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Analýza potřeb oblastních spolků  
a odborná analýza fundraisingu ČČK 

I. Kvalitativní analýza potřeb oblastních spolků ČČK 
Kvalitatvní analýza vychází z realizovaných rozhovorů se zástupci sociálních služeb oblastních spolků 

Českého červeného kříže (OS ČČK) a z doprovodných poznámek z těchto setkání. 

Analýza byla zaměřena na identfkaci potřeb v oblastech fundraisingu, komunikace a práce  

s dobrovolníky, a to v souladu s účelem projektu. 

Cílem bylo porozumět nejen formulovaným potřebám, ale také kontextu fungování jednotlivých 

spolků, jejich kapacitám, bariérám a rozvojovému potenciálu. 

1. Kontext fungování oblastních spolků 
Z rozhovorů vyplývá, že fungování oblastních spolků je výrazně ovlivněno jejich velikost, personálním 

zajištěním a mírou profesionalizace. Řada spolků operuje s omezenými lidskými i fnančními zdroji, 

přičemž klíčové činnost jsou často zajišťovány malým počtem pracovníků nebo dobrovolníků. 

Tento kontext má přímý dopad na schopnost spolků systematcky plánovat rozvoj, věnovat se 

fundraisingu a komunikaci a implementovat nové nástroje a postupy. Často se ukazuje, že operatvní 

agenda převažuje nad strategickým řízením, což omezuje dlouhodobý rozvoj organizací. 

2. Fundraising jako strukturální slabina 
Fundraising se v rozhovorech opakovaně objevuje jako jedna z nejméně rozvinutých oblast. Nejedná 

se pouze o nedostatek fnančních zdrojů, ale především o absenci systematckého přístupu k jejich 

získávání. 

Respondent poukazují zejména na chybějící strategii fundraisingu, omezené zkušenost s diverzifkací 

zdrojů, nízkou míru zapojení individuálních a fremních dárců a nejistotu v oblast komunikace směrem 

k donorům. Fundraising je často realizován ad hoc, bez návaznost na dlouhodobé cíle organizace. 

Spolky zároveň postrádají kompetence v oblastech jako je segmentace dárců, práce  

s databázemi nebo budování vztahů s partnery. 

Zároveň je patrná vysoká motvace tuto oblast rozvíjet, pokud budou k dispozici konkrétní nástroje, 

metodiky a podpora. 

3. Komunikace a PR – absence strategického přístupu 
Další výraznou oblast je komunikace, která je ve většině případů realizována nesystematcky a bez jasně 

defnované strategie. Z rozhovorů vyplývá, že chybí jednotná vizuální identta a komunikační standardy, 

komunikace je často reaktvní, nikoli plánovaná, organizace mají omezené kapacity pro tvorbu 
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kvalitního obsahu a využívání komunikačních kanálů, zejména online, je nerovnoměrné  

a často neefektvní. 

Respondent zároveň refektují, že nedostatečná komunikace má přímý dopad na viditelnost 

organizace, schopnost oslovit nové dárce a dobrovolníky a budování důvěry veřejnost. Potřeba 

profesionalizace komunikace se tak jeví jako klíčový předpoklad pro posílení dalších oblast, zejména 

fundraisingu. 

4. Dobrovolnictví – významný potenciál bez systémové opory 
Dobrovolnictví je vnímáno jako důležitý pilíř činnost spolků, nicméně jeho řízení je často nedostatečně 

strukturované. Z analýzy vyplývá absence jednotného systému evidence dobrovolníků, nedostatek 

nástrojů pro nábor a udržení dobrovolníků a omezená kapacita pro koordinaci a podporu dobrovolníků. 

Dobrovolnictví je mnohdy založeno na osobních vztazích a neformálních strukturách, což sice umožňuje 

fexibilitu, ale zároveň omezuje škálovatelnost a udržitelnost. Respondent opakovaně zmiňují potřebu 

jasných metodik práce s dobrovolníky, náborových kampaní a sdílení dobré praxe mezi spolky. 

