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Fundraisingova strategie organizace Zivot v 21. stoleti, z. s.

Tento dokument vytvofili v ramci projektu Navyseni kapacit pro Zivot21, CZ.03.01.02/00/22_011/0000315
zaméstnanci a zaméstnankyné organizace Zivot ve 21. stoleti ve spolupraci s externi expertkou.

Nazev klicové aktivity: Volba vhodnych nastroji fundraisingu, vytvoreni fundraisingové strategie a jeji
pilotadz, to vSe ve spolupraci s externim expertem

Fundraising

Na uvod nasich sezeni nam expertka definovala pojem fundraising jako soustavnou cinnost za Gcelem
ziskavani financnich a jinych prostfedk(l pro neziskové organizace. Tyto prostfedky Ize nasledné pouzit
jak pro podporu cilovych skupin, tak i na provoz a rozvoj organizace. Expertka nas upozornila, ze
fundraising je naprosto zasadni soucasti finanéni udrZitelnosti organizace. Z toho dlvodu nds nabada,
abychom mu vénovali maximalni pozornost.

Dale nds expertka proskolila ohledné teorie fundraisingu. Vysvétlila nam, Ze fundraising neni jen o
objemu financnich ¢astek, které se podafi vybrat, ale primarné o budovani komunity podporovatell a
darc(, péci o stavajici darce a aktivnich zplsobech oslovovani novych darcd. Stavajici podporovatelé a
ddrci mohou oslovovat nové potencidlni pfispévatele, mohou se také stat dobrovolniky nebo i
zaméstnanci organizace. Komunita podporovatelll a darcl vyznamné napomaha zvysSovat povédomi o
organizaci a Sifit jeji dobré jméno.

DuleZitou premisou fundraisingu je fakt, Ze darci nepfispivaji na provoz organizace jako takové, ale na
jeji konkrétni projekty a obecné prospésnou ¢innost. Neziskovy sektor je dle expertky svym zplsobem
vysoce konkurenéni prostredi, kde jednotlivé organizace svadi boj o to, aby verejnost podpofila pravé
jejich projekty. Je tedy potreba nejen pfijit s dobrou marketingovou a PR strategii, ale také vytvaret u
podporovatelll a darcli pocit divéry a presvédcit je, Ze podpora nasi organizace je spravna a
smysluplnd. Toho dle expertky nejlépe docilime tim, Ze dokdZeme dobie komunikovat nase dosavadni
Uspéchy a budeme prezentovat pribéhy konkrétnich lidi a toho, jak jim byla pomoc ku prospéchu.

V minulosti jsme jako organizace k fundraisingu pfistupovali opatrné z dlivodu nedostatku zkusenosti
v této oblasti. Za Uspésnou povazujeme pouze nasi iniciativu zaméfenou na stavajici klienty, kdy se
nam od této skupiny dafilo ziskdvat finance prekvapivé dobre. Tuto skutecnost jsme posoudili jako
potvrzeni toho, Ze cilova skupina vnima pridanou hodnotu organizace a je ochotna na jeji ¢innost
dobrovolné financné pfispivat.

Expertka nas za tuto iniciativu zamérenou na stavajici klienty pochvidlila, ale jinak hodnoti dosavadni
plsobeni organizace v oblasti fundraisingu jako malo pribojné a neambicidzni. Poukazuje na to, Ze
vlbec neoslovujeme potencialni soukromé darce z rad Siroké verejnosti, ani firemni darce, nadace a
nadacni fondy — jak ¢eské, tak i zahrani¢ni. Dale poukazuje na to, Ze nevyvijime vlastni ekonomickou
aktivitu, napf. socidlni podnikdni a takto jsme pfili§ zavisly na grantech. Na zavér zminuje, ze
organizace nedostatecné vyuziva online prostoru, kam se v soucasnosti presouva znac¢na cast
fundraisingovych kampani. Expertka doporucuje zakomponovat tato doporuceni do fundraisingové
strategie.
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Fundraisingova strategie

Expertka nam definovala fundraisingovou strategii jako konkrétni plan, podle kterého organizace
ziskava financni prostredky pro svou c¢innost. Jeho soucasti by mél vybér fundraisingovych nastroja,
uréeni cilovych skupin, nastaveni cilG a vytvoreni ¢asového harmonogramu.

