Jak muze neziskovka navazat
rovnocennou spolupraci
s firmou



LS

. Uspesne navazani kontaktu vyzaduje dobrou
pripravu.

 Potrebujete se zamyslet nad motivaci,
zajmem, postoji, otazniky - a to z obou stran.

1. Poznejte, co presne chcete vy,

2. poznejte, co muzete nabidnout
(co chce firma)

3. a pak tyto dve tendence slad'te.
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Co promyslet

Kdo jste

Co chcete a proc
. Co muzete nabidnout
Koho oslovit

Priprava na jednani
Jednani

. Spoluprace
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dnes budeme
diskutovat




1. Kdo jste A

.. a proc byste pro
firmu méli byt
zajimavi

* Profesionalné a profesné se definujte (mluvte
stejnou reci)
* vize - Cim chcete byt
« poslani - co prinasite ostatnim, proc existujete
 hodnoty - zakladni vlastnosti pro naplnéeni vize
* (strategicke cile)
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2. Co chcete a proc 1/7 o

o)

e Lidi (dobrovolniky)?

« Material (vyrazeny nabytek ¢i pocitace)?
« Zvyhodnénou cenu (slevu)?

« Neco jiného...?

 Penize (sponzorsky dar)?

A rict ,penize“, nestaci.
Jdéte hloubéji - na co penize
potrebujete.
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2. Co chcete a proc 2/7 o

PROC

 Dary - Protoze nemate penize?

* Penize - Protoze jste nedosahli na dotace?
» Cokoli - Protoze mate ,,nelibivou“ cilovku?

Nestaci! Musite jit k jadru!

Napr. Potrebujete penize, protoze jste nedosahli na dotace?
(Je mozne, ze je neumite psat? Nemate na to cloveka? Nebo
cas? V tom pripadeé vlastné nechcete penize, ale pomoc

s zadosti o dotace.)
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2. Co chcete a proc 3/7 o

« Neziskovky jsou ve spolecnosti vetsinou vnimany jako
subjekty, které sice delaji prospesne veci, ale neumi
obchod. A casto to tak je. Pracuji srdcem, ne
,z2rozumem®.

Tento pohled je nutné zmenit: za firmou
prichazite s obchodni nabidkou, ne

s natazenou rukou a pokornou zadosti o
soucitny dar.

« Zkuste zadat néco jineého, nez penize (pokud to jde).

 Pripadné zadejte o kombinaci.
" _Pracowni list 1
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2. Co chcete a proc 4/7 o

,Ladame o sponzorsky dar ve vy$i | Dopliite konkrétni informace!

20 tisic, abychom mohli pro nase »,Zapojte“ sponzora!

klienty, kteri jsou ohrozeni

patologickymi jevy, usporadat - kdy a kde je akce

sportovni den.“ - kdo jsou vasi klienti - bez emoci!

co za penize koupite

proc by vasi klienti méli mit |- odhad: kolik tam bude klientd
sportovni den? - odhad: kolik bude lidi z
ProcC chcete 20 tis. a na co verejnosti
je pouzijete? Na odmeény - publicita!!!
pracovnikim? Na pastelky? |- a hlavné: ze je na akci zvete!!!
Na svaciny? - idealné zkuste nabidnout i
Firma chce konkrétni néjakou roli: zastupce vasi firmy
hmatatelné véci x muZe byt u vstupu a vitat
neziskovka chce pokryt verejnost, muze predavat
pracovniky! vitézné medaile apod.




L

"4
2. Co chcete a proc 5/7
Jednorazova akce
pohled firmy ] [ pohled NNO
=+ ~ &) N+ &
- Nezajistena
- TéméF 4dna kontinuita - na
dministrati ] - dalst akci se
administrativa Nev1$11 c,:Iopad bude oslovovat
- Neni potreba || - Nevidi vysledky nova firma -
vyclenecrgyéclovek - Neznaji a ] ,,Jednodughé“ tedy stalé
( : ), nepoznaji NNO - a ,,ryghle hledani
- Kratky nebude zde penize - Vétsinou mensi
schvalovaci tendence k castky
proces opakovani - Vétsinou
penize na nakup
hmotnych véci
o AN o\ 4

1 Y

lin



L

2. Co chcete a proc 6/7 Ly
Partnerstvi / dlouhodoba spoluprace
pohled firmy ] [ pohled NNO

Q@ © ® \

- Znaji NNO
- Navazani - Navazani
i osobniho
“vatahty - Prayidelny vztahu -
(dGvéra) vydaj moznost - ,Uzamknuti
hlavni - opakovani se*
Ty .« . . t k'
partnerstvi“ Administrativa zvi/ §§véem
- Zaclenéni do castek
CSR
- J J L J\ J
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2. Co chcete a proc 7/7 o

« Bud’te konkretni!

Nevysilejte jednosmeérné
sdéleni, ale zkuste
navazovat dialog.

* Pro trvale uspokojivou spolupraci by melo byt
vasim cilem vybrat si konkrétni firmu (klidné

dve, tri) se kterymi budete spolupracovat
dlouhodobe.