5. Metodická podpora a sdílení know-how 
Napříč všemi tématy se jako klíčový motv objevuje potřeba metodické podpory ze strany Úřadu ČČK. 

Jedná se zejména o tvorbu jednotných metodik a manuálů, sdílení nástrojů (například šablony, 

databáze či systémy), systematcké vzdělávání pracovníků a vytváření platorem pro sdílení zkušenost 

a dobré praxe. Absence těchto prvků vede k tomu, že jednotlivé spolky řeší obdobné problémy 

izolovaně, bez možnost využít zkušenost ostatních. 

6. Administrativní a legislativní zátěž 
Významnou bariérou rozvoje je také administratvní a legislatvní náročnost provozu organizací. 

Respondent zmiňují zejména složitost oblast GDPR, nejistotu v oblast interních předpisů  

a standardů a omezené kapacity pro administratvu spojenou s projekty. Tato zátěž dále snižuje prostor 

pro rozvojové aktvity a posiluje potřebu podpůrných nástrojů a metodického vedení. 

7. Propojení a spolupráce 
Z rozhovorů vyplývá, že potenciál spolupráce mezi spolky není plně využit. Objevuje se omezené sdílení 

informací, absence pravidelných platorem pro setkávání a nízká míra systematckého síťování. Zároveň 

však existuje zájem o sdílení zkušenost, společné kampaně a koordinovanější postup na národní úrovni. 

Shrnutí a interpretace 
Kvalitatvní analýza ukazuje, že potřeby pobočných spolků nejsou izolované, ale vzájemně provázané. 

Nedostatečná metodická podpora, omezené kapacity a absence strategického řízení se promítají do 

všech sledovaných oblast. 
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Jako klíčové se jeví posílení systematckého řízení, zejména ve fundraisingu a komunikaci, vytvoření 

jednotných metodických nástrojů, rozvoj kompetencí pracovníků a dobrovolníků a podpora sdílení  

a spolupráce napříč organizací. 

Výsledky analýzy zároveň potvrzují vysokou relevanci projektových aktvit zaměřených na 

profesionalizaci, metodickou podporu a posílení kapacit oblastních spolků. 

II. Kvantitativní analýza potřeb oblastních spolků 
(dotazníkové šetření mezi členy) 
Součást analýzy potřeb OS ČČK bylo realizováno dotazníkové šetření mezi členy OS ČČK působících  

v oblast sociálního začleňování. Šetření bylo zaměřeno na identfkaci potřeb a kapacit v oblastech 

fundraisingu, komunikace a dobrovolnictví. 

Celkem se do dotazníkového šetření zapojilo 39 respondentů. 

Výsledky ukazují, že potřeby podpory jsou napříč organizací poměrně konzistentní a koncentrují se 

zejména do několika klíčových oblast: 

• V oblast fundraisingu uvedlo potřebu podpory přibližně 27 z 39 respondentů. Nejčastěji se 

jednalo o získávání nových dárců, spolupráci s frmami a orientaci v grantových příležitostech. 

• V oblast komunikace deklarovalo nedostatečné kapacity nebo know-how 24 z 39 respondentů. 

Nadále 20 respondentů uvedlo konkrétní potřebu podpory v oblast propagace, tvorby 

komunikačních materiálů a práce se sociálními sítěmi. 

• V oblast dobrovolnictví identfkovalo potřebu zlepšení 22 z 39 respondentů, přičemž významná 

část z nich zároveň uvedla absenci systematckých nástrojů pro evidenci a řízení dobrovolníků. 

• Napříč všemi oblastmi projevilo zájem o metodickou podporu, vzdělávání a sdílení dobré praxe 

celkem 28 z 39 respondentů. 

