fondov. Trva to vsak dlho, kym komunitna nadacia dosiahne takyto stupen vlastnej podpory.
Budovanie, fungovanie a udrzanie komunitnej nadacie vyzaduje finan¢né a 'udské zdroje. Aj
v pripade, ze kI'i¢ovi l'udia vo vasej komunitnej nadécii chapu koncept asistencie darcom pri
dosiahnuti ich predstav o vSeobecno-prospesnej pomoci a o posilneni neziskového sektora,
musite sa zaoberat’ aj zlozitymi otazkami:

= Kto odvedie celu ta pracu?

= Ak ma nadicia zamestnancov (Co je zvycCajne zakladny predpoklad tspechu), z ¢oho
ich bude platit'?

= Kde bude mat’ nadacia svoje sidlo a z ¢oho zaplati najom?

= Kde nijde zdroje na pokrytie telekomunikaénych ndkladov, nakupu pocitaca,
tlac¢iarne, kancelarskych potrieb a vSetkych ostatnych ndkladov potrebnych na dobré
fungovanie kancelarie?

= Ako dlho bude nadacii trvat’, kym dosiahne udrzatel'nost’?

Kazda komunitna nadacia musi ngjst’ vlastné odpovede na tieto otazky a kazda z otdzok ma
viac ako jednu odpoved. My sme sa pokusili zozbierat’ ndpady a odporucania ako sa spravat’
a postupovat’ pri hl'adani zdrojov na opera¢né naklady, ktoré potrebujete ziskavat’ paralelne
s identifikovanim, vzdeldvanim a zapdjanim darcov do grantovych aktivit vasej komunitnej
nadacie.

Vicsina komunitnych nadécii deli svoj rozvoj na dva stupne: Start a dosiahnutie udrzatel'nosti.
Nézor pracovnej skupiny ,,.Budovanie zdrojov a partnerstvd s darcami je taky, ze medzi
stupnami zaloZenia a dosiahnutia zrelosti musia nadacie ocakavat' aj také obdobie, ktoré
mozno najlepsie nazvat’ bojom o prezitie. Ak zabudnu naplanovat’ tento neprijemny stredny
stupen rozvoja, moze to viest’ k odradeniu I'udi alebo dokonca k celkovému zlyhaniu.

V historii komunitnych nadécii je niekol’ko pribehov o organizaciach, ktoré vznikali s velkym
nadSenim a heroickymi ciel'mi, no nepodarilo sa im dosiahnut’ uz z nich a postupne zanikli.

Myslime si, Ze najlepSim spdsobom, ako sa pripravit na tito vyzvu, je vypracovanie
dlhodobého planu rozvoja, ktory bude predpokladat’ vSetky tri stupne rastu a rozvoja nadacie
a predpovedat’ nielen rast prostriedkov na regrantovanie, no aj zdrojov potrebnych na podporu
fungovania organizacie.



Tri stupne
rozvoja komunitnej nadacie
1. Start
2. Boj o prezitie

3. Dosiahnutie zdravej miery vlastnej udrZatel'nosti

Bolo by naivné ocCakavat’, Ze rozvijajica sa nadacia moze fungovat srovnako velkym
operatnym rozpoctom ako vo svojich zaciatkoch. Analdgiu vidime pri vyrobnych
spolo¢nostiach: zacinajuca spolocnost’, ktord uvadza na trh novy vyrobok, musi pocitat
s d’al§imi ndkladmi na vybavenie a pracovnu silu. Ak je vyrobok uspesny, spolo¢nost’ bude
potrebovat’ nielen viac vybavenia a l'udi, ale aj marketingovy tim/ tim predajcov, ktori
predstavia produkt verejnosti, asistencny tim, ktory bude pracovat’ so zakaznikom a financny
tim, ktory bude spravovat’ prijmy spolocnosti. Pri planovani vlastnej buducnosti sa teda
spolo¢nost’ musi dobre zamysliet’ nad tym, ako néjde zdroje potrebné na svoj rast.

Preto uz teraz pocitajte stym, ze v budicich rokoch budete musiet ziskavat zdroje na
operacné naklady. Ak tomu nebudete venovat' pozornost, ocitnete sa situdcii, Ze budete
prezivat’ ,,z ruky do ust“ a &elit' koncu kazdého roka s pocitom zufalstva. Uspesné nadacie
maju dostatok zdrojov na opera¢né ndklady v bankach alebo pevne dohodnutych na obdobie
min. piatich rokov. Povedané inak- aj ked’ eSte planujete len prvy rok svojej existencie,
predpokladajte svoje potreby v tretom a piatom roku a neskor. V istom zmysle sa tato potreba
nikdy nestrati.

Pri tom, ako zaénete tvorit’ dlhodoby plan rozvoja, nezabudnite na dve veci:

1) Bud’te realisti pri odhadovani opera¢nych nékladov. Nizka planovana vyska opera¢nych
nakladov sposobi, ze rozpocet bude budit’ dojem rovnomernosti. Ak vSak ¢isla neodrazaja
skutocné ndklady, ktoré potrebujete pokryt’, idete sami proti sebe a sicasne nepravdivo
presviedCate komunitu o tom, ze dokédzete fungovat’ z nicoho. Ako eSte pripomenieme,
vel'mi malo komunitnych nadacii dosiahlo trvaly dopad na svoje komunity bez platenych
zamestnancov. Naopak, schopnost’ nakupit’ alebo zapozicat' vybavenie a fungovat
v prijemnom (aj ked’ nenaro¢nom) prostredi urychli vase snahy o presvedcenie darcov
o tom, Ze ste stabilnou organizéciou, ktora dokaze vo svojej komunite pracovat’.

2) Vdaka nadSeniu z vytvorenia novej komunitnej nadacie je spravna rada a tim
zamestnancov (ak je organizacia jednou ztych Stastlivcov, ktori si mézu dovolit
platenych zamestnancov) spravidla v pokuseni verit, ze uspech pride rychlejSie, ako sa
v skuto¢nosti stane. Predstavuju si, ze ak budt vediet’ njst’ podporu na opera¢né néklady
prvy rok ¢i dva, poskytne im to dostatok ¢asu na vybudovanie zakladiny dostatocne velkej




na vytvorenie dostato¢nych zdrojov na operacné naklady. Existuje niekol’ko nadécii, ktoré
vyrastli vel'mi rychlo a po prvych rokoch nemali uz nikdy starosti so ziskavanim
operacénych zdrojov. Tieto st vSak skor vzacnou vynimkou ako pravidlom.

Niekolko dobre mienenych, no dnes uz neplatnych navodov zdéraznovalo, Ze komunitna
nadacia vie dosiahnut’ udrzatel'nost’ v pomerne kratkom case. Napriklad v USA sa zvyklo
tvrdit, Ze ak komunitna nadacia dosiahne hranicu vlastnych zdrojov 5 000 000 USD, obdobie
Startu ma uz za sebou.

Jednoducha matematika vSak rychlo dokaze nepravdivost’ tohto tvrdenia: vdcSina darcov,
ktori venuju zakladinové dary na regranting, vedia, Ze mala ¢ast’ vynosov z investovania ich
daru sa pouzije na spravu a administraciu. Svoje peniaze vSak venuju nadécii vo viere, Ze
vdcSina vynosov bude opit’ pouzitd na regranting. Kvoli tomuto a aj preto, ze komunitné
nadacie chcu konkurovat’ bankdm a inym spolo¢nostiam, ktoré zabezpecuju investicné a
grantové sluzby, poskytuju svoje sluzby za nizky poplatok (priblizne 1 % z trvalych fondov,
ktoré spravuju). Nadacia, ktora spoplatiiuje sluzby 1 % z 5 000 000 USD ma teda 50 000 USD
na operacné naklady. Je jasné, Ze vo vicSine pripadov takato suma nestaci na zabezpecenie
miezd, vybavenia, ndjmu, telekomunika¢nych nakladov a inych vydavkov organizacie.

DLHODOBY PLAN ROZVOJA

Krok I: START

Ked'Ze cheete uz rychlo zacat’, moze sa vam zdat’, Ze mozno fungovat’ za menej peiiazi, ako to
v skuto¢nosti bude. Samozrejme, na zac¢iatku nemdzete mat’ vSetko, o by ste chceli. Ak vSak
zacnete pracovat’ so zdrojmi mensimi, ako je absolutne nevyhnutné, vysledkom moézu byt
vycerpani a frustrovani dobrovol'nici, nespokojni a cynicki darcovia a vSeobecnd neddvera vo
vasu schopnost’ naplnit’ vaSe prisl'uby. Skratka, neznehodnot'te sami seba.

Ak mate vplane Zziadat od Tl'udi, aby vdm pomohli s pokrytim opera¢nych nékladov
prostrednictvom finan¢nych aj nefinan¢nych darov, urcite sa nechcete k nim zase vratit’ preto,
lebo ste zabudli na déleziti polozku rozpoctu. Odhadujte svoje potreby vopred a vytvorte ¢o
mozno najvsestrannejSi opera¢ny rozpocet na najblizSich pat’ rokov. Neskor snad’ vymazete
niektoré jeho polozky, ale na zaciatku zahriite don vSetko, ¢o budete redlne potrebovat na
prevadzku profesiondlnej organizacie. (O radu poziadajte aj kolegov z inych komunitnych
nadacii.)