« Odpadne vam starost s prvotnimi jednanimi,
uz budete vedet, za kym jit - budete se znat.
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3. Co muzete nabidnout 1/3 LL]

ZKuste si predstavit,
co by pro firmu mohlo
byt zajimave.

« Zjistete si informace!
« Jaké maji produkty?
« Kde pusobi?
Kolik maji zaméstnancu?
Lze najit néjakou spojitost mezi firmou a vasi sluzbou?
Mezi zaméstnanci firmy a vasi cilovkou?
Hledejte, jak se muzete vzajemné doplnit.

(Napr. pokud organizujete tabory pro déti, mohou vam je
sponzorovat a déti zaméstnancu budou mit zvyhodnénou cenu.
Pokud mate chranénou kavarnu, nabidnéte za sponzorstvi
zvyhodnéné ceny za catering na jejich firemnich akcich.)
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3. Co muzete nabidnout 2/3 LL]

MuUze to trvat ©

- Hledejte, co muzete firmé nabidnout.

 Zkuste zahrnout jejich zameéstnance! (prostrednictvim
podpory vasi NNO buduje firma pozitivni image uvnitr
- pozitivni vliv na zameéstnance - nejen ,,vyhody“ pro
ne, ale i prestiz)

* Firmy na vas necekaji, spise resi, jak si vybrat mezi
tou zaplavou neziskovek, které je o néco zadaji.
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3. Co muzete nabidnout 3/3 LL]

U jednorazovych akci je uz minimalnim standardem
reklama - tedy uverejneni loga firmy na materialech,
na webu, na konkrétni akci..

U dlouhodobych spolupraci byste méli mit nachystany
podminky spoluprace: vyhody by mély plynout obéma

stranam!
Ve smyslu: \
,CO Vy ham a co my vam*

———_Pracovni list 3




4. Koho oslovit a jak

 vybrat firmu

* vybrat osobu

Pokud se po tydnu neozvou, volat!
Odkazat se na email - zkusit
domluvit osobni schuzku.

* napsat email - domluvit si schuzku
 psat konkretni osobé! Ne info@...!
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4. Koho oslovit Al

 Katalogy, konference, seminare
* Internet!

« Clenstvi (svazy, komory aj.)

« Oceneéni!

« Reklamy, inzeraty

 Souteze

 Certifikace

- Filantropicka sdruzeni, platformy
sdruzujici spolecensky odpovednée
firmy aj.

hledame
firmu...
v kupce
sena




jak poznat
,,vhodnou*
firmu

4. Koho oslovit

« Zjistéte si informace o firme - resi kvalitu?
« Zabyvaji se spolecenskou odpoveédnosti?

» Dukladné prostudujte web spolecnosti - uz
nekoho podporili? Koho? A jak?

» Hledejte vyrocni zpravy, politiky kvality, politiky

spolecenské odpovednosti.
p p " _Pracownilist 4
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4. KOhO OSlOVit s kym se vlastnée 0L
chcete setkat

Hledejte na webu informace
o tom, zda uz nékoho podporili, zda se tim vubec zabyvaji -
bude u toho odpoveédna osoba.

« V prehledu lidi hledejte manazera kvality, manazera
spolecenske odpovednosti, marketingoveho pracovnika...
nebo pripadné i personalistu.

« Zavolejte a zeptejte se, kdo se u nich zabyva
spolecenskou odpovednosti.

« Pokud nebudou veédet, nevadi.

» Snazte se domluvit si osobni schuzku!



o
4. Koho oslovit - pokud ve *] -
firme nekoho zname

Znamy ve firme =

lepsi sance dostat se

k té spravné osobé!

* MUzete si tam pripravit pudu, od znamého
zjistit informace predem... ale pokud se tam
vydate, bud’te profesionalni a jednejte pouze s
kompetentni osobou.

« Od znameho zjistéte jmeéno osoby, se kterou by
bylo nejvhodnéjsi jednat.

 Osobni vazby jsou dulezité nejen mezi
kamarady, ale i mezi obchodnimi partnery.
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5. Priprava na jednani 1/3 o

Sesumirujte body 1 - 3:
Kdo jste

Co chcete a proc
Co muzete nabidnout

« Nutna je priprava predem!

« Strucne, prehledne, srozumitelne.
« Zkuste je prednést kolegum.

« Zjistete si informace o firme!
 Prichazite-li k nim, meéli byste ,,vypadat“ jako oni.
 Je to firma, kde se chodi v oblecich a kostymcich?
« Je to firma, kde se chodi v riflich?

 Vasim cilem musi byt vypadat z hlediska formalnosti
stejné jako oni, maximalné o stupen vys.
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5. Priprava na jednani 2/3 )
« Seznamte se se strukturou spolecnosti, hlavni

cinnosti, pusobnosti, vyrobky/sluzbami... se
vsim, cO hajdete.

« Uvédomte si, co se vam na téeto firme libi.
Udélate dojem a budete pusobit presvedcive.

