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Rozdzial 1. Mini stownik fundraisingu

ATL - formy reklamy, ktore pozwalaja na dotarcie do odbiorcy masowego np. TV, prasa, radio
BTL - formy reklamy, ktére pozwalajg do spersonalizowane dotarcie do klienta np. list, email, telefon

Cause-related marketing - marketing spotecznie zaangazowany. W marketingu spotecznie
zaangazowanym firmy wspieraja okreSlony cel spoteczny, jednocze$nie przyczyniajac sie
do wzmocnienia wtlasnej sytuacji rynkowej oraz wizerunku. Czesto dochodzi przy tym
do wspotpracy trzech stron: biznesu, organizacji spotecznych oraz konsumentéw. Przyktadowa
formg dzialania wramach CRM moze by¢ przeznaczanie okreslonej czeSci zysku ze sprzedazy
danego towaru na wybrany cel prospoteczny.* Zrédto: Wikipedia.

Case for support - krotki i prosty dokument wewnetrzny w organizacji pozarzgdowej,
wypracowywany przez zesp6t ds. fundraisingu. Dokument przedstawia argumenty za wsparciem
organizacji, ale przedstawione z punktu widzenia darczyncy. Méwi on potencjalnym darczyncom, co
dana organizacja ma nadzieje osiggnac¢ dzieki swoim ich darowiznom i innym formom wsparcia.

Ciepli darczyncy - Warm donor - w fundraisingu okreslenie na darczynce, ktory figuruje w bazie
danych organizacji, i przynajmniej raz wptacit darowizne.

Digital Fundraiser - Fundraiser, ktérego obszarem dziatan fundraisingowych sg narzedzia cyfrowe

Digital marketing - marketing cyfrowy, marketing w sieci. Obejmuje takie formy reklamy i
promocji jak: SEO (optymalizacja strony www pod katem wyszukiwarek internetowych), SEM
(marketing w wyszukiwarkach internetowych) , content marketing (marketing tre$ci na stronach
www), aplikacje mobilne, social media, reklama typu display ( reklama graficzna w Internecie), e-
mail marketing, marketing automation (automatyzacja marketingu, - rozwigzanie, ktére pozwala na
zbieranie danych behawioralnych i transakcyjnych na temat klientéw. Pozyskane w ten sposéb
informacje sg wykorzystywane do prowadzenia spersonalizowanych kampanii marketingowych).

Donor persona - to archetyp potencjalnego darczyncy danej organizacji, ktéry kumuluje w sobie
cechy demograficzne, behawioralne, umiejetnosci, potrzeby oraz motywacje indywidualnych oséb -
potencjalnych odbiorcéw kampanii fundraisingowe;j.

Landing page kampanii - Landing page to prosta strona docelowa kampanii, ktora wyswietla sie
uzytkownikowi po kliknieciu w reklame na Facebooku, linki sponsorowane Google AdWords, e-
mailing, newsletter lub baner reklamowy zamieszczony w innym serwisie.

ROI - wskaznik zwrotu z inwestycji

SMART Kkryteria - (akronim od ang. Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time-bound) -
koncepcja formutowania celow w dziedzinie planowania, bedaca zbiorem pieciu postulatéw
dotyczacych cech, ktéorymi powinien sie charakteryzowa¢ poprawnie sformutowany cel. (Zrédto:
Wikipedia)
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Testy A/B - testy marketingowe dwdch roznigcych sie miedzy soba reklam w ramach tej samej
kampanii, ktére pokazuja organizacji, ktéra z reklam jest bardziej skuteczna i nalezy jg powieli¢ lub
rozszerzy¢ jej zasieg w przysztosci. Testy opieraja sie na wynikach efektywnoSci reklamy wsrod jej
odbiorcow.

Zimni darczyncy - Cold donor - w fundraisingu okreslenie na potencjalnego darczynce, ktéry nigdy
wcze$niej nie wspierat organizacji inie figuruje wjej bazie danych. Aby pozyska¢ nowych
darczyncéw dla organizacji, nalezy skierowac akcje do cold donors.
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Rozdzial 2. Benchmarking do swiatowych NGO - jak dziata fundraising w wybranych
NGOs szkolacych psy przewodnikéw dla niewidomych: Wielka Brytania, USA, Canada,
Australia

Kraje anglosaskie takie jak USA, Wielka Brytania, Australia i Canada s3 kolebka fundraisingu
indywidualnego oraz korporacyjnego. Wiekszo$¢ organizacji pozarzadowych, ktére tam dziataja, sa
uzaleznione w duzej mierze od wptat darowizn, w odréznieniu od polskich NGO, ktore polegaja na
dotacjach publicznych, samorzadowych, grantach itd. W krajach anglosaskich to spoteczenstwo i
firmy przekazuja swoje pienigdze na cele charytatywne, a dziatalno$¢ organizacji pozarzadowych
jest oparta na ich dobrowolnych wptatach.

Jak méwi miedzynarodowy konsultant ds. fundraisingu - Allan Clayton: You are a charity, so you relay
on donations.- JesteS organizacjq charytatywnq, wiec polegasz na darowiznach. Je$li organizacja
bazuje na darowiznach, to automatycznie musi nauczy¢ sie dba¢ o darczyncéw i relacje z nimi. Taka
organizacja rozwinie fundraising tylko wtedy, kiedy us§wiadomi sobie, Ze ma dwie grupy klientow:
beneficjentow i darczyncéw oraz przyjmie w swojej strategii podstawowe zalozenie: obydwie te
grupy sg rownorzedne.

Celem kazdej organizacji, ktora prowadzi fundraising, jest zadowolony darczynca:
— On musi dowiedzie¢ sie od organizacji, ktérg wspiera, Ze jest wartoSciowym
cztowiekiem.
— On musi wiedzie¢, Ze organizacja pamieta o nim przez caty czas, nie tylko wtedy, gdy
chce od niego pienigdze.
— On musi czu¢ sie dumny, Ze wspiera te organizacje.
— To organizacja ma nieustannie dostarcza¢ mu powody do dumy.

Wszystkie analizowane ponizej organizacje sg $wietnym przyktadem na to, jak dobrze prowadzony i
doinwestowany fundraising, moze generowac¢ miliony przychodéw rocznie, a poprzez to pomagac
tysigcom niewidomych os6b i ich rodzinom. W ponizszej analizie skupimy sie na organizacjach:

1) Guide Dogs z Wielkiej Brytanii

2) Guide Dogs of America z USA

3) Mira z Kanady

4) Guide Dogs Victoria z Australii
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1) Gulde Dogs z W1elk1e] Brytanii (stowarzyszenie)
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Z raportu organizacji za rok 2017 w skrdcie:
= Lacznie zebrano 93,2 mln GBP (cel 93,5 mln GBP).
= 50 milionéw funtéw zebranych poprzez telewizje, cyfrowa i drukowang reklame; Sponsoruj

«99

Szczeniaka; sprzedaz biletdw na loterie; grajac na loterii; dokonywanie darowizn pienieznych.

= 43,7 miliona funtéw otrzymano od 1,554 os6b pamietajacych o NGO, dzieki ich ostatniej woli
(testamenty).

= 437 grup sojusznikéw zorganizowato 5.665 eventéw, imprez, wydarzen zwigzanych ze
zbieraniem funduszy.

= Liczba fanéw na Facebooku: 225 436 oséb.

Our Story

B THE IDE DOGS FOR THE BLIND ASS ATION (UK PIATEK, 26 PAZDZIERNIKA 2018
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Informacje podstawowe z raportu rocznego organizacji za 2017 rok:

Opieramy sie na darowiznach, aby méc utrzymac nasze ustugi, ktére zmieniajq Zycie innych

i jesteSmy wdzieczni kazdemu, kto nam przekazat darowizne. Nigdy nie bierzemy Paristwa hojnosci za
pewnik i dlatego jest dla nas niezwykle wazne, aby nasi darczyricy wiedzieli, zZe traktujemy ich pieniqdze
w sposob rozwazny i odpowiedzialny.

Darowizny publiczne: Obecne polityczna i ekonomiczna niepewnos¢ i zmiany w ustawodawstwie
pozyskiwania funduszy sprawity, Ze pozyskiwanie funduszy w 2017 r. byto wyzwanie. Jednak publiczne
darowizny sq dla nas

niezbedne: w 2017 r. mniej niz 1% naszych dochoddw pochodzito z funduszy rzqdowych. Uzywamy
réznych technik marketingowych, by zacheci¢ istniejqcych darczyncéw do kontynuowania wsparcia nas
i przyciggania nowych odbiorcow.

W 2017 roku skupiliSmy sie na marketingu bezposrednim, kampaniach i reklamach telewizyjnych i
internetowych. Mamy wewnetrzne zespoty telefundraisingowe, zespotly fundraisingu Face to Face i
pracujq z nimi profesjonalne agencje pozyskiwania funduszy. PoprosiliSmy ludzi, aby zostawili po sobie
dziedzictwo w postaci testamentu; aby zasponsorowali Szczeniaka; aby ustawili regularne darowizny
lub jednorazowa darowizne; aby wzieli udziat w loterii lub w wydarzeniu.

Fundraising na wydarzeniach i poprzez spotecznosci: Wsparcie, ktére otrzymujemy od naszej
lokalnej spotecznosci jest w fazie wzrostowej. Na koniec 2017 roku mielismy 437 grupy zwolennikéw -
wolontariuszy, ktére zorganizowaty 5.665 zbidrek pieniedzy. Nasz Tydzien Psich Przewodnikéw (Guide
Dogs Week ) i Akcja Zbieraj dla nas zrekrutowaty ponad 4000 nowych zwolennikéw; prawie 800
lokalnych firm lub klubow spotecznych zebrato wystarczajqgcq ilos¢ funduszy, aby nazwac szczeniaka
wtasnym imieniem (od 2500 funtéw do 50 000 funtéw za nazwanie szczeniaka - w sumie ponad 10
mln ztotych z tej akcji) i ponad 6700 uczestnikéw imprez zrealizowato swoje osobiste cele i zebrato
pienigdze na naszq organizacje.

Profesjonalne agencje pozyskiwania funduszy - wspoipraca

Naszymi agencjami partnerskimi byty: Ethicall, Angel, Charity Link, HOME i APPCO, z ktérych kazda jest
cztonkiem,

lub akredytowana, przez wiele rézZnych organizacji, takich jak Instytut Fundraisingu, Direct Marketing
Association (DMA) i Ustuga preferencji telefonicznych (TPS). Oprocz szkolenia wszystkich 0sob
zbierajgcych fundusze na naszq rzecz w temacie kodeksu praktyk pozyskiwania funduszy, doktadnie
monitorowaliSmy ich prace 907 wizytami typu tajemniczy klient i poprzez przestuchanie ponad 6300
potqczen telefonicznych z darczyricami. Pracowalismy z Hands on Payroll Giving, Payroll Giving in
Action and StC Payroll Giving - Niezalezng Profesjonalnqg Organizacjq Fundraisingowg - ktéra
pomagata nam rekrutowaé¢ nowych darczynicéw. PracowaliSmy takze z agencjami ptacowymi - CAF,
Charities Trust i Charitable Giving, ktorzy sq regulowani przez HMRC, otrzymujq darowizny i
przekazujq darowizn od pracodawcy na cele charytatywne.

Metody wspierania organizacji Guide Dogs Wielka Brytania przez darczyncow:
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= Zbieranie pieniedzy przez darczyncéw wsrod swoich znajomych (Fundraise for us - Zbieraj

pieniqdze dla naszej organizacji),

= Przekazywanie darowizny finansowej:

©)

o O O O

Wspieranie jednorazowe na konto bankowe oraz przez strone www (darowizny on-
line),

Wspieranie regularne comiesieczne, ustalong kwotg darowizny - on-line, face to face
fundraising, door to door fundraising,

»,Sponsoring” finansowy - Sponsorowanie szczeniaka,

Darowizna przekazana ku pamieci kogo$ kogo szanowaliSmy lub kochalismy,
Darowizna przekazana w testamencie zmartej osoby,

Granie na loterii: Lucky Lottery — Guide Dogs - kupowanie kupondw, z ktérych dochod
idzie na organizacje, raz w tygodniu losowanie i nagrody dla uczestnikow - 100
gwarantowanych nagréd, 4 razy w roku nagroda 3000 funtow.

Granie na loterii: Guide Dogs Raffle - kupowanie kuponoéw, z ktérych dochéd idzie na
organizacje. Loteria jest licencjonowana przez Komisje ds. Hazardu i odbywa sie 4 razy
w roku. Nagroda gtéwna samochéd nowy Volkswagen Take Up lub 10 000 funtow,
Major gift, czyli specjalny program dla oso6b, ktére chcg przekaza¢ ponad 5000 funtéw,
Sluby i wesela - przekazanie darowizn od Panstwa Mtodych i ich go$ci - w ofercie s3
rézne gadzety Slubne i ustugi obrandowane logo Guide Dogs, od recznie napisanych
kart, przez szpilki i pluszowe zabawki itd. - zbierajg pienigdze na dobry cel.
https://www.guidedogs.org.uk/how-you-can-help/donating/other-ways-to-

donate/wedding-favours/,

Przekazanie udziatéw / akcji firmy w darowiznie,

Charity Ebay - sprzedajac poprzez eBay mozna przekaza¢ calg kwote lub cze$¢
pieniedzy na Guide Dogs, ktora ma tam swoje konto
https://www.charity.ebay.co.uk/charity/The-Guide-Dogs-for-the-Blind-
Association/12621, Mozna wspiera¢ organizacje podczas zakupoéw, Kkupujac

przedmioty oznaczone wstgzka eBay na cele charytatywne i sprzedawane poprzez Psy
przewodniki. Aby znaleZ¢ te przedmioty, trzeba odwiedz sklep organizacji na eBay.
Program partnerstwa dla firm.