Rozumné je aj prisudit nefinanénym darom- sluzbam, pravnej pomoci, kancelarskym
priestorom a potrebam a pod.- ich skutocni hodnotu. Ako vaSa komunitnd nadacia rastie,
nebudete mozno schopni spoliehat’ sa na tieto zdroje a nechcete sa nechat’ prekvapit’ ich
skuto¢nymi cenami, ktoré uz budete musiet’ znaSat’ sami.



Tu st navrhy na niektoré polozky, ktoré mozete zapracovat’ do vasho patrocného rozpoctu:
(Dopliite aj iné podl'a vlastnej potreby.)

OPERACNY PLAN KOMUNITNEJ NADACIE

PLANOVANE NAKLADY
PRACOVNY LIST
Naékladova polozka
1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok Spolu

Mzdy zamestnancov |$
Odvody
Odborné konzultacie

N4jom kancelarie
Energie
Cestovné

Odborny rast
Reprezentacné

Telefon- pristroj
Fax- pristroj

Telekomunikac¢né
Postovné
Pripojenie na
Internet

Pocitacové
vybavenie (hardware
a software)

Ostatné vybavenie
kancelarie

Kopirovanie

Tlac¢

Predplatné- noviny
a ¢asopisy
Inzercia
Marketing

a komunikacie




Teraz, ked’ mate realistickl predstavu o tom, ¢o vas asi bude stat’ patro¢na prevadzka nadécie,
zacnite hl'adat’ zdroje, ktoré budete kontaktovat’ so ziadost'ou o pomoc.

(NEZABUDNITE: Nehovorime o ziskavani trvalych fondov na zakladinu, ktorych vynosy
zabezpecia prostriedky na regranting.)

Kto by mohol patrit’ madzi potencidlnych darcov?

Vas ,,vnutorny okruh“:

Ludia, ktori uz pochopili viziu a potencial nadacie pracovat s darcami aj
grantistami. Samozrejme, na zaciatku zoznamu budu ¢lenovia vasej spravnej rady,
ale mali by tam byt aj ti priatelia nadacie, ktori zohrali v jej zalozeni nejakt
ulohu- ako aj inStiticie, s ktorymi st spojeni- a ,,anjeli®, ktorych ste kultivovali
pocas prvych mesiacov a rokov. Vasa prosba o pomoc bude pre nich Ziadostou
prejavit’ svoju spolupatri¢nost’ prostrednictvom finan¢ného prispevku.

Ini komunitni lidri:

Zeny, muzi, obchodné spoloénosti a obdianske organizacie, ktori si zatial’ este
nevybudovali vedomie spolupatri¢nosti k nadicii, ale su silne a historicky
motivovani urobit’ nieco, ¢o pomoéoze komunite. Jednym z najdolezitejSich
argumentov pre nich bude pouzitie prikladov zinych miest, kde komunitné
nadacie uspesne vznikli.

Zvycajne osloveni:

Spolocnosti, sukromné nadacie a jednotlivei, ktori obycajne podporujua
najvyraznejSie iniciativy v komunite. Ukazte im, ze vcCasna investicia do
komunitnej nadécie podpori intenzivnejSie darcovstvo jednotlivcov aj inStitucii,
¢im sa ploSne rozlozi zodpovednost za sukromnu podporu neziskovych
mimovladnych organizacii.

Vyst’ahovalci:
Nezabudnite na tych, ktori opustili vasu krajinu a stali sa financne uspeSnymi
v inych Statoch.

Sukromné nadacie:

Tieto organizacie (hlavne tie vacsie) casto podporuju Startovacie naklady pre nové
iniciativy. V poslednych rokoch mnoho velkych nadacii fungujucich na
medzinarodne] scéne a zameriavajucich sa na rozvoj obcCianskej spolo¢nosti

a posilnenie mimovladneho neziskového sektora, zistilo, Ze komunitné nadécie su
idealnym partnerom pre vzajomnu spolupracu.

Medzinarodné agentury:

Niektoré komunitné nadacie mali Uspech pri ziskavani podpory na operacné
naklady od bilateralnych alebo multilateralnych agentir ako napr. U.S.A.I.D.- The
United States Development Programme- a z programov Europskej unie. Za pokus
stoji aj preskimanie moznosti podpory z obmedzenych zdrojov vel'vyslanectiev

a konzulatov USA.
Samosprava:

Rastie pocet komunitnych nadécii, predovSetkym v krajinach inych ako USA,
ktoré ziskavaji podporu na svoj rozbeh od svojej miestnej samospravy. Pri¢ina je



zjavna: obidve inStitlicie sa zavdzuju neprestajne zlepSovat’ poskytované sluzby
pre verejnost’ v tej oblasti, v ktorej pracuju. Ak vSak rozmyslate o tomto druhu
podpory, dajte samosprave jasne najavo, Ze nemoze urcovat’ spdsob a napln prace
vasej organizacie a pouzit’ ju na plnenie zaujmov niektorej z politickych stran ¢i
vyuzit’ nada¢né fondy ako ndhradu podpory samospravy.

Nefinan¢né dary:

Pocas prvych rokov je kazdy dolar, ktory nemusite minut, dolarom, ktory
nemusite ziskat’. Uspesne nadacie sa podas svojho $tartovacicho obdobia asto vo
vel'kej miere spolahni na venované sluzby ¢i tovar: kancelariu zdarma, venovany
nabytok, vybavenie a kancelarske potreby, pravnické poradenstvo a uctovnicke
sluzby, tla¢ pro bono. Vel'a darcov, ktori chcli pomoct’, ale nemaju taku hotovost’,
radi vyuziju aj takyto spdsob pomoci.

Spravne poplatky:

Hned’ na zaciatku bude pre vas dolezité stanovit’ si systém poplatkov za spravu
nadacnych fondov. Poc¢as prvych rokov poplatky neprinest vela peiiazi, ale aspon
budete pripraveni na neo¢akavany dar alebo iny nahly prijem do fondov.

Granty pre vasu vlastnu organizaciu:

Na zaciatku svojho fungovania pokladaji niektoré komunitné nadacie za uzito¢né
udelit’ granty samy sebe. Granty st urCené na strategické ucely (ako napr. prijatie
nového zamestnanca na rozvoj zdrojov), ktoré majii pomoct’ ziskat’ nové zdroje.

Prijmy z vlastnej ¢innosti:

Mozno zistite, Ze iné organizacie vam mozu platit’ za sluzby, ktoré im poskytujete.
Niektoré nadacie ponukaju napriklad workshopy v pisani projektov pre neziskové
a mimovladne organizacie alebo asistuji spolo¢nostiam, ktoré prevadzkuja
grantové programy.

Ako ste si formulovali pitrocny plan operacnych ndkladov, teraz si vytvorte pétrocny
fundraisingovy plan, ktory bude s tymito poziadavkami koreSpondovat. Na d’alSej strane je
uvedena tabul’ka, v ktorej pocitame s nakladmi 130 000 USD na prvy rok. Suma sa postupne
zvySuje pocas obdobia piatich rokov.

(Je to vSak len priklad- dopliite si sami také Cisla, ktoré najlepsie zodpovedaju vasej situdcii).



OPERACNY PLAN KOMUNITNEJ NADACIE

PLANOVANE PRIiJMY
VZOR

Operacné prijmy

Rok 1

Rok 2 Rok 3 Rok 4 Rok 5 Rok 10

Hotovost/
nefinan¢ny
dar

(zvol'te jedno)

Kampaii zakladatel'ov na
ziskanie 3-Sro¢nych
prisl'ubov darov od ¢lenov
spravnej rady a inych

z vnutorného okruhu po

5 000- 25 000 USD na
neuréené operacné
naklady

Poznamka: Po piatom
roku mozete zvazit
cielent kampan na
zaloZzenie Specialnej
operacnej zékladiny, ktora
bude generovat’ roéné
vynosy na operacné
naklady

Kazdoro¢né neurcené
dary spolo¢nosti aj
fyzickych darcov na
operacné naklady

Grant 100 000 USD od
stikromnej nadacie alebo
medzinarod. agentlry
(50 000 na regranting

a 50 000 na operacné
naklady)

Kazdoro¢na dotacia od
Samospravy

Poplatky za spravu
nadaénych fondov

Vlastné prijmy
Nefinanény dar- priestory
Iné nefinanéné dary-

nabytok, vybavenie,
pravne poradenstvo

$ 75000

$ 10 000

$ 10 000

$5000

$500

$ 1000

$20 000

$ 10 000

$ 78 000 $ 80 000 $ 83 000 $ 85000

$ 75000

$ 12 000 $ 15000 $ 18 000 $20 000 $25000

$ 10 000 $10 000 $10 000 $ 10 000

$5000 $ 5000 $ 5000 $5000 $ 10 000

$750 $ 1000 $1250 $1500 $ 100 000

$1500 $2000 $2500 $2500 $ 5000

$20 000 $20 000 $20 000 $20 000

$ 5000
$ 10 000 $10 000 $10 000 $ 10 000

SPOLU

$ 131 500

$136250 |$143000 |$149750 [$154000 |$215000




Uzito¢né je vytvorit’ si zoznam potencidlnych darcov, ktori zdiel'ajii vase idealy a mohli by
mat’ zaujem podporit’ vas v zaciatkoch fungovania, a urcit’ si ich poradie. Ako budete zoznam
tvorit’, znacte si, kto ma k tymto darcom najlepsi pristup.