Fundraisingova strategie je dle expertky klicova pro financni zdravi organizace a jeji dlouhodobou
udrzitelnost. Zakladnim predpokladem finanéniho zdravi a udrZitelnosti je diverzifikace pfijmu
organizace. Expertka nas upozornila, Ze spoléhdni se jen na jeden zdroj financovani je riskantni,
protoze v pripadé vypadku tohoto zdroje je organizace existenéné ohrozena. Je tedy tfeba si zajistit
vice zdroju financovani, priibézné je analyzovat a hodnotit, jak jsou efektivni, a pfipadné zdroje ménit
nebo pridavat nové. Expertka zminila, Ze jde o dlouhodoby ukol, ktery se ale organizaci vyplati.
Rozhodli jsme se tedy vytvofit funkcni fundraisingovou strategii, do které zapracujeme doporuceni
expertky.

Prvnim krokem byl vybér vhodnych nastrojd fundraisingu. Zacali jsme tak, Ze ndm expertka
odprezentovala prehled nejriznéjsich nastroji vhodnych pro neziskovy sektor. To jsme shledali velmi
pfinosnym, nebot jsme do té doby o existenci nékterych vibec nevédéli, napf. dary ze zavéti nebo
matching grants. Expertka nds potom vyzvala, abychom jako organizace strdvili ¢as a seradili nastroje
fundraisingu podle téchto dvou kritérii: za prvé pfinos pro organizaci a za druhé atraktivita pro
zaméstnance a zaméstnankyné. Prvni kritérium definuje rdmec toho, co je pfinosné pro organizaci,
druhé kritérium expertka zahrnula proto, abychom zvysili vnitfni motivaci zaméstnanc( a
zaméstnankyn.

Na zakladé téchto kritérii jsme vybrali nasledujici nastroje fundraisingu:

e Crowdfunding

e Soukromé darcovstvi

e  Firemni darcovstvi

e B2B darcovské platformy

Tyto Ctyfi nastroje ziskaly nejvyssi hodnoceni z hlediska pfinosu pro organizaci a zaroven obdrzely
vysoké hodnoceni z hlediska atraktivity pro zaméstnance a zaméstnankyné. Expertka nam vybér
schvdlila a spole¢né jsme si odsouhlasili, Ze je budeme pilotovat. Na druhou stranu poukazala na fakt,
Ze vybér byl zaloZen na nasich preferencich, a ne na realnych datech, tedy se mize ukazat, zZe tento
vybér nebude tim nejlepsim pro organizaci. Z toho dlivodu nam doporucila, abychom neustédle méfili
efektivitu a efektivnost vybranych nastrojl fundraisingu, a v pfipadé nizké navratnosti financnich
zdrojli je vymeénili za jiné. Na zakladé skutecnych dat se takto organizace v budoucnu dopracuje

k idedInimu mixu nastrojl fundraisingu.

Dalsim krokem bylo uréeni cilovych skupin. Cilové skupiny jsme si rozdélili do dvou kategorii. Prvni
kategorie budou vsichni, ktefi nasi organizaci jeSté neznaji. D3 se fict, Ze ji potencidlné tvofi vsichni
obyvatelé Ceské republiky. Druha kategorie budou ti, kdo jiz maji povédomi o organizaci nebo s ni

maji vlastni zkusenost. Jedna se zejména o obyvatele okresi Brno-mésto a Brno-venkov.

Primarni dlivod rozdéleni na dvé kategorie je odlisna strategie pro kazdou kategorii. Prvni kategorii
budeme oslovovat pfedevsim v online prostoru, zatimco druhou kategorii primarné napfimo. Cilové
skupiny v rdmci prvni kategorie nevédi o existenci nasi organizace nebo o tom, co délame. Dle
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expertky tedy bude kli¢ové pfijit s promyslenou PR strategii, aby tato prvni kategorie byla v rdémci
fundraisingu ochotna financné prispivat na projekty organizace. Expertka zdlraznila, Ze je treba
dlsledné sledovat naklady na osloveni cilové skupiny versus Gspésnost podpory propagovanych
projektd, jinak by se také mohlo stat, Ze pfi oslovovani prvni kategorie se organizace dostane do
zapornych Cisel. V takovém pripadé bude tfeba upravit PR strategii, protoze neplni svoji zakladni
funkci, a to Uspésné podporovat fundraisingové aktivity v rdmci organizace.