Doporučení vyplývající z kvantitativního šetření 
• V oblast fundraisingu, kde potřebu podpory uvedlo 27 z 39 respondentů, je klíčové zaměřit se na 

systematzaci této oblast. Doporučuje se vytvoření jednotné fundraisingové strategie  

a zavedení praktckých nástrojů pro práci s dárci. Současně je vhodné realizovat cílená školení 

zaměřená na diverzifkaci zdrojů fnancování a spolupráci s fremními partnery. 

• V oblast komunikace, kde nedostatečné kapacity deklarovalo 24 respondentů, je doporučeno 

posílit strategické řízení komunikace, vytvořit jednotné komunikační standardy a podpořit sdílení 

materiálů a nástrojů. Důležitá je také edukace v oblast digitální komunikace, kterou explicitně 

poptává více než polovina respondentů. 

• V oblast dobrovolnictví, kde potřebu zlepšení identfkovalo 22 respondentů, je vhodné zavést 

systematcký přístup k řízení dobrovolníků, včetně nástrojů pro jejich evidenci, nábor  

a dlouhodobou spolupráci. 
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• Napříč všemi oblastmi, s ohledem na skutečnost, že 28 z 39 respondentů projevilo zájem  

o metodickou podporu, je zásadní vytvořit jednotné metodiky, vzdělávací aktvity a platormy pro 

sdílení zkušenost. Tento krok je klíčový pro zvýšení profesionalizace a efektvity fungování 

pobočných spolků. 

III. Odborná analýza fundraisingu Českého červeného 
kříže 

1. Úvod a rámec analýzy 
Tato analýza shrnuje současný stav fundraisingu Českého červeného kříže (dále jen „ČČK“) na základě 

interních dat z přímé dopisní korespondence, online e-mailingu a závěrů předchozích analýz například 

market study zpracované pro ČČK. Cílem je identfkovat klíčové výkonnostní charakteristky, zejména 

ve vztahu k individuálním dárcům, a formulovat hlavní rozvojové směry fundraisingu na úrovni celé 

organizace včetně oblastních spolků. 

2. Postavení ČČK a struktura fundraisingu 
ČČK disponuje silnou značkou s vysokou znalost v populaci. Současně však dle market study existuje 

prostor pro posílení důvěry, transparentnost a komunikace konkrétního dopadu. Tyto faktory mají 

přímý vliv na ochotu darovat a zejména na výši daru a jeho opakování. 

Z hlediska struktury fundraisingu stojí ČČK primárně na individuálních dárcích, přičemž klíčovým 

nástrojem je přímá dopisní korespondence. Další rozvojový potenciál je identfkován v online prostředí 

a ve fremním fundraisingu. 

3. Analýza přímé dopisní korespondence (housemailing) 

3.1 Význam kanálu 
Housemailing představuje nejvýznamnější výnosový kanál individuálního fundraisingu ČČK. 

Dlouhodobě generuje stabilní čistý zisk v řádu milionů korun ročně a tvoří základní pilíř fnancování 

aktvit organizace. 

3.2 Výše individuálního daru jako klíčový ukazatel 
Jedním z nejdůležitějších ukazatelů výkonnost fundraisingu je průměrná výše individuálního daru. 

Rok Průměr všech 

darů 

Medián všech 

darů 

Průměr 

pravidelného daru 

Medián 

pravidelného daru 

2022 1 759,73 Kč 500 Kč 666,26 Kč 300 Kč 

2023 1 179,17 Kč 500 Kč 694,06 Kč 400 Kč 
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2024 1 465,30 Kč 500 Kč 725,72 Kč 400 Kč 

2025 1 191,05 Kč 300 Kč 688,53 Kč 300 Kč 

2026 (dosud) 838,15 Kč 300 Kč 587,08 Kč 200 Kč 

*Poznámka k roku 2026: data zaơm neobsahují štědré vánoční dary z konce roku. 

