
Hospic sv. Zdislavy – Rozvoj komunikace v hospici

Co se dozvíte: Jak nás přemýšlení o komunikaci přivedlo k efektivnějšímu fundraisingu

V této případové studii se zaměřím na implementaci softwaru pro rozesílání e-mailů. Covidové roky a

používání darujme.cz poukázaly na důležitost on-line komunikace, a tak jsme se rozhodli posunout

k nástroji pro hromadnou rozesílku.

Kontext Hospice sv. Zdislavy

Hospic vznikl v roce 2009, kdy poskytoval odlehčovací péči klientům na konci života. Postupně se

organizace rozrůstala a profesionalizovala. Vznikl multidisciplinární tým a v roce 2016 se splnil sen o

otevření kamenného hospice. Poskytujeme komplexní hospicové služby – domácí a lůžkový hospic,

půjčovnu zdravotních pomůcek, poradnu a odlehčovací služby terénní i pobytové. Hospic vznikal

„odspodu“, a tak má kolem sebe silnou základnu lidí, komunitu dobrovolníků, dárců soukromých i

firemních, nadace, obce a města, příznivce i ambasadory.

Popis problému

Fundraising hospice se v minulosti opíral hlavně o firmy, nadace a velké soukromé dárce. V roce 2020

jsme začali používat darujme.cz. V roce 2021 jsme implementovali CRM systém Salesforce a

realizovali on-line kampaň, která přivedla k hospici větší množství individuálních dárců, a tak vznikla

potřeba zefektivnit komunikaci. Proto jsme se rozhodli zavést do organizace software pro rozesílku

e-mailů. Předpokládali jsme, že software nám ušetří čas a práci, ukáže data o čtenosti, míře prokliků
a poukáže na relevantní obsah. Na doporučení našeho odborného konzultanta jsme implementovali

software Email kampaně, který je integrované přímo v Salesforce. To umožňuje tvořit seznamy

kontaktů na základě všech dat uložených v Salesforce.

Zcela nečekaný byl posun v práci s kontakty a jejich potenciálem pro darování. Naše kontakty jsme

v Salesforce ručně dělili do kategorií a ručně jsme evidovali frekvenci a velikost dárce. Ukázalo se, že

naše segmentace a práce s kontakty je neefektivní a neodpovídá možnostem, které nám nové

nástroje nabízí. Nevyužíváme potenciál našich individuálních dárců.

Potřebovali jsme udělat pořádek. Začali jsme přesnou definicí, kdo je pro nás firemní a individuální

dárce. Všechny dary/transakce jsme přiřadili ke kontaktům. To zprůhlednilo evidenci darů a umožnilo

nám začít využívat databázi naplno. Salesforce si data o darech stahuje z banky a darujme.cz. Data se

propisují na transakci a potom na kontakt. Nemusíme ručně zadávat informace o dárci. Na

transakci/dary jsme naprogramovali pole, které ukazuje, zda jde o akvizici nebo retenci. Spolehlivá

data nám umožňují tvořit seznamy kontaktů, které odrážejí naše fundraisingové cíle. Známe

prvodárce, míru retence i počet dárců, kteří přestali pravidelně darovat atd. Ve fundraisingových

kampaních tedy můžeme jednoduše oslovit prvodárce k pravidelnému daru, poděkovat nebo

hromadně poslat informaci, jak dary využíváme apod. Nový nástroj nám umožní adresné oslovení.

Díky propojení Salesforce s Email kampaněmi nyní připravujeme první integrovanou kampaň s cílem

získat nové dárce a následnou kampaň zaměřenou na pravidelné dárcovství. Budeme sledovat UTM

parametry a konverzní efektivitu jednotlivých e-mailů v kampani. To je obrovský krok kupředu.

Implementace e-mailového softwaru nás dovedla k revizi Salesforce a procesů v péči o dárce.

Konečně se nám podařilo změnit přístup k individuálním dárcům a začít s nimi opravdu pravidelně a

systematicky pracovat. Pro efektivní fundraising drobných dárců je klíčová optika akvizice/retence.

Oproti našemu očekávání budeme software využívat nejen k jednorázové rozesílce newsletterů nebo

pozvánek, ale i k průběžným kampaním, kdy budeme o dárce pečovat, žádat je o dary a posunovat je



na dárcovské pyramidě. A to jisto jistě povede k lepším vztahům i výsledkům ve fundraisingu. O kolik

se zvedne počet prvodárců, pravidelných dárců, když je požádáme? To nám ukáže čas. Jsme napnutí.

Chcete vědět víc?

www.hospiczdislavy.cz
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