(Nezabudnite, Ze medzi oslovenym potencidalnym darcom a nddejnym darcom je rozdiel:
potencialny je niekto s prostriedkami, nadejny je ten, kto ma prostriedky a ku komu mate

pristup.)

OPERACNY PLAN
URCENIE PORADIA NADEJNYCH DARCOV
PRACOVNY LIST
Nédejni darcovia Navrhovana suma daru alebo Kto ich oslovi?

niekol'’korocny prisl'ub

Clenovia spravnej rady
Ini komunitni lidri
Vystahovalci

Miestne/ narodné podniky
a spoloc¢nosti

Miestne/ narodné sukromné
nadacie

Medzinarodné nadacie so
zaujmom o budovanie
obcianskej spolo¢nosti

a o zakladanie komunitnych
nadécii

Nadnarodné spolo¢nosti

s vyznamnym podielom prace

v komunite

Narodné/ regionédlne/ miestne
samospravy a iné urady

Vel'vyslanectva/ konzulaty

Teraz mate jasnu predstavu o tom, ¢o bude fungovanie vaSej komunitnej nadacie stat
najblizsich pat rokov a stiCasne mate aj zoznam potencidlnych podporovatel'ov, ktorych ste

v komunite identifikovali a zoradili podla istej hodnoty. Predtym, ako zacnete ziadat

o pomoc, dobre si pripravte najpresvedcivejSie argumenty, pre¢o by vam mali pomoct’ zalozit’
vasu organizaciu.
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Pamitajte na to, Ze sa budete pokusat’ ,,predat™ ni¢ viac a ni¢ menej ako koncept. Budete
ziadat’ l'udi, aby investovali do vizie uzitku, ktory mdze priniest komunitnd nadacia im
samym aj ich spoluobCanom. Aj ked mate jasny rozpocet, potencidlni darcovia aj
poskytovatelia nefinancnych darov budu chceiet’ vediet’ viac. Medzi najziadanejsie informacie
patri:

= jasna a vystiznd charakteristika toho, ¢o komunitna nadécia je a o robi,
= priklady, ako mdze byt pre svoju komunitu uzito¢na,

= priklady, ako iné komunity podobné tej vasej uspesne zalozili svoje komunitné
nadacie,

» informacie o tom, ze ste sucastou medzinarodného , hnutia“,
» va$ dlhodoby plan rozvoja a dosiahnutia ciel'ov,
» zoznam vasSich lidrov a ostatnych prvych podporovatelov,

» konkrétne ndvrhy toho, co chcete, aby urobili alebo darovali (nemusia vdm dat’ prave
to, ¢o chcete, ale spravidla nebyvaju Stedri, ak poviete jednoducho ,dajte nam
cokol'vek, co mozete*).

Ak ste schopni dat’ im tieto informécie jasnym a presved¢ivym sposobom, vel'mi si zlepsite
vyhliadky na ziskanie ich podpory poc¢as vasho Startovacieho obdobia.

HPadanie zdrojov na opera¢né naklady

NajefektivnejSim spdsobom je poziadat o podporu osobne. Aj ked musite poslat
predstavovaci list, snazte sa dohodnut’ aj na osobnom stretnuti, na ktorom mdzete viac
hovorit’ o svojej poziadavke. Ak je to len trochu mozné, chod’te na stretnutie dvaja (s jednym
¢lenom spravnej rady).

Predtym, nez oslovite nadejnych darcov, 1) ujasnite si, ¢i od nich chcete hotovost’ alebo
nefinanény dar alebo oboje, 2) apelujte na potrebu ich motiva¢ného prikladu (ak daji oni,
daja aj ini), 3) preskumajte moznost’ grantu vo forme vyzvy od potencidlnych darcov so
znaénymi prostriedkami, 4) ak je to mozné, pokuste sa ziskat zavdzok darovania na 3 az 5
rokov.

Ak je nadejnym darcom fyzicka osoba, skuste ju poziadat, aby sa stala ,,.Zakladajucim
darcom* alebo ,,Anjelom* (apelujte na pochopenie dolezitosti veci a vlastnej veducej tlohy
v komunite)- niekym, kto venuje nadacii vacsi dar- kazdorocne 1 000- 5 000 USD v obdobi
tri- pat’ rokov.
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Nezabudnite ani na prilezitost poziadat’ tych finan¢ne silnych nadejnych darcov, ktori vam

nechcu darovat’ teraz, o 3-5ro¢nu bezirocnu p6zicku ako investiciu do budovania komunitne;j
naddcie.

Ak sa nadejni darcovia zdrahaji zobrat’ na seba zavézok pocas vasho prvého stretnutia, skuste
sa dohodnut’ na datume, do ktorého sa rozhodnu. Zistite, ¢i nepotrebuji d’alSie informacie
alebo oficidlnu ziadost. Nech je vysledok stretnutia akykol'vek, poslite im po fiom d’akovny
list a zostante v kontakte. Aj ked’ vam teraz odopra podporu, zarad'te si ich do svojho
zoznamu tych potencialnych darcov, ktorym budete posielat’ d’alSie informacie.

Krok II: OBDOBIE ,,PREZIVANIA“

Aj ked’ sa vam podari ziskat’ dostatocné zdroje na operacné naklady na najblizSich pat’ rokov
a stiCasne budovat’ vynosy na prerozdelovanie, vasa nadacia teraz celi d’alSej velkej tlohe:
potrebujete si udrzat’ pociatocnu hybnu silu. Ako sa zda, Ze idete k spechu, ziskané zdroje na
operac¢né naklady sa vyCerpavaju a dlhodobé grantové fondy este nie su také vel'ké, aby vam
poplatky za ich spravu stacili na pokrytie celorocnych administrativnych nakladov.
Vzrusujice obdobie zakladania novej organizacie je za vami a vam sa realne nedari ziskat
dostato¢né zdroje od potencialnych darcov na pokrytie Startovacich nakladov.

Na druhej strane vSak mate zaznamenané svoje Uspechy aj netspechy pri ziskavani zdrojov na
operatné naklady a pri ich vyuZivani na posilnenie vaiej organizacie. Co je snad este
dolezitejSie, postupne budete stabilne zvdc¢Sovat objem svojich trvalych vynosov a budovat’ si
poziciu podporovatela kreativnych neziskovych a mimovladnych organizacii vo vasej
komunite.

Pontukame vam niekol’ko napadov na potencialne zdroje pre zékladné fungovanie organizacie
pocas toho, ako pokracujete vo zvySovani objemu dlhodobych grantovych fondov, ktoré
spravujete. (Pamaitajte na to, ze toto ,,strednodobé* obdobie moze trvat’ az 3- 5 rokov).

Kazdy, kto vas podporil poc¢as prvych piatich rokov:

Znamou pravdou je, Ze najnadejnejSim darcom je ten, kto vas uz niekedy podporil. Ak ste
preukdzali dobré schopnosti v naloZeni s jeho darom, niektori z vaSich minulych darcov vam
radi opat’ pomozu dostat’ sa na uroven udrzatel'nosti. Niektori z nich naviac vyuziju prilezitost’
na to, aby vas predstavili svojim priatelom a spolo¢nikom, z ktorych sa tieZ moézu stat’
podporovatelia.

Nové dary do dlhodobych fondov:
Poziadajte niektorych ztychto darcov, aby cast’ svojho daru ur€ili na opera¢né néaklady
nadicie.

Poplatky za sluzby:

Pocas svojej pitrocnej prace ste ziskali velké mnozstvo informacii o neziskovych
mimovladnych organizaciach v komunite a o jej potrebach. Vase znalosti a odbornost’ su
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vzéacne a preto by ste sa nemali citit’ neprijemne, ak zvazujete vyuzit ich ako nieco, za €o ini
zaplatia normalnu trhovli cenu. Tu su priklady spoplatnovanych sluzieb, ktoré komunitna
nadécia moze poskytovat’:
Asistencia sukromnym nadacidm a obchodnym spolo¢nostiam sich grantovymi
programami prostrednictvom hodnotenia Ziadosti a organizovania monitorovacich
navstev grantistov/ Ziadatel'ov.

Poskytovanie pomoci neziskovym organizacidm pri planovani dolezitych kampani
alebo prostrednictvom workshopov zameranych na pisanie grantovych projektov.

Sprava zékladin neziskovych a mimovladnych organizacii.

Prenajatie Casti vasich kancelarskych priestorov inej neziskovej organizacii.

Granty na projekty:
Teraz, ked je uz organizacia zalozena, velki podporovatelia (napr. medzinarodné nadacie

a agentury) sa mozu zacat’ zaujimat’ o podporu novych programov, ktoré budete koordinovat’
v mene svojej komunity. V pripade, Ze tieto programy vam pomdzu upevnit’ vase postavenie

a neodvadzaji vas od vasho poslania, takéto fondy mézu byt zdrojom dalSich prijmov na
operacné naklady a zdrojom zvySenej viditel'nosti.

Vlastny otvoreny fond:

Niekedy komunitné nadacie udelia grant samé sebe, najmi ako investiciu do posilnenia
svojho fungovania (ako napr. na dalSieho zamestnanca, ktory zlepsi schopnost nadacie
pritiahnut’ dlhodob¢ fondy).