Cilové skupiny v rdmci druhé kategorie nejenze uz védi o existenci nasi organizace, ale maji s ni
pfimou zkusenost, a to bud oni sami nebo nékdo v jejich bezprostfednim okoli. Na pfiklad, maminka
ditéte, které navstévuje détskou skupinu a kterd dité kazdy den do skupiny vodi, bavi se s ucitelkami
atd., ma pfimou zkuSenost s organizaci. Pokud o této pozitivni zkusenosti povyklada prarodicim
ditéte, budou i tito mit o nasi organizaci povédomi. Expertka ndm vysvétlila, Ze u druhé skupiny
pomér nakladl na osloveni cilové skupiny versus Uspésnost podpory propagovanych projekt bude
pfiznivy, protoZe naklady jsou pti pfimém oslovovani nizké.

Zakladni rozdéleni na dvé kategorie je pro potreby fundraisingu dostacujici, presto jsme se dale
zamysleli nad konkretizovanim téchto kategorii. Obé kategorie budou zahrnovat predevsim tyto cilové
skupiny:

e rodice predskolnich déti

e rodice Zakl a Zakyn zakladnich skol

e rodice student( a studentek stfednich skol

e rodice déti se specifickymi vzdélavacimi potfebami
e rodice ukrajinskych déti

e seniofi a seniorky

e pecujici osoby

Toto konkretizovani ndm v rdmci organizace pomuZe lépe vizualizovat obé kategorie a takto zvysit
uspésnost fundraisingovych nastroju.

Cile fundraisingové strategie

Hlavnim cilem fundraisingové strategie organizace je zajistit dostatek financ¢nich prostfedkd na to, aby
byly pokryty potfeby Optimdini varianty tak, jak je specifikovana v dokumentu Analyza pracovnich
pozic a definice kli¢ovych pozic pro organizaci Zivot v 21. stoleti, z. s. Tato varianta zabezpeti do
budoucna dlouhodobou stabilitu a udrzitelnost organizace.
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Online fundraising

Expertka upozoriiuje na skutecnost, Ze v soucasnosti se spousta fundraisingovych aktivit pfesouva do
online prostoru a Ze mnohé Uspésné neziskové organizace maji svlj fundraising zaloZzen primarné na
online formé fundraisingu. Ve srovnani s real-life fundraisingem ma online forma fundraisingu nizké
naklady, nabizi vétsi casovou flexibilitu, je vhodna pro i mensi organizace, které nedisponuji
zaméstnanci na fundraising na plny Uvazek.

Z dlivodu velikosti nasi organizace a omezenych zaméstnaneckych kapacit nam expertka doporucuje
vénovat zvySenou pozornost pravé moznostem online fundraisingu.

Crowdfunding

Crowdfunding je nastroj fundraisingu v online prostiedi, kdy Siroka verejnost pfispiva na konkrétni
projekt. Spociva ve vytvoreni kampané na specializovaném serveru, kde Zadatel prfedstavi organizaci a
uvede ucel sbirky, potfebnou ¢astku a také to, na co konkrétné finance vyuzije. Vefejnost ma potom
ve stanovené casové |h(té mozZnost financné prispivat, dokud se nepodafi vybrat pozadovanou
¢astku. Kazda platforma ma vlastni pravidla pro pfipad, Ze se pozadovanou ¢astku nepodafi vybrat
nebo se naopak vybere vice.

S touto formou fundraisingu dosud nemame zkusenosti, ale expertka ndm radila, ze by mohlo jit o
zajimavy zpuUsob ziskavani financi pro organizaci. Ukazala nam tfi nejrozsirenéjsi crowdfundingové
platformy na svété, Kickstarter, GoFundMe a Indiegogo. Se zdjmem jsme si webové stranky platforem
prosli, velmi se nam libily a zvaZovali jsme, jestli zde zaloZit vlastni kampan. Dospéli jsme vsak

k nazoru, Ze jsou globalni, konkurencni a zalozeny na budovani komunity. To by vyZzadovalo znacné
usili a naklady v oblasti marketingu. S ohledem na lokalni plisobnost a velikost organizace jsme se
tedy rozhodli nezakladat kampan na mezinarodnich crowdfundingovych platformach.

