Pfipadova studie

Co se étenafri dozvi

Jak jsme navigovali mezi riznymi moznostmi a variantami databazového feseni.

Kontext

Jsme neziskovka, ktera funguje uz pres dvacet let. Za posledni roky jsme se ale rozrostli,
diverzifikovali svoje financovani o rizné zdroje grantu a dotaci i o fundraising, a zacali
intenzivnéji komunikovat s naSimi pfiznivci. Tabulek na evidenci kontaktl a podpofenych
osob uz bylo tolik, ze nam zacaly preristat pfes hlavu. Pied par lety jsme ve snaze

rdznych rezimech a pravé diky diverznimu financovani - zavedli poradenskou databazi
postavenou na nastroji MS Access. Plvodné slibné FfeSeni ale nefungovalo, jak jsme si
predstavovali, poradkyné mély potiZze se vzdalenym pfipojenim k desktopoveé aplikaci, a
navic nas stavajici databaze za€aly omezovat i v ristu fundraisingu a PR. Byl ¢as hledat
dalSi cesty.

Popis vybraného problému

Otazka byla, jakym smérem se dat. VétSina neziskovek, se kterymi jsme mluvili, fungovala
na Salesforce. Komunikace s CRM pro neziskovky se ale kvuli covidovému lockdownu
vlekla a stale jsme neméli porfadnou pfedstavu, kolik by nas feseni stalo a hlavné co by nam
pfineslo. Po upozornéni naseho ajtaka jsme se proto rozhodli prozkoumat z hlediska
funkénosti a nakladd jesté Tabidoo, ktera nam byla jako ¢eska sluzba sympaticka, dokonce ji
pry pravé zavadéla jedna velkd mistni neziskovka. Zavolali jsme tam a chtéli znat jejich
zkusenosti - ty ale nebyly dobré, protoze plvodné sympaticky nizké naklady narlstaly se
slozitosti procesu a vyS$S§i automatizaci, a s tou jsme do budoucna dost pocitali. Proto jsme
se vratili k Salesforce. Hlavnim uskalim ve stanoveni nakladu bylo to, Ze jsme neznali
systém tak dobfe, abychom dokazali fici, co pfesné chceme zavést a jakou z mnoha sluzeb
Salesforce vyuzit. Po nékolika vzajemné frustrujicich schlizkach se zastupkyni CRM pro
neziskovky jsme poZadali - inspirovani pfedchozim jednanim s integratorem spolupracujicim
s Tabidoo - o placenou analyzu nasich potfeb. Téch 8.500 K& + DPH se ukazalo byt jako
vyborna investice. Analytik s nami ve dvou pulldennich setkanich proSel nase stavajici
nastaveni procesu a sluzeb, zjistil, co je pro nas idealni stav, a pak sepsal v jasné
definovanych fazich a krocich zadani, podle kterého CRM pro neziskovky nacenilo naklady
na implementaci Salesforce.

Nacenéni bylo pro nas dost S0k, na takovy vydaj jsme nebyli pfipraveni. Védéli jsme ale, ze
databazi potfebujeme. Rozhodli jsme se proto poptat firmy, které Salesforce implementuiji, a
porovnat jejich nabidku s nabidkou CRM pro neziskovky. Firmy jsme hledali na webu i
pomoci LinkedlIn, obeslali jsme jich asi 8 (s vyuzitim zadani, které jsme méli v ruce), nabidka
pfidla od necelé poloviny. S firmami jsme si dali i call, abychom vidéli, zda bude fungovat
komunikace - z pfedchozich zkuSenosti vime, ze jazyk IT firem a neziskovek se ob&as
prosté neprotina.

Zjistili jsme, Zze nabidka CRM pro neziskovky nakonec nebyla upIné& mimo - implementace
databaze prosté byl velky kus prace. Z firem jsme nakonec vybrali tu, ktera sice nebyla
jedni¢ka v komunikaci, ale i tak jsme si padli do noty, a hlavné - nabidla 50 % slevu na svou
obvyklou sazbu (ktera byla nakonec u vSech firem dost podobna) s tim, Ze s nami budou
spolupracovat juniofi supervidovani majitelem.

Smlouvu jsme podepsali, i kdyz jsme neméli iluze, Ze vSechno pujde hladce (spravné, rizné
jazyky, navic juniorni kolegové). Jedna z nas dostala implementaci a komunikaci s firmou



plné na starost, coz bylo dobré rozhodnuti - vybirali jsme podle pfedpokladu a zkuSenosti, a
taky podle zastupitelnosti v jeji praci. Nejlepsi bylo mit zadani, to byl jizdni fad, na kterém
jsme postavili smlouvu a podle kterého fidili spolupraci. Naro¢né bylo ob¢as fidit spolupraci
s Simonem, ktery nas dostal na starosti. Byl ikovny a mél dobré napady, ale nemé! dost
zkuSenosti s projektovym fizenim. Kdyz za&aly véci drhnout, pomohlo obratit se na jeho
Séfa, ktery nam v8em pomohl znovu nastolit strukturu a plan dalSich kroku.

Obcas jsme se ale ocitli ve tmé, kdy jsme nevédéli, jak jit dal - to kdyz jsme se dostali za
detail plvodniho zadani a bylo tfeba vyjasnit véci, o kterych ani jedna strana neméla dost
znalosti. V tu chvili pomohlo obratit se na zkuSenéjsi. Nase fundraiserka oslovila lidi z
Koalice za snadné darcovstvi a domluvila nam (placenou, ale taky nakonec nesmirné
pfinosnou) konzultaci s feditelem neziskovky, ktera méla se Salesforce velmi dobré
zkuSenosti. Honza se s nami podeélil i o to, jak funguje jejich nastaveni i v dalSich oblastech
nez téch, které jsme implementovali my - tfeba v fizeni vSech finan€nich zdroji. Tim nam
nastavil smér dalSiho rozvoje.

Bé&hem konzultace Honza popsal to, co jsme zazili i my sami. V jednu chvili se ocitnete v
bodé, kdy vSechno vypada beznadéjné. Zatim porad nevite, jestli to viibec bude vSechno
fungovat, a pfitom uz jste na tom spalili spoustu penéz a ¢asu. Timhle udolim smrti jsme si
proSli taky. Ted uz se ale rozplyvame nad reporty pro donory &i podklady pro mzdy, které se
daji vygenerovat jednim kliknutim, a divame se, jak mizeme Salesforce jesté vyuzit. Stalo to
za to.

Chcete védét vic?

Obratte se na nas pfimo, radi se podélime o zkuSenosti.
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Posileni kapacit a vzdélavani NNO.
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