Z těchto dat vyplývá zásadní trend: 

• Vliv krizových kampaní a velkých darů (2022 a 2024): V letech 2022 a 2024 vidíme výrazné výkyvy 

a vrcholy v průměrné výši všech darů (až 1 759,73 Kč v roce 2022 a 1 465,30 Kč v roce 2024). Tyto 

vrcholy jsou způsobeny reaktvitou dárců na mimořádné událost (např. konfikt na Ukrajině v roce 

2022, povodně v roce 2024) a přítomnost jednotlivých velmi vysokých darů (v roce 2022 např. 

nejvyšší dar 11 111 111 Kč), které průměr táhnou nahoru. 

• Vývoj u běžných dárců a ohlazení výkyvů (Medián): Typický dar běžného dárce (medián) byl  

v letech 2022–2024 stabilně na hodnotě 500 Kč. V letech 2025 a 2026 dochází k poklesu běžného 

daru na 300 Kč (pokles o 40 % oprot stabilním letům). 

• Vývoj pravidelného darování (2022–2026): Průměrný pravidelný dar postupně rostl až do roku 

2024 (vrchol 725,72 Kč), což ukazovalo schopnost pracovat s hodnotou u věrných dárců. V letech 

2025–2026 dochází k poklesu jak u průměru (587,08 Kč), tak u mediánu pravidelných darů (pokles 

na 200 Kč). Pravidelných dárců je navíc v celkovém objemu zanedbatelné množství (oprot 

celkovému objemu přijatých darů), což představuje výzvu do budoucna. 

• Klíčový kontext k interpretaci: Dárcovská základna ČČK je starší a postupně vymírá, což vyžaduje 

vyšší důraz na akvizici nových dárců. 

3.3 Interpretace vývoje daru 
Srovnání průměru a mediánu odhaluje reálnou strukturu darů: zatmco běžný typický dar (medián) se 

v letech 2022–2024 držel stabilně na 500 Kč a v letech 2025–2026 klesl na 300 Kč, celkový průměr 

výrazně podléhá krizovým výkyvům a jednotlivým velkým darům. 

Pokles mediánu i průměrné výše daru v letech 2025 a 2026 signalizuje: 

• dopad ekonomické situace na běžné domácnost, 

• vymírání a stárnut tradiční dárcovské základny, 

• přirozený opad krizové solidarity z předchozích let (2022 a 2024), 

• u dat za rok 2026 rovněž fakt, že v číslech ještě nejsou započteny nejsilnější vánoční dary z konce 

roku. 

Z pohledu fundraisingu se ukazuje, že ČČK dokáže mobilizovat veřejnost při krizích, ale bez krizového 

impulzu klesá fnanční intenzita podpory u běžných i pravidelných dárců. 
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3.4 Variabilita daru mezi kampaněmi 
Detailní data ukazují, že výše daru se výrazně liší podle typu kampaně, společenského kontextu  

a segmentu: 

• krizové výzvy a externí databáze dosahují násobně vyšších průměrných částek díky velkým 

jednorázovým darům, 

• běžné standardní kampaně a pravidelné dary se pohybují v nižších hodnotách (medián 

pravidelného daru je 200–400 Kč), 

• loajální dárci udržují stabilní hodnotu podpory, avšak bez systémové práce s jejich rozvojem 

(upgrade) jejich dar s časem stagnuje či klesá. 

To ukazuje, že hodnota daru není fxní, je silně ovlivněna reakcí na konkrétní krizi a vztahem dárce  

k organizaci a je nezbytné lépe pracovat s diferencovanou segmentací dárců. 

3.5 Nákladovost vs. hodnota daru 
Současně s poklesem daru dochází k růstu nákladů: náklad na dopis vzrostl z cca 13,6 Kč (2022) na 23,5 

Kč (2026). 

To vytváří tlak na efektvitu: zatmco v roce 2024 generoval jeden dopis výrazně vyšší čistý přínos,  

v roce 2026 se rozdíl mezi nákladem a výnosem snižuje. 

Jinými slovy: model založený na stabilní výši daru přestává být dlouhodobě udržitelný bez další 

optmalizace. 