Operacna zakladina:

Ak ste mali doteraz Stastie so ziskavanim penazi, mohli by ste si odlozit’ nie¢o nabok na
vytvorenej Specidlnej operacnej zakladiny, ktora vam v budicnosti pomdze s pokrytim
administrativnych nékladov. Inou moznostou je aj usporiadanie samostatnej kampane na
ziskanie zékladinovych fondov na podporu operacnych nakladov.
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Krok III: UDRZATEENOST

Do 10. roku vasej existencie (dufajme, Ze sa to stane aj skor) by ste mali- prostrednictvom
dlhodobého planovania a rozpoctovania, ako aj podnikatel'skych a strategickych aktivit-
dosiahnut’ to S§tadium, ked’ ste schopni sami pokryt' vase operacné naklady. Velka cast
financii pride z poplatkov, ktoré Ziadate za spravu vSetkych fondov (dlhodobych a trvalych,
prietokovych, spravu zékladin inych organizécii, grantov na Specidlne projekty od inych
nadacii a pod.). Iné zdroje mozu predstavovat’ dotaciu od miestnej samospravy, poplatky za
sluzby a vynosy vasej operacnej zakladiny.

Teraz by ste mali byt uz dostato¢ne velki a schopni preskimat’ d’alSie alternativne zdroje na
pokrytie operacnych nakladov:

Float- ,,plavajuce* peniaze

Tento americky vyraz oznacuje penazny prijem, ktory je vygenerovany docasnymi peiiaznymi
fondami investovanymi na kratke casove obdobie. Takymi prostriedkami mozu byt vase
vlastné operacné rezervy (fondy ziskané na administrativne ucely, ktoré vSak hned’
nepotrebujete) alebo grantové ¢i iné€ projektové peniaze, ktoré st este na vasich uctoch.

Prijmy z dani
Niektoré komunitné nadacie mohli vyuzit’ prijmy zo Specidlnych dani vyberanych miestnou
samospravou, ktoré boli potom vyuzité na podporu aktivit danej nadécie.

Ziskové podniky (niekedy nazyvané ,,sociilne podniky*)

Prisne danové zakony v Amerike neumoziuju, aby si komunitné nadacie zarébali na seba aj
takymi sposobmi, ktoré priamo nesuvisia s ich poslanim. V inych krajinach vSak rastie pocet
naddcii, ktoré si zalozili vlastné ziskové podniky ako zdroje na pokrytie opera¢nych nakladov.
Predpokladame, ze ako sa koncept komunitnych nadécii Siri po celom svete, vzniknu aj iné
modely a spdsoby.

Niekol’ko poznamok k vlastnym akciam

Niektor¢ komunitné nadéacie zaznamenali tspechy pri organizovani vlastnych
fundraisingovych akcii (koncertov, veceri, plesov, tombol a pod.), ktoré boli urené na
zabezpecenie Casti zdrojov potrebnych na pokrytie celoro¢nych opera¢nych nakladov. Takéto
akcie zvysuju vidite'nost’ organizacie a budujii moralku dobrovolnikov. Niektoré komunity
dokonca tvrdia, Ze je nemozné presvedCit’ I'udi, aby darovali bez toho, aby sucasne nieco
nedostali ako protihodnotu.

14



V kazdom pripade vSak vlastné akcie predstavuju vel'mi vela prace. Pokial nemate vel'ku a
nadSenu skupinu dobrovolnikov, ktori chct robit’ prave takéto veci, mali by ste pokusSeniu
organizovat’ vlastné akcie odolat. Detaily priprav takejto akcie odvedu vaSu pozornost od
podstatne dodlezitejSich uloh a Cisty vytazok- zisk- akcie nemusi stat’ za vSetku vynalozenu
namahu. (Pouvazujte: ak kazdy, kto sa zapoji do organizécie akcie, namiesto toho prispeje 25,
50 alebo 100 dolarov, neziskate ndhodou rovnaka sumu alebo alebo este vacsiu?)

Planovanie organizaénych zmien

Utelom tohto materialu je preskimat’ spdsoby, ako ziskat' zdroje na fungovanie komunitnej
nadacie, a to predovSetkym v pociatocnom obdobi jej existencie. Ako postupne rastiete a
rozvijate sa, myslite na dve zalezitosti, ktoré s tym priamo suvisia.

Zmeny v zodpovednostiach:

Komunitné nadédcia casto vznikne preto, lebo sa vytvori skupina presvedcenych
dobrovol'nikov (neskor Casto Clenov prvej spravnej rady), ktori vedia, aky mdéze mat takato
inStitacia prinos pre lepSiu buducnost’ komunity. Mnohi z nich venujl vel'a ¢asu a energie na
to, aby sa splnili vSetky organiza¢né ulohy. Ked’ ide vSetko dobre, mnozstvo prace sa presunie
z pliec dobrovolnikov na zamestnancov organizécie. Tento prechod méze byt komplikovany,
pokial’ nie st nan vSetci zainteresovani dobre pripraveni. Priklad: ¢lenovia rady- dobrovolnici
zvyknuti na vykonavanie detailnych tloh mozu mat’ problém vzdat’ sa tejto zodpovednosti a
namiesto toho sa zaoberat’ tvorbou vnutorného poriadku nadécie, alebo, naopak moézu mat
pocit, Zze kedZe ma nadicia zamestnancov, nemusia sa uz venovat’ Ziadnym povinnostiam
spojenym s rozvojom zdrojov. Na d’alSej strane uvadzame esej jedného z naSich kolegov o
prechode zo spravnej rady na veducu poziciu vo vykonnej zlozke.

Rozsirovanie kancelarie:

Ako komunitnd nadécia postupne rastie, ziskava na sile a velkosti, dosiahne bod, kedy uz
jediny ¢lovek nemdze zvladnut’ vSetky povinnosti a funkcie potrebné v uspesnej organizacii.
Ak sa rozhodne vziat' d’alSich zamestnancov, aki by mali byt? Iny z naSich kolegov pontka
niekol’ko vlastnych myslienok o organiza¢nych a riadiacich modeloch pre komunitné nadécie,
ktoré rastt z ,,detskych plienok* do puberty.
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Zmena v ulohach lidrov- Typicky pribeh

Ako mmnoho inych filantropickych organizacii, aj Community Foundation of Ottawa
(Komunitni nadéciu Ottawa) zalozilo zopar I'udi s viziou, ktori vedeli nadchnut’ aj d’alSich.
Clenovia prvej spravnej rady, nad3eni existenciou takejto organizacie, sa delili o vodcovstvo
s vykonnym riaditelom, ¢lovekom, ktorého sen ich inSpiroval natol’ko, Ze prijali mnozstvo
vlastnych zavizkov, a ktory dobrovolne venoval svoj Cas nadacii. K praci pre nadaciu
pritiahol aj dalsich dobrovolnikov. Clenovia rady vytvorili zvySok pracovnej sily, venujic
Cas a svoje znalosti r6znymi sposobmi (navySe okrem planovania, tvorby vnutornych
dokumentov nadécie a dozoru nad finanénymi zalezitostami, ktorymi sa zaoberali na svojich
stretnutiach raz za dva mesiace). Organizovali stretnutia a vlastné akcie, pisali ¢lanky, spravy,
hodnotili ziadosti o granty a organizovali navstevy podporenych projektov, pripravovali
pravne dokumenty, ziskavali peniaze na operacné naklady a dary na zékladinu, pracovali
v roznych komisidch.

V priebehu necelych desiatich rokov (ked’ zakladajuci predseda rady aj riaditel odovzdali
svoje pozicie inym) sa vSak situdcia zmenila: spravna rada aj kanceladria predstavovali
mladSiu generdciu. Nadicia mala teraz uz troch platenych zamestnancov a posledny
zakladajtci Clen prave ukoncil svoje funkéné obdobie. Ako kancelaria preberala Coraz viac
povinnosti, ktoré sa medzitym dost’ skomplikovali, medzi fiou a radou sa tvorilo napitie:
¢lenovia rady mali r6zne nazory na to, aké tlohy prislichaju im a aké zamestnancom. Vela
¢lenov rady rado plnilo konkrétne ulohy, ktoré¢ teraz vykonavala kanceléria, a zamestnanci sa
zacali branit’ nieComu, ¢o povazovali za zasahovanie do svojich tloh. Riaditel’ a niekol’ko
strategickejSie uvazujucich ¢lenov rady videli, Ze je ¢as na aktualizaciu riadiaceho systému
nadacie.

Tvorba nového riadiaceho modelu sa stala prioritou na dany rok a kancelaria sradou
vypracovali akény plan, ktory mal vyvrcholit vytvorenim modelu implementovaného
nasledujuci rok. Pocas roka tim absolvoval jedno dlhSie a dve mini pldnovacie stretnutia,
ktoré boli facilitované odbornikmi v oblasti riadenia organizacii. Tim si vymienal materialy
na Stadium, diskutoval o knihach a ¢lankoch na relevantné témy, zrealizoval aj vyskum. Na
konci roka rada schvalila riadiaci systém, na tvorbe ktorého sa podielali vsetci. Novy model
detailne popisoval ulohy a pozicie rady aj kancelarie, ich vzajomné vztahy, popisy pracovnej
naplne pre veducich pracovnikov, mandaty troch stalych komisii, tvorbu, ulohy a
zodpovednosti ¢iastkovych pracovnych timov, vyhlasenie vykonnych orgdnov a obmedzenia.

