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Zawodowy Kurs Fundraisera
CFR17

16 kwietnia - 9 pazdziernika 2026

Pomimo trwajacej 16. edycji kursu CFR, zbieramy
zapisy na kolejng edycje.
Czego nauczysz sie dzieki CFR17?

opanujesz zasady zarzadzania organizacja i jej
otoczeniem,

poznasz zasady planowania strategicznego i bu-
dowania relacji,

dowiesz sie, jak uzywa¢ narzedzi i metod pozy-
skiwania funduszy,

poznasz zasady komunikacji z darczyncami.

100 godzin teorii i 200 godzin praktyki pod okiem
mentoréw Zajecia odbywaja sie w sali wykladowej
i online. Zdobyta wiedza i pomoc mentora pozwola
Ci zebra¢ wielokrotno$¢ oplaty kursowej jeszcze przed
jego ukonczeniem.

Wszystkie informacje o kursie znajdziesz pod
adresem: www.fundraising.org.pl

Wez udzial w szkoleniu i stan sie glosem swo-
jej organizacji. Czyn dobro zdobywajac niezbedne
umiejetnosci.

CFR17

ZAWODOWY KIURS FUNDRAISERA
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CERTIFICATION

Excellence in Fundraizing Training
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Zawodowy Kurs Fundraisera
CFR16

Obecnie trwa 16. edycja Zawodowego Kursu Fun-  dajac uczestnikom przestrzen do testowania zdo-
draisera (CFR16), w ktorej bierze udzial ponad 20 bytych umiejetnosci w bezpiecznym i wspierajacym
0s6b reprezentujacych 19 organizacji z catej Polski.  $rodowisku.

Uczestnicy zdobywaja praktyczng wiedze z zakresu Zawodowy Kurs Fundraisera to program rozwi-

fundraisingu - uczg sie, jak planowac i prowadzi¢  jany od kilku lat, ktérego celem jest profesjonalizacja

kampanie pozyskiwania funduszy oraz jak budowa¢  dziatan fundraisingowych w sektorze organizacji

trwate relacje z darczyncami. pozarzadowych. CFR skupia osoby zaangazowane
W ramach kursu uczestnicy pracujg nad wlasnymi  spolecznie, ktdre chcg skuteczniej pozyskiwaé srodki

kampaniami, ktore majg realnie wspiera¢ dzialalno$§¢  na cele spoleczne, kulturalne czy edukacyjne.

ich organizacji. Szkolenie taczy teori¢ z praktyka,
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Robert Kawatko
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W gore!

Fundraising przypomina wspinaczke — poczatko-
wo kazdy krok wydaje si¢ trudny, czasem niepewny,
aszczyt — dalekiinieosiggalny. Jednak z odpowiednim
przygotowaniem, wsparciem towarzyszy i mentorow,
kazdy etap staje si¢ wykonalny. Nagroda na koncu
drogi nie jest tylko liczbowym wynikiem zbiorki, lecz
$wiadomoscia, ze udato si¢ zbudowaé co$ realnego
i warto$ciowego — dla organizacji i 0séb, ktérym
pomaga.

W 2025 roku w Polsce zanotowano dzialania okoto
2300 profesjonalnych fundraiseréw, co w zestawieniu
z ponad 100 tysigcami organizacji pozarzadowych
pokazuje, ze wielu probowato radzié sobie samodziel-
nie, ale nie zawsze si¢ udawato. Czesto brakowato
dos$wiadczenia, wsparcia lub czasu, by sprawdzi¢,
ktére kroki naprawde przynoszg efekt.

W tym kontekscie kurs ,,Fundraising Ma Moc”
bytjak intensywna ekspedycja gérska dla uczestnikow:
przez cztery dni mierzyli sie¢ z realnymi wyzwania-
mi, uczyli sie zasad profesjonalnego fundraisingu
iod razu sprawdzali je w praktyce. Kazda kampania,
kazdy kontakt z darczyncg, kazda decyzja - to byly
kolejne kroki na stromym zboczu. Mentorzy petnili
role przewodnikéw: podpowiadali, kiedy zrobi¢ krok
w bok, a kiedy przyspieszy¢, by nie straci¢ rdwnowagi.

