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Jak zpétna vazba od klientu,
pfiznivcu a verejnosti ovlivnila
smerovani Nadace DEDO

k advokacni praci

Nadace DEDO se rozhodla vytvorit
svou komunikacéni strategii na zakla-
dé teoretickych konceptl a hodnot,
aniz by ve své advokacni ¢innosti
vyuzivala osobni pfibéhy lidi bez do-
mova. Tato pfipadova studie ukazu-
je, jak k tomuto zavéru dospéli, jak
pomoci fokusnich skupin zjistili, zda
jejich intuice ohledné zapojovani pfi-
béhd byla spravna, a jak novy pfistup
zménil nejen jejich vlastni praci, ale

i to, jak nadaci vnimaiji jeji partnefi

a zastupci mésta.

Nadace DEDO ptisobi v Kosicich

a podporuje déti a rodiny ohrozené
bezdomovectvim, jimz nabizi
individualni FeSeni na miru podle
konceptu Housing First (Bydleni
pfedevsim). Rodinam v nouzi
poskytuje moznost bydleni

i odbornou podporu pri Feseni
jejich situace a snazi se zvysit
Sance déti na plnohodnotny zivot
s rodinnym zazemim a bezpe¢nym
domovem. Nadace DEDO takeée
podporuje mladé lidi opoustéjici
détské domovy, pomaha jim

pfi studiu i rozvijeni pracovnich

dovednosti prostrednictvim stipendii
a poskytuje jim zazemi v domovech
na pul cesty v obdobi, kdy se
pfipravuji na samostatné bydleni.

CO NAM INTUICE RIKALA
O POUZIiIVANi OSOBNICH PRIBEHU

Spole¢nost (a marketingovi odbor-
nici) od vas o¢ekava (o¢ekavaiji), ze

ji budete zasobovat pfibéhy. Pribéhy
jsou srozumitelnéjsi a lidé se s nimi
dobre ztotoznuji. Nékdy v§ak nemusi
byt tou spravnou cestou. Pracovnici
Nadace DEDO intuitivné citili, Ze pou-
Zivat osobni pfibéhy lidi bez domova,
svych klientd, by nebylo vhodné. Méli
pocit, Zze vypravéni zalozené na pre-
zentaci Spatnych zivotnich podminek,
muUze o lidech, ktefi nechtéji byt lito-
vani, naopak predsudky a negativni
predstavy podnécovat. Méli pocit,

ze takovyto pfistup by naopak ubiral
jejich cilim: systémové zméné, jak je
definovana v konceptu Housing First,
ktery vychazi z toho, Ze bydleni je
lidské pravo.



Jako prvni krok pfi vytvareni narativ(,
jimiz pracovnici Nadace DEDO chtéli
posilit svou komunikaci, bylo pocho-
pit, jak jejich klienti, darci, partnefi

i Siroka verejnost vnimaji cile nadace
(ukon&eni bezdomovectvi a pomoc
lidem v bytové nouzi). Nejdfive vytvo-
fili &tyfi fokusni skupiny (podrobnosti
najdete na konci textu). Zpétna vazba
od Ucdastnikl téchto fokusnich skupin
pfinesla mnoho uzite¢nych poznatk
a méla zasadni dopad na to, jakym
zpUsobem v Nadaci DEDO nasledné
formulovali svou komunikaci.

NASLOUCHEJTE, JAK VAS DRUZI
SKUTECNE VNIMAJI

Prvni skupinou byli klienti nadace, lidé
bez domova, ktefi se jako lidé bez
domova nevnimaiji. Nechtéli, aby je
verejnost litovala. Hlasy a nazory kli-
entl jsou pro Nadaci DEDO prioritou
a poté, co postoje klientl byly jiz zce-
la zfejmé, si v nadaci byli jisti, Ze od
myslenky pouzivani osobnich pribéhd
budou muset UpIné upustit. Druha
skupina - darci, je prekvapila, pro-
toze jiz znala koncept Housing First
(Bydleni predevsim). Prekvapivé bylo

i pochopeni ze strany méstského Ura-
du, coz naznacovalo dobry zaklad pro
budouci spolupraci. Nazor posledni
skupiny, vefejnosti, nebyl prekvapivy,
nebot odrazel predsudky, které jsou

s bezdomovectvim spojeny.