Novy riadiaci systém je aktualizovany prostrednictvom neustdleho preverovania na
kazdorocnom prvom zasadnuti rady. Z ¢asu na Cas sa Ciastkovy tim zaoberajuci sa riadenim
organizacie venuje jednotlivym ¢astiam modelu a navrhuje spravnej rade relevantné zmeny.

Prvy odstavec riadiaceho modelu hovori: ,,Ulohou spravnej rady je rozvijat’ viziu nadécie, jej
poslanie a hodnoty a neprestajne ich preverovat’ tak, aby skutocne boli zakladom pre
strategické kroky a fungovanie nadacie. Rada uprednostiuje strategické vodcovstvo pred
detailnou administrativou, ujasnenie uloh medzi radou a kancelariou, budicnost pred
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minulostou a sucasnostou a proaktivitu pred reaktivitou“- ¢o je vel’kou zmenou v porovnani
s povodnym riadiacim modelom a ovela relevantnejSim systémom vzhladom na sucasnu
vyspelost’ komunitnej nadacie.

Co robit’ a ¢o nie

pri hl’adani zdrojov na opera¢né naklady

ANO

* Doprajte si dostatok ¢asu na vypracovanie dlhodobého planu predbeznych operacnych
nakladov na obdobie 3- 5 rokov a potencialnych zdrojov prijmov.

= Zostavte si zoznam nadejnych darcov a zorad'te ich podl'a ich potencialu.

= Zvol'te presvedCivé argumenty pri ziskavani operacnych zdrojov a dohliadnite na to, aby
ich vSetci Clenovia spravnej rady a zamestnanci vedeli sami sformulovat’.

* Dohliadnite na to, aby ¢lenovia spravnej rady hrali dolezita tlohu v rozvoji zdrojov.

» Vydelte si dost’ asu na vyskolenie vasej spravnej rady a zamestnancov v jednotlivych
aktivitach fundraisingového planu.

= (Osobne vyhl'adavajte potencidlnych darcov.
= S kazdym prispievatel'om zaobchadzajte ako s potencidlnym zdrojom budtcej podpory.

* Pri vol'be potencialnych zdrojov vyuzite svoju predstavivost, a to aj pri nefinanénych
daroch v podobe sluzieb a tovaru.

* (Od zaciatku fungovania nadacie spoplatitujte vSetky fondy, ktoré spravujete, racionalne
stanovenymi poplatkami.

= Planujte organizacné zmeny.

NIE

* Nepodceiiujte skuto¢né naklady na fungovanie nadécie.
= Nehovorte 'ud’om, Ze nadacia bude udrzatel'na za 1-3 roky.

= Neslubujte kazdému, u koho hladate podporu, Ze uz sa naitho nikdy neobratite so
ziadost'ou o pomoc.
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* Neprijimajte nefinan¢né dary, ktoré nenapomahaji rozvoju nadéacie (ako zastarald
technika, nevhodné kancelarske priestory, dobrovolnici, ktori si Ziadaji viac pozornosti,
ako im mdzete venovat).

* Nemyslite si, ze vlastné akcie st najlepSim sposobom, ako ziskavat’ zdroje na operacné
naklady.
ZAVERECNE SLOVO

Najlepsie obdobie na zintenzivnenie fundraisingovych aktivit prichadza vtedy, ked” sme
najuspesnejs$i. Ak mate tol’ko Stastia, Ze ziskate dost’ zdrojov na pociato¢né fungovanie,
presne vtedy je Cas na to, aby ste zintenzivnili hl'adanie d’alSich podporovatel'ov. Nemdzete
s istotou predpokladat’, Ze vas ti isti darcovia budu podporovat aj ku koncu vésho
pociatocného obdobia. Na koho sa potom obrétite so ziadost'ou o podporu?

Na rozdiel od vSeobecne panujuceho nazoru len mélokto zaraguje na potrebu. Vacsina l'udi
reaguje na uspech. Ziadajte ich o podporu vtedy, ked’ sa vam dari dobre.

Pribehy z r6znych krajin

Ziskavanie zdrojov na operacné naklady nie je pre tych, ktori sa daji 'ahko odradit’. Nasi
kolegovia, ktori funguju dlhSie ako vy, museli na zaciatku tiez tvrdo bojovat. Ich pribehy
uvadzame ako zaver tohto materialu.

The Arizona Community Foundation-
Komunitna nadacia Arizona

V Arizone nezije vel'a bohatych l'udi a nie je tu ani rozvinutd tradicia filantropie a darcovstva.
Preto sa Komunitna nadacia Arizona rozhodla postavit' svoj pristup a tUspech na Zivom
podnikatel'skom duchu a vyuziti prileZitosti (povedali by sme, Ze naSou mantrou je ,,Carpe
diem!*).

Najvicsie banky a velké obchodné spolo¢nosti pomohli zalozit' Komunitni nadaciu Arizona
vr. 1978 tym, Ze poskytli zdkladné zdroje na operacné naklady. Boli to peniaze nevyhnutné
na prekonanie obdobia fomovania nadacie. (Co vSak banky a spolo¢nosti neurobili- vtedy ani
nikdy neskor- bolo to, ze nadacii nezverili spravu zna¢ného poctu suikromnych dobroc¢innych
fondov a darov, ktoré vtedy spravovali sami. Aj ked to nikdy nebolo povedané nahlas,
nadaciu vnimali ako vlastni potencidlnu konkurenciu. Dokonca aj neskor, ked’ nadacia opat’
ziskala ich pozornost’ ako zdroj investicii, ktoré mohli spravovat’, nepochopili skryty princip
quid pro quo — za to, ze boli povereni spravovat’ zdroje nadécie, oakavali sme od nich, ze
nam budu poskytovat’ kontakty na potencialnych darcov.

Od zaciatku svojho fungovania sa nadéacia venovala cielenému budovaniu vztahov s dal§imi
inStiticiami na trhu finanénych sluzieb, ako s napr. maklérske a finanéné poradenské firmy.
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Téato stratégia viedla k nejednému uzitocnému partnerstvu, ktoré nam do istej miery
vynahradzaja zdlhavost’ a nepruznost’ tradicnych sluzieb spravy peniazi zverenych bankami
a im podobnymi institiciami.

Bez nadeje na moznost’ spravy fondov, ktoré si ponechali banky, musela nadacia rast’ od daru
k daru, od fondu k fondu, so svojimi obmedzenymi l'udskymi zdrojmi- malopocetnou
kancelariou a zopér skutoéne oddanymi ¢lenmi spravnej rady. Coskoro sme spustili proces
cielenej tvorby kultivovanych vztahov s profesiondlnymi poradcami, najmd pravnikmi
zaoberajicimi sa nehnutel'nost'ami. Zamestnanci a ¢lenovia spravnej rady sa s nimi stretavali
v ich firméch, chodili s nimi na obedy, konzultovali s nimi a dosadzovali ich do spravnej rady
nadécie. Vysledkom vSetkého bolo to, Ze pocas osemdesiatych rokov zacala nadacia ziskavat
vel'ké dary od Zijucich darcov aj prostrednictvom zaveti a tento proces sa zrychlil pocas rokov
devitdesiatych. Dnes nasa rozsiahla siet’ profesionalnych poradcov pozostiva zrady 25
»elitnych® odbornikov z oblasti nehnutel'nosti, ktora je podporovana ¢lenskou asocidciou so
400 clenmi. Pre realizaciu marketingovej stratégie a dlhotrvajuci rast nadécie su
nenahraditelni, kedze vyrazne zvysili doveryhodnost nadacie v profesionalnych aj
spolocenskych finanénych kruhoch. Sucasne pomohli nadéacii vybudovat velmi dolezité
vztahy v komunite.

Inou stratégiou pociatocného obdobia bolo ziadanie grantov udel'ovanych vel'kymi nadaciami
ako podpora réznych programov. Nadacii umoznili ziskat’ fondy Gcelovo neurcené i darcovho
zadujmu, ktoré rozsirili dovtedy skromnu zakladiiu ucelovo neobmedzenych zdrojov.

Hned od zaciatku bolo najviac¢Sou vyzvou pre celoStatnu nadéaciu to, ako bude schopna
posobit’ na filantropicky slabo rozvinutom geografickom tuzemi 107 000 Stvorcovych mil.
Rozhodli sme sa necakat’ na zalozenie d’alSich pobociek ¢i nezavislych nadacii, ¢o by bolo
mozno sposobilo rozstiepenie nasho Usilia o budovanie dobro¢innych fondov a zapricinilo
zbyto¢ny konkuren¢ny boj, ,,vojnu gangov*. Namiesto toho nadacia rychlo a cielavedome
prehlasila za oblast’ svojho posobenia cely Stat a zamerala sa na budovanie pridruzenych
fondov.