Dla wielu uczestnikéw to doswiadczenie bylo pierwsza
okazja, by pracowaé w zespole i poczué, ze wspinaczka
jest fatwiejsza, gdy nie idzie sie samotnie.

W tym numerze magazynu Fundraising znajdzie-
cie cze$¢ poswiecong tym do$wiadczeniom - histo-
riom o0s6b, ktére odwazyly sie sprobowaé, nauczyty
sie wspolpracy, przelamaly stres pierwszych rozmoéw
i przeksztalcily pomysly w realne dziatania. To tylko
fragment catego numeru: poza relacjami z kursu,
magazyn pokazuje szerszy obraz sektora, strategie
fundraisingowe, inspirujace kampanie i praktyczne
porady dla wszystkich, ktérzy chcg zmieniac $wiat
poprzez swoje organizacje.

Wspinaczka w fundraisingu uczy, ze kazdy krok
sie liczy, a teoria z ksigzek nie wystarczy. Liczy si¢
odwaga, konsekwencja i umiejetno$¢ pracy z innymi.
Cho¢ trudy sg realne, satysfakcja z osiggniecia celu
jest znacznie wigksza. To wlasnie te do§wiadczenia,
zaréwno kursowe, jak i te z codziennej pracy w or-
ganizacjach, tworza historie, ktoére warto opowiada¢
i ktére inspirujg do dziatania.

Zapraszamy do lektury calego numeru - by pozna¢
zaréwno poczatki kariery przysztych fundraiseréw,
jak i szerszy krajobraz sektora, peten wyzwan, suk-
cesow i ludzi, ktérzy nie boja si¢ wspinad.

#

FABRYKA ©

FUNDRAISINGY
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INTRYGUJACE PYTANIA

Jerzy Mika, Robert Kawatko

Intrygujace pytania

Sa pytania o fundraising, ktore padaja na kursach
czeéciej. Oto one, wraz z odpowiedziami.

Czy mozna wprowadzi¢

fundraising w matej organizacji ?

To wlasciwie pytanie o inwestycje, wigc mozemy
je sparafrazowa¢ tak: czy mata organizacja moze
inwestowac czas i pienigdze w relacje z darczyficami?
Oczywiscie, ze moze, a jedli kiedy$ chce by¢ duza, to
nawet powinna. Przeciez wszystkie duze organizacje
byty kiedy$ mate, a ich obecna wielko$¢ to wlasnie
rezultat dobrych relacji z darczyficami, czyli fundra-
isingu. Trzeba zacza¢ od jednego lub kilku darczyncéw
(pierwsi powinni nim zosta¢ zalozyciele, ktérzy zaczng
wplacaé regularnie choc¢by po kilka zlotych), a potem
stara sie codziennie prosi¢ chociaz jedng nowg osobe.
Zadna organizacja nie staje si¢ wielka w jeden dzien.
Wielko$¢ to suma codziennych wysitkéw i cierpliwego
doskonalenia dziatan. Pamietaj, tylko zeby oczekiwa¢
wynikéw adekwatnych do inwestycji.

Gdzie mozna znalez¢ fundraisera
do pracy w organizac;ji?

Sa trzy $ciezki rekrutaciji:

o Najpierw nalezy zawsze poszuka¢ odpowied-
niej osoby wéréd pracownikow i wolontariuszy
organizacji. Korzysci z rekrutacji wewnetrznej
jest kilka: znamy juz te osobe i wiemy, jaki ma
charakter - czy jest pracowita, uczciwa i jak
buduje swoje relacje z ludZzmi. Przygotowanie
takiej osoby jest o wiele tatwiejsze niz zaczynanie
z kim$ nowym od zera, nie mniej wyzwaniem
sg tu zawsze dotychczasowe nawyki i obowigzki,
ktére trzeba stopniowo lub natychmiast porzucié,
zeby mie¢ czas dla darczyncow.

» Druga opcja to rekrutacja wérdd znajomych.
Trzeba wtedy rozpusci¢ wici jak najszerzej, oglo-
si¢ na prywatnych profilach i powiesi¢ ogloszenia
w Internecie. Warto poszukaé wérdd zmeczonych
korporacjami handlowcéw i marketingowcow —
zwykle majg juz duzo wiedzy i doswiadczenia
przydatnych w fundraisingu. Szkolenie lub kurs
zawodowego fundraisera znacznie przyspieszaja
formacje takich nowicjuszy.