Produkty fundraisignowe i cele zbiorek pieniedzy:

Sponsorowanie Szczeniaka

1. Sponsorowanie szczeniaka, ktory zaczyna dwuletni trening na psa przewodnika. Darczynca

ma mozliwo$¢ wyboru szczeniaka, ktérego bedzie sponsorowat.

2. Sponsoring zaczyna sie od 7,5 funta miesiecznie lub 110 funtéw na 2 lata z gory.

3. Komunikat fundraisingowy: Sponsoruj wspaniatego szczeniaka na psa przewodnika juz od 1

funta tygodniowo i obserwuj, jak przemienia sie z szesciotygodniowej puchowej kulki w petni

wykwalifikowanego psa przewodnika. To Swietny sposéb na wsparcie psow przewodnikéw, a
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kazda droga szczeniaka jest wyjgtkowa! Po 24 miesiqcach treningu Twdj szczeniak da wolnosc¢ i
niezaleznos¢ komus z utratq wzroku, dajqc ci szanse na sponsorowanie kolejnego nowego
rekruta!

Why sponsor?

Darowizny jednorazowe lub comiesieczne

Darczyncy majg mozliwo$¢ wspierania organizacji jednorazowo lub regularnie, co miesiac.
Darowizny sg przekazywane poprzez dedykowang podstrone internetowag na stronie
organizacji. Dzieki temu wszystkie dane darczyncow zostajg w organizacji.

Sugerowane kwoty darowizn to: 8, 25 i 50 funtéw. Kazdej kwocie odpowiada konkretny cel,
ktéry ufunduje darczynca (jedzenie dla szczeniaka na 10 dni, zakup biatej uprzezy, kultowego
symbolu w petni wykwalifikowanego psa przewodnika, zabawa, kreatywne aktywnosci
dotykowe, ktére pomagajq dzieciom z uposledzeniem wzroku koordynowa¢ miesnie i ruchy).
55 000 funtéw kosztuje wspieranie psa przewodnika od szczeniaka.

Komunikat fundraisingowy: Co godzine jedna osoba w Wielkiej Brytanii traci wzrok. Kiedy ktos
traci wzrok, jesteSmy po to, aby upewni¢ sie, ze rowniez nie straci rowniez swojej wolnosci.
Kazda wptacony grosz bedzie przeznaczony na pomoc w swiadczeniu ustug, ktére zmieniajq
zycie osobom niewidzgcym.
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How your money makes a difference

£8 £25
A - 1£55,000

to support a guide
dog from birth to
retirement

could feed a guide could buy a
dog puppy for 10 white guide dog
days harness

Podejmowane dzialania i projekty, ktore wspieraja rozwoj fundraisingu:

= Sklep internetowy https://www.dogalogue.com/,

= Program wolontariacki,

= Publikacja inspirujacych historii pséw przewodnikéw i ich niewidomych wtascicieli - opis
historii, zdjecia i filmy,

= Publikacja filméw video, ktoére pokazujac Sciezke treningu pséw od szczeniaka, az do
przekazania go osobie niewidomej,

= Aktywne prowadzenie fanpage na Facebooku, ktére zaowocowato az 225 000 fanow,

= Inwestowanie w reklamy na internecie oraz w mediach tradycyjnych.

2) Guide Dogs of America z USA

&« C @ https//www.guidedogsofamerica.org & & Q

aaAlIE SHOPGDA OURBLOG w Q

“4 Guide Dogs
' ( of America GET A GUIDE DOG GDA PROGRAMS  ABOUT  EVENTS  GET INVOLVED

o
@

Face Your Giants — Team Jirby, Guide Dogs of America
Graduate, Class 400

Read the full story
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Guide Dogs of America nie otrzymuje zadnego finansowania od rzadu federalnego, stanowego lub

lokalnego.
Opieraja sie wytacznie na darowiznach od oséb fizycznych, korporacji, fundacji i klubow.

Osoby i inne organizacje czesto wspierajg organizacje sie poprzez bezposrednie maile i listy,
specjalne wydarzenia i dotacje. Pracownicy federalni czesto decyduja sie na wsparcie naszego
programu w ramach Potgczonej Kampanii Federalnej (CFC), Pracownicy Panstwowi przekazuja
darowizny na rzecz swoich Panstwowych Kampanii Charytatywnych Pracownikéw (SECC), a inni
pracownicy przekazuja darowizny w ramach wyznaczania Guide Dogs of America na formularzach
wktadéw United Way lub ich specjalne kampanie w miejscu pracy.

Catkowita pomoc publiczna i przychody organizacji na rok podatkowy 2017 - 2018: 8,118,388 USD
e Wsparcie publiczne: sktadki 4 965 559 USD
e Fundraiserzy i inne przychody 1.478.143 USD
e Obiady charytatywne 659 529 USD
e Turnieje 675,313 $
e Loterie i Aukcje 132902 $
e Towaryikarty 10 399 USD
e Dochodd z inwestycji 1 674 686 USD
e Niezrealizowane zyski (straty) 997 673 USD
e Odsetki i dywidendy 549 362 USD
e Zrealizowane zyski (straty) z inwestycji 209 544 USD
e Dochdd z praw do ropy (bez ubytku) 35 442 USD
e Mniejsze wydatki inwestycyjne (117.335 USD)

82% procent wszystkich Srodkéw finansowych zebranych w ciggu roku podatkowego jest
przeznaczonych na ustugi programowe, 8% na koszty administracyjne i 10% na pozyskiwanie
funduszy (dane oparte na roku podatkowym 2017-2018).

NGO nie pobiera optat za ustugi §wiadczone przez psa przewodnika lub jego rodzine, ktore obejmuja:
psa przewodnika i instrukcje korzystania z profesjonalnie licencjonowanych treneréw, pokoju i
wyzywienia w kampusie na 21-dniowy okres szkolenia, specjalnie zaprojektowang uprzaz, opieke
uzupetniajgca, opieke weterynarza z obiektéw NGO i koszty podrdzy na zadanie.

Raporty finansowe i merytoryczne opublikowane przez organizacje na jej stronie www
(2017-2018)
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GUIDE DOGS OF AMERICA KEY ACHIEVEMENTS
(A Catlrsi Nosyrodt Corparnion) o i facal year G Dogs
Statements of Activities J 1 of America took many
Years Ended June 30, 2018 and 2017 ' Guide DOQS exciting steps to expand
and enhance our programs.
(P et
© 2017-2018 ANNUAL REPORT )
June 30,
2018 2017
Public Support and Revenue
Public Support
Contributions: ~ OUR UPDATED MISSION STATEMENT
Bequests s 2247327 § 4756963 Guide wers re blind and visually
d mobility by
Grants and other support 934,161 881963
Sponsorships 663,084 442416
Individuals 485,855 564716
Workplace giving 273,042 276472 " .
In-kind services 200,000 200,000 f;:;a ';g]':':sg: rv::e Year Ended June 30, 2018
Businesses 160,090 118,647
Total Public Support 4.965,559 7241177
Revenue . ADMINSTRATIVE
G —\
Investment income, net 1,674,686 2008775 [ coste
Special events, net 1478143 1,246,403 FROGRAM
Total Revenue 3.152.829 3255178 \
Total Public Support and Revenue 8118388  10.496355 FUNDRAISING
GosTs
Functional expenses .
Program expenses 4,790,686 4,286,901 Total Public Support and Revenue 57 305
Support Services: for Fiscal Year 2017 - 2018: $8,118,388
Fundraising 585,553 622938 Public Support: Contributions $4.965,559 GUIDEDOG  ACTIVE GUIDE
Management and administrative 416,507 591,104 o “;’5":; GRIDUNTED OV US &
002,060 1214042
e sersms
Total Expenses 5792746 5500943 ams02 04
Change in net assets 2,325,642 4995412 o208 II 45
674505 PUPPIES  NEW PUPPY
Net assets, beginning of year 37658994 _32.663.582 mwem  PUCEDWTH  RAsERS
Net assets, end of year S 39984636 § 37.658.994 SS3382 oy ooy RaseRs
e ¥ P
sss4a2
($M7,335)
This information s crawn from the year ended June 30, 2018 aucited fnancial statemenis.
visit j

Metody wspierania organizacji przez darczyncow:

Darowizny on-line poprzez strone www organizacji
Planned giving - zaplanowane przekazanie wysokich kwot w darowiznie podczas zycia i po
$Smierci darczyncy (testament). 3 wersje:

o plan zwigzany z kwota darowizny: ponizej 25 000 USD - powyzej 1 000 000 USD

o plan zwigzany z wiekiem darczyncy: ponizej 40 lat - powyzej 70 lat

o plan zwigzany z aktywami do przekazania: gotdwka, papiery wartoSciowe, aktywa

planu emerytalnego, ubezpieczenie na zycie, nieruchomos¢, rzeczowy majatek osobisty

Darowizny ku pamieci i na cze$¢ - datki ku pamieci lub na cze$¢ bliskich, ukochanych
zwierzat i specjalnych okazji. Przekazanie darowizny na Guide Dogs ku pamiec kogos bliskiego,
pasuje do cieptych, kochajqcych uczué, ktére darczyncy pragng wyrazié, gratulujqc, Swietujqc,
szanujqc lub pocieszajqc wyjqgtkowe osoby w ich Zyciu.
Sponsoring programu Guide Dogs of America - Sponsoring to wspanialy sposéb na wsparcie
programu oraz zaangazowanie sie w ten proces. Nasi sponsorzy otrzymujg biezgce informacje
o postepach i potwierdzenie i podziekowanie podczas ceremonii ukonczenia szkoty.
Sklep charytatywny
Eventy i wydarzenia, na ktoérych prowadzone sa zbiérki na rzecz GDA - mozliwos¢
zrejestrowania swojego wydarzenia na stronie www organizacji i otrzymania wsparcie przy
jego realizacji: przekazanie obrandowanych towaréw do sprzedazy, prezentacja szczeniaka,
prezentacja szczeniaka podczas treningu
Przekazanie w darowiznie uzywanego samochodu
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e Zmiana spaceru z psem na darowizne - zamien mile na fundusze zarobione dla Guide Dogs of
America. Pobierz bezptatng aplikacje Walk for a Dog firmy WoofTrax Inc. na swoje urzadzenie
mobilne (Android lub iPhone), przejdZ do ustawien, wybierz International Guiding Eyes, Inc.,
wybierz Guide Dogs of America jako wybrang przez Ciebie organizacje charytatywng i
uruchom aplikacje.

e (Charytatywne SMSy

e Program sktadek pracowniczych

e Przekazanie uzbieranych mili lotniczych w programie United Airline Plus

e Zbiorki na Facebooku

e Program Amazon Smile

e Przekazanie akcji i udziatéw spotek gietdowych

e Testamenty

e Matching gift - program w firmach - wiele firm oferuje Matching Gift Program, w ktorych
darowizna pracownika jest podwajana przez pracodawce. To podwaja darowizne dla Guide
Dogs of America! Na przyktad darowizna w wysokosci 35 USD dla GDA jest podwajana o
kolejne 35 USD przez firme, w sumie GDA otrzymuje 70 USD.

Produkty fundraisingowe i cele zbiorek pieniedzy:
Renowacja akademika dla studentéw
Guide Dogs of America rozpoczeto renowacje 40-letniego domu studenckiego i ogtosito, Ze mozna
nazywac swoim imieniem akademik i jego pomieszczenia po przekazaniu darowizny. Nazywanie
wyznaczonego miejsca w odnowionym akademiku jest wyjatkowym sposobem wspierania
programéw pomocowych, upamietnienia zaangazowania w misje organizacji i pozostawienia
dziedzictwa dawania dla przysztych pokolen.
e Wsparcie renowacji akademika dla studentéow z mozliwo$cia nazwania danego obszaru
swoim imieniem np. renowacja jadalni - 100 000 USD, renowacja sali konferencyjnej 75 000
USD, renowacja kuchni - 50 000 USD

Sponsoring
Istnieje kilka réznych mozliwosci sponsorowania Guide Dogs:

o Sponsoring o nazwie: Do pracy: 500 $
Wszystko, czego potrzebuje nowy przewodnik, aby rozpocza¢ swoja nowa misje (specjalnie
zaprojektowana uprzaz ze skory, dwa kotnierze, Sciggacz, smycz, leki na serce, narzedzia do
pielegnaciji, t6zko dla psa, nagrody, zywnos¢ i zabawki).

o Sponsoring nowonarodzonego szczeniaka: 1000 $
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Obejmuje koszty hodowli, dostawy i wszystkie wydatki na jednego nowonarodzonego
szczeniaka do 8 tygodnia zycia. Otrzymasz certyfikat uznania i zdjecie jednego z naszych
stodkich noworodkéw.

o Sponsorowanie jednego miotu szczeniat: 2 500 $
Obejmuje koszty hodowli, dostawy i wszystkie wydatki na jeden miot szczeniat do 8 tygodnia
zycia. Otrzymasz $wiadectwo uznania i zdjecie jednego z naszych uroczych miotow.

o Sponsoring Szczeniaka: 5000 $
Ten sponsoring obejmuje wszystkie wydatki od 8 tygodni do powrotu szczeniaka do kampusu
na formalne szkolenie w wieku 15-18 miesiecy. Jako sponsor otrzymasz kwartalng
aktualizacje i zdjecia.

o Stypendium studenckie: 12 000 $

Obejmuje nastepujace kwestie dla jednego ucznia: koszty podrézy do i z szkoty; pokoéj i
wyzywienie w akademiku w kampusie podczas 21-dniowego programu szkolenia w miejscu
zamieszkania (w tym trzy positki dziennie przygotowane przez profesjonalnego szefa
kuchni); spersonalizowane instrukcje w zakresie opieki i uzywania psa przewodnika; oraz
dziatania i materiaty szkoleniowe. Jako sponsor otrzymasz $wiadectwo uznania ze zdjeciem
ucznia, ktérego sponsorowates, i zostanie to potwierdzone na naszej ceremonii ukonczenia
szkoly, gdzie bedziesz miat okazje spotkac sie ze swoim sponsorowanym uczniem.

o Sponsoring psa przewodnika: 24 000 $
Obejmuje wszystkie wydatki na jednego psa przewodnika, w tym hodowle, opieke
weterynaryjng w naszej klinice, jedzenie i szkolenie. Otrzymasz Swiadectwo uznania ze
zdjeciem psa, ktérego sponsorowale$§ i zostaniesz potwierdzony na naszej ceremonii
ukonczenia szkoty, gdzie bedziesz miat okazje spotkac sie ze swoim sponsorowanym psem.

o Sponsoring zespotu psé6w przewodnikéw: 48 000 $
Pozwala sponsorowac petne partnerstwo zespotu psa i przewodnika. Obejmuje wszystkie
wydatki zaréwno dla ucznia, jak i psa. Otrzymasz wygrawerowang tablice potwierdzajaca
nadzwyczajng hojnos¢ ze zdjeciem zespotu, ktory sponsorowates i zostaniesz wyrédzniony na
ceremonii ukonczenia szkoty, gdzie bedziesz miat okazje spotka¢ sie ze swoim
sponsorowanym zespotem.