Pomocou grantov z vlastnych zdrojov nadacia podporila zaloZenie 12 satelitnych fondov na
uzemi $tatu a tak decentralizovala rozvoj zdrojov a regranting. Miestne poradné vybory
hl'adaju a ziskavaju zdroje a sami rozhoduji o podpore projektov na zaklade lokélne
definovanych priorit. Niektori ich c¢lenovia pracujii v spravnej rade nadacie. Centralna
kancelaria nadacie v hlavnom meste Phoenix ma na starosti administrativu, uctovnictvo,
spracovanie grantovych ziadosti a investicie, ¢im sa podstatne znizuji nadbyto¢né rezijné
naklady. Stratégia pridruzenych fondov umoznila nadacii rozdistribuovat’ ¢ast’ dobro¢inného
bohatstva z tizemia mesta Phoenix ako podporu darcovstva v chudobnejsich castiach Arizony.
Dnes maju niektoré fondy zdroje vo vyske 2 miliony dolarov.

Steve Mittenthal
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Buergerstiftung Hannover-
Komunitna nadacia Hannover

V decembri 1997 riaditel miestneho institatu, autor zndmeho vyskumu o pric¢inach
delikvencie mladistvych, oznamil tlaci, miestnym volenym uradnikom a verejnosti, Ze chce
zaCat' realizovat’ proces rieSenia problémov, ktorymi sa zaoberal. Zistil, Ze koncept
komunitnej nadacie, s ktorym sa oboznamil v Spojenych §tatoch, by mohol byt’ platformou na
odStartovanie programov pre mladych a na rieSenie réznych spoloc¢enskych problémov.

S imanim 50 000 dolarov (¢o bolo minimum na registraciu) ziskanym od 30 jednotlivcov,
ktorych jeho népad nadchol, vznikla Komunitnd naddcia Hannover. Prildkala pozornost
médii a ¢oraz viac I'udi bolo presvedéenych o schopnosti tejto novej organizacie ziskat’ velké
granty na realizaciu programov a tym priniest’ vyznamné spolocenské zmeny.

Aj ked’ boli oddani myslienke a presvedceni o jej prinose, prvi darcovia nadacie nepochadzali
z najvplyvnejSich kruhov ¢i najviditel'nejSich lidrov spolo¢nosti v meste. Ani ¢lenovia prvej
spravnej rady. O clenstvo boli poziadani preto, lebo prejavili zdujem a ochotu venovat’ tejto
praci Cas, no nie kvoli svojim financnym moznostiam.

Komunitnej nadéacii Hannover sa podarilo ziskat’ aj d’alSie tri zdroje na opera¢né naklady na
prvé tri roky, mat’ plne vybavenu kanceldriu a zamestnat’ riaditela a sekretarku hned’ od
zaCiatku. Zdroje vSak nestacili na to, aby boli zamestnanci profesionali a tak sa o pracu
uchédzali hlavne mladi a neskuseni l'udia, ktori sami potrebovali byt’ vedeni.

Nedostatok vedomosti, ako najlepSie viest komunitni naddciu a ako rozdelit’ jednotlivé
ulohy, viedol bohuzial uz zakratko k nedorozumeniam a zmitku. Pomerne dominantny
predseda rady Casto prehlasoval rozhodnutia vykonného riaditela. Prvy riaditel’ v nadécii
vydrzal len pét’ mesiacov.

PocCas prace nasledujiceho riaditela sa vSak vybudovali prvé kontakty s Europskym
nadaénym centrom (European Foundation Centre) a s komunitnou nadiciou pdsobiacou
v oblasti North Thumberland v Anglicku (Community Foundation serving North
Thumberland) a aspon par ¢lenov rady zacalo lepSie chdpat’ spdsob, akym funguji komunitné
nadacie zalozené na americko-anglickom modeli). Pochopili, ze komunitna nadacia nie je
zamerana na rieSenie jedného problému, ale buduje vynosy a funguje ako sprostredkovatel
podpory medzi darcami a mimovladnymi organizdciami. Ked sa dopracovali k tomuto
poznaniu, bolo jasné, ze uloha budovania nada¢ného imania si bude ziadat’ iny typ spravnej
rady a iny sposob fungovania. Negativnym vysledkom zmeny bolo to, ze média stratili
zaujem o komunitni nadaciu, ked’ sa jej nepodarilo plnit ranné prisluby o objemnom
prerozdel’'ovani prostriedkov. Lokalne noviny sice nad’alej publikovali spravy o kazdoro¢nom
udel’'ovani cien mladym l'ud’om, ktori sa podiel'ali na vytvarani pozitivnych zmien v komunite
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(je to program, ktory tieto noviny spolufinancuji), bolo vSak zrazu ovela tazSie ziskat
pozornost’ médii aj pre iné aktivity nadacie.

Problémy nadécie nabrali na sile, ked’ sa predseda rady rozhodol nadéciu opustit’ a venovat’ sa
vlastnej politickej kariére so Socidlnou demokratickou stranou (tento krok mohol odradit’
darcov z konzervativnejSieho tabora) a druhy riaditel’ odiSiel potom, ako sa odcudzil ostatnym
¢lenom rady. Pocas toho, ako ostatni lidri nadéacie rozmyslali, ¢i sa podari nadaciu zachranit’,
stali sa dve pozitivne udalosti: nadéacia sa stala ¢lenom TCFN (Transatlantic Community
Foundation Network) a jeden z ¢lenov rady nadécie sa ponukol, Ze bude plnit’ tlohu predsedu
nadacie aj jej vykonného riaditel’a.

Ked’ze tento Clovek, tohto ¢asu uz na dochodku, je byvalym riaditelom marketingu vo velkej
poistovacej spolocnosti v Hannoveri a ma vel'mi vel'a skiisenosti v oblasti financii, investicii,
ako aj osobnych a pracovnych kontaktov, jeho ponuka bola zo strany ostatnych ¢lenov prijata
s vel'kym nadSenim. Ciele jeho pracovného planu na rok 2000 predstavovali znovuziskanie
dovery pre nadaciu, ziskanie vplyvnejSich Clenov rady a ustanovenie novej Cestnej rady
(Kuratorium) na posilnenie prezentacie nadacie. Plan sa zameral aj na prepracovanie starej
fundraisingovej stratégie, zaloZzenej na ziskani jedného velkého darcu, na novu, ktora bola
postavend na individualnych darcoch a ich profesionalnych poradcoch (konzultantoch
a pravnikoch) a podporovala ich v zakladani trvalych fondov v nadécii. Nadécia sa rozhodla
vzdat’ sa ¢asovo naro¢nych vlastnych projektov a posilnit’ svoj regranting pre SirSiu skupinu
kvalitnych iniciativ- a to ¢asto v spolupraci s inymi nadaciami a organizaciami.

Vysledky tychto zmien sa navonok ukazali do konca roka 2001. Nadacia zvysila hodnotu
svojho nada¢ného imania na 850 000 USD pomocou prvého zévetu a otvorenia dvoch fondov
a prave teraz rokuje o otvoreni d’alSich dvoch. Este vzdy vSak bojuje s operacnymi nakladmi
(ktoré st momentalne nizke vd’aka dobrovol'nickej praci predsedu rady/ riaditel’a a ostatnych
¢lenov rady). Napriek tomu sa nadacia pusta do piateho roku svojej €innosti a na svoje
schopnosti vyrovnat sa s problémami a pokracovat’ vo vlastnom rozvoji vidi optimistickejsie.

Dorothea Jaeger

Komunitna nadacia Zdravé mesto Banska Bystrica a Zvolen

Nadacia Zdravé Mesto Banska Bystrica (jej prvé meno) bola jednou z mnohych novych
nadacii a inych mimovladnych organizacii, ktoré vznikli po demokratickej zmene v byvalom
Ceskoslovensku vr. 1989. Miestny Rotary Club zalozil vr. 1992 nadaciu na to, aby
podporovala projekty zamerané na verejné zdravie ako napr. Skolenia pre ucitelov,
vzdeldvacie programy a publikacie. Ako vicSina slovenskych nadacii, aj naSa ziskala
prostriedky na konkrétny projekt, dozerala na jeho realizéciu a tak sa pustila do d’alSieho
projektu.

V lete 1993 sa vSak udiala radikdlna zmena- nadécia sa rozhodla postavit’ velké ihrisko pre
deti na sidlisku Sasova, ktoré je jedno z najvacsich v Bystrici. V Sasovej zije takmer tretina
obyvatelov mesta a toto sidlisko neustale pripominalo, aky bol zivot po¢as komunizmu- len
sam¢é betonové bloky bez zelene, sluzieb a ihrisk. Lidri nadacie poziadali deti, aby nakreslili,
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ako by malo ideélne ihrisko vyzerat'. Na vysvetlenie obrazkov povolali psycholégov a potom
poverili architektov, aby ihrisko naprojektovali. Ziskali dostatok pefiazi na jeho vybudovanie
aj dobrovol'nikov z environmentalnych organizécii, aby zacali ihrisko stavat’. Predpokladali,
ze miestni obyvatelia, hlavne rodiCia deti, pre ktoré sa ihrisko stavalo, pridu s jeho
dokoncenim pomoct’. Ti sa vSak len z okien prizerali, ako sa dole dobrovol’nici trapia. Thrisko
nebolo nikdy dokoncené.

Rozmyslajic nad touto prehrou, lidri nadacie prisli na to, Ze spravili presne takt istd chybu
ako minuly komunisticky rezim. Sami rozhodli o tom, ¢o bolo pre I'udi najlepsSie bez toho, aby
im dali prilezitost’ vyjadrit’ sa k tomu, ¢o chcu a potrebujt a tak nadécia v podstate zapriCinila
ich nezdujem o lokalny rozvoj. Tato skusenost zviditeI'nila aj obmedzenia jej potencidlu
priniest’ trvalé¢ zlepSenia pre mesto, pokiall by aj nad’alej pokracovala cestou realizacie
vlastnych projektov.

