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MANAZERSKE SHRNUTI

Tato Fundraisingovd strategie rozpracovdvd cdst ekonomického modelu Meridiem
0.p.s. 20252029 a navazuje na Stfednédoby strategicky pldn, PR strategii a Strategii
vicezdrojového financovdni. Zaméfuje se na dary a partnerstvi (firemni a individudini), které
doplnuji grantové financovdni a umoziuji organizaci rozvijet sluzby, odborné vystupy a
osvétové/advocacy aktivity v tématu rovného zapojovéni muzd do péce o vdiné nemocné
déti.

Strategie zavdadi jednotny systém prdce s ddrci: jasné cile, segmentaci, programy
(pravidelné dary, firemni partnerstvi, kampané), cestu ddrce, transparentni komunikaci
dopadu a pravidelny reporting.
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1. UCEL A VAZBA NA STRATEGICKY PLAN

Fundraisingovd strategie definuje, jok bude Meridiem o.p.s. v letech 2025-2029
systematicky ziskGvat a udrzovat dary a partnerstvi. Cilem neni nahradit grantové financovani,

ale doplnit ho o stabiliza¢ni zdroje a umoznit dlouhodoby rozvoj odborného a spolecenského
dopadu.

STRATEGIE JE PROVAZANA ZEJMENA S:

e PR strategii (obsah, média, transparentnost, komunikace dopadu)
e Strategii vicezdrojového financovdani (cilovy mix zdrojd, pipeline fizeni, role a procesy)
e Strategickym cilem 2029: expertni lidr v zapojovani muzd do péce
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2. VYCHODISKA A FUNDRAISONGOVE PRINCIPY

e Fundraising je dlouhodobd prdce se vztahy - klicové je udrzeni a rozvoj ddrcd, nejen
akvizice.

e Odbornost a dopad jsou hlavni argument: fundraising stoji na konkrétni zméné
v rodindch a na prenositelném know-how.

e Transparentnost a etika komunikace jsou standard (jasné informace o c&innosti,
financovani a vyuziti darg).

e Partnerstvi se vybirgji tak, aby byla v souladu s posldnim organizace a nevyzadovala
aktivity v rozporu se strategickymi cili Meridiem.

e Nizkd administrativni z&téz: pouzivdme jednoduché procesy, Sablony a automatizaci
(CRM, potvrzeni, onboarding).

e Méfeni a uceni: kazdd kampan/program md KPI a jednoduché vyhodnoceni (co
funguie, co zrusit, co skdlovat).
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3. FUNDRAISNGOVE CiLE 2025-2029 (MODEL) A KPI

Cile jsou navrzeny tak, aby byly dosazitelné pfi redlistickych kapacitdch (stabilni role

fundraising/BD + podpora PR).
3.1. CIiLE DLE SEGMENTU
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Pozn.: U firemnich partnerstvi je dulezitéjsi retence (obnova) a kvalita spoluprdce nez vysoky
pocet malych sponzorC.

3.2. KPISADA (MINIMALNI)

e Pravidelni dérci: pocet, retence (%), primérny dar, Cisty prirdstek mésicné.

e Firemni partnerstvi: pocet aktivnich partnerl, ro¢ni hodnota, obnova (%), pocet
spolec¢nych vystupU (PR/advocacy).

e Akvizice: konverze web-dar (%), vykon kampani (CPA), zdroje leadd (web, doporuceni,
média).

e PéCe o ddarce: otevienost newsletterd, odezvy, UCast na setkdnich, NPS / krdtky
dotaznik.

¢ Ndkladovost fundraisingu: Casovd ndrocnost kampani, pfimé ndklady vs. vynos (véetné
pfimérené rezie).
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4. PROC MERIDIEM O.P.S., PRO KOHO A JAKY DOPAD

Meridiem o.p.s. podporuje rodiny pecujici o vdiné nemocné déti. Specifikem
organizace je systematickd prdce s tim, aby se muzi stdvali rovnocennymi partnery v péci —
tedy aby péce nebyla fakticky nesena pouze matkou. Tento pristup posiluje stabilitu rodiny,
snizuje riziko vyCerpdni primdrnino pecuijiciho a zvysuje udrzitelnost domdci péce.

Fundraisingovy pfibéh (narativ) stoji na tfech pilifich:

1)  Zména v rodindch: konkrétni kompetence a odpovédnosti muzd v pédi.

2) Prenositelnost: Meridiem o.p.s. vytvdri a §ifi metody a know-how vyuzitelné i dalsimi
organizacemi a institucemi.

3) DUOvéryhodnost: transparentni fungovdani, odborné vystupy a méritelné vysledky..