 Trzeci spos6b to zatrudnienie profesjonalne-
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g0, przygotowanego do pracy fundraisera z do-
$wiadczeniem. To opcja najdrozsza, ale zwykle
najbardziej oplacalna. Polskie Stowarzyszenie
Fundraisingu asystuje w takich rekrutacjach,
publikuje tez ogloszenia o pracy.

Jak zacza¢ fundraising?

Wszystko zaczyna si¢ od celu. Warto mie¢ jed-
noznacznie okreélone to, po co i dla kogo istnieje
organizacja. Wtedy latwiej dostrzec, kto moze by¢
darczynca organizacji. Te dwie informacje: kto jest
beneficjentem i kto moze by¢ darczynica, pozwalaja
wejs¢ w $wiat fundraisingu. Trzeba wymysli¢, jak
polaczy¢ jednych i drugich dobrymi relacjami.

lle trzeba mie¢ pieniedzy, zeby

robic¢ skuteczny fundraising?

Mozna zaczaé niemal bez pieniedzy. ,,Jesli cel jest
stuszny, to pienigdze zawsze si¢ znajda”, mawia Bill
Gates. A jesli brakuje wam kapitalu na wynagrodze-
nie fundraisera, to wystarczy od pierwszego dnia
wzig¢ sie ostro do pracy i mie¢ codziennie przynaj-
mniej 5 spotkan z darczyncami. Po takim miesigcu
i 100 spotkaniach pienigdze beda na waszym koncie
jeszcze zanim przyjdzie termin pierwszej wyplaty.
Warto przetestowa¢ te rade, bo ci, ktérzy to zrobili,
nie zalowali!

Jak prosi¢ o milion?
Odpowiednia osobe, w odpowiednim miejscu,
w odpowiedni sposéb, w odpowiednim czasie, na
odpowiedni cel. I pamigtajmy: gdy prosimy o malo,
otrzymujemy mato.

Czy fundraiser musi by¢

zatrudniony na etacie?

Zdecydowanie stabilna forma pracy jest zalecana
przez PSF. Nie zgadzamy si¢ na wynagrodzenie pro-
wizyjne (patrz Deklaracja Etyczna PSF) ani na trak-
towanie fundraisera jako tanig site roboczg. Mozna
szuka¢ réznych form umowy - umowa o prace to
forma rekomendowana, ale moze to by¢ tez umowa
wolontariatu (niekiedy fundraiserem zostaje kto$ juz
bogaty, kto nie musi by¢ jeszcze bogatszy), umowa
zlecenie lub kontrakt. Konieczne jest jasne okreslenie



Kodekst Etyki w Fundraisingu 2025

zasad pracy, podleglosci, decyzyjnoéci, czym bedzie
fundraiser dysponowal oraz jak bedzie wynagradzany
i premiowany. Wszelkie formy zastepcze do umowy
o prace trzeba jednak traktowa¢ jako przejsciowe,
podyktowane aktualng sytuacja lub stanem organi-
zacji. Warto by¢ atrakcyjnym pracodawcy i wygrywac
z konkurencjg na rynku pracy.

Co to znaczy, ze ktos jest
certyfikowanym fundraiserem
EFA?

Fundraiser, ktéry ukonczyt 300-godzinny kurs,
zebral pienigdze w spos6b planowy na okreslony
cel, napisal raport i potrafi rozliczy¢ si¢ finansowo
imerytorycznie ze swej pracy, moze otrzymac potwier-
dzenie kompetencji poprzez dyplom z certyfikatem
Europejskiego Stowarzyszenia Fundraisingu. 16 edycji
Zawodowego Kursu Fundraisera ukonczyto dotad
w sumie ponad 330 oséb.

Czy w Polsce sa duzi darczyncy?