Neoslovujete preci kazdou
firmu ve méste, ale
zrovna tuto, protoze...
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5. Priprava na jednani 3/3 o

« Je treba myslet na ,,obchodni informace*:
« komu, co, proc, za kolik
 co z toho budete mit vy
 co z toho bude mit firma

« Je treba myslet na aspekty:

prinosu, uzitku, potrebnosti a take marketingové
vyuzitelnosti.

* Pripravte si podklady, které muzete zastupci firmy
nechat.

« Vytisknéte navrh nabidky, vezmete letak o sluzbe,

pripravte vizitky apod.
Neco tam po vas
musi zustat!!!
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6. Jednani !

> Uvod >> Dialog >>Domluva>
Zaver, - Zpétné
A cekani
©
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6. Jednani - uvod

« strucné predstaveni sebe

drzte se

racionalnich

strucne predstaveni organizace i formac

 kdo jste (jaké je vase poslani a cinnost)

* jak dlouho fungujete

- kde pusobite

« vyhnéte se emocionalné podbarvenych informacim

« nezabihejte do podrobnosti - co zastupce firmy
zaujme, na to se dopta!



6. Jednani - dialog

« proc prichazite
 proc jste si vybrali tuto firmu

delejte si
« proc prichazite poznamky!
» co chcete a co muzete nabidnou

» ptejte se!
* navazujte dialog
 ptejte se, zda se chteji ptat

* dejte prostor pro dotazy - snazte se navodit ,,pracovni
atmosféru“, ve které ,,projednavate vas navrh*

* méjte pripraveny varianty
- variujte, co muzete nabidnout a ptejte se, co by chtéli - zkuste
Zjistit potreby, na které byste svou nabidkou mohli reagovat



6. Jednani - domluva

delejte si
poznamky!

« Z jednani by meél byt zaver
» hned na prvni schizce nemusi dojit
k dojednani spoluprace, ale musi byt vyvolana
akce!!!
* snazte se zustat v kontaktu (,,tyto informace vam

doplnim emailem®, ,,jakmile to pristi tyden
prodejnam, mohu se zde treba v patek zastavit“)

« definujte terminy!
* do tydne, do 14 dni, behem pristiho mesice..



6. Jednani - zaver, rozlouceni

« podékujte za cas

« zopakujte domluvenou akci (,,0zvu se“, ,,poslu“,
,prijdu®...)

Zbytecné neprotahujte ani jednani, ani louceni.
Efektivni jednani nemusi trvat 2 hodiny.
Nelekejte se, pokud je po 20 min. po vsem.
Manazeri planuji po 30 nebo po 60 min. Zalezi
tedy, kolik si na Vas vyclenil casu.

A taky na tom, jak moc je upovidany ©




6. Jednani - zapis

« sepiste si, jak to probihalo
* jaky jste meli z jednani pocit
* na cem jste se domluvili
« co se zastupci firmy libilo

« sepiste si, co vas pri jednani napadlo
* nové moznosti co nabidnout
* informace z firmy, které by pro vas mohly byt pri
budoucim jednani dulezité
« jmeéna, ktera padala apod.



6. Jednani - zpétna vazba

dejte zpétnou
vazbu, vyjadrite
tak uprimny zajem

 druhy den poslete email

« jesteé jednou podékujte za setkani a proved'te akci
(bud’ poslete rovnou to, na cem jste se domluvili,
nebo ujistéte, ze se stane to, na cem jste se
domluvili - ,,a dle nasi domluvy se za vami stavim
zase pristi patek®)



6. Jednani - cekani

Cekeijte
aktivne!

« Behem cekani inovujte svou taktiku oslovovani
a jednani a porozhlizejte se po dalsich
firmach.

« Cim vice firem oslovite, tim vice budete
brousit svou retoriku, ladit se na firemni viny
a zjistovat, na co kdo slysi.



S
7. Spoluprace o

 Pokud bylo jednani uspesné, opravdova prace
vas teprve ceka.

« Navazat spolupraci je jednodussi, nez ji

udrzet.
O spolupracujici firmu se
musite starat. S mirou!

« Nestaci jen pravidelné zadat, ale take
pravidelnée informovat a zvat (tedy davat).




S
Souhrn !

1. Definujte (idealné v tymu), kdo jste. Zapiste si to a
prezentujte smerem dovnitr i ven!

2. Definujte (opét v tymu), proc chcete firmu oslovit.
Co po firmeé budete chtit a proc to budete chtit.
Zapiste si to!

3. Definujte (opét idealné v tymu), co muzete firmé
nabidnout. Hledejte propojeni. Zapiste si to!

Vytipujte firmy. Zjistéte, s kym se sejit.
Pripravte se!!

Sejdéte se.

Spolupracujte a o spolupraci pecujte.

F AN 5



Zaver

e Zzaverecna diskuze

deékuji za pozornost

Zdenka Vymetalova
Wwww.csr-zlin.cz

vymetalova®@csr-zlin.cz
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