V dalsim kroku nas expertka obeznamila s prostfedim dvou populdrnich ¢eskych crowdfundingovych
platforem, a to Znesnaze a Donio, a vysvétlila ndam, jak funguji. Obé platformy se nam libily, a na rozdil
od mezinarodnich ndm pfisly relevantni pro nasi organizaci. Expertka nds tedy vyzvala, abychom si
zkusili zalozZit kampan a dovést ji do Uspésného konce. Bylo tfeba vybrat crowdfundingovou
platformu, cozZ prekvapivé nebylo Uplné snadné, protozZe jsme se zprvu nebyli schopni shodnout. Obé
platformy jsou si hodné podobné, nakonec jsme se vSak pfiklonili k Doniu, a to z dGvodu, Ze Znesnaze
si UCtuje poplatek ve vysi 4% z cilové ¢astky, zatimco u Donia je pfispévek na provoz platformy Cisté
dobrovolny, coZz ndm pfislo jako rozhodujici faktor. V rdmci pilotaze tedy vytvofime kampan na
platformé Donio.

PilotaZ crowdfundingu

Pod vedenim expertky jsme si v ramci pilotaze prakticky vyzkouseli crowdfundingovou kampan na
portalu Donio. Zamysleli jsme se nad konceptem kampané, a napadlo nas provazat ji s dalSimi
aktivitami organizace tak, abychom zajistili co nejvétsi mozny benefit pro organizaci.

Nejvétsi smysl nam ddvalo podpofit nasi aktivitu Inovativni generovani prijma, které je popsano
v dokumentu PilotdZ, vyhodnoceni a nastaveni procest generujicich vlastni pfijmy organizace Zivot v
21. stoleti, z. s. Tim bychom dokazali zabezpecit finance potfebné na rozjezd této aktivity.
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Rozhodli jsme se tedy podpofit znevyhodnéné déti ndkupem vytvarnych pomlcek, aby se mohly
realizovat ve vytvarné vychové a vytvaret dila, kterd budou klicova pro aktivitu Inovativni generovani
pfijm0. Tim podpotime nejen cilovou skupinu, ale i rozvoj organizace.

Stanovili jsme si cil vybrat 5.000 K¢, aby kazdé z deseti podporenych déti dostalo pom(cky v hodnoté
500 K¢. Za tuto c¢astku pofidime kazdému ditéti balicek, ktery bude obsahovat nasledujici polozky:

e Barevné papiry A4, 80 g - 20 listd

e Lepicity€inkal5g

e Temperové barvy 12 ml - 12 barev

e Vodové barvy - 12 barev

e Trojhranné pastelky 12 barev

e  Tuzka grafitova, 3 stupné tvrdosti - baleni 4 ks
e Trojhranné voskovky - 12 barev

o Trojhranné fixy - 12 barev

o Stétec $tétinovy, plochy, velikost 12 baleni 3 ks

Celkem za balic¢ek 500 K¢
Celkem za 10 bali¢ka 5.000 K¢

Dalsim krokem bylo namyslet, co se stane, pokud vybereme vice nebo naopak méné financnich
prostredk( neZ stanovenych pét tisic korun. Shodli jsme se na tom, Ze pokud by se vybralo méné nez
stanovenou castku, cena balickl by se adekvatné ponizila, tedy by obsahovaly méné polozek. Pokud
by se podafilo vybrat vice nez stanovenou ¢astku, cena balickd by se naopak adekvatné zvysila, takze
by balicky obsahovaly vice vytvarnych pomucek ve vyssi celkové hodnoté. Z platformy Donio nas
emailem upozornili, Ze po Uspésném vybrani ¢astky, at uz nizsi nebo vyssi, je potfeba dolozit nakup
vytvarnych potreb, napf. fakturou. Na doloZeni je stanovena ¢asova |Ihlita dvanact mésict od
vyplaceni financnich prostfedk( na provozni ucet organizace.

Po vymysleni konceptu jsme mohli pfistoupit k registraci nového uctu na platformé Donio. Vyplnili
jsme zakladni informace o organizaci v€etné Cisla provozniho Uctu organizace. Pfidali jsme kratky
popis organizace, popis projektu, popis cilové skupiny a to, jak budeme nakladat s financemi, nahrali
logo a nékolik relevantnich obrazk(. DolozZili jsme potfebné dokumenty, tj. stanovy organizace,
potvrzeni o bankovnim Uctu, rozpocet projektu, souhlas s vedenim sbirky na Donio a ¢estné
prohladseni o bezdluznosti. Nasledné jsme cekali asi tyden na schvaleni projektu. Po potvrzeni o
schvaleni ndm pfislo i potvrzeni o zahdjeni sbirky.