Darowizny jednorazowe lub comiesieczne
e Darczyncy maja mozliwo$¢ wspierania organizacji jednorazowo lub regularnie, co miesigc.
Darowizny s3a przekazywane poprzez dedykowang podstrone internetowa na stronie
organizacji. Dzieki temu wszystkie dane darczyncow zostajg w organizacji.
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e Sugerowane kwoty darowizn to: 25, 50, 75, 100, 500, 1000 USD - brak powigzania kwoty z
ufundowang korzys$cia

e Komunikat fundraisingowy: Twoje darowizny pomagajq tworzy¢ zmieniajqce Zzycie
partnerstwa, ktére umozliwiajqg osobom niewidomym lub niedowidzqcym, bezpiecznq i pewnq
moZzliwos¢ poruszania sie, dzieki lojalnej i kochajqcej parze oczu tuz obok. Zmieniaj swiat!

Podejmowane dzialania i projekty, ktore wspieraja rozwoj fundraisingu:
e Historie i Swiadectwa opisywane na blogu organizacji - historie pséw przewodnikéw i ich
niewidomych wtascicieli
e Sklep internetowy https://guidedogsofamerica.vendecommerce.com/

e Program wolontariacki

e Publikacja filméw video, ktére pokazujac Sciezke treningu pséw od szczeniaka, az do
przekazania go osobie niewidomej

e Aktywne prowadzenie fanpage na Facebooku,

e Aktywne prowadzenie konta na Instagramie
https://www.instagram.com/guidedogsofamerica/

3) Fundacja Mira z Kanady

Zatozona w 1981 r. Fundacja Mira jest organizacja non-profit, ktéra oferuje bezptatne psy
przewodnikow i psy ustugowe osobom z upos$ledzeniami wzroku i niepetnosprawnoscia fizyczna
oraz miodziezy z zaburzeniami ze spektrum autyzmu (ASD).
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Mira wprowadza innowacje poprzez swoje programy, szkolenia pséw i dziatania fundraisingowe. Od
momentu powstania ponad 3500 psow zostalo zaoferowanych bezptatnie osobom
niepetnosprawnym. Ten sukces jest w duzej mierze spowodowany wsparciem ze strony
spoteczenstwa. Bez tej pomocy Mira nie bytaby tym, czym jest dzisiaj.

Metody wspierania organizacji przez darczyncow:
e Organizowanie imprez fundraisingowych przez darczyncéw (Fundraise for us)
o Osoby indywidualne: organizacja imprez sportowych, organizacja kolacji w ciemnosci,
organizacja sprzedazy garazowej, organizacja koncertu charytatywnego
o Firmy/ organizacje/ grupy: organizacja koktajlu networkingowego, organizacja aukcji,
sponsoring jednej z imprez fundacyjnych Mira
o Szkoty: organizacja sprzedazy wypiekdw, organizacja projektu w ramach kursu
zarzadzania lub komunikacji, zaproszenie wyktadowcy z Mira
e Przekazanie darowizny:
Jednorazowa darowizna

o Comiesieczna darowizna
o Darowizna na specjalng okazje
o Darowizna ku pamieci zmartego

Make a
Donation

Support Mira with a Donation!

Personal Donation

Special Occasion M ial D i

Donation >

>

Single Donation Monthly Donation
> -

e Planned gift - zaplanowane przekazanie wysokich kwot w darowiznie podczas zycia i po
$Smierci darczyncy (testament). Spadek, ubezpieczenie na Zycie, nieruchomos$¢, rzeczowy
majatek osobisty, papiery wartoSciowe lub kwalifikowane papiery wartosciowe, fundusz
charytatywny.

e Recykling kartridzy do drukarek i telefoné6w komoérkowych.

e Podréz Miry - Sciezka, ktéra rosnie wraz z darowiznami. Ptyty chodnikowe, ktére tworza
Droge Miry, sktadajg hotd ludziom, ktérzy dokonali znacznej darowizny na rzecz Miry lub byli
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bardzo zaangazowani. Za kazdy wkiad finansowy w wysokosci 500 USD do pierwszej czesci
Sciezki dodaje sie wygrawerowang plyte w imieniu darzyncy. Mozliwe jest réwniez
przekazanie darowizny w wysokos$ci 250 USD na pamigtke dla rodzinnego zwierzaka. Ptytka
w drugiej czesci Sciezki zostanie wygrawerowana w jej imieniu. W obu przypadkach zostanie
wydane pokwitowanie podatkowe.

Contribute to
building Mira Way

Immortalize your support to Mira by participating

in the de'

contribu

Newsletter

Stay undated with the Mira's newsletter

Produkty fundraisignowe i cele zbiorek pieniedzy:
e Organizacja podaje na stronie gltdwnej, Ze wychowanie i utrzymanie psa przewodnika
kosztuje 30 000 USD
e Ptyta na Sciezce Miry - 500 USD

Podejmowane dzialania i projekty, ktore wspieraja rozwoj fundraisingu:
e Aktywnie prowadzony fanpage na Facebooku - 38 648 oséb
e Konto na Instagramie - 10 000 obserwujacych https://www.instagram.com/fondationmira/

e Historia psa Mira - zycie psa od urodzenia az po stuzbe przedstawione na zdjeciach, filmach
na stronie gtowne;j.

e Programy wolontariackie.
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4) Guide Dogs Victoria z Australii
€ C @ nitps/fwww.guidedogsvictona.com.au RO U ® :

GRAB YOUR BEST MATE & WALK
30 MINUTES A DAY FOR 30 DAYS P‘“G“ST g
THIS PAWGUST X
Tum those walks into doBars by asking friends and b & S’ ‘l‘ 8;“ ’

family 1o supPAWE Guide Dog puppies in training. “a al sy LA

ome News Events Requost ° # Shop € 1800804805 Q Search

Gunde.y
Dog Get support Getresources Getinvolved AboutUs m

Maximise your

independence

Get personalised support and skills to m
live the way you want to, regardless of b=
your vision level. o

LET US SUPPORT YOU WITH.

20
-
ey

NDIS MY AGED CARE

@

LEARN MORE ABOUT OUR SERVICES:

0d 1957 r. Guide Dogs Victoria zapewnia niezbedne wsparcie dla mieszkancéw Wiktorii ze stabym
wzrokiem lub niewidomych. Ustugi wykraczaja daleko poza same psy, obejmujac szeroki zakres
inicjatyw spotecznych oraz programéw szkoleniowych i edukacyjnych. Dwa lata i ponad 50 000 USD
zajmuje hodowla, trening i dopasowanie odpowiedniego psa przewodnika z osobg o stabym wzroku.
Mozna pom6c w procesie szkolenia, zbierajac fundusze, sponsorujac szczeniaka poprzez Puppy Pals
lub Puppy Sponsoring lub poprzez wolontariat. Przy mniejszym niz 9% finansowaniu ze stron

rzadu, organizacja szuka ciekawych i innowacyjnych pomystow na pozyskiwanie funduszy, ktore
pomogg im wspiera¢ wiecej klientow oraz hodowac i szkoli¢ najlepsze psy.

Dane z raportu finansowego za 2018 rok

Fundraising i testamenty 11,929,830 USD

Finansowanie na cele kapitatlowe 3,318,996 USD

Dochod ze sprzedazy 1,579,285 USD

Dochody z dostarczania pséw i ustugi mobilnosci orientacyjnej 3,303,027 USD
Dochody z wypozyczania 60,736 USD

Dochody finansowe i inwestycyjne 225,643 USD

Inne 94,091 USD

Doch6d w sumie: 20,511,608 USD
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Guide Dogs Victoria

Statement of Comprehensive Income
For the Year Ended 30 June 2018

2018 2017
Note $ $

2a)  11,929830 10554791
3318996 5467051

1579285 2,115,008

2(b) 3303027 2,336,079
60,736 45,343

2(c) 225643 452,726
94,001 6,553

20,511,608 20,081,441

(3,200,207)  (3,420,285)
(1841,100)  (2.429,690)

3(b) (3,359,023  (6:821.771)
3d)  (2243839)  (1572262)
(688,842)  (1,000701)

3(e) (132,108) (65936)

(17.555209) (15310645
2,956300 5670795

2956309 5670796

wrement of available-for-sale finanial assets 201,741 116,266
Total comproh ome for the year 3458140 5787.080

Metody wspierania organizacji przez darczyncow:
e Przekazanie darowizny
o Jednorazowa darowizna
o Comiesieczna darowizna - program Kumple Szczeniaka (Puppy Pals)
o Darowizna na specjalng okazje
o Darowizna ku pamieci zmartego

e Sponsoring szczeniaka

e Przekazanie darowizny na trwajacg obecnie zbioérke czasowa

e Przepisanie spadku w testamencie

e Darowizny ku pamieci - zbiérka na pogrzebie

e Imprezy firmowe na rzecz organizacji

e Program partnerstwa dla firm

e Zbieranie pieniedzy przez darczyncoéw wsrod swoich znajomych (Fundraise for us)

e PawGust - impreza typu Zbieraj dla nas. Opis dziatania imprezy: W sierpniu, ty i twdj pies
bedziecie musieli chodzi¢ 30 minut dziennie przez 30 dni (to jest okoto 2 km dziennie!). Co nie
jest matym wyczynem w zimowej pogodzie (Australia)! Zarejestruj sie za DARMO juz dzis!
Zamien te spacery w dolary, proszqc przyjaciét i rodzine o wsparcie finansowe Guide Dog na
trening szczeniakow. Jest to wymowka PAWfect (perfekcyjna), aby by¢ aktywnym i spedzac czas
z psem, jednoczesnie wspomagajqc wielkq sprawe. PAWGUST ma wyjqgtkowe mierniki PAW,
specjalnie dla twojego psiaka, wiec zarejestruj sie, aby zapawnic¢ sobie miejsce!
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Produkty fundraisignowe i cele zbiorek pieniedzy:

Darowizna finansowa na organizacje. Komunikat: Dziekuje za hojng darowizne. Twéj wktad
jest skierowany na szereg ustug i programéw wsparcia, dla mieszkaricow Wiktorii, ktérzy majq
stabe widzenie.

o Jednorazowa - 39 USD - zestaw zabawek dla szczeniaka; 50 USD - Lézko dla psa -
sucho i przyjemnie; 70 USD - szczepionki na caty rok; 124 USD - specjalistyczna
uprzaz dla psa

o Comiesieczna - 30 USD - jedzenie; 44 $ - opieka weterynarza; 65 $ - program
treningowy; 100 $ - wychowywanie szczeniaka

Sponsoring szczeniaka. Program Kumple Szczeniaka - Puppy Pals. Komunikat: Wspieraj nasze
szczeniaki i zmieniaj Zycie. Juz od 1 dolara dziennie mozesz odegra¢ istotnq role w pomaganiu
uroczym szczenietom w zdobyciu kwalifikacji psa przewodnika. 3 szczeniaki do wyboru. Miot G
(Gavin, Greg, Galen, Garrick, Ginette i Georgia) potrzebujq twojego wsparcia, aby mie¢ jak
najwiekszq szanse na zmiane w psy przewodnikéw, ktére zmieniajq Zycie innych i pomagajq
ludziom ze stabym wzrokiem lub niewidomym. Wychowywanie i trenowanie szczeniqt zajmuje
ponad dwa lata - ich dwuletnia podroéz bedzie mozliwa tylko dzieki wsparciu ludzi takich jak ty.
Ktdrego szczeniaka bedziesz sledzi¢ w drodze do stania sie psem przewodnikiem?
o Comiesieczne kwoty do wyboru: 30$, 44$, 60$, 100$
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Meet the puppies

and Georgia) need your support to have the best

>ple with low vision or

blindness. It take:

o and train pups into Guide D

or 2 year

; a ajourney only made
possible by the support by people like you. Which puppy will you follow on its journey to

becoming a Guide Dog?