4. Online e-mailing a práce s individuálním dárcem 
E-mailing vykazuje následující metriky: 

• Open rate: cca 39 % 

• CTR: cca 1,9 % 

• CTOR: cca 5 % 

To znamená, že dárci komunikaci otevírají, ale pouze menší část přechází k další akci. 

Z pohledu hodnoty daru je důležité že: 

• e-mailing zatm není plně využíván k práci s výší daru, 

• není systematcky využíván pro: upgrade daru, opakované darování, nebo přechod na pravidelné 

dary, 

• ani se nezjišťuje pomocí UTM parametrů konverze (odkud dárci přicházejí a co funguje nejlépe). 

E-mailing tedy dnes podporuje vztah, ale neřídí aktvně ekonomiku dárce. 

5. Individuální online fundraising 
Online prostředí představuje klíčovou oblast pro budoucí práci s individuálním dárcem, zejména ve 

vztahu k: pohodlnému darování, nižším transakčním nákladům a možnost pracovat s frekvencí daru. 
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Z pohledu výše daru je online prostředí důležité proto, že umožňuje: testovat výši daru (např. 

přednastavené částky), pracovat s pravidelnými dary a zvyšovat celoživotní hodnotu dárce. 

V současnost však není tento potenciál plně využijte, zejména z důvodu: absence detailního měření 

konverzní cesty a omezené integrace s CRM a e-mailingem. 

6. Firemní fundraising a jeho vztah k hodnotě daru 
Firemní fundraising představuje zásadně odlišný model: pracuje s nižším počtem dárců, ale s výrazně 

vyšší hodnotou jednotlivého příspěvku. 

Z pohledu ekonomiky fundraisingu je klíčové: Zatmco individuální fundraising pracuje s dary v řádu 

stovek korun, fremní fundraising umožňuje získávat prostředky v řádu desítek až stovek tsíc korun na 

jedno partnerství. 

Market study potvrzuje, že fremní sektor je největším segmentem trhu, a představuje klíčovou 

příležitost pro růst. Pro ČČK to znamená, že fremní fundraising není náhradou individuálního 

fundraisingu, ale jeho zásadním doplněním z hlediska struktury příjmů. 

7. Role oblastních spolků 
Oblastní spolky hrají klíčovou roli zejména v: budování vztahů s lokálními dárci, práci s komunitou  

a rozvoji fremního fundraisingu na regionální úrovni. 

Z pohledu individuálního daru mají potenciál: zvyšovat důvěru (a tm i výši daru), posilovat vztah dárce 

k místní aktvitě a přispívat k vyšší retenci. 

Pro efektvní využit tohoto potenciálu je však nutné: sjednott přístup, sdílet data a know-how  

a podpořit spolky metodicky i technologicky. 

8. Klíčová zjištění 
• Průměrná výše a medián daru jsou klíčovými faktory výkonnost fundraisingu. 

• Běžná hodnota daru (medián) klesla z 500 Kč (2022–2024) na 300 Kč (2025–2026), což odráží 

stárnut základny i ekonomické tlaky. 

• ČČK vykazuje vysokou schopnost mobilizovat dárce během krizí (např. 2022, 2024), které dočasně 

zvyšují průměrný dar i nábor dárců, chybí však navazující práce s těmito dárci mimo krizová období. 

• Podíl pravidelných dárců je vůči celkovému objemu zanedbatelný a jejich průměrný dar má klesající 

tendenci (z 725 Kč v roce 2024 na 587 Kč v roce 2026). 

• E-mailing a online nástroje nejsou zatm plně využity pro řízení hodnoty dárce ani pro konverzi 

jednorázových dárců na pravidelné. 

• Firemní fundraising představuje zásadní příležitost pro zvýšení průměrné hodnoty příspěvků na 

úrovni celé organizace. 

9. Doporučení a fnanční cíle 
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Následující doporučení a akční plán přímo navazují na zjištění z analýzy potřeb spolků  

i odborného hodnocení fundraisingu ČČK. Jejich cílem je modernizace fundraisingových 

nástrojů, dlouhodobá stabilizace fnancování a jasné vymezit dělbou práce mezi úřadem ČČK a 

OS ČČK. 