Sbirku jsme propagovali napfimo u stavajicich nebo minulych klientl a klientek organizace. Tato pfima
forma marketingu se ndm v minulosti osvédcila, klienti a klientky nasi organizaci znaji, maji s ni vlastni
zkusenost a jsou tak mnohem ochotnéjsi podporovat jeji aktivity nez nékdo, kdo o organizaci nic nevi.
S ohledem na to, Ze cilova ¢astka byla mal3, jsme také nechtéli investovat financni prostfedky do
online reklamy. Méli jsme obavy, Ze by se ndm reklama prodraZila a vysledky by stejné nebyly tak
uspokojivé jako u téch, co nas znaji. Tato strategie se ukdzala byt Uspésna. Byli jsme prekvapeni, Ze se
nam cilovou ¢astku podafilo vybrat a prekrocit. Jsme spokojeni a motivuje nas to do budoucich shirek.

Pilotaz crowdfundingu hodnotime jako velmi Uspésnou. Naucili jsme se novym dovednostem a ziskali
zkuSenosti s timto populdrnim nastrojem fundraisingu. Vérime, Ze v budoucnu bychom dokazali
vybirat i vyssi ¢astky na podporu cilovych skupin i rozvoj organizace.
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Darcovstvi
Uvod
Na uvod nasich sezeni se nds expertka zeptala, jak bychom definovali darcovstvi. Charakterizovali
jsme ho jako poskytnuti daru s dobrym umyslem podpofit nebo pomoci pfijemci. Expertka nasi
definici ohodnotila jako pomérné vystihujici. Pokrac¢ovala zd(iraznénim vyznamu darcovstvi pro
financni udrzitelnost organizaci, kdy zminila, Ze je nepostradatelnym pilifem neziskového sektoru a
zéroven duleZitou soucasti fungovani obcanské spolecnosti. Zdlraznila, Ze ¢im vice je darcovstvi
rozsifené ve spolec¢nosti, tim vice pfispiva k socialnimu smiru. Dochazi totiz k pfesunu financnich
prostfedk( smérem k potfebnym a posiluje se tak solidarita ve spolec¢nosti.

Nasledovala otdzka, jak Ize darcovstvi rozdélit. Napadlo nas, Ze dle ¢etnosti mlZzeme darcovstvi délit
na jednorazové a opakované. Expertka nam dala za pravdu a doplnila, Ze opakované darcovstvi lze
jesté délit na nepravidelné a pravidelné. Jednorazovi darci pfispéji pouze jedenkrat, opakovani
vicekrat, avSak nepravidelné, a pravidelni darci pfispivaji v predem nastavenych intervalech, a to
nejcastéji mésicné, kvartalné, pllrocné nebo rocné. Dale se darcovstvi dle expertky déli na soukromé
a firemni a také dle typu daru na finan¢ni, hmotné nebo nehmotné.

Na problematiku darcovstvi Ize dle expertky pohlizet ze dvou smér(, kterymi jsou ziskavani novych
darcl a péce o ty stavajici. Nasi snahou by mélo byt ziskavat predevsim co nejvice pravidelnych darcu,
mimo jiné motivaci jednorazovych darcu stat se opakovanymi a idealné pravidelnymi darci a
opakovanych darci stat se pravidelnymi. Tohle je nezbytné pro finanéni udrzitelnost organizace,
protoZe to pFispiva k predvidatelnosti financnich tok(. Péce o stavajici darce je tedy stejné duilezita
jako ziskdvani novych, protoZe je v zajmu organizace si stavajici darce udrzet. To pfispiva k naplfiovani
strategickych cil( organizace.

Dalsi aktivitou byl brainstorming, kdy nds expertka vyzvala, abychom se pokusili pfijit s co nejvice
moznostmi, jak miZe neziskova organizace ziskat nové darce. Napadly nds tyto moZnosti: aktivni
oslovovani potencidlnich darcl e-mailem, prostfednictvim letakd atd., reklama (fyzickd, v médiich, na
internetu, socidlnich sitich) a usporadani spolecenskych akci za uc¢elem ziskani darcll. Expertka
ocenila, Ze se ndm podafilo vzpomenout si na ty nejrozsirenéjsi zplisoby, a doplnila dalsi moznosti:
Clenské prispévky, vynosy z investic, pronajmy prostor, matching grants, dary ze zavéti a jiné.

