Hospic sv. Zdislavy — Rozvoj komunikace v hospici
Co se dozvite: Jak nas pfemysleni o komunikaci pfivedlo k efektivn&jSimu fundraisingu

V této pripadové studii se zamé&Fim na implementaci softwaru pro rozesilani e-mail(. Covidové roky a
pouzivani darujme.cz poukazaly na dllezitost on-line komunikace, a tak jsme se rozhodli posunout
k ndstroji pro hromadnou rozesilku.

Kontext Hospice sv. Zdislavy

Hospic vznikl v roce 2009, kdy poskytoval odlehéovaci pé&i klientim na konci Zivota. Postupné se
organizace rozrUstala a profesionalizovala. Vznikl multidisciplinarni tym a v roce 2016 se splnil sen o
otevieni kamenného hospice. Poskytujeme komplexni hospicové sluzby — domaci a IGZkovy hospic,
pUjéovnu zdravotnich pomUcek, poradnu a odlehGovaci sluZby terénni i pobytové. Hospic vznikal
,odspodu”, a tak ma kolem sebe silnou zdkladnu lidi, komunitu dobrovolnikl, darct soukromych i
firemnich, nadace, obce a mésta, pfiznivce i ambasadory.

Popis problému

Fundraising hospice se v minulosti opiral hlavné o firmy, nadace a velké soukromé darce. V roce 2020
jsme zaCali pouzivat darujme.cz. V roce 2021 jsme implementovali CRM systém Salesforce a
realizovali on-line kampani, ktera pfivedla k hospici vét$i mnoZstvi individudlnich darc(, a tak vznikla
potieba zefektivnit komunikaci. Proto jsme se rozhodli zavést do organizace software pro rozesilku
e-mailll. Pfedpokladali jsme, Ze software ndm uSetfi ¢as a praci, ukdZe data o étenosti, mife proklikl
a poukaze na relevantni obsah. Na doporu€eni naSeho odborného konzultanta jsme implementovali
software Email kampané, ktery je integrované pfimo v Salesforce. To umoZniuje tvofit seznamy
kontaktll na zdkladé vSech dat uloZenych v Salesforce.

Zcela neCekany byl posun v préci s kontakty a jejich potencidlem pro darovani. NaSe kontakty jsme

v Salesforce ru€né délili do kategorii a ruéné jsme evidovali frekvenci a velikost darce. Ukazalo se, Ze
naSe segmentace a prace s kontakty je neefektivni a neodpovidd moznostem, které ndm nové
ndstroje nabizi. NevyuZivdme potencial naSich individudlnich darc(.

Potfebovali jsme udélat poradek. Zacali jsme pfesnou definici, kdo je pro nas firemni a individualni
darce. VSechny dary/transakce jsme pfifadili ke kontaktim. To zprUhlednilo evidenci darCl a umoZnilo
nam zaCit vyuzivat databazi naplno. Salesforce si data o darech stahuje z banky a darujme.cz. Data se
propisuji na transakci a potom na kontakt. Nemusime ru¢né zaddavat informace o darci. Na
transakci/dary jsme naprogramovali pole, které ukazuje, zda jde o akvizici nebo retenci. Spolehliva
data ndm umoZznuiji tvofit seznamy kontaktU, které odrazeji naSe fundraisingové cile. Zname
prvodarce, miru retence i poCet ddrcl, ktefi pfestali pravidelné darovat atd. Ve fundraisingovych
kampanich tedy mUzeme jednoduse oslovit prvodarce k pravidelnému daru, podékovat nebo
hromadné poslat informaci, jak dary vyuzivdame apod. Novy nastroj nam umozni adresné osloveni.

Diky propojeni Salesforce s Email kampanémi nyni pfipravujeme prvni integrovanou kamparni s cilem
ziskat nové darce a naslednou kampar zaméFenou na pravidelné darcovstvi. Budeme sledovat UTM
parametry a konverzni efektivitu jednotlivych e-maill v kampani. To je obrovsky krok kupfedu.

Implementace e-mailového softwaru nas dovedla k revizi Salesforce a proces(l v péci o darce.
Kone&né se ndm podafilo zménit pfistup k individudlnim darclim a zadit s nimi opravdu pravidelné a
systematicky pracovat. Pro efektivni fundraising drobnych darcU je kliCova optika akvizice/retence.
Oproti naSemu oCekavani budeme software vyuZivat nejen k jednorazové rozesilce newsletterll nebo
pozvanek, ale i k prib&znym kampanim, kdy budeme o darce peCovat, Zadat je o dary a posunovat je



na darcovské pyramidé. A to jisto jist& povede k lepSim vztahUm i vysledkiim ve fundraisingu. O kolik
se zvedne pocCet prvodarcl, pravidelnych darcu, kdyZ je poZddame? To ndm ukaze €as. Jsme napnuti.

Chcete védét vic?
www.hospiczdislavy.cz
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