 

9.1 Dělba rolí a kompetencí 

Kvanttatvní šetření ukázalo, že 27 z 39 spolků potřebuje podporu ve fundraisingu, 24 z 39  

v komunikaci a 28 z 39 explicitně žádá metodické vedení z centrály. Správné rozdělení 

kompetencí je proto klíčovým předpokladem úspěchu: 

A. Úřad ČČK  

• Metodika a nástroje: Tvorba „metodické kuchařky“, vzorových prezentací, smluv 
pro B2B fundraising a standardizovaných komunikačních manuálů. 

• Technologie a analytika: Správa centrálního CRM, vyhodnocování datových 
analytik (GA4, UTM parametry), správa a A/B testování darovací brány na webu. 

• Správa databáze a e-mailové automatizace: Celostátní segmentace dárců, 
čištění neaktivních kontaktů, realizace direct mailu a nastavení reaktivačních  
e-mailových sekvencí. 

• Celostátní B2B a Match-funding: Vyhledávání velkých národních fremních 
partnerů a vyjednávání celostátních kampaní párového darování. 

B. OS ČČK 

• Lokální B2B fundraising: Oslovování místních frem a podnikatelů s využitím 
podkladů a šablon od Ústředí. 

• Komunikace konkrétního dopadu: Sběr příběhů z terénu a prezentace reálných 
výsledků pomoci v daném regionu na webu a sociálních sítích. 

• Péče o lokální dárce a dobrovolníky: Osobní rozvoj vztahů s významnými 
regionálními dárce a komunitní nábor dobrovolníků. 

• Sdílení dat: Pravidelné zanášení kontaktů a poznatků o dárce do centrálního 
CRM. 

9.2 Doporučení podle časového horizontu 

Krátkodobě (0–6 měsíců) 

• Zvýšení průměrné výše daru v direct mailu: (Úřad ČČK) Zaměřit se na zvýšení 
průměrné výše daru v dopisových kampaních (např. nastavením odstupňovaných 
doporučených částek). 
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• Optimalizace segmentace databáze: (Úřad ČČK) Detailněji segmentovat 
databázi dárců podle historie darování a reakcí na kampaně. 

• Posílení komunikace konkrétního dopadu daru: (Úřad ČČK) Zlepšit prezentaci 
výsledků pomoci (jasné ukázky toho, komu a jak konkrétně dar pomohl) pro 
posílení důvěryhodnosti. 

• Komunikace na sociálních sítích: (Úřad ČČK) Zintenzivnit komunikaci  
s potenciálními dárci skrze sociální sítě o důležitosti pravidelného daru a jeho 
dopadech. 

• Čištění neaktivních kontaktů: (Úřad ČČK) Vzhledem k růstu nákladů na dopis 
na 23,50 Kč vyřadit z databáze dárce bez reakce za poslední 2–3 roky a ušetřené 
prostředky přesunout do akvizice nových dárců. 

Střednědobě (6–12 měsíců) 

• Práce s hodnotou dárce v e-mailingu: (Úřad ČČK) Využít e-mailing (při Open 
Rate cca 39 %) pro práci s hodnotou dárce (zvyšování částek – upgrade, 
opakovaný dar). 

• Systematická práce s dárcovským cyklem: (Úřad ČČK+ OS ČČK) Zavést péči  
o dárce ve všech fázích dárcovského cyklu. 

• Testování výše daru v online prostředí: (Úřad ČČK) Testovat reakce dárců na 
různé navrhované částky v digitálních kampaních. 

• Automatické e-mailové sekvence: (Úřad ČČK) Nastavit automatické děkovné  
a reaktivační e-maily po 3, 6 a 12 měsících od posledního daru s výzvou k 
opakování či zvýšení částky. 

• A/B testování darovací brány: (Úřad ČČK) Testovat na webu různé varianty 
přednastavených částek (např. 300 / 500 / 1 000 Kč vs. volitelná částka) a 
sledovat jejich dopad na konverzi. 