Ochrana osobnich udaju

V rdmci planovani spoluprace s darci nas expertka upozornila na fakt, Ze musime dodrzovat GDPR a
ochranu osobnich Udajl. V opacném pripadé bychom jako organizace mohli dostat pokutu az do vyse
10 milion{ K&. Expertka nas drazné upozornila, 7e Ufad na ochranu osobnich tdajd vykondvé dozor
v oblasti elektronického marketingu, konkrétné elektronicky zasilanych obchodnich sdéleni na zakladé
zdkona ¢.480/2004 Sh. Podle zakona tedy nemUzeme elektronicky zasilat nevyZzadana obchodni
sdéleni bez toho, aby nam pfijemce predem udélil souhlas. Co vSak dle expertky délat mizeme, je
zkouset oslovovat stavajici a byvalé klienty, od nichzZ tento souhlas jiZ mame, s Zadosti, aby o mozZnosti
firemniho darcovstvi fekli lidem ve svém okoli a odkazali je na sekci pro firemni darce na naSem webu.
V této souvislosti nam expertka vytkla, Ze jsme si tuto databazi méli budovat jiz od vzniku organizace.
Dle expertky je zasadni, abychom se vSech novych klientd disledné ptali na souhlas ke kontaktovani
za Ucelem komunikace obchodnich sdéleni.
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Soukromé darcovstvi

AZ doposud jsme oslovovali soukromé darce jen pfi osobnim kontaktu na akcich organizace, napft. na
vanocni besidce, ukonceni Skolniho roku a jinych. Primarné jsme oslovovali jen osoby, které jsou
néjakym zplsobem s organizaci spjaty a zucastnily se akci organizace, napf. rodice, prarodice,
pribuzné, pratele, kolegy a dalsi. Tuto nasi dosavadni aktivitu hodnotime jako Uspésnou, prekvapilo
nas, jaké mnozstvi lidi nds bylo ochotno podpofit.

Expertka nas za stavajici aktivitu chvali, ale navrhuje, abychom postupovali systematictéji, zviditelnili
se v online prostoru, a predevsim oslovovali nové darce. Navrhuje ndm vytvoreni sekce pro darcovstvi
na webu organizace, kde budou obsazeny tyto ¢asti: Uvod, predstaveni kontaktni osoby pro darce
vCetné fotografie pro vétsi dlvéryhodnost, riizné moznosti a zplsoby podpory, napf. bankovnim
prevodem na Ucet organizace, platbou pres platebni branu, formou pravidelné mési¢ni podpory,
vécného daru, partnerstvi a jiné.

Firemni darci

AZ doposud jsme firmy neoslovovali a nezddali o finance, avSak expertka nam radi, abychom tento
potencial zacali vyuzivat. Navrhuje ndm vytvoreni sekce pro firemni darce na webu organizace, kde
budou obsazeny tyto ¢asti: Uvod, predstaveni kontaktni osoby pro firemni darce véetné fotografie pro
vétsi davéryhodnost, rizné moznosti a zplsoby podpory, napr. bankovnim pfevodem na ucet
organizace, platbou pres platebni branu, formou pravidelné mési¢ni podpory, vécného daru,
partnerstvi a jiné. V organizaci panuje shoda na tom, Ze se cestou firemniho darcovstvi do budoucna
rozhodné chceme vydat.

PilotaZ darcovstvi

Expertka ndm doporucila vyuzivat pro ddrcovstvi platformu Shoptet. Vysvétlila nam, zZe prestoze se
Shoptet primarné pouziva k tvorbé komercnich eshopli, mlze slouzit i jako rozcestnik pro nase
soukromé i firemni darce. Jde podle ni o velmi propracovany nastroj, ktery je privétivy pro uzivatele.
Rozhodli jsme se, Ze v rdmci pilotaZe darcovstvi vyrobime rozcestnik pro darce na platformé Shoptet.
Do toho rozcestniku se darci dostanou kliknutim na odkaz na webovych strankach organizace.

Jako prvni krok jsme si na webovych strankach Shoptet zadali email organizace a zalozili si eshop. Po
zaloZeni jsme si zménili heslo a zapnuli dvoufaktorovou autorizaci, jak nam bylo doporuceno.
Nasledné jsme vytvofrili kategorie Darcovstvi a Podpofit projekty. Kategorie Darcovstvi obsahuje dvé
podkategorie, a to Soukromi darci a Firemni darci. Kategorie Podpofit projekty obsahuje tfi
podkategorie, a to Socialni podnikani, Tranzitni program a Znevyhodnéné déti.

Jako dalsi krok jsme vytvofili produkty, které jsme pridali do jednotlivych podkategorii.