Poté, co v Nadaci DEDO ziskali ta-
kovéto vysledky, rozhodli se zalozit
svou komunikaci na faktech. Nyni jiz
mluvi o feSeni bezdomovectvi rodin
jako o systémovém reSeni. Vénuiji po-

zornost tomu, aby svou komunikaci
nevyvolavali nelibost u cilové skupiny
ani nepusobili na emoce tim, Ze by
ve své kampani vyuzivali déti (coz je
v sou¢asné dobé bézna praxe).

Ani predtim v Nadaci DEDO ne-
vyuzivali pfili§ strategii zapojovani
osobnich pribéhd. Ale diky zpétné
vazbé ziskané od Ucastnik( fokus-
nich skupin méli nyni faktické dika-
zy: samotni klienti nechtéji, aby byli
prezentovani timto zplsobem, darci
i zastupci mésta zase jiz tak vyka-
zovali porozumeéni systémoveéjSimu
pfistupu zaloZzenému na lidskych pra-
vech. ,To upevnilo nasi transformaci,
kdy jsme se z organizace zamérené
na sluzby stali organizaci zamérenou
na advokacni ¢innost usilujici o sys-
témovou zménu. Misto pribéhl se
chceme zaméfit na data a poskyto-
vat reSeni.”

UVEDENIi STRATEGIE V REALITU:
OD SLUZEB K ADVOKACNI
CINNOSTI

Zména pfistupu byla tézka, protoze
spole¢nost (a odbornici na PR) oce-
kavaji, ze budete vypravét pribéhy.
Cilem Nadace DEDO je vSak v ko-
ne¢ném dusledku zména zakond.

A bylo zfejmé, Ze prezentace pfibéhl
k tomuto cili nepfispivala. Nyni v Na-
daci DEDO v$e souzni s timto novym
narativem: zaméreni se na systémovy
problém, prace s daty, poskytovani
feseni. A v disledku toho se zménil

i zpUsob fundraisingu nadace. Pra-
covnici Nadace DEDO oslovili firmy
s tim, Ze to, co je nyni potieba, je
vytvofit solidni pékné domy. Tedy



néco, co je tézké vysvétlit, protoze
néktefi lidé si mohou myslet, Ze kli-
enti nadace potrebuji jen stary naby-
tek. V Nadaci DEDO se také rozhodli
oslovit novou cilovou skupinu, za-
stupce stredni tfidy vlastnici nemovi-
tosti, ktefi by mohli své byty a domy
pronajimat.

Na zakladé vystupl ze studie fo-
kusnich skupin také Nadace DEDO
usporadala crowdfundingovou kam-
pan, diky niz do konce roku 2020
shromazdila ¢ast prostredkid na vy-
baveni a zafizeni bytovych jednotek
pro 10 rodin. | bez ohledu na finanéni
efekt, ktery tato kampan pfinesla,

ji tym z hlediska komunikace vy-
hodnotil jako dobrou kamparn, a to
na zakladé zpétné vazby od Siroké
verejnosti, médii i zvySeného podtu
podporovatell. Cilem nadace bylo
nasmeérovat pohled verejnosti na lid-
skopravni rozmér bezdomovectvi,
coz byla v mistnim kontextu nova
véc a predstavovala zasadni zménu
stylu a diskurzu. ,Védéli jsme UpIné
od zacatku, Zze nechceme volit ces-
tu obrazkd uslzenych déti a uréitého
citového vydirani. Jsme velmi radi,
Zze nam tento projekt umoznil jit jinou
cestou, ubirat se moralnéjSim a pro-
fesionalnéjSim smérem.“

Kromé pozitivnich pfinost kampané
tato transformace vedla k tomu, ze
Nadace DEDO je jiz nyni vyraznéji
zastoupena na mapé organizaci, kte-
ré se vénuji konceptu Housing First,
a zacina byt uznavana a vnimana
nejen jako charitativni organizace.

Zlepsily se také vztahy nadace s jeji-
mi partnery: zastupci obci a Urednici
znaji |épe jeji praci, nadaci oslovili
také zastupci mésta Kosice a mést-
ské ¢asti, ktefi si Nadaci DEDO vy-
brali pfed Vanoci jako pfijemce velké-
ho potravinového daru, a to, jak sami
uvedli, na zakladé profesionalni prace
nadace a jeji multidisciplinarni pod-
pory rodinam.