& l \‘)‘

¥ .
pe | \

GREC GINETTE

Date of birth: 20 July 2017 Date of birth: 20 July 2017 Date of birth: 20 July 2017

Gender: Male Gender: Male Gender: ale

Color: Blonde Color: Black Color: Blc

Mother: Mia Mother: Mia Mother: Mia

Father: Sony Father: Sony Father: Sony

Greg is the quiet achiever of the G Ginet most playful pup of

dac

litter wh the G litte

watch his broth lay. hog! She has no fear and is sure to

long naps and eating is certainly Greg adore grow up to be a confident Guide

paying offl tos

up with one for his Dog one day!

PUpPy naps

Podejmowane dzialania i projekty, ktore wspieraja rozwoj fundraisingu:

e Aktywne i systematycznie prowadzenie fanpage - 35 617 fanéw

e Aktywne i systematycznie prowadzenie konta na Instagramie -10 200 obserwujgcych

e Publikacja filmow video i prowadzenie konta na YouTube
https://www.youtube.com/user/guidedogsvic

e Publikacja historii podopiecznych oraz pséw przewodnikow

e Rzecznictwo

e Publikacje np. regularny newsletter, opowiesci psow przewodnikow - wysytane co kwartal, to
sezonowa publikacja oferujgca informacje o nowosciach i wydarzeniach, obecnej klasie psow
absolwentow przewodnikéw i nie tylko.

Podsumowanie

Wszystkie wymienione powyzej organizacje maja bardzo podobny model fundraisingowy, podobne

komunikaty, umieszczaja bardzo podobne zdjecia w swoich akcjach zbiorek fundraisingowych oraz

na stronach www oraz te same cele zbidrek. Organizacje te utrzymujg sie z fundraisingu i dziataja od

kilkudziesieciu lat, wiec ich modele, komunikaty i produkty fundraisingowe muszg by¢ sprawdzone i

skuteczne. Rekomenduje sie systematyczne wprowadzanie tych samych modeli fundraisingu w

polskich organizacjach szkolacych psy przewodnikéow.
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Rozdziatl 3. Opis cel6w wdrozenia fundraisingu w organizacjach pozarzadowych

Fundraising to profesjonalne i systematyczne pozyskiwanie finansowania, daré6w rzeczowych lub
darmowych ustug, w tym ustug promocyjnych, na rzecz organizacji non-profit. W powyzszej definicji
kluczowe zagadnienie to systematyczno$¢ dziatan fundraisingowych. Jest ono sednem fundraisingu i
stanowi o jego skutecznoS$ci. Dzieki prowadzeniu zaplanowanych i regularnych dziatan
fundraisingowych organizacja moze zapewni¢ sobie stabilizacje finansowa i fundusze na ciagly
rozwdj. Wdrozenie fundraisingu w NGO powoduje uniezaleZnienie jej od dotacji publicznych i
panstwowych.

Podstawa skutecznych dziatan fundraisingowych jest budowanie relacji z darczynicami. Ken Burnett,
miedzynarodowy konsultant ds. fundraisingu i marketingu NGO, powiedzial, Ze fundraising nie
polega na proszeniu ludzi o pieniadze, tylko na inspirowaniu darczyncéw i sprawianiu, Zeby
uwierzyli, Ze moga zmieni¢ $wiat.(http://www.kenburnett.com/

Obecnie nowoczesny fundraising opiera sie na budowaniu kontaktu z darczynca indywidualnym
oraz w mniejszym stopniu z darczyncg biznesowym. Najwiekszym potencjatem sg ludzie, ktérzy
wierza w misje danej organizacji - sympatycy, ktérzy identyfikuja sie nig. Poprzez zaplanowane i
regularne kontakty z nimi organizacja moze zaplanowac swoje przychody na przyszly rok.

Fundraising jest kotem zamachowych kazdego przedsiewziecia non-profit. Podstawowe cele
wdrozenia fundraisingu to:
= pozwala na utrzymanie stabilizacji finansowej w szkole pséw przewodnikow,
= pozwala na systematyczne zwiekszanie przychodéw rok po roku,
= uniezaleznia organizacje od funduszy tzw. zwigzanych i celowych, czyli funduszy
przeznaczonych na konkretny projekt,

U

Zarzadowi daje mozliwo$¢ swobodniejszego zarzadzania organizacja,

U

pozwala zwieksza¢ liczbe i zakres ofertowanych bezptatnie ustug oraz oferowac
beneficjentom najwyzsza jako$¢ tych ustug, dziata¢ sprawniej i skuteczniej na rzecz swoich
beneficjentow,

= daje mozliwo$¢ gromadzenia kapitatu zelaznego, ktory jest zabezpieczeniem finansowym na
przysztos¢,

J

umozliwia zaplanowanie budzetu przychod6éw na kilka lat do przodu,

J

pienigdze pozyskane z fundraisingu mozna wykorzysta¢ na promocje organizacji, jej marki
oraz jej misji, a takze na pomnazanie pozyskanych funduszy, czyli na dalszy fundraising - co
zazwyczaj nie jest mozliwe w przypadku publicznych dotacji celowych (brak grantéow na
kampanie fundraisingowe),
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= przychody z fundraisingu mozna przeznacza¢ na zatrudnianie na state wysokiej klasy
specjalistdow po cenach rynkowych (zazwyczaj organizacje oferuja bardzo niskie pensje, wiec
nie sg konkurencyjne, jako pracodawcy, w stosunku do biznesu),

= zapewniajgc przychody przez caly rok, fundraising daje mozliwo$¢ regularnego ptacenia
biezacych rachunkéw, ZUSu, podatkéw i czynszu, co chroni przed popadaniem w diugi,

= konkurowanie o klienta, a w tym przypadku o darczynce, zawsze podnosi wydajnos¢
procesow i efektywnos¢ catej organizacji. Dzieje sie tak dlatego, ze aby przekona¢ darczynce,
organizacja musi pokaza¢ odpowiednig jako$¢ oferowanych ustug, czyli zaczyna jeszcze
bardziej dba¢ o te jakos¢.
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Rozdzial 4. Rola fundraisera i dzialu fundraisingu w organizacji pozarzadowe;.
Docelowy sklad dziatu fundraisingu.

Fundraising Manager to pracownik organizacji pozarzadowej, ktérego zadaniem jest realizacja celow
i zadan fundraisingowych na rzecz organizacji, w ktdrej pracuje. Skuteczny Fundraising Manager
sprawia, Ze organizacja moze sie rozwija¢, dzieki pozyskanym przez niego funduszom, darom
rzeczowym czy ustugom. Rolg Fundraiser jest pozyskiwanie nowych darczyncéw indywidualnych
poprzez kampanie fundraisingowe, utrzymywanie lojalnosci tych darczyncéw w celu ponowienia i
zwiekszenia kwoty darowizny oraz pozyskiwanie nowych firm do wspoétpracy i utrzymywanie
lojalnosci tych firm, tak aby odnowity umowe wspoétpracy w kolejnym roku. Fundraiser zapewnia
przychody ,niezwigzane” (tzw. not-rescrited income) w organizacjach non-profit. Jesli organizacja
pozarzagdowa ma naprawde dziata¢ jak NGO (czyli non-goverment organization) to nie moze by¢
uzalezniona od finansowania rzadowego. A takie uniezaleznienie moze jej zapewni¢ tylko
Fundraiser, lub Fundraiserzy. Z tego wzgledu Fundraiser to jedno z kluczowych stanowisk w
organizacjach pozarzadowych na catym $wiecie. W Polsce ze wzgledu na to, Ze gtéwnym Zréditem
utrzymania NGOs s3 dotacje publiczne - panstwowe i unijne, wiekszo$¢ organizacji nie ma
zatrudnionego Fundraisera, ale jednocze$nie ich dziatalno$¢ jest mocno uzalezniona od decyzji
wtadz.

Jesli organizacja chce mie¢ state przychody z darowizn od 0s6b fizycznych oraz biznesu niezbedne
jest zatrudnienie minimum jednej osoby na stanowisko Fundraisera na peiny etat. Nowoczesny
fundraising opiera sie na budowaniu relacji z darczyncami oraz state powiekszanie grona
sojusznikéw i darczyncéw organizacji. Oznacza to, ze prace fundraisingowe nie powinny by¢
prowadzone jednorazowo - celem zebrania sSrodkoéw finansowych, ale systematycznie przez caty rok
- celem budowania dtugotrwatlej relacji i zaangazowania darczyncow oraz zaufania w stosunku do
organizacji, w Kktérej Fundraiser pracuje. Tak prowadzony fundraising wymaga statego
zaangazowania minimum jednego pracownika przez 8h dziennie.

Pierwsze 18 - 24 miesigce pracy Fundraiser powinno zaowocowac¢ przede wszystkim dynamicznym
przyrostem nowych darczyncéw indywidualnych oraz nowych darczyncéw biznesowych. Nalezy
skupi¢ sie na nawigzaniu nowych relacji typu: darczynca - NGO na wielu plaszczyznach oraz
poinformowanie otoczenia o misji, zadaniach i potrzebach finansowych organizacji. Jednoczesny
przyrost bazy danych darczyncéw i nagto$nienie dziatalno$ci organizacji powoduje, ze otwierajg sie
nowe mozliwosci zdobywania funduszy: poprzez programy lojalnoSciowe do darczyncow
indywidualnych i zaawansowang wspoétprace z firmami, taka jak licencjonowanie marki, czy cause
related marketing. Aby nie utraci¢ pojawiajacych sie mozliwosci zwiekszania przychodow z
fundraisingu konieczne bedzie zatrudnienie kolejnych fundraiseréow, ktérzy beda zajmowacl sie
odrebnymi obszarami fundraisingu np. fundraising korporacyjny, fundraising on-line, fundraising z
programéw lojalnoSciowych. W ten sposéb tworzy sie dziat fundraisingu w organizacji
pozarzadowej. W dziale fundraisingu pracuja osoby, ktore specjalizuja sie w jednej z dziedzin
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fundraisingu np. Fundraiser korporacyjny, Digital Fundraiser, Fundraiser ds. rekrutacji nowych
darczyncéw indywidualnych, Fundraiser ds. programéw lojalno$ciowych, Street Fundraiser itd.
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Rozdzial 5. Zatrudnienie Fundraisera

Pozyskanie do pracy do$wiadczonego Fundraising Managera jest trudne, poniewaz w Polsce nie ma
zadnych uczelni przygotowujacych do pracy w fundraisingu, a w zawodzie pracuje niewielu
profesjonalnych Fundraiser z stazem przekraczajacym 5 lat. Skuteczny fundraising wymaga wiedzy i
umiejetnosci z wielu dziedzin, w tym: marketingu, sprzedazy, negocjacji handlowych, PRu,
psychologii konsumenta, analityki biznesowej. Bardzo wazna jest motywacja wewnetrzna
pracownika oraz jego osobowo$¢, a takze zrozumienie i wczucie sie w misje organizacji, dla ktorej
pracuje.

To wszystko sprawia, ze rekrutacja dobrego Fundraising Managera to proces, ktéry wymaga od
rekrutujacego wiedzy z fundraisingu i specyfiki pracy na tym stanowisku. Tylko w ten sposob bedzie
on w stanie oceni¢ czy kandydat bedzie skutecznie wykonywat zadania, ktore przed nim stoja.

Fundraising Manager powinien zosta¢ zatrudniony po decyzji Zarzadu, dotyczacej uruchomienia
nowych Zrdédet przychodéw w organizacji: darowizn od os6b indywidualnych i firm. Idealnym
rozwigzaniem jest zatrudnienie Fundraising Managera jeszcze przed napisaniem pierwszej strategii
fundraisingowej, po to aby mdgt on uczestniczy¢ w calym procesie pisania strategii i biznes planu.
Jednak ze wzgleddw finansowych organizacje zatrudniajg Fundraisera dopiero po napisaniu
strategii, po to, aby od pierwszego miesigca swojej pracy w organizacji mogt on realizowac ustalong
juz strategie.

5.1. Kompetencje Fundraising Managera

= Zna/rozumie spoteczne uwarunkowania fundraisingu, jego aspekty organizacyjne i
kluczowe kwestie etyczne. Przestrzega zasady przejrzystosci w pozyskiwaniu funduszy.

= Zna podstawowe metody i narzedzia zbierania funduszy poprzez dziatania marketingowe i
sprzedazowe (np. kampanie fundraisingowe, sponsoring).

= Potrafi dziata¢ strategicznie w zakresie fundraisinguy, tj.: zdefiniowa¢ motywacje i powody,
ktérymi sie kieruje, reprezentujac interesy innych oséb (misja), skonstruowac cele i
dziatania w bliskiej i dalekiej perspektywie czasu, zarzadza¢ zasobami i procesami
(relacjami wymiany/sprzedazy, przeptywem informacji), kontrolowac¢ jako$¢ dziatan,
uwzglednia¢ informacje zwrotng w procesie poszukiwania funduszy oraz przy planowaniu
kolejnych dziatan.

= Potrafi zaplanowac/opracowa¢ i przeprowadzi¢ proces pozyskania funduszy,
uwzgledniajac profil darczyncy i sponsora (m.in. indywidualnego, korporacyjnego), a
nastepnie go rozliczyc.