Do podkategorie Soukromi ddrci jsme vlozZili devét produkt(, a to Chci darovat 100, 200, 300, 500,
1.000, 1.500, 2.000, 5.000 a 10.000 K¢. Do podkategorie Firemni darci jsme vloZili také devét
produktd, a to Firemni dar 500, 1.000, 1.500, 2.000, 5.000, 10.000, 20.000, 30.000 a 50.000 K¢.

Do podkategorie Socialni podnikani jsme vlozili devét produktd, a to Prispéji 100, 200, 300, 500,
1.000, 1.500, 2.000, 5.000 a 10.000 K¢. Do podkategorie Tranzitni program jsme vlozili také devét
produktl nazvanych Chci prispét 100, 200 K¢ atd. Do podkategorie Znevyhodnéné déti jsme vloZzili
opét devét produktl, a to Daruji 100, 200 K¢ atd.

Dalsim krokem byl vybér a nahrani ilustraci ke kazdému produktu. llustrace jsme vybrali z nasi interni
databaze zakoupenych obrazkl pro komeréni pouZziti. Nebyl to Uplné snadny ukol, protoze jsme
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potifebovali velké mnoZstvi obrazk(i od jednoho autora s jednotnym stylem. Navic bylo potfeba, aby
obrdazky byly alesponi trochu relevantni vzhledem k obsahu.

Vybranych Ctyficet obrazk( bylo tfeba upravit v grafickém editoru véetné ofezu a pfizplsobeni
velikosti. Nasledné probéhla selekce obrazku a pfifazeni do jedné z péti kategorii, pricemz jsme
obrazky radili tak, aby v mfiZce o velikosti 3x3 polic¢ka vedle sebe ani pod sebou nebyly dvé stejné
barvy. Poté jsme obrazky ve spravném poradi nahrdli k jednotlivym produktiim do odpovidajicich
kategorii a podkategorii. Poslednim krokem pfi tvorbé produktl bylo pfidani ¢astek a poctu
virtualnich kusd produktu na skladu tak, aby produkt bylo mozné zakoupit opakované.

Na zavér jsme zprovoznili platebni branu se vSemi moZnostmi plateb, které Shoptet nabizi v ramci
tarifu zdarma. Platebni branu jsme sparovali s provoznim Uétem organizace. Také jsme nastavili
automatické emailové odpovédi, které jsou odeslany kupujicimu po zakoupeni produktu. Vzhledem
k faktu, Ze vSechny nabizené produkty jsou virtualni, nebylo treba resit logistiku zasilani. V tomto
momentu kon¢i automatizovany proces Shoptetu a prichazi na fadu manualni odpovéd proskolené
zaméstnankyné. Je pro nas duleZité poslat adresné podékovani darcim, zlstat s nimi v kontaktu,
pozadat je o zafazeni do databaze darcd a nabidnout potvrzeni o daru.

Pilotaz darcovstvi hodnotime jako pfinosnou. Vytvofili jsme uZivatelsky privétivy rozcestnik pro
soukromé i firemni darce. Vérime, Ze ruku v ruce s ucinnou PR strategii nam tento ndastroj pomuze
napliovat stanovené fundraisingové cile.
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B2B darcovské platformy

Dalsim nastrojem fundraisingu, na ktery nas expertka upozornila, jsou B2B darcovské platformy. Tyto
platformy umoziuji darcovstvi béhem nakupovani na internetu. Funguje to tak, Ze nakupujici navstivi
portal platformy a zde si vybere eshop a také neziskovou organizaci, které chce pomoci. Nasledné ho
portal pfesméruje na eshop, kde si vybere zboZzi a zaplati. To je vSe, co se déje ze strany nakupujiciho.
Poté probéhne prevod daru od eshopu na ucet platformy. Tento dar je vidy urcité procento z vyse
nakupu, a je daleZité Fict, Ze nakupujici neplati nic navic, nebot dar jde na vrub eshopu. Nasledné je
dar na portélu uloZen v sekci pfislusné neziskové organizace, a pokud organizace dosahne akumulace
darl v urcité vysi, miZe si organizace prostiedky prevést na svlj transparentni nebo provozni tcet a
s nimi pak disponovat podle svého uvazeni.

Experta nam predstavila platformu Givt.cz, ktera se nam velmi zalibila z divodu jednoduchosti, a
proto jsme se rozhodli, Ze tento ndstroj fundraisingu zafadime do nasi strategie. NiZze naleznete
obrazek z platformy Givt, kde na ptikladu vysvétluji princip, jak to funguje.