4.1. CO DARCE UMOINI FINANCOVAT (PRIKLADY)

e Rozvoj a dostupnost podpUrnych programd pro rodiny (kurzy, poradna, podpdrné
formaty)

e Tvorbu a Sifeni metodik a odbornych vystupd (studie, doporuceni pro praxi)

e Osvétu a komunikaci dopadu (média, web, kampané) v souladu s PR strategii

e Pilotni inovace a rychlé reakce na potfeby rodin (tam, kde grantové zdroje nejsou
flexibilni)
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5. SEGMENTACE DARCU A NABIDKA HODNOTY

5.1. INDIVIDUALNI DARCI

Individudini ddrcovstvi je budovdno primdrné na pravidelnych darech. Segmentace
(model):

e Rodiny a blizci (lidé s osobni zkusenosti s péci) — vysokd motivace, citlivost na etiku
komunikace.

o Sirdi vefejnost — reaguje na srozumitelny dopad a divéryhodnost znacky.

o Odbornd komunita — motivovdna systémovou zménou a prenosem know-how.

5.2.  FIREMNI PARTNERI

Firemni spoluprdice je postavena na partnerstvi (ne pouze jednordzové sponzorstvi).
Segmentace (model):

e Firmy s prioritami v oblasti rodiny, zdravi, déti, dusevniho zdravi a rovnosti.
e Firmy s velkym podilem zaméstnancd-rodicd (zaméstnanecké programy ).
e Firmy a znacky, které chté&ji kvalitni obsah a odborné vystupy (spolecné kampané).

5.3. HLAVNi DONATORI A MECENAS]I

Hlavni dondtofi jsou budovani individudiné. Nabidka hodnoty je zalozena na osobnim
vztahu, divére, jasné vymezeném UCelu daru a pravidelném reportingu dopadu.
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6. FUNDRAISINGOVE PROGRAMY A NASTROJE

6.1. PROGRAM PRAVIDELNYCH DARCU (ZAKLAD)

* X %

e 3 Urovné ddrcovstvi (napf. 200 / 400 / 800 K& mésicné&) s jasnym dopadem a
jednoduchym popisem.

e Onboarding série (podékovdni, vysvétleni dopadu, co bude ddrce dostavat, jak
zménit/ukoncit dar).

e Ctvriletni ,impact update* pro ddrce (strucné, srozumitelné, s daty).

e Roc¢ni dopis a podékovdni + pozvdni na online setkdni.

6.2. JEDNORAZOVE KAMPANE (2-3 ROCNE)

e Tematické kampané navdzané na obsahovy pldn PR (napf. Den otc¥, Den rodiny,
relevantni zdravotni dny).

e Kamparovy balicek: landing page, krdtké video/quote, 2-3 piibéhy dopadu (v
souladu s etickymi pravidly), e-mailing, social.

e Cil kampané je vidy jasné vymezen (napf. financovdni odborného vystupu /
dostupnosti programu).

e Vyhodnoceni do 14 dn0 po kampani (ndklady, vynos, konverze, lessons learned).

6.3. FIREMNI PARTNERSTVIi A SPONZORSKE BALICKY

Doporucend struktura balickd (model):

Rocni prispévek

Hodnota pro firmu Reporting dopadu

(orientacné)
logo + 1 spolecny vystup +
zameéstnaneckd aktivace
strategické partnerstvi +
odborné vystupy + event
Patron 20-50 tis. K& podpora konkrétni akfivity 1x rocné report

Partner 50-150 fis. K& 2x rocné strucny report

Hlavni partner | 200-500 tis. K& kvartdini report + setkdni

Kazdé partnerstvi mé mit smluvni rdmec, jasné vymezené pinéni a transparentni
reporting. Pfi vybéru partnerd se posuzuje soulad hodnot a reputacni rizika.

6.4. HLAVNI DONATORI (INDIVIDUALNI PRISTUP)

e Identifikace 20-30 potencidlnich podporovatell (vazby, doporuceni, odbornd
komunita).

e Osobni schizka a nabidka podpory konkrétniho cile (napf. studie/metodika,
dostupnost programu).

e Dohoda o reportingovém rezimu a formé podékovani (bez prehnanych slibd).

10
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DOPLNKOVE NASTROJE (VOLITELNE DLE KAPACIT)

Beneficni event mensiho rozsahu (1x rocné&) - primdrné vztahovy, sekunddrné

VYNOSOVY.
Zaméstnanecké sbirky a matching (u firemnich partnerd).
Peer-to-peer vyzvy (zapojeni ambasador’; vhodné, pokud je kapacita na podporu).

11
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7. CESTA DARCE A KOMUNIKACNIi RAMEC (NAVAZNOST NA PR STRATEGII)

Fundraising vyuzivd komunikacni rémec PR strategie (obsahové pilife, tone of voice,
transparentnost). Nize je minimdini ,,cesta ddrce" (donor journey), kterou doporucujeme
zavést.

7.1. CESTA DARCE (MINIMALNI STANDARD)

e Akvizice: web/obsah/média/ambasadofi — jednoduchd vyzva k daru.