= Potrafi biegle postugiwac¢ sie pisemng formg wypowiedzi. Potrafi dostosowa¢ forme
wypowiedzi do profilu darczyncy/sponsora, kanatu komunikacji, rodzaju relacji z
darczynca/sponsorem.

Strona 2 5



= Potrafi

publicznie prezentowac¢ potrzeby, przemawiaé¢, konstruowac¢ syntetyczne

wypowiedzi i uzasadnienia.

= Potrafi porusza¢ sie w Swiecie mediow i mediéw spotecznosciowych; stosuje je jako

narzedzia kontaktu, promocji, komunikacji i zbierania funduszy.

Uy

Ma umiejetnos¢ poszukiwania nowych Zrédet dofinansowania. Dziata proaktywnie.
Ma podstawowa wiedze w zakresie ksiegowosci, gléwnych gatezi prawa, w zakresie

rozliczania spadkdéw, darowizn, sponsoringu, funduszy celowych, odliczania i rozliczania

podatkéw od darowizn i sponsoringu.

= Potrafi zanalizowa¢ wyniki podejmowanych dziatan fundraisingowych i wycigga¢ z nich

wnioski na przysztos¢.

= Woykazuje sie kompetencjami osobistymi/interpersonalnymi:

o O O O O

(@]

1) jest kreatywny/-a i konsekwentny/-a w realizacji zadan;

2) przewiduje skutki podejmowanych dziatan;

3) jest otwarty/-a na zmiany, elastyczny;

4) potrafi radzic¢ sobie ze stresem oraz odmowg;

5) stale aktualizuje wiedze i doskonali umiejetno$ci zawodowe;
6) jest osobg posiadajgca wewnetrzng motywacje,

7) jest osobg nastawiona na cel,

= Wykazuje sie kompetencjami spotecznymi/interpersonalnymi:

o O O O O

1) przestrzega zasad kultury i etyki;

2) przestrzega tajemnicy zawodowej;

3) potrafi ponosi¢ odpowiedzialno$¢ za podejmowane dziatania;

4) potrafi negocjowac¢ warunki porozumien, odnoszac sie do potrzeb drugiej strony;
5) wspotpracuje w zespole;

6) zna podstawy komunikowania spotecznego; potrafi zrozumiale przedstawiac
swoje opinie i decyzje;

7) Potrafi jasno i asertywnie argumentowac

Kwalifikacje i kompetencje istotne w zawodzie FUNDRAISER / SPECJALISTA DS. POZYSKIWANIA

FUNDUSZY.1

5.2. Ogtloszenie na stanowisko Fundraising Managera

Ogtoszenie na stanowisko powinno pojawi¢ sie na internetowych portalach branzowych typu:

ngo.pl, instytutfundraisingu.pl, fundraising.org.pl, a takze na jednym z najwiekszych portali

rekrutacyjnych np. pracuj.pl. Na CV czekamy okoto 3-4 tygodnie. Juz w trakcie sptywania CV

kontaktujemy sie z wybranymi kandydatami.

Przyktadowa tres¢ ogloszenia:

! Opracowano na podstawie wynikéw badan jakosciowych przeprowadzonych zaréwno wsrdd przedstawicieli zawodu / specjalnosci,
dziatajacych w branzy filmowej jak i przedstawicieli instytucji ksztatcgcych. Wykonawca: ECORYS Polska Sp. z 0.0. www.ecorys.pl.
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Ogtoszenie

Atrakcyjny opis organizacji dajqgcej ogtoszenie

W zwiqzku z dynamicznym rozwojem szuka osoby na stanowisko:

Marketing i Fundraising Manager?
Miejsce pracy: Warszawa
Region: mazowieckie

Szukamy osoby kreatywnej i przedsiebiorczej, ktora podejmie sie nastepujacych zadan:

=

U

wdrozenie i zrealizowanie planu pozyskiwania funduszy od oséb indywidualnych oraz
biznesu,

planowanie i koordynacja kampanii marketingowych i fundraisingowych, w tym kampanii
digital marketingu,

przygotowywanie materiatow kreatywnych do kampanii,

pozyskanie i budowanie trwatych relacji z darczyncami korporacyjnymi (firmami),
zrealizowanie ustalonych budzetéw fundraisingowych oraz monitorowanie miesiecznych
przychodéw i kosztow fundraisingowych.

Wymagania:

=

L I

=

=

wyksztalcenie wyzsze z obszaru marketingu, ekonomii, zarzadzania,

min. 4 lata doSwiadczenia w dziale marketingu i sprzedazy lub w dziale fundraisingu,
orientacja na wyniki,

doswiadczenie w planowaniu i zarzadzaniu budzetem,

samodzielno$¢ w dziataniu, umiejetno$¢ podejmowania decyzji,

doswiadczenie w prowadzeniu kampanii marketingowych (ATL, BTL, digital marketing),
umiejetno$c¢ pisania tekstow marketingowych,

umiejetno$¢ efektywnego planowania i okres$lania priorytetow,

umiejetno$¢ robienia prezentacji, pozyskiwania partneré6w biznesowych i budowania
dtugofalowych relacji biznesowych,

zdolno$ci analityczne,

wysokie umiejetno$ci komunikacyjne i interpersonalne.

Oferujemy:

=

Uy iU

satysfakcje z pracy,

atrakcyjne wynagrodzenie,

ciekawg prace w dynamicznym zespole,

mozliwos$¢ rozwoju zawodowego w organizacji pozarzadowe;j,
zatrudnienie w oparciu o umowe o prace na petny etat

? Nazwa stanowiska Marketing i Fundraising Manager pozwala nam na rozszerzenie liczby kandydatéw do pracy. Zawdd Fundraiser jest w
Polsce mato znany i nie ma swojej oddzielnej branzy w profilach portali rekrutacyjnych. Ponadto kojarzy sie gtéwnie z Fundraiserami -
studentami chodzgcymi po ulicach miast i zachecajgcymi ludzi do przekazania darowizny poprzez podpisanie polecenia zaptaty. Na nasze
stanowisko szukamy osoby o duzo wyzszych kompetencjach i doswiadczeniu, osoby ktéra rozwinie dziat fundraisingu. Osoba ta musi mieé
umiejetnosci i doswiadczenie marketingowe. Dzieki nazwie stanowiska Marketing i Fundraising Manager, bedziemy mogli umiesci¢
ogtoszenie w dziale Marketing i otrzymamy wiecej zgtoszen kandydatéw z doswiadczeniem marketingowym.
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Na zgloszenia czekamy do............. br. (okoto 3-4 tygodnie od emisji ogtoszenia). Osoby zainteresowane
prosimy o przestanie CV oraz listu motywacyjnego na adres @...........c..ecoe.... W tytule e-maila
prosimy wpisa¢ , Marketing i Fundraising Manager”. Informujemy, Ze skontaktujemy sie tylko z
wybranymi kandydatami.

Dane kontaktowe organizacji: ............

Prosimy o dopisanie nastepujacej klauzuli:

Wyrazam zgode na przetwarzanie danych osobowych zawartych w niniejszym dokumencie do
realizacji procesu rekrutacji zgodnie z ustawq z dnia 10 maja 2018 roku o ochronie danych osobowych
(Dz. Ustaw z 2018, poz. 1000) oraz zgodnie z Rozporzqdzeniem Parlamentu Europejskiego i Rady (UE)
2016/679 z dnia 27 kwietnia 2016 r. w sprawie ochrony oséb fizycznych w zwiqzku z przetwarzaniem
danych osobowych i w sprawie swobodnego przeptywu takich danych oraz uchylenia dyrektywy
95/46/WE (RODO)

5.3. Pytania do pierwszej rozmowy kwalifikacyjnej

Pierwszym etapem rekrutacji jest rozmowa kwalifikacyjna (ok. 30 min) z wybranymi kandydatami,
ktéra moze by¢ przeprowadzona na miejscu w siedzibie organizacji lub telefonicznie. Do rozmowy
wybieramy maksymalnie 15 najlepszych kandydatéw, ktorzy speiniajg nasze wymagania w
najwiekszym stopniu oraz wykazujag wysoka motywacje do pracy w naszej organizacji, przysytajac
spersonalizowany list motywacyjny.

Nastepnie dzwonimy i umawiamy sie na spotkanie/ rozmowe telefoniczng. Spotkanie osobiste jest
preferowang formg pierwszego etapu rekrutacji, poniewaz mozemy oceni¢ ogdlng prezencje
kandydata, stréj kandydata, mowe ciata, mimike, punktualno$¢, kulture osobista, odpornos¢ na stres,
osobowos$¢. Pamietajmy, ze bedzie to osoba $cisle wspotpracujaca z catym zespotem, a zwlaszcza z
Zarzadem, wiec bardzo wazne, aby kandydat dobrze pasowat do zespotu organizacji.

Podczas pierwszej rozmowy kwalifikacyjnej nalezy poinformowa¢ kandydata dlaczego prowadzimy
rekrutacje oraz jak bedzie wygladat jej dzisiejszy przebieg, oraz jakie beda jej kolejne kroki.

Formularz do wypetnienia podczas pierwszej rozmowy kwalifikacyjnej (wypeinia osoba
przeprowadzajgca rozmowe):

Imie i Nazwisko kandydatki/kandydata:

Data i godzina spotkania:

Dlaczego jest Pan/i zainteresowany/a stanowiskiem Marketing i Fundraising
Managera?

Sprawdzamy motywacje kandydata, dlaczego zdecydowat sie odejs¢ z poprzedniej pracy
i pracowac na stanowisku M i F Manager?

Dlaczego chce Pan/i pracowa¢ w organizacji pozarzadowej?

Sprawdzamy motywacje kandydata, dlaczego chce pracowac w organizacji non-profit.
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Jest to wazne zwtaszcza jesli wczesniej pracowat w biznesie.

Czy misja naszej organizacji jest Panu/i bliska? Dlaczego?

Sprawdzamy motywacje kandydata, dlaczego chce pracowac na rzecz danej organizacji.
Czy jest to przypadkowy wybdr jesli chodzi o misje? Czy ta misja jest mu bliska?

Prosze opisac¢ najbardziej udang kampanie marketingowa, ktorg Pan/i
przeprowadzit/a. Dlaczego uwaza Pan/i te kampanie za udang?

Sprawdzamy czy kandydat jest w stanie doktadnie opowiedzie¢ zrealizowanq przez
siebie kampanie oraz jaka byta jego rola w tej kampanii? Sprawdzamy co jest dla niego
miarq sukcesu kampanii: czy samo jej sprawne przeprowadzenie, czy wymierne wyniki?
Jakie to byty wyniki? Czy kandydat podaje liczby, procenty wzrostu, liczbe nowych
klientéw, darczyrncow?

Prosze opowiedzie¢ o najwiekszych sukcesach, ktére odniést Pan/odniosta Pani w
poprzednich miejscach pracy?

Czy sukcesy wiqzq sie ze wzrostem sprzedazy/ przychoddéw, liczby nowych
klientéw/darczyrnicow, podniesienia lojalnosci klientéw, innowacyjne wdrozZenia, ktére
przyniosty wzrost sprzedazy. Sprawdzamy, czy rozumie marketing jako zadania,
ktorych efektem jest wzrost przychodow/zyskow.

Czy byt/a Pan/i odpowiedzialny/a za projekt, ktéry wymagat wspétpracy z
podwykonawcami? Jak przebiegaty te prace? (plusy i minusy)

Sprawdzamy czy umie i lubi pracowac z ludZzmi, czy ma umiejetnosci interpersonalne,
ktore utatwiajqg mu nawiqgzywanie kontaktéw, komunikacje, wspétprace. Fundraiser
nigdy nie pracuje sam, a jego wyniki sq uzaleznione od dobrej wspétpracy z innymi
ludZmi.

Co jest Pana/i mocng strong? Ktore zadania najbardziej lubi Pan/i wykonywa¢ w
pracy? W czym jest Pan/i najlepszy/a?

Sprawdzamy, czy wymienione mocne strony sq przydatne w zawodzie fundraisera
(kompetencje) a stabe strony nie bedq przeszkodq w realizacji celéw fundraisingowych.

Fundraising polega na zdobywaniu funduszy i sponsoréw, dlatego Fundraiser jest
oceniany na podstawie wymiernych wynikéw swojej pracy: zebrane pieniadze,
podpisane umowy z darczyncami. Czy byt/a Pan/i do tej pory oceniana w pracy w ten
sposob?

Jakie widzi Pan/i plusy i minusy takiej oceny?
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Sprawdzamy czy kandydat byt juz tak oceniany, czy bedzie to dla niego nowos¢. Jesli
nowosc to jak sie z tym czuje i jakie widzi zagrozenia? Wiele oséb ma problem z takim
twardym rozliczaniem za wyniki swojej pracy. Do tej pory wystarczato ich pracodawcy,
Ze cos robili, a nie brali na siebie odpowiedzialnosci za efekty swojej pracy.

Jak wyobraza sobie Pan/i prace na stanowisku Marketing i Fundraising Manager w
naszej organizacji ?

Sprawdzamy co kandydat wie o pracy w fundraisingu i o tym, za co bedzie
odpowiedzialny. Jesli sie myli, to uswiadamiamy go na czym polega ta praca i czy nadal
jest zainteresowany.

0d kiedy moze Pan/i podjac¢ prace?

Jakie sg Pana/i oczekiwania finansowe? (jesli nie chce poda¢, to nalezy spytac ponizej
jakiej kwoty miesiecznie nie zejdzie)

Decyzja odnos$nie dalszego etapu reKrutacji: ....cooveeveieemeeie e e e

5.4. Assesment center dla wybranych kandydatow

Po przeprowadzeniu wstepnej rozmowy ze wszystkimi kandydatami, wybieramy max. 5 oséb do
assement center. Pozostatym osobom dziekujemy telefonicznie za udziat w rekrutacji.