• Analytika konverzní cesty: (Úřad ČČK) Nasadit pokročilé měření (např. GA4  
a UTM parametry), které odhalí, v jakém kroku dárci na webu před dokončením 
platby nejčastěji odpadávají. 

Strategicky (12–24 měsíců) 

• Budování pravidelného dárcovství: (Ústředí + OS ČČK) Budovat stabilní 
základnu pravidelných dárců pro překonání propadu průměrného daru. 

• Rozvoj fremního fundraisingu (B2B): (Ústředí + OS ČČK) Rozvíjet fremní 
fundraising jako druhý klíčový pilíř příjmů vedle individuálního darování. 

• Propojení systémů: (Ústředí) Propojit fundraising, externí komunikaci a CRM 
systém. 
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• Posílení role oblastních spolků: (OS ČČK) Posílit roli oblastních spolků v práci  
s lokálními dárce a komunitami. 

• Kampaň na převod na trvalé platby: (Ústředí) Vytvořit cílený program pro 
konverzi jednorázových dárců z direct mailu na trvalé měsíční platby (karta/trvalý 
příkaz), čímž se stabilizuje cash-fow. 

• Metodická kuchařka a sdílení dat pro Oblastní spolky: (Ústředí) Poskytnout 
spolkům hotové šablony pro lokální fremní fundraising a propojit jejich data  
s centrálou pro efektivnější péči o regionální dárce. 

• Rozvoj Match-fundingu (párové darování): (Ústředí + OS ČČK) Propojit fremní  
a individuální fundraising tím, že fremní partner zdvojnásobí dary vybrané od 
veřejnosti v konkrétní kampani (např. „Firma X přisype ke každé vaší koruně další 
korunu“). 

9.3 Pět klíčových fnančních, fundraisingových a komunikačních cílů 

1. Optmalizace nákladů a efektvita přímého oslovení (Direct Mail) 

Cíl: Zvýšit čistou výnosnost dopisových kampaní a zastavit pokles typického daru ze 300 
Kč zpět směrem k 500 Kč. 

Opatření: Vyřazení neaktivních adres po 2–3 letech (reakce na růst nákladů na 23,50 
Kč/dopis), A/B testování doporučených částek. 

2. Stabilizace a růst pravidelného dárcovství 

Cíl: Obrátit klesající trend průměrného pravidelného daru (ze 725,72 Kč v roce 2024 na 
587,08 Kč v roce 2026) a výrazně navýšit celkový počet trvalých měsíčních dárců. 

Opatření: Spuštění e-mailových automatizací, zavedení značky „Klub přátel ČČK“, 
kampaň na převod krizových dárců na trvalé platby. 

3. Rozvoj fremního fundraisingu (B2B) 

Cíl: Vybudovat silný druhý pilíř příjmů generující dary v řádu desítek až stovek tisíc Kč na 
jedno partnerství. 

Opatření: Vytvoření sponzorských balíčků, metodická podpora zapojených spolků, 
využití principu Match-fundingu. 

4. Digitální konverze a online fundraising 

Cíl: Využít míru otevření e-mailů (~39 %) a přetavit ji v přímé konverze na darovací bráně. 
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Opatření: Pokročilá analytika (GA4, UTM parametry), A/B testování přednastavených 
částek na webu, křížová integrace webu s CRM. 

 

5. Akvizice a růst databáze nových kontaktů (Lead Generaton) 

Cíl: Výrazně rozšířit databázi nových, oslovitelných kontaktů (potenciálních dárců) pro budoucí 

fundraisingové kampaně. 