Pro¢ nakupovat pfes GIVT.cz?

0O w @O

—_
— Jde na e-shop. Objedna Petra ma
. a zaplati 629 K&. novy svetr.
o kupuje o V ‘ @ @
Jde na GIVT.cz Objedna Petrama Petra pFispéla

a proklikne se na e-shop. a zaplati 629 K&. novy svetr. 63 KE na organizaci
Clovék v tisni.

Pilotaz darcovstvi prostfednictvim B2B platformy

Rozhodli jsme se, Ze v rdmci pilotdze si jako organizace zaloZime Ucet na Givt. Na portalu jsme
zaregistrovali nasi organizaci a vyplnili formular, ve kterém bylo potfeba uvést zakladni udaje o
organizaci a také vybrali, ¢im se organizace zabyva. DalS$im krokem bylo vypInéni kontaktni osoby a
dalsi udaje pro verejny profil organizace. Nasledné bylo potifeba nahrat logo organizace, dalsi obrazky
a uvést podrobny popis organizace.

Timto byla registrace dokoncena. Nasledné jsme premysleli, jak nejlépe propagovat moznost
darcovstvi pres portal Givt. Napadly nas nasledujici tti zpGsoby:

e zfizeni podsekce v rdmci sekce Darcovstvi na webu organizace
e propagace této formy darcovstvi na socialnich sitich
e propagace prostfednictvim email marketingu

V rdmci organizace jsme provedli mensi prlizkum mezi rodic¢i déti. Ptali jsme se rodicq, jestli nakupuji
na internetu a jak ¢asto, a jestli by byli ochotni nds takto podporovat pres portal Givt. Velka vétSina
rodic¢t udavala, Ze nakupuiji ¢asto a Ze by byli ochotni nasi organizaci timto zplsobem podporovat.
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Zasadnim argumentem pro né bylo to, Ze cena nakupu se pro né nezvysuje, a zaroven s tim nemaji
Zadnou prdci navic. Tento vysledek nds motivoval k tomu, abychom se této formé ddrcovstvi vénovali.

Po Uspésné registraci jsme obdrzZeli potvrzeni, Ze nas ucet je nyni aktivni a mizZeme jako organizace
pfijimat dary. Prvni dar, ktery jsme obdrzeli, byl 22,50 K¢ z nakupu na eshopu Econea. Portdl ma
podminku, Ze vyplaci financ¢ni prostfedky na provozni Gcty organizaci az po dosaZeni ¢astky dva tisice
korun. Je tedy zfejmé, Ze vybrat ¢astku 2.000 K¢ bude nasi organizaci chvili trvat. Na druhou stranu
jde podle nas o vyborny koncept, ktery Ize darciim jednoduse vysvétlit. Také samotny proces
darcovstvi je extrémné jednoduchy jak pro organizaci, tak i pro darce. Staci jit na portal a nakoupit.

Vzhledem k ¢astkam, které Givt bude pro nasi organizaci generovat, tento zpUsob darcovstvi vidime
spisSe jako doplnék nasi fundraisingové strategie nez jako jeji hlavni pilif. | tak si vS8ak myslime, Ze
vzhledem k celkové jednoduchosti by byla Skoda se tomuto fundraisingovému ndstroji nevénovat.
Jedna se o dalsi cenny zdroj financi pro organizaci.

Zavér

Tuto projektovou aktivitu Volba vhodnych ndstroji fundraisingu, vytvoreni fundraisingové strategie a
jeji pilotdz, to vse ve spoluprdci s externim expertem hodnotime jako velmi pfinosnou pro organizaci.
Ziskali jsme spoustu novych informaci ohledné fundraisingu a hlubsi vhled do problematiky. Také jsme
vytvorili funkéni fundraisingovou strategii, se kterou budeme déle pracovat, pribézné ji vyvhodnocovat
a upravovat na zdkladé dosahovani vysledk( jednotlivych fundraisingovych nastroja. Vybrali jsme
fundraisingové nastroje, urcili jsme cilové skupiny, naplanovali cile a ¢asovy harmonogram. Nasledné
probéhla pilotaz, béhem které jsme si vSechny poznatky v praxi vyzkouseli, osvojili si nové dovednosti
a polozili zaklady pro budouci fundraisingové aktivity.

Tento projekt Navyseni kapacit pro Zivot21, CZ.03.01.02/00/22_011/0000315 je spolufinancovan Evropskym
socialnim fondem a statnim rozpoc¢tem Ceské republiky.