Stastnou nahodou dostal prave vtedy jeden z ¢lenov spravnej rady nadécie prilezitost
navstivit komunitni nadaciu v Spojenych Statoch. Po navrate sa podelil o nové vedomosti
s ostatnymi ¢lenmi a presvedcil ich o tom, aby sa nadacia zmenila na komunitni nadaciu.

Aj ked samotny koncept bol velmi zaujimavy, naddcia sa musela vyrovnat' s mnohymi
problémami. Pocas tohto obdobia na Slovensku neexistoval takmer ziadny sukromny kapital.
LCudia nemali ziadne vedomosti o komunitnej nadacii a vlastne o celom neziskovom sektore.
Co bolo najhorsie, neexistovala Ziadna tradicia individualnej podpory pre komunitné projekty.

Zdalo sa, ze bez moralneho aj finanéného zapojenia miestnej samospravy komunitnti nadaciu
uspesne neodStartujeme. Aj po deviatich mesiacoch vzdeldvania, obhajoby a lobingu bolo
vSak mesto nechcelo poskytnut’ financni pomoc bez toho, aby nebolo mohlo rozhodnut’ aj

o prijimateloch grantov. Nakoniec zvitazil kompromis: mestské zastupitel'stvo schvalilo
vstup mesta do projektu zaloZenia komunitnej nadacie, udelilo jej milion korun (30 000 USD)
a nominovalo dodato¢nych ¢lenov spravnej rady k tym siedmim, ktori uz v rade fungovali.

V novembri 1994 sa nadécia preregistrovala ako Komunitnd nadacia Zdravé mesto Banska
Bystrica. Hned” od zaciatku mala dva hlavné strategické ciele: zaCat’ tvorit’ nada¢né imanie

a vytvorit’ si image spravodlivej a transparentnej organizacie, ktord existuje pre prospech celej
komunity. Do decembra sa uskuto¢nilo prvé grantové kolo, v ktorom bolo podporenych 15
projektov a o rok neskor to bolo uz 65 grantov v celkovej sume 470 000.- Sk pre 65
ziadatel'ov.

Vysledky prace naddcie pomohli ziskat znaénti podporu od C.S. Mott Foundation,
Rockefeller Brothers Fund in the United States ako aj od niekol'kych programov Eurdpske;j
unie. Tieto zdroje sa podielali na raste a rozvoji nadacie.

Mimochodom, smutny pribeh zo zaciatku tejto spravy ma Stastny koniec: Sest’ rokov po
prvom nevydarenom pokuse miestni obyvatelia- s financnou pomocou komunitnej nadécie-
sami postavili ihrisko podl'a vlastnych predstav.

Beata Hirt
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The Community Foundation for Ireland
Komunitna nadacia pre Irsko

Koncom 90. rokov si spravna rada novovytvorenej komunitnej nadacie v Dubline
vypracovala viziu, ktord pozostavala z troch cCasti: z vytvorenia zakladinového fondu pre
komunitu a pre mimovladny sektor, zédkladinového fondu uréeny na plnenie potrieb deti

a z programu, ktory by zabezpeCil vydatnejSiu podporu komunitnych potrieb zo strany
ziskového sektora.

Malé skupina irskych obchodnych spolo¢nosti uz predtym spojila svoje sily a uskutocnili
celonarodnu kampan, v ramci ktorej ziskali 1 300 000 libier ako zdkladinového fondu dnes
nazvaného The National Children’s Trust. Opierajuc sa o tento uspech, rada novej komunitne;j
nadacie poziadala vladu, aby udelila d’al$i milién libier na regranting a iné Startovacie
naklady. Napriek slubnym zaciatkom vSak nadédcia nemala Zziadne zdroje na pokrytie
operacnych nékladov.

Spravna rada aj tak dala uverejnit’ v novinach inzerat, Zze sa hl'ada riaditel'. Po intenzivnom
hl'adani nasli osobu, ktord pracovala v oblasti ochrany l'udskych prav a chystala zamestnat
v Amnesty International. S ironickym Usmevom si aj dnes spomina na to, ako absolvovala
Sest’ pohovorov v roznych honosnych kanceldriach v okoli Dublinu a ako ju psychometricky
testovali v anglictine a matematike (,,mala som dojem, ze sa uchadzam o miesto prezidenta
frska) a este vzdy si vybavuje kontrast so svojimi novymi kancelariami. Aj ked’ v krasnej
georgianskej budove, boli ,to biedne dickensovské izby pre sluhov v podkrovi. Malé
schodisko, ktoré k nim viedlo, bolo natreté na olivovozeleno a na dlazke bolo tmavozelené
linoleum. Cely priestor bol biedne osvetleny 45wattovou ziarovkou. V mojej kancelarii bol
doskriabany stol a koberec, na ktory sa lepili topanky. Najvacsi z vlhkych flakov na stene
zakryval obrazok starého hradu zo Skatule z bonboniéry. Polozila som si hlavu na stol

s myslienkou, Ze som urobila velkt chybu.*

Mizerné pracovné prostredie ju vSak neodradilo a spolu s ¢lenmi rady sa pustili do prace.
Zadali obovolavanim najvacsich spolo¢nosti v Irsku a Ziadali ich, aby sa stali prispievajucimi
,clenmi nadécie. Tato neformalna kampan zabezpecila nadécii dostatok prostriedkov na
operacné ndklady na prvé tri roky.

Propagécia konceptu komunitnej nadacie nebola l'ahka v krajine, kde je len obmedzena

tradicia organizovanej filantropie. Nova nadacia mnoho cerpala zo skusenosti kolegov
z Anglicka a vyuzivala vSetky dostupné prilezitosti nadviazat kontakty skomunitnymi
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naddciami v inych krajinach. Vr. 2000 sa nadécia stala ¢lenom siete The Transatlantic
Community Foundation Network.

Pomaly, ale isto zvySuje usilovna a zapalena rada a zamestnanci nadacie povedomie o nadécii

a o pozitivhych zmenach, ktoré moze filantropia priniest irskej spoloc¢nosti. Doteraz
zhromazdili 1 700 000 libier v nada¢nom imani a v poslednom roku udelili 100 000 libier
v grantoch. Prvé kolo navstev profesionalnych poradcov je ukonfené a nadéacia nad’alej
podporuje potencidlnych darcov, aby vyuzili vyhody pri darovani, ktoré pontika nova danova
legislativa. Sme presvedCeni, Ze- aj v tychto casoch ekonomickej recesie- kampail na
budovanie nada¢ného imania napldnovana na budlicu jar bude uspesnd. Tym pravym
symbolom nasho optimizmu je prestahovanie kanceldrie nadéacie z ponurého podkrovia do
svetlych a vzdusnych priestorov na hlavnej ulici v Dubline.

Tina Roche

Community Foundation Ottawa
Komunitna nadacia Ottawa

4. decembra 1986, v Case, ked’ sa Kanada dostala do obdobia hlbokej ekonomickej recesie, sa
na poludnie v kancelariach prestiznej pravnickej firmy stretlo trindst’ zapalenych ob¢anov na
prvom zasadnuti rady Komunitnej nadacie Ottawa- Carleton.

Nebol to prvy pokus tohto druhu. Vr. 1968 zalozila ind skupina nadSencov Komunitnii
nadaciu pre Ottawu a jej okres, ale tento pokus stroskotal, ked'Zze sa im nepodarilo ziskat’
darcov. Nadacia este vzdy spala, ked’ riaditel Rady Kanady oslovoval ¢lenov Klubu Kiwanis
pocas ich obeda, opisoval pritom uspechy komunitnych nadacii v inych kanadskych mestach

a vyzyval ich k zalozeniu novej komunitnej nadacie.

Népad sa napokon uchytil a najmé preto, ze byvaly riaditel miestnej pobocky United Way
pomohol naplanovat’ prechod fondov tejto organizacie z jej Programu zaveti a zdkladiny do
Startovacich fondov planovanej novej nadacie. PocCas nasledujuceho mesiaca bola
zlikvidovana stard nadacia a zaloZzena nova s priblizne 500 000 doldrmi majetku a d’alSimi
700 000 v daroch v podobe Zzivotného poistenia. Centrum fungovania nadacie bolo dost’
nenapadné- malickd miestnost’ s rozmermi 8 x 10 stop, ktort venovala United Way. Do nej sa
musel zmestit’ riaditel’ nadacie a jeho asistentka (ktord neskor postipila na jeho miesto).