Opatření: Online formuláře na webu, edukační materiály ke stažení, petce, dárcovské výzvy na 

sociálních sítch a sběr e-mailů při osvětových akcích. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9.4 Souhrnná matice ukazatelů (KPIs) a odpovědností 

Oblast / Pilíř Klíčový ukazatel 

(KPI) 

Cílová hodnota Časový 

horizont 

Hlavní 

odpovědnost 

Direct Mail Medián běžného 

daru 

500 Kč (ze 

současných 300 Kč) 

do 12 

měsíců 

Úřad ČČK 

Databáze Vyčištění 

neaktvních 

kontaktů 

-100 % dárců bez 

reakce >3 roky 

do 6 

měsíců 

Úřad ČČK 
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Pravidelné 

darování 

Průměrný měsíční 

dar 

> 700 Kč (ze 

současných 587 Kč) 

do 18 

měsíců 

Úřad ČČK + 

OS ČČK 

B2B Fundraising Zapojené spolky 

do B2B 

min. 25 oblastních 

spolků 

do 24 

měsíců 

OS ČČK (a 

Úřad ČČK) 

Online & Web Konverzní poměr 

darovací brány 

Nárůst o 20 % díky 

A/B testování 

do 12 

měsíců 

Úřad ČČK 

Akvizice 

kontaktů 

Nové kontakty pro 

FR 

Nárůst o 20 % 

nových kontaktů v 

databázi 

do 12 

měsíců 

Úřad ČČK + 

OS ČČK 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Příloha č. 1: SWOT analýza (Individuální dárcovství) 
SILNÉ STRÁNKY (Strengths) SLABÉ STRÁNKY (Weaknesses) 

• Stabilní dárcovská základna 

• Profesionální výkon služeb 

• Ediční činnost 

• Celorepubliková působnost 

• Spektrum činnost 

• Dobrovolnictví 

• Reprezentatvní prezident 

• WEB 

• Pro bono agentury (nedostatečné/problémové) 

• Špatná interní komunikace 

• Nedostatečná vizibilita ve VP (veřejném prostoru) 

• Práce s dárci 

• Benefční akce 

• Absence FUN rozpočtu 



Český červený kříž 
Rozdělovská 2467/63 
169 00 Praha 6 
 

  

 

   
 

• Silná vizuální identta (značka) 

• CRM 

• Nefunkčnost reklam atd. 

• Nastavení procesů 

PŘÍLEŽITOSTI (Opportunites) HROZBY (Threats) 

• Znalost organizace veřejnost 

• Komunikace aspektů důvěryhodnost 

• Transparentnost 

• Pravidelné výzvy k darům na SoMe (sociálních 

sítch) 

• Segmentace dárců 

• Práce s komunitami dárců 

• "Donor get donor" 

• "Zmírňujeme utrpení" 

• Dary ze závět 

• Speciální den v roce 

• Ambasadoři 

• PSP, VR (virtual reality / nová média) 

• Aplikace, komunitní chat 

• Sběr leadů z e-shopu 

• (Ne)důvěryhodnost organizace 

• Dotování státem 

• Důraz na mezinárodní měřítko a historii 

• Stárnoucí dárcovská základna 

 

 

Příloha č. 2: Bostonská matice (BCG) - Fundraising 
Hvězdy ⭐ (Stars) Otazníky ❓ (Queston Marks) 

• Granty 

• Donaton page 

• Kampaně 

• Darovací portály 

• Materiální dary 

• Příprodej 

• E-mailing CRM 

• Firemní partnerství / Firemní nadace 

• Dárcovství z prodeje produktu 

• Narozeninové výzvy (např. v e-mailingu) 

• Placené kampaně SoMe 

• MAJOR DONORS 

• Reaktvace 

• Upgrade dárce 

• Telefundraising 

• Donor get donor 

• Eshop darů 

• AKCE 

• Petce 

• Face 2 Face 
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• Merch 

• Crowdfunding 

Dojné krávy 🐄 (Cash Cows) Bídní psi 🐕 (Dogs) 

• IFRC 

• STÁT 

• HM (Housemailing) 

• Fond Humanity 

• Ediční činnost 

• NS (Národní společnost / Norské fondy) 

• DMS (Dárcovská SMS) 

• WEB 

• GIVT 
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