¢ Konverze: dar — okamzité podékovdni + potvrzeni + jasné vysvétleni, co dar umozni.

e Onboarding: série 3 zpradv béhem 14 dnU (dopad, dUvéryhodnost, jak zOstat v
kontaktu).

o Péce: pravidelné aktualizace (kvartding), prilezitost pro zapojeni (online setkdni, sdileni).

e Retence a rozvoj: vyroc¢ni podékovdni, moznost navyseni daru, obnova firemniho
partnerstvi.

7.2. ETIKA KOMUNIKACE DOPADU
e Pribéhy rodin pouzivime pouze se souhlasem, v anonymizované podobé a bez
senzace.

¢ Dopad komunikujeme vécné: kombinace lidského pfibéhu a dat (co se zménilo).
e U darQ vidy uvadime srozumitelné vyuziti (v mezich reality a moznosti organizace).

12
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8. ORGANIZACNI ZAJISTENIi: ROLE, PROCESY, CRM, DATA A COMPLIANCE

8.1. ROLE A ODPOVEDNOSTI (DOPORUCENI)

e Vedeni/ieditelka: schvalovani klicovych partnerstvi, dozor nad etickymi standardy,
reprezentace u hlavnich dondtord.
¢ Fundraising/BD: pipeline, nabidky, kampané, péce o partnery a ddrce, koordinace s

PR.

e PR/komunikace: obsah, web, kampané, dopadové materidly, fransparentnost na
webu.

¢ Finance/administrace: potvrzeni o darech, evidence, smlouvy, fakturace, reporting,
GDPR.

8.2. PROCESY (ZJEDNODUSENE)

e Lead (kontakt) - z&znam v CRM - kvdlifikace (typ ddrce, potencidl, dalsi krok).
¢ Nabidka (balicek / individudini) - schvdleni vedenim u vyznamnych partnerstvi.
e Smlouva / potvrzeni - realizace plnéni - reporting dopadu.

e Péce o ddrce (plan kontaktd) - obnova / navyseni.

8.3. CRM A DATA

Doporuceni: zavést jednoduché CRM (i zdkladni tabulka + postupné ndstroj) s
jednotnymi stavy pipeline, aby bylo mozné fidit ddrce i partnery, pldnovat kontakty a
vyhodnocovat retenci. Zpracovdni osobnich Udajd se fidi GDPR; souhlasy a komunikace musi
byt evidované.

8.4. PRAVIDLA PRIJIMANI DARU

e Dary a partnerstvi jsou piiimdny na zdkladé posouzeni souladu s posldnim a
reputacnich rizik.

e  Odmitnuti daru je mozné, pokud by dar nebo podminky byly v rozporu s hodnotami a
strategickymi cili organizace.

e U vyznamnych dar0/partnerstvi se rozhodnuti dokumentuje (interni zapis).

13
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9. ROCNi PLANOVANIi A KALENDAR AKTIVIT

Fundraising se pldnuje roc¢né s kvartdlnimi revizemi. Doporuceny kalenddr:

*
*
*

e QI: priprava materidld, osloveni firem, prvni kampan.

e Q2: aktivace firemnich partnerstvi, péce o dondtory, mensi kampan.

e Q3: piiprava podzimni kampané, schizky s hlavnimi dondtory, pldn na dalsi rok.
e Q4: hlavni ddarcovskd kampan, vyro¢ni podékovani, reporting, obnovy partnerd.

9.1. RACI (ZKRACENE - KDO CO NESE)

Aktivita

R A C/1
(Responsible) (Accountable)

Kampan (pfiprava a realizace) PR + Fundraising Reditelka Finance (C)
Firemni partnerstvi Fundraising/BD Reditelka PR (C), Finance (C)
Pravidelni darci (péce) Fundraising Reditelka PR (C)
Reporting dopadu PR + Program Reditelka Fundraising (C)
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10.MONITORING, REPORTING A VYHODNOCENI

DOPORUCENY RYTMUS RIZENI:

** ot

e Mésiéné: pipeline (ddarci/firmy) + prehled vynosU
e Kvartdlné: retence pravidelnych ddarcd, hodnoceni kampani, stav partnerstvi
¢ Roc¢né: vyhodnoceni strategie, pldn na daldi rok, aktualizace cilovych hodnot

15
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11.RIZIKA A JEJICH ZMIiRNENI

Kod

** ot

Popis rizika Opatreni ke zmirnéni

rizika

R1 Nizk& kapacita pro fundraising. plilaelal sfot.)ilnl' R jednoduck:é
procesy; priorizace 2-3 programu.
Onboarding, pravidelny impact

R2 Slabd retence daérel. update, vyro&ni podékovdni,
fransparentnost.
Posouzeni a pravidla prijimdani dard;

R3 Reputacni riziko partnerstvi. smluvni rdmec; moznost ukonceni
spoluprdce.

R4 Nekonzistentni komunikace. Slqdénl' SPR ST.rOTeg“,; schv.élleom'/ fone of
voice; centralizace materidlu.

RS PFilis mnoho kampani bez Max. 2-3 kampané rocné; povinné

vyhodnoceni. vyhodnoceni do 14 dnd.

16