Assessment center ma na celu sprawdzenie rzeczywistych umiejetnosci kandydatéw oraz tego jak
szybko i sprawnie potrafig pracowa¢. W tym celu na wstepie ustalamy wewnetrzny zesp6t do oceny
kandydatéw (min. 2 osoby) i zapraszamy wybranych kandydatéw do biura umawiajac ich jednego
dnia, jednak nie o tej samej godzinie.

Pierwszym zadaniem kandydata bedzie prezentacja przed zespotem ds. oceny. 3 dni wczesniej
prosimy kandydata, aby przygotowat prezentacje na spotkanie z firma X (tutaj prosze wpisac firme,
od ktdrej organizacja chciataby pozyskac darowizne i zaczq¢ wspotprace). Te prezentacje kandydat
bedzie musiat zaprezentowac przed zespotem, jako pierwsze zadanie w assesment center.

Dwa kolejne zadania bedzie wykonywat sam przy komputerze udostepnionym mu w biurze
organizacji. Komputer musi posiada¢ Pakiet Office oraz dostep do internetu.
W pisemnym zadaniu na komputerze ma samodzielnie przygotowac¢ nastepujace materiaty:
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Drugie zadanie: Przygotuj post na Faceboooka (wraz z grafikg). Celem posta jest zbidrka pieniedzy
na szczeniaka, ktory po 2 latach zostanie psem przewodnikiem. (mozna korzystac¢ z internetu oraz
zdjec ze stokow).

Nastepnie przygotuj doktadny opis reklamowania tego posta na Facebooku (cel, grupa docelowa,
czas, itd.).

Trzecie zadanie: Stwdérz email do darczyncéw, ktéorzy wptacili kiedy$S darowizne na nasza
organizacje. Celem emaila ma by¢ zbiorka pieniedzy na wyzywienie dla 10 psé6w przewodnikow
przez miesigc. Email powinien sktada¢ sie z grafiki, tytulu, nadawcy, tekstu, PS, stopki. Nalezy
zaproponowac dwa tematy do testéw A/B.

Kandydaci majg na zadania pisemne 60 min, a na prezentacje 30 min. W sumie muszg zaplanowac¢ 90
min na udzial w rekrutacji. Za kazde zadanie maksymalna liczba punktéw to 5 minimalna 0 (brak
wykonania zadania). Tylko kandydaci, ktérzy zdobyli min. 8 punktéw moga by¢ brani pod uwage
jako potencjalni pracownicy.

5.5. Zasady zatrudniania Fundraisera w Polsce

Fundraising Manager w organizacjach pozarzadowych, ktére utrzymuja sie z fundraisingu lub chca w
przyszto$ci utrzymywac sie z fundraisingu, sg zatrudnieni na pelny etat, na umowe o prace. Nie
stosuje sie wynagrodzenia prowizyjnego, ani tzw. success fee od pozyskanych $rodkéw. Jest to

niezgodne z Miedzynarodowaq Deklaracjq Zasad Etycznych w Fundraisingu (punkt 5 Deklaracji). Jak
w kazdym innym zawodzie jest dopuszczalne stosowanie premii i bonuséw za zrealizowane cele,
budzety i osiagniecia.

5.6. Pierwszy rok fundraisingu w NGO - model zatrudnienia

1. Opcja 1 - jeden Fundraising Manager na pelny etat

Rekomendowanie rozwigzanie modelu zatrudnienia w pierwszym roku wdrazania fundraisingu to
zatrudnienie jednego Fundraising Managera, ktdry bedzie posiadal doswiadczenie i w marketingu i
w sprzedazy, po to, aby moégt realizowa¢ kampanie fundraisingowe skierowane do o0séb
indywidualnych, a pomiedzy kampaniami pozyskiwac¢ firmy do wspotpracy (darowizny finansowe,
rzeczowe, ustugowe). Z tym, ze doSwiadczenie w marketingu powinno by¢ nie mniejsze niz 4 lata.
Pracownik powinien pracowa¢ na pelny etat na umowie o prace i mie¢ wynagrodzenie
konkurencyjne w stosunku do Sredniej rynkowej wynagrodzenia w danym mie$cie na stanowisku
specjalista ds. marketingu. Jesli w pierwszej rekrutacji nie uda nam sie pozyskac¢ takiego pracownika,
mozna zastosowac Opcje 2.

2. Opcja 2 - 2 Fundraiseréw w niecalym wymiarze godzin
W tym modelu zatrudnienia w pierwszym roku wdrazania fundraisingu mozliwe jest zatrudnienie
dwéch Fundraising Manageréw, z ktorych jeden bedzie posiadat doswiadczenie w marketingu, po to,
aby mégt realizowaé¢ kampanie fundraisingowe skierowane do oséb indywidualnych, a drugi
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doswiadczenie w sprzedazy, aby pozyskiwat firmy do wspoétpracy (darowizny finansowe, rzeczowe,
ustugowe). Pracownik ds. marketingu powinien pracowa¢ na % etatu na umowie o prace i miec¢
wynagrodzenie konkurencyjne w stosunku do S$redniej wynagrodzenia w danym mieScie na
stanowisku specjalista ds. marketingu. Pracownik ds. sprzedazy powinien pracowac¢ na pét etatu i
mie¢ wynagrodzenie konkurencyjne w stosunku do $redniej wynagrodzenia w danym mieS$cie na
stanowisku specjalista ds. sprzedazy B2B. Dobry Fundraiser jest kluczem do sukcesu w
poczatkowym etapie wdrazania fundraisingu w NGO, dlatego nie mozna zatrudni¢ osoby nie
posiadajacej kluczowych kompetenciji i liczy¢ na to, ze nauczy sie tego podczas pracy w organizacji.
Pierwsza zatrudniona na tym stanowisku osoba bedzie miata zadanie rozwing¢ dziat fundraisingu i
zarobi¢ na siebie, organizacje oraz na zatrudnienie kolejnych Fundraiseréw, dlatego nalezy zatrudnic
silnego kandydata/ kandydatke.
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Rozdzial 6. Szkolenie z fundraisingu dla poczatkujacych - zakres szkolenia

Szkolenie z fundraisingu dla poczatkujacych przejda wszyscy nowozatrudnieni Fundraising
Managerowie.

Program szkolenia: Fundraising dla poczatkujacych
Dzien 1,9.30-17.10
1. Przygotowujemy plan dziatan fundraisingowych
2. Analiza silnych i stabych stron organizacji: Zarabiaj na silnych stronach
3. Kim s3g darczyncy Twojej organizacji i dlaczego jest to wazna informacja dla Fundraisera?
4. Piszemy tekst fundraisingowy: Komunikat za milion
Dzien 2,9.30-17.10
1. Pozyskiwanie funduszy od darczyncéw indywidualnych:
= gdzie szuka¢ darczyncéw indywidualnych,
= jakimi metodami ich pozyskiwa¢ - 7 sprawdzonych sposobow,
= co zrobi¢, Zzeby wspierali nas regularnie.
2. Pozyskiwanie funduszy od firm:
= gdzie szukac firm, ktére nam nie odmoéwig,
= matryca sponsorska,
= jak przygotowac sie do spotkania z firma.

Szczegotowy konspekt szkolenia:

Wiedz3 co to s3 cele programowe i fundraisingowe
spelniajace kryteria SMART

Znaja proces tworzenia planu dziatan
fundraisingowych

Znaja 13 elementéw oceny organizacji pod katem
stabych i silnych stron w fundraisingu

CELE SZCZEGOLOWE Definiuja pojecie profil darczyncy i znaja metody
SZKOLENIA WIEDZA UCZESTNIKOW |budowania profilu darczyncy
FUNDRAISING DLA PO SZKOLENIU

Wymieniajg min. 10 motywacji darczyncéw, ktore
POCZATKUJACYCH e . . L
sktaniajg ich do wspierania przedsiewziec

charytatywnych/ do pomagania innym

Znaja 7 pytan niezbednych do zdefiniowana celu
fundraisingowego w kampanii

Potrafig wymieni¢ 7 grup, wérdd ktérych organizacja
powinna szuka¢ darczyncéw indywidulanych i metody
ich pozyskiwania
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indywidualnych

Znaja 4 zasady utrzymania darczyncow

Znaja proces pozyskiwania darczyncéw
korporacyjnych krok po kroku

UMIEJETNOSCI

wg. kryteriéw SMART

Potrafig wyznacza¢ cele programowe i fundraisingowe

Potrafig okresli¢ silne i stabe strony organizacji w
procesie pozyskiwania funduszy

Umiejg napisa¢ samodzielnie komunikat
fundraisingowy do kampanii fundraisingowe;j

Identyfikuja grupy potencjalnych darczyncow
indywidualnych dla swojej organizacji i wiedza jakimi
narzedziami marketingowymi moga do nich dotrzec¢.

Identyfikujg grupy potencjalnych darczynicow
korporacyjnych dla swojej organizacji i wiedzg jakimi
kanatami mogg do nich dotrze¢

ZACHOWANIA
(POSTAWY)

ich organizacji pienigdze.

Sa przekonani, Ze fundraising to praca z misja. Czuja
sie odpowiedzialni za to, aby zebrane fundusze byty
wydatkowane zgodnie z przeznaczeniem zbiorki.
Dbaja o transparentno$c¢ finansowg swojej organizacji.
Czujg zobowigzanie i szacunek do darczyncow
indywidualnych i korporacyjnych, ktérzy powierzyli

PRZEBIEG ZAJEC

Godz.

Czas

Temat

Metoda

Materiatly

90

min.

30 min.

Sesja wstepna -
przywitanie,
przedstawienie
agendy

15 min.

Cwiczenie obrazki

Praca z arkuszem wtasnym +
sesja pytan i odpowiedzi: Jak
powinien by¢ dobrze
sformutowany cel?

8 szt. wydrukowanych
kartek z ¢wiczeniem
»obrazki”

15 min.

Tworzenie planu
dziatan
fundraisingowych

Prezentacja

30 min.

Cwiczenie: Czy
Joanna zawalita

Praca w 2 grupach.
Precyzowanie celéw wg.

Wydrukowac 8 kartek
z ¢wiczeniem o Joannie
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10
min.

90 min

90min

projekt

kryteriow SMART. Pytania 11i 2

fundraisingowy? oraz pytania 3i 4.
10 min Przerwa
15 min Cwiczenie na Kazdy pisze na kartce, w czym | Biate kartki
konkretne sa najlepsi, z czego moga
przezycie: w czym szkoli¢ innych... - sesja pytan i
sa najlepsi, z czego | odpowiedzi: jakie sg silne
moga szkoli¢ strony poszczegdblnych
bohateréw? jakie sg ich stabe
strony? Z czego mogtyby
szkoli¢ innych? Na czym
mogtyby zarobic¢ ?
15 min. Analiza silnych i Prezentacja
stabych stron w
organizacji.
Wykorzystanie
silnych stron w
pozyskiwaniu
funduszy
60 min. Cwiczenie: analiza Case study - 2 grupy. Kazdy Wydrukowa¢ 8 kartek
silnych i stabych Prezentacja wynikéw na z ¢wiczeniem + 8
stron Fundacji flipczarcie. kartek: pytania
Szczesliwy Dom pomocnicze do analizy
60 min Przerwa
Obiadowa ok.
13.00
30 min Cwiczenie na KP: Kazdy pisze na kartce: Jakim
Praca z arkuszem NGOs pomagate$ dotychczas?
wiasnym. W jakich akcjach
fundraisingowych brates
udziat? Dlaczego im pomogtes?
Z jakiego powodu wybrates te,
a nie inne organizacje?
30 min Profil darczyncy i Prezentacja
jego motywacje.
Donor persona.
30 min Cwiczenie: Kim sa Cwiczenie kreatywne w 2

nasi darczyncy? Jak
mowic do
darczyncy, zeby go
zainteresowacd

grupach: uczestnicy tworza 2
donor persony swojej NGO.
Nastepnie odpowiadaja na
pytanie: Jak powinien

Strona 3 5



70
min.

90 min

naszg misja?

wyglada¢, komunikat do tych
darczyncéw (zdjecia, hasta).
Prezentacja wynikéw na

forum.

10min Przerwa kawowa

10 min. Cel fundraisingowy | Prezentacja
vs. przekaz
fundraisingowy
kampanii

35min. Case study - stwoérz | Cwiczenie w 2 grupach. Kazdy | Wydrukowaé 8 kartek
przekaz robi to samo i prezentuje swéj | z ¢wiczeniem. Kartki do
fundraisingowy dla | wynik na flipczarcie. flipa, flamastry
swojej organizacji.

10 min. Glosowanie - czy to | Pokazanie reklam, filméw 2 Filmy w komputerze,
jest akcja razy. Uczestnik zapisuje na kartki do glosowania
fundraisingowa? kartce jaki jest przekaz tej kolorowe

reklamy, ktorg widzi.
Nastepnie wszyscy gtosuja. |
mowig jaki wg. nich jest to
przekaz.

15 min Jakie kampanie Burza mdzgéw - pomysty na flipczart
uczestnicy projektu | wspdlne kampanie w mediach
moga zrobié - realizowane i finansowane
wspo6lnie? przez wszystkie 4 organizacje

10 min. Zakonczenie dnia o czym dzi$§ méwilismy? Co
pierwszego — najbardziej zapamietates? Co
podsumowanie, najbardziej cie zaskoczyto?
pytania do
uczestnikow.