Zakladajuci riaditel’ stravil vdcsiu Cast’ prvého roka organizovanim a pldnovanim. Jednym
z najddlezitejSich prvych rozhodnuti bolo, Ze ¢lenovia budtcej spravnej rady mali pochadzat
z najreSpektovanejSich kruhov komunity. Zabezpecil to tak, Ze stanovy nadécie vyzadovali
nominaciu novych ¢lenov externou nomina¢nou komisiou, ktorej predsedal guvernér Banky
Kanady a ktorej ¢lenovia boli z podobnych vysokych kruhov (pritom vznikla zaujimava
tradicia, Ze kazdy predseda nomina¢nej komisie otvoril pri svojom odchode vlastny fond).
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Rok po zaloZeni nadéacie oznamila spravna rada ciel’ na najblizSich pét rokov- ziskanie 5
milionov dolarov a vacsina z nich v otvorenom fonde. Obed pre 25 najvplyvnejSich ob¢anov
mesta, financovany spolo¢ne predsedom rady a primatorom mesta, bol taky uspesny, Ze
odstartoval niekol'koro¢nu sériu d’alSich spoloCenskych podujati. Tieto postupne zvySovali
prezentaciu nadacie, jej doveryhodnost’ a zacali prindSat’ aj finanéné dary. Prezentaciu pribehu
nadacie dotvorilo video darované ako prispevok miestnej produkcnej spolo¢nosti, Stvrtrocny
spravodaj a kazdorocna oslava rasticeho poctu priatelov a podporovatelov nadacie, ako aj
rastici objem regrantingu. Vsetky tieto aktivity pomohli prilakat’ pozornost’ médii, ktoré na
oplatku venovali nadacii viac svojho priestoru. Rast nadicie podporilo aj rozhodnutie
niekol’kych mimovladnych organizacii presuntt’ svoje imania do spravy nadacie.

Vr. 1990 zorganizovala nadéacia v Ottawe prvli celondrodni konferenciu kanadskych
komunitnych nadacii. Konferencie sa zucastnilo cca 100 I'udi zastupujicich 32 existujucich
nadacii a 13 komunit, kde bol o takuto institiciu zdujem. Vysledkom prvej konferencie bolo

o dva roky zaloZenie Kanadskych komunitnych nadacii a to tiez pomohlo Komunitnti nadaciu
Ottawa zviditel'nit’.

V tom istom roku hladala nadacia nové kancelarske priestory, ked'ze potrebovala viac
zamestnancov. Nakoniec ziskala priestor srozmermi cca 360 m2 od Velvyslanectva
vychodného Nemecka, ktoré prave ukoncilo svoju c¢innost vd’aka zjednoteniu Nemecka
(nadacia odmietla ponuku ponechat’ si trhace papiera).

Uz na zaciatku rada rozhodla, Zze vSetky vynosy nadacného imania budi pouzité na
prerozdelenie a Ze operacné ndklady nadacie budi hradené z vonkajSich zdrojov. Pocas
prvych piatich rokov nadacia UspeSne pokryvala svoje vydavky darmi ziskanymi od
podnikov, nadacii a stkromnych darcov zKanady a Spojenych Statov, regionalnej
samospravy a United Way. V r. 1990 rada zalozila fond operacnej zakladiny.

Napriek vSetkej namahe nadacii trvalo 6 rokov, kym dosiahla svoj kedysi stanoveny ciel’ 5
miliénov dolarov. Odvtedy sa vSak vyvoj prudko urychlil a nadacia dnes spravuje nadacné
imanie v hodnote 30 000 000 dolarov.

K tomuto dramatickému rozvoju prispelo niekol’ko faktorov. Medzi ne patri zmena
v marketingovom pristupe nadidcie a presmerovanie pozornosti od jednotlivych lidrov
v komunite k profesiondlnym poradcom. ZmenSujuca sa dolezitost’ ucasti provincii vo
financovani a realizacii Statom dotovanych socidlnych programov printtila miestne komunity
a organizacie k sebestanosti a na oplatku im pomohla uvedomit’ si vyznamnu ulohu
komunitnych nadacii pri zhromazd'ovani prostriedkov na plnenie potrieb ich obyvatel'ov.
Napokon, zmeny v kanadskom danovom systéme, ktoré podporuji darcovstvo, taktiez
priaznivo ovplyvnili rozvoj vSetkych kanadskych komunitnych nadécii.

Barbara Mclnnes

Triangle Community Foundation-
Komunitna nadacia Triangle,
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posobiaca v oblasti troch komunit Chapel Hill, Durham a Raleigh, Severna Karolina

Na jar 1983 sa Dr. George Hitchings, znamy vyskumnik a vedec z Burroughs Wellcome
Company, na stretnuti Southeastern Council on Foundations dozvedel o existencii
komunitnych nadacii a rozhodol sa, Ze jeho rodné mesto Durham v Severnej Karoline tiez
musi taku nadéciu mat’. Spolu s d’al$imi piatimi miestnymi lidrami vytvorili pracovnt skupinu
a v oktobri pozvali 100 prominentnych ob¢anov na informac¢né stretnutie. Prisla asi polovica
znich. Dr. Hitchings im vysvetlil svoj zdmer a oznamil, Ze anonymny darca daroval na
zalozenie nadacie prvych 1 000 doldrov. (Pritomni ho podozrievali, Ze tym darcom bol on
sam a ich predpoklad sa neskor potvrdil.)

Aj ked’ to nikto iny nevedel, na stretnuti bola aj sucasna riaditel’ka nadécie, ktord uz vtedy
dufala, Ze sa stane prvym zamestnancom novej organizacie. Niekol'ko tyzdiiov predtym ju Dr.
Hitchings, s ktorym spolupracovala vo vedeckej komisii, poziadal, aby sa zapojila do
zalozenia novej institucie. Tak sa nadchla touto predstavou, ze hned’ zavolala medzimestsky
svojmu manzelovi a ozndmila mu, Ze pri$la na to, o chce robit’ po zbytok svojho Zivota.

Pritomni zvolili nomina¢nl komisiu a t4 sa stretla o niekol’ko tyzdnov, aby vybrala prva
spravnu radu. Na prvom zasadnuti rady 8. novembra 1983 sa sucasna riaditel’ka stala
vykonnou riaditel’kou na polovi¢ny tivdzok.

Do toho c¢asu nadécia ziskala 3 000 dolarov a naplanovala si ro¢ny rozpocet na 35 000
dolarov (z toho 25 000 bolo na mzdu zamestnankyne). Aj ked’ napisala niekol’ko grantovych
ziadosti, dovtedy pracovala v oblasti verejnej politiky a o fundraisingu nevedela dohromady
ni¢. Clenom rady bol naitastie profesionalny fundraiser pre Duke University, ktory si
s riaditel’kou zasadol za jej kuchynsky stol a spolo¢ne vytvorili plan identifikovania a ziskania
niekol’kych Zakladajucich partnerov- osdb, ktoré by sa zaviazali darovat’ nadacii po 5 000
dolarov ro¢ne po dobu troch rokov. Podarilo sa im najst’ takych péat’ darcov a jeden z nich
prisl'abil darovat dokonca celkovo 25 000 dolarov. Tieto peniaze predstavovali zéklad
operacného rozpoctu na najblizsie tri roky a nadécia aj tak potrebovala grant vo vyske 5 800
dolarov od istej sikromnej nadécie v Severnej Karoline, aby sa pokryli vydavky od novembra
do jari, ked’ dosla prva platba od jedného zo Zakladajacich ¢lenov.

Nadécii trvalo $tyri roky, kym zozbierala dary v hodnote jedného miliéna. 17. decembra 1987
pribudli takmer naraz dva dary, ktoré trojnasobne zvysili hodnotu majetku na 3 miliony.

V 1988 ziskal Dr. Hitchings Nobelovu cenu za medicinu a celi sumu daroval nadécii. Po
desiatich rokoch fungovania spravovala nadacia 10 milionov, no eSte stile kazdorocne
bojovala s pokrytim operaénych ndkladov. Situdcia sa dokonca vyostrila tak, ze Vykonna
komisia zvolala mimoriadne zasadnutie zamerané na znizenie rozpoctu.

V prostriedku celého tohto stresu pozval byvaly predseda rady vykonnu riaditelku na
stretnutie s nim a celou jeho rodinou. Ked’ prisla, oznadmil jej, Ze rodina sa rozhodla predat
svoj podnik- miestne noviny- a Ze kazdy z nich bol pripraveny darovat’ Cast svojho zisku
nadacii. Opét, prakticky zo dina na den, sa majetok nadacie zvysil na 25 miliénov dolarov a uz
bola schopné pokryt’ svoje rezijné naklady z poplatkov za spravu fondov. Tieto dary nadéaciu
zviditelnili a urychlili pokracovanie jej rozvoja. PocCas nasledujucich siedmych rokov sa
objem jej majetku zvysil na 80 000 000 dolarov.

Shannon St. John
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ZAVER

Komunitné nadécie, najma tie mladsie, maju niekedy pocit, Zze nezvladnu zdanlivo nemoznu
ulohu- ziskavat’ prostriedky na regranting, realizovat” grantové programy, spravovat svoje
investicie a eSte k tomu aj ziskavat peniaze na mzdy, ndjom, kancelarske zalezitosti a iné
administrativne ndklady. Ked’ si vS§ak uvedomia, Ze to bude trvat’ mnoho rokov, kym sa stant
samoudrzatelnymi inStitaciami, a ked’ si vypracuju dlhodobé¢ strategické plany, podari sa im
uspesne zvladnut’ vSetky tieto aktivity.

Clenovia pracovnej skupiny TCFN ,,Budovanie zdrojov a partnerstva s darcami® veria, Ze

tento materidl bude uzito¢nou pomoéckou pre ich kolegov a vitaju ich ndvrhy na jeho
vylepSenie a zdokonalenie.
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