CO JSME ZJISTILI:

e Nebojte se slozité vypadajici studie
s mnoha rlznymi fokusnimi skupi-
nami, vysledky za to stoji.

e \/ pfipadé pochybnosti se obratte
s otazkami na svou primarni cilo-
vou skupinu. Jejich odpovédi vas
nasmeéruji zpét k podstaté a mohou
vyresit pfipadna dilemata.
Pristupujte s respektem tomu,
co fikaji, nebo o co zadaji.



Toolbox:

Fokusni skupina vdm pomuze lépe pochopit,
jak ostatni pohlizeji na vas cil

Pro Nadaci DEDO to byla prvni zkuSenost s fokusnimi skupinami, pfinosem vSak
bylo, Ze v nadaci pUsobil pracovnik s doktorskym vzdélanim v lingvistice.
Hlavnim cilem bylo Iépe pochopit, jak rlzni aktéfi vnimaji téma nadace.

Postup byl nasleduijici. Poté, co si pracovnici Nadace DEDO definovali cil, bylo
tfeba vybrat moderatora. Shodli se, Ze to musi byt nékdo zvendi, a tak vyhledali
odbornika. Klicem pak bylo pokladat spravné otazky. Ty konzultovali s Ceskou
partnerskou organizaci (Platforma pro socidlni bydleni), ktera rovnéz vychazi

z konceptu Housing First. Jednou z otazek bylo, zda se ptat take na svou
organizaci, ale po konzultaci s PR agenturou jim bylo doporuc¢eno zamérit se na
téma samotné.

Poté se dohodli na tfech hlavnich otazkach:
1. Kdo je podle vas ¢lovék bez domova?

2. Jak by se mély vlada, firmy i verejnost stavét k bezdomovectvi
a jakym zpUsobem ho fes§it?

3. Jakeé vidite vyhody a nevyhody pfistupu Housing First?

Shoda byla také na tom, Zze optimalni délka diskuze je 90 minut, jiz by mélo byt
pfitomno pouze 5 U¢astnikd, aby mél kazdy dostatek ¢asu promluvit. Moderator by
meél dodrzovat presny ¢asovy rozvrh, aby mél kazdy pfilezitost dostateéné vyjadrit

svUj nazor.

DalSi otazkou byli u€astnici. Pracovnici Nadace DEDO se shodli na vytvoreni ¢tyr
fokusnich skupin. Tyto &tyfi fokusni skupiny tvorili aktéri, ktefi jsou pro né duleziti:

1. verejnost (sousedé rodin, lidé na socidlnich sitich)

2. Urednici mésta a méstskych ¢asti




3. partneriadarci
4. klienti nadace (rodiny bez domova)

V Nadaci DEDO se pokusili vytvorit reprezentativni vzorek (rdzni lidé z hlediska
pohlavi a véku), pro néz vybirali pouze hovorné ucastniky. Pracovnici nadace
ucastniky aktivné zvali a ziskavali je i prostfednictvim online dotazniku. Motivace
ucastnikl byla velmi rozdilna. Zejména se zastupci firem i darci bylo obtizné
navazat kontakt, protoze byli pomérné zaneprazdnéni a nékteri ani Nadaci DEDO
neznali. S Uredniky mést to bylo jednodussi a lidé z fad verejnosti se na ucast

ve fokusni skupiné hlasili aktivné. Kvili pandemii bylo nutné usporadat schiizky
fokusnich skupin online (p&vodné mély byt offline).

Tipy pro ostatni:

1. Nebabrejte se v neustalém premysleni, jak véc uchopit. V Nadaci DEDO
se docela obavali, jak to celé dopadne, ale ukazalo se, Ze jejich obavy byly
neopodstatnéné.

2. Klicové bylo mit dobre formulované otazky a vybrat povidavé ucastniky.

3. Ugastniky vybirejte pouze z cilovych skupin, se kterymi spolupracujete.




Tato pripadova studie vznikla v ramci programu
Stronger Roots.

Cilem programu Stronger Roots je zvysit
odolnost organizaci obCanske spoleCnosti a jejich
siti, posilit jejich socialni kapital a zaClenit je do
komunit a spole¢nosti, v nichz plsobi.

Realizuji jej Nadace Open Society Fund Praha,
Nadace NIOK, Nadace Open Society Foundation
Bratislava a Glopolis.
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