15 min. Przywitanie. Przedstaw nam swoj
Rozgrzewka dzisiejszy nastroj indianskim

imieniem np. Spokojny
wulkan

20 min. Darczyncy Prezentacja
indywidualni -

gdzie ich szukac?
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50 min. Cwiczenie: Gdzie Cwiczenie w 2 grupach : Gdzie | Kartki z flipchartu +
powinni$my powinnismy szukac i jakimi flamastry
szuka¢ metodami mozemy docierac
darczyncow do darczyncéw
indywidualnych indywidualnych dla naszej
dla naszej organizacji? Przeanalizuj 7
organizacji? grup potencjalnych
darczyncow. Scharakteryzuj
segmenty.
10 min Przerwa kawowa
35 min. Darczyncy Prezentacja
indywidualni - jak
ich utrzymac?
90 15 min. Darczyncy Prezentacja
min. korporacyjni -
gdzie ich szukac i
jak do nich dotrze¢
40 min. Cwiczenie: Jestes Case study. 2 grupy: Firma Xi | Po 2 X 4 wydrukowane
Fundraiserem w Firma Y. Kazda grupa scenariusze. Flipczart,
szkole psow opracowuje case i prezentuje flamastry
przewodnikow swoje wyniki na forum.
60 min. Przerwa obiadowa
ok. 13.00
90 40 min. Darczyncy Prezentacja
min. korporacyjni -
gdzie ich szukac i
jak do nich dotrze¢
10 min Przerwa kawowa
Przygotowanie | Cwiczenie - case 2 grupy po 2 osoby w kazde;j.
do scenki study - spotkanie z | Scenka ze spotkania
firma. organizacji z firma wg.
scenariusza.
70 min | 30 min. Omowienie scenki | Sesja pytan i odpowiedzi.
40 min. Sesja koncowa - Praca z arkuszem wtasnym. Wydrukowa¢ certyfikat

podsumowanie.
Pozegnanie.
Wreczenie
certyfikatéw.
Przeprowadzenie

Test wiedzy po szkoleniu.
Ankieta

dla kazdego uczestnika.
Wydrukowa¢ ankiety

Wydrukowac testy.
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Rozdzial 7. 5 etapow wdrozenia fundraisingu

7.1. Audyti dokumenty do przygotowania strategii i biznes planu

W celu przygotowania planu dziatan fundraisingowych na 12 miesiecy oraz strategii
fundraisingowej na 3 lata nalezy najpierw przeprowadzi¢ audyt organizacji pod katem jej
potencjatu fundraisingowego. Analiza potencjatu pokaze na jakich obszarach nalezy budowac
fundraising w danej organizacji, jakie atuty organizacji wykorzysta¢ w pierwszej kolejnosci oraz
jakie cele fundraisingowe mozemy osiggnac¢ najszybciej i najmniejszym kosztem.

Analize potencjatu fundraisingowego przygotowuje Zespét ds. Wdrozenie Fundraisingu ( ZDWF)
powotany przez Zarzad wraz z decyzja wdrazania fundraisingu w organizacji. W sktad zespotu
wchodza osoby, ktére maja najwieksza wiedze o organizacji: jej dziataniach operacyjnych
(strategia rozwoju organizacji) i projektach medialnych, marketingowych, PRowych, social
media, fundraisingowych, jesli takie byty do tej pory prowadzone. Zesp6t powinien sktadac sie z 2
do 5 oso6b. Ponadto cztonkiem Zespotu ds. Wdrozenia Fundraisingu powinien by¢ takze
zewnetrzny konsultant ds. fundraisingu. Wigcznie do Zespotu ds. Wdrozenia konsultanta jest
modelem idealnym, ale nie obowigzkowym. Nawigzanie wspdtpracy z doswiadczonym
konsultantem ds. fundraisingu, zwieksza prawdopodobienstwa osiggniecia sukcesow
fundraisingowych i jest dobra praktyka, ktora realizujg organizacje pozarzagdowe w Polsce i na
Swiecie. Konsultant pomaga organizacji w ocenie silnych i stabych stron oraz w znalezieniu
sposobéw na wykorzystanie silnych stron do szybkiej i efektywnej zbiérki funduszy. Konsultant
rekomenduje, jakie rozwigzania zastosowa¢ w przypadku obszaré6w zmapowanych jako stabe
strony. Konsultant otrzymuje od ZDWF wypetiony dokument z opisem audytu i po zapoznaniu
sie z nim, moze zaproponowa¢ nowe rozwigzania, zmiany lub go w catosSci zaakceptowac bez
zadnych zmian.

W zwiagzku z tym, Ze kazda organizacja jest na innym etapie rozwoju, posiada specyficzne zasoby
w postaci bazy swoich kontaktéw, pracownikéw, wolontariuszy, cztonkéw zarzadu,
rozpoznawalnos$ci marki, kontaktéw w mediach, obszaru dziatania (lokalizacji ) itd., to pomimo
tego, ze wszystkie organizacje realizuja podobna misje, wyniki ich audytéw beda sie od siebie
rézni¢. Zasoby kazdej z organizacji powinny by¢ rozpoznane, opisane, ocenione pod katem
budowania potencjatu fundraisingowego, a nastepnie wykorzystane w strategii i biznes planie
fundraisingowym danej organizacji.

Zasoby, ktore ocenimy jako silne strony nalezy wykorzysta¢ w pierwszej kolejno$¢ do zbierania
funduszy. Jesli jakie§ zasoby ocenimy, jako stabe strony organizacji, nalezy podja¢ decyzje
odno$nie dalszych krokéw: czy rozwijamy te obszary przez nastepne X lat, tak aby w przysztosci
staty sie one mocnymi stronami organizacji, lub zostawiamy je bez zmian, poniewaz uwazamy, ze
nie bedziemy budowac strategii fundraisingowej w oparciu o dane obszary.
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Pozostate dokumenty niezbedne do przygotowania strategii fundraisingowej oraz biznes planu
to:
¢ Plan programowy rozwoju organizacji na 3 lata:

o jakie projekty organizacja prowadzi obecnie, ilu jest beneficjentow w tych projektach,
jaki jest ich budzet roczny oraz jak dane projekty beda sie rozwijaty w ciggu
najblizszych 36 miesiecy - o ile zwiekszy sie liczba beneficjentéow i jakie to bedzie
generowato koszty dla organizacji w poszczegélnych latach, ile pieniedzy trzeba zebra¢
na te projekty z fundraisingu,

o jakie nowe projekty organizacja chce zacza¢ realizowa¢, od kiedy, ilu bedzie w nich
beneficjentow i jakie to bedzie generowato koszty dla organizacji w poszczegdlnych
latach, ile pieniedzy trzeba zebrac na te projekty z fundraisingu,

e C(Case for support - polskie ttumaczenie: “Sprawa wymagajaca wsparcia”,

e Analiza dotychczasowych akcji fundraisingowych,

e Kwantyfikacja celéw finansowych i fundraisigowych - krotko i dtugofalowych (12 miesiecy /
3 lata),

e Harmonogram akgcji fundraisingowych w ciggu roku,

e Donor persona,

e Strategia fundraisingowa,

¢ Komunikat do wybranej akcji fundraisingowej.

7.2. Przygotowanie strategii na 3 lata

Strategia pozyskiwania funduszy jest dokumentem, ktérego celem jest zaplanowanie, w jaki sposob
organizacja bedzie generowac przychody z fundraisingu w celu finansowania swoich dziatan w
krotkim, Srednim i dtugim okresie. Strategie opisujemy w perspektywie trzyletniej.
Strategia fundraisingowa sktada sie z nastepujacych rozdziatow:

— wprowadzenie;

— analiza dotychczasowych dziatan fundraisingowych (jesli takie byty podejmowane);

— ile trzeba zebra¢ pieniedzy w ciggu najblizszych 3 lat i na jakie projekty, cele, beneficjentow

beda one przeznaczone;

— case for support;

— wyniki audytu fundraisingowego;

— analiza potencjalnych Zrédet przychodow;

— cele fundraisingowe: finansowe i pozafinansowe;

— infrastruktura wymagana do wsparcia fundraisingu;

— wymagane zasoby wewnatrz organizacji i na zewnatrz;

— budzet inwestycyjny na fundraisingu.
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7.3. Przygotowanie biznes planu na 12 miesiecy

Roczny biznes plan jest szczegétowym dokumentem, w ktédrym zawarte sg zatozenia i plan dziatan
na najblizsze 12 miesiecy pracy dla Fundraising Managera i reszty zespotu organizacji.
Odpowiedzialno$¢, Ze zrealizowanie biznes planu ponosi Fundraiser, jednak wynik jego pracy
zawsze zalezy od wsparcia Zarzadu i catego zespotu organizacji, a takze uwarunkowan
zewnetrznych, na ktére wpltyw ma otoczenie NGO. Realizacja pierwszego biznes planu jest obarczona
duzym ryzykiem, zwtaszcza je$li organizacja nie ma za sobg historii dziatan fundraisingowych. Jesli
nie posiada twardych danych wynikowych z poprzednich lat, do ktéorych moze sie odnies¢
przygotowujac pierwszy biznes plan, to zatozone wyniki bedg mocno szacunkowe.

Roczny biznes plan opisuje wszystkie dziatania fundraisingowe i okoto fundraisingowe, ktére maja
by¢ zrealizowane przez Fundraisera, a w przyszto$ci Dziat Fundraisingu przez najblizsze 12
miesiecy, chronologicznie - miesigc po miesigcu. Do kazdego dziatania fundraisingowego dopisane
s3: czas trwania akcji: od kiedy do kiedy ma by¢ realizowana, cel, grupa docelowa/ grupy docelowe,
zasieg, narzedzia komunikacji i dotarcia do darczyncéw, szacowana liczba darczyncéw, szacowana
Srednia kwota darowizny, koszt dotarcia do darczyncy, koszt catej akcji, szacowana S$rednia
darowizna, szacowane przychody z akcji, wskaznik zwrotu z inwestycji.

Biznes plan jest dokumentem, ktéry przedstawia roczne koszty inwestycji w fundraising (suma
kosztow poszczegdlnych akcji fundraisingowych w ciaggu roku) oraz szacowane roczne przychody z
fundraisingu (suma przychodéw poszczegélnych akcji fundraisingowych w ciggu roku).

7.4. Realizacja pierwszego biznes planu fundraisingowego

Po akceptacji strategii i biznes planu przez Zarzad, Fundraising Manager przygotowuje prezentacje
dla wszystkich pracownikow i wspétpracownikéw organizacji, ktérej celem jest poinformowanie o
najwazniejszych zatozeniach i celach strategii fundraisingowej oraz planach fundraisingowych na
najblizszy rok. Podczas spotkania z zespotem prezentuje j3, a nastepnie odpowiada na pytania.
Fundraising Manager moze przystapi¢ do realizacji biznes planu po akceptacji Zarzadu.

W czasie realizacji biznes planu przez pierwsze 12 miesiecy wdrozenia fundraisingu Fundraising
Manager raz na kwartat przygotowuje sprawozdanie wynikéw dla Zarzadu i konsultanta ds.
fundraisingu, jesli zostat powotany. Sprawozdanie to pokazuje cele zatozone vs. cele zrealizowane
wraz ze wskaznikami fundraisingowymi planowanymi i zrealizowanymi. Nastepnie podczas
spotkania ze swoim przetozonym i konsultantem, Fundraiser omawia wyniki i ustalane sg dalsze
kroki oraz ewentualne zmiany w biznes planie.

Fundraising Manager przygotowuje takze podsumowanie kazdej zrealizowanej akcji fundraisingowej
przez pierwsze 12 miesiecy wdrazania fundraisingu w ciggu 2 tygodni po zakonczeniu akcji i
przesyta je do przetozonego oraz konsultanta. W podsumowaniu znajduja sie nastepujace
informacje:
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U

reklama/y fundraisingowa przygotowane do kampanii (zdjecia, teksty) + miejsca
zamieszczenia reklam, media

= wyniki (l. darczyncédw, przychody) osiggniete w wyniku kazdej z reklam,

= landing page kampanii,

= liczbe nowych darczyncéw + przychdéd od nich,

= liczbe cieptych darczyncéw + przychéd od nich,
oraz uzupetnia ponizszg tabele:

koszt K Koszt
0SZ 0SZ
wskazni $r. dotar v
] ] ] 1. L. o (bez pozysk
Kie | Tem Grupa Dziata | zasi } k darowi | ciado | przyc , zy | R i
) kontak | darczyn . i kosztow ania
dy | at | docelowa |niaFR | eg i ) odpowi | znaw 1 hod sk | Ol
tow coOw ) ) osobow darczy
edzi % PLN | os/fir i
ych) ncy
my

Na podstawie wynikdw z tabeli, Fundraiser okre$la, ktore podjete przez niego dziatania byty
najbardziej efektywne, a ktére najmniej i przedstawia swoje rekomendacje i pomysty odno$nie
dalszych dziatan fundraisingowych, na podstawie przedstawionych wynikow.

Podczas realizacji pierwszego biznes planu Fundraising Manager powinien otrzymac biezgce
wsparcie doSwiadczonego konsultanta ds. fundraisingu przez min. 8h miesiecznie.

7.5. Ewaluacja po 12 miesigcach wdrozenia

Po przeprowadzeniu pelnego pierwszego 12 miesiecznego cyklu dziatan fundraisingowych w
rocznym biznes planie, nalezy oceni¢, ktdre z nich osiggnety cele i wskazniki, a ktére nie. Fundraising
Manager przygotowuje podsumowanie catego roku wypeiniajgc tabele biznes planu wynikami
aktualnymi i zaznaczajac na zielono rezultaty osiaggniete lub lepsze od zaktadanych, a na czerwono
rezultaty nieosiggniete. Nastepnie przesyta je do Zarzadu.

Na podstawie wynikéw z tabeli, Fundraiser okre$la, ktore podjete przez niego dziatania byty
najbardziej efektywne, a ktore najmniej i przedstawia swoje rekomendacje odnosnie dalszych
dziatan fundraisingowych, na podstawie przedstawionych wnioskéw. Nastepnie podczas spotkania
ze swoim przetoZonym i konsultantem, Fundraiser omawia wyniki i ustalane sg dalsze kroki i zmiany
w biznes planie na kolejny rok.
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Rozdzial 8. Roczny biznes plan fundraisingowy w organizacji pozarzadowej -
struktura i szablon kalkulacyjny.

Biznes plan na 12 miesiecy to szczegotowy dokument, ktéry bedzie mapg - doktadnym planem pracy
dla Fundraising Managera. Dla Zarzadu bedzie stanowit punkt odniesienia odnoscie efektywnosci
pracy Fundraising Managera oraz ogolnej efektywnosci dziatan fundraisingowych w organizaciji.

o Wstep - kroétki opis historii organizacji oraz sytuacji wyjSciowej. Gtéwne osiaggniecia i gtbwne
problemy. Jak wyglada obecnie struktura przychodéw organizacji oraz jak ma wygladac
docelowa struktura przychodéw w 3 kolejnych latach z poszczegdlnych Zrodet:
= Fundraising od indywidualnych darczyncéw - zt - %

(a) W tym fundraising online - zt - %
(b) W tym zbidrki publiczne - zt - %

Fundraising od firm - zt - %

1% podatku -zt - %

Dotacje publiczne - zt - %

Dziatalno$¢ gospodarcza (reklama) —- zt - %

Dziatalno$¢ odptatna - zt - %

Eventy - zt - %

Inne dotacje - zt - %

L A

o Cele programowe na 3 kolejne lata - rozwdj organizacji na przestrzeni 3 najblizszych lat.
Jakie projekty bedg kontynuowane i jak bedzie zwiekszat sie ich zakres. Nowe projekty, ktore
organizacja planuje otworzy¢. KPI czyli kluczowe wskazniki efektywnosci do kazdego
projektu. Terminy realizacji i cele w podziale na poszczegélne lata. Budzety potrzebne do
zrealizowania zaplanowanych projektow.

o Cele fundraisingowe na najblizsze 12 miesiecy - rozwdj fundraisingu na przestrzeni 1 roku.
Ile chcemy zebra¢ z fundraisingu w poszczegélnych miesigcach oraz z jakich Zrédet (podziat
sumy przychdd na poszczeg6lne Zrédia jw.)

o Cele strategii fundraisingowej na 12 miesiecy
= Glowne zaloZenia strategii fundraisingowej na 12 miesiecy - na jakich filarach
organizacja planuje oprze¢ rozwdj fundraisingu. Okres$li¢ cele fundraisingowe wg.
kryteriow SMART.
= Pozyskiwanie nowych darczyncow biznesowych. - Kwota do pozyskania. Liczba
partnerdw biznesowych do pozyskania. Projekty skierowane do darczyncy biznesowego -
opis projektow i metody dotarcia do potencjalnych darczyncéow..
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= Pozyskiwanie nowych darczyncéow indywidualnych. Kwota do pozyskania. Liczba
darczyncéw indywidulanych do pozyskania. Liczba sojusznikéw do pozyskania.

Kampanie fundraisingowe, ktérych celem bedzie rekrutacja darczyncéw i sympatykéw - opis
kampanii, cel zbiérki wraz z metodami dotarcia do potencjalnych darczyncéw. Cel
fundraisingowy brutto. Cel iloSciowy: pozyskanie X o0séb - nowych darczyncéow
indywidualnych z danymi kontaktowymi: imie, nazwisko, adres zamieszkania lub email.
Timing kampanii. Temat kampanii. Metody wspierania zbiorki. Kampania bedzie prowadzona
w mediach ............ (opis mediow, ktdre organizacja zamierza wykorzystac).

Program lojalnosciowy do darczyncow indywidualnych
= Sciezka darczyncy indywidualnego w organizacji. Celem programu lojalno$ciowego
jest budowanie silnych relacji na poziomie: darczynca - organizacja, w celu zwiekszania
zaangazowania darczyncow i pozyskiwania od nich funduszy (czyli od oséb, ktére juz
minimum raz wptacily darowizne). Program ten ma na celu zbudowanie zaufania do
organizacji u jej sympatykow oraz konwertowanie ich na coraz bardziej zaangazowanych
finansowo i emocjonalnie darczyncéw. Do realizacji tego celu konieczne jest zaplanowanie
»$ciezki darczyncy” i odpowiednia komunikacja z darczyfncami na poszczeg6lnych etapach
Sciezki.
= AKcje do ,ciepltych” darczyncow. - akcje fundraisingowe skierowane do darczyncow w
bazie danych organizacji, ktérzy minimum raz wptlacili darowizne. Ich celem jest
budowanie lojalnosci i zaufania do organizacji. Cel fundraisingowy jest drugorzedny.
= AKkcje specjalne - listy/emaile z apelem fundraisingowym - akcje fundraisingowe
skierowane do darczyncéw w bazie danych organizacji, ktérzy minimum raz wptacili
darowizne. Ich celem jest zbiorka funduszy. Cel budowania zaufania i lojalnosci w
stosunku do organizacji jest drugorzedny.
= Pozyskiwanie darczyncow regularnych - regularne, comiesieczne wsparcie finansowe
organizacji pozarzadowychw Polsce jest wcigz rzadkoscig, cho¢ w krajach UE oraz w USA
tego typu filantropia jest juz znana i stosowana od kilkudziesieciu lat. Ten rodzaj
fundraisingu z angielskiego nazywa sie committed giving. Stowo committed ttumaczy sie,
miedzy innymi, jako zaangazowany, co dobrze oddaje charakter tej formy udzielania
pomocy finansowej: zaangazowany w dziatania NGO darczynca zobowigzuje sie do
regularnego wspierania organizacji, okreslonymi, comiesiecznymi kwotami. NajczeSciej
platnos$¢ dokonywana jest do 10 dnia kazdego miesigca za pomoca polecenia zaptaty lub
statego zlecenia. Zapewnia to stabilizacje finansowa organizacji, pozwala planowac
dziatania na przyszto$¢, a takze bardzo obniza koszty dziatan fundraisingowych.
a. Koszty pozyskiwania funduszy od darczyncéw regularnych sg ok. 7,5
razy nizsze, niz koszty pozyskiwania funduszy od "cieptych darczyncow”
w rozrachunku 2 letnim. Natomiast koszt jednostkowy pozyskania
regularnego darczyncy jest bardzo wysoki.
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b. Jaki program dla regularnych darczyncéw zaproponujemy? (nazwa, opis,
logo programu, landing page programu, narzedzia finansowe niezbedne
do wdrozenia programu), co beda finansowa¢ regularni darczynicy i
jakimi kwotami (propozycja 3 kwot)?

o Kampanie fundraisingowe, ktérych celem bedzie pozyskanie regularnych darczyncéw - opis
kampanii, cel zbiorki, grupa docelowa, metody dotarcia do potencjalnych darczyncéw. Cel
fundraisingowy brutto. Cel iloSciowy: pozyskanie X 0s6b - nowych darczyncow
indywidualnych regularnych. Timing kampanii. Temat kampanii. Narzedzia finansowe.
Kampania bedzie prowadzona w mediach: (opis mediéw, ktére organizacja zamierza
wykorzystac).
= Komunikacja do darczyncéw regularnych - darczyncy regularni, czyli osoby

indywidualne, ktére podpisaty polecenie zaptaty/state zlecenie/cykliczne ptatnosci i
wptacajg regularnie raz w miesigcu ustalong kwote darowizny, moga w kazdej chwili
odwota¢ swoje zobowigzanie bez ponoszenia zadnych konsekwencji. Z tego powodu
organizacja powinna zabiega¢ o utrzymanie zaangazowania i lojalno$ci darczyncéow
regularnych, aby ustrzec sie przed ich odejSciem (odwotaniem polecenia zaptaty /
odwotaniem cyklicznych ptatnosci).
a. W tym celu prowadzone sg do nich nastepujgce dziatania
komunikacyjne:(uzupetnia Fundraiser)
b. Cel finansowy: brak
Cel iloSciowy: utrzymanie min. 90% darczyncow regularnych po 6
miesigcach od podpisania polecenia zaptaty/ statego
zlecenia/cyklicznych ptatnosci.
d. Grupa docelowa: wszyscy darczyncy regularni.
e. Metoda dotarcia: list lub email
f. Harmonogram dziatan w ciggu 12 miesiecy od deklaracji zobowigzania.

o Program lojalnosciowy do darczyncéw biznesowych - program lojalno$ciowy skierowany
do darczyncéw biznesowych ma na celu utrzymywanie osobistych relacji pomiedzy
Fundraiserem a osobg kontaktowa w firmie oraz Prezesem Zarzadu organizacji a Prezesem
firmy darczyncy.
= Program powinien by¢ wdrozony juz po pierwszej akcji wsparcia ze strony firmy, nawet

jesli z punktu widzenia organizacji nie jest to bardzo wymierna pomoc (wolontariat
pracowniczy, darowizna rzeczowa, darmowa ustuga itp.). Ten pierwszy etap wspotpracy
nalezy potraktowac jako wstep do dalszej, docelowej wspdipracy, ktorej celem bedg takze
darowizny finansowe.

U

Dlatego przed rozpoczeciem wspotpracy z firmami nalezy opracowac:

y

wzory spersonalizowanych podziekowan (projekt graficzny listéw),

y

dyplom od organizacji dla firm, ktore ja wspieraja,
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= prezent od organizacji zwigzany z misja,
= statuetka od organizacji dla firm, ktore jg wspieraja. Opisa¢ procedure budowania relacji z
firma od momentu rozpoczecia pierwszej wspotpracy.

Pozostale akcje fundraisingowe: imprezy, eventy - jesli organizacja planuje inne akcje
fundraisingowe niz wymienione powyZej, nalezy je opisa¢ w odniesieniu do strategii
fundraisingowe;j i celéw fundraisingowych ustalonych na dany rok. Jak dana akcja wpisuje sie
w strategie fundraisingowa - ktéry filar strategii realizuje. Jak dana akcja realizuje
zaplanowane cele fundraisingowe - w jakim stopniu i po jakich kosztach (oszacowa¢ ROI,
czyli wskaznik zwrotu z inwestycji).

Budowanie znajomosci marki i zaangaZowania odbiorcéw - budowanie znajomosci marki
organizacji jest wprost proporcjonalne do wynikéw w fundraisingu, ale tylko pod warunkiem,
ze obydwa cele sg realizowane jednocze$nie. Nalezy zaplanowa¢ dziatania marketingowe, w
social mediach (Facebook, Instagram) oraz PRowe, ktérych celem bedzie rzecznictwo,
budowanie §wiadomos$ci problemu, misji i potrzeb organizacji, budowanie znajomo$ci marki
podczas akcji fundraisingowych lub przed akcjami fundraisignowymi.

Nowoczesna strona www organizacji - responsywana i dostosowana do najnowszych
trendow fundraisingu. Zintegrowana z ptatno$ciami on-line oraz ptatno$ciami cyklicznymi
on-line. Podlgczona pod profesjonalny, zewnetrzny system emailingowy. Zbierajgca dane
darczyncéw na poziomie CMS. Zabezpieczona https i posiadajaca certyfikat SSL.

o Zalaczniki - wszystkie wypracowane dokumenty w fazie audytu
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Rozdzial 9. Przykladowe koszty kampanii fundraisingowych

Zbiorka internetowa na Facebooku i stronie www:

- kreacja, produkcja, wdrozenie (bez sesji zdjeciowej i video) - od 5 000 zt
- budowanie zasiegu, reklama - Facebook - od 5000zt

W sumie min. 10 000 z1

Kampania w internecie oraz marketing BTL:

- kreacja, produkcja, wdrozenie ok. 25 000 zt - 40 000 zt (w zaleznosci od liczby form reklamowych i
firm wspétpracujacych przy realizacji kampanii)

- budowanie zasiegu, reklama - Facebook, Adwords, optaty pocztowe - min. 15000 zt + optaty
pocztowe i koszty druku w zaleznos$ci od wielko$ci bazy darczyncow

W sumie min. 40 000 z1

Kampania w mediach ATL (TV, prasa, outdoor), BTL, internecie:

- kreacja, produkcja, wdrozenie min. 100 000zt (w zaleznos$ci od liczby form reklamowych i firm
wspotpracujacych przy realizacji kampanii)

- budowanie zasiegu, reklama - TV (pro bono TVP 1 i 2); outdoor - 1 citylight ok 900 zt, 1 billboard
6x3m ok. 2000 zt - rekomendacja to min. 50 na duze miasto; komunikacja miejska; prasa (pro bono
lub ze znizka); Facebook; Adwords; optaty pocztowe - min. 150 000 zt + optaty pocztowe i koszty
druku w zalezno$ci od wielkoSci bazy darczyncéw.

W sumie min. 250 000zt

Powyzsze koszty nalezy traktowac szacunkowo. Koszty nie uwzgledniaja znizek dla NGO.
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