Grupa bardzo zamoznych Polakéw stale ro$nie.
Wedlug badan KPMG, w 2021 roku dochody powyzej
20 tys. zt miesiecznie osiggato 320 tys. 0séb - o blisko
13% wigcej niz w 2020 roku. Najwiecej takich osob
mieszka w Warszawie i okolicach. Za$§ warto$¢ rynku
dobr luksusowych w Polsce w 2022 wyniosta 37 mld

INTRYGUJACE PYTANIA

zlotych i byta o blisko 19% wigksza niz w 2021 roku.
Wyzwaniem dla kazdego fundraisera jest rozwijaé
swoja sie¢ kontaktow réwniez wsrdd oséb zamoznych
i bardzo zamoznych. Czyli nalezy po prostu spedzaé
z nimi czas i zawiera¢ z nimi przyjaznie, az wéréd
naszych darczyncéw pojawig sie ,,major donors”.

Gdzie powinien by¢
»umocowany” fundraiser?

Z naszych do$wiadczen wynika, ze najlepiej jest
blisko zarzadu organizacji. Jednak nie odlegtos¢
biurka od stolika prezesa decyduje o skutecznosci
fundraisera. To raczej aktywno$¢, dobra komu-
nikacja i skuteczno$¢ dziatania ustawiajg go jako
bliskiego wspolpracownika zarzadu. Zrozumienie
dla idei, wspieranie w dzialaniu okazywane przez
przelozonych musza i§¢ w parze z twardymi wy-
nikami pracy. Najpierw pienigdze trzeba znalez¢,
potem je wydawacé i ksiegowaé - zarzadzanie jest
konieczne na kazdym poziomie i zawsze ma jaki$
zwigzek z przeptywem pieniedzy. Najlepiej wiec
zastanowic sie, gdzie umocowany fundraiser bedzie
najbardziej skuteczny? Pod dyrektorem? Ksiegowa?
A moze pod specjalng rada ds. rozwoju spotykajaca
sie 4 razy w roku i przyjmujaca raporty z finanso-
wania dziatan organizacji i zatwierdzajaca plany
dziatania. Kto w waszej organizacji najwiecej moze?
Czy tam jest obecny fundraiser?

fundraising/nr 7
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Czy samotny fundraiser moze
odnies¢ sukces?

Fundraising to ,,sport” zespotowy. Potrzebne sa
do niego: dobre zarzadzanie, czytelne cele, wizeru-
nek, dobre relacje z beneficjentami i darczyficami,
rzeczywista i efektywna praca organizacji dla dobra
wspolnego. To raczej praca dla zespotu ludzi. Zalézmy
jednak, ze sg ludzie o wiele zdolniejsi i potrafig robi¢ to
sami. Tylko po co? Warto si¢ dzieli¢ pracg i sukcesami.
Samotny ambasador jest o wiele bardziej narazony na
kryzysy i wypalenie.

Jak dziekowaé darczyncom?

Niezwlocznie! Publicznie! Serdecznie! Jest taka
dobra zasada: ,,Dzigkuj darczyncy w sposob, jakiego
sie nie spodziewa”. Chodzi tu zawsze o milg niespo-
dzianke. O wiele tatwiej wyréznié si¢ dzigkujac niz
proszac, wiec warto robi¢ to dobrze.

Czym jest Deklaracja Etyczna
Fundraisingu ?

To dokument przyjety w 2011 roku w Warszawie
przez uczestnikéw I Kongresu Etyki w Fundraisingu,
ktdrzy poprzez podpis zobowiazali sie do zachowania
w praktyce swego dzialania zasad etycznych spisanych
w dokumencie. Jest to otwarty dokument, coznaczy,
ze kazdy moze dotaczy¢ swoim podpisem do grona
deklarujacych etyczne zachowania w Fundraisingu.
Polskie regulacje etyczne maja swoje zrddlo
w Miedzynarodowej Deklaracji Zasady Etycznych
w Fundraisingu, ktérg uchwalono w 2007 roku
na Miedzynarodowym Kongresie Fundraisingu
w Holandii, Polska jest jej sygnatariuszem.
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lle jest fundraiserow w Polsce?

Na LinkedIn mozna znalez¢ okolo 2300 polskich
profili, ktérych wtlasciciele chwala sig, ze sg lub
byli fundraiserami. Gdyby odja¢ od tego osoby juz
nieaktywne w tym zawodzie oraz zajmujace si¢
wylacznie pisaniem wnioskéw grantowych (to tez
fundraising, ale specyficzny), to mozna by oszacowaé
rzeczywistg liczbe polskich fundraiseréw na 600
lub 700 oséb. To bardzo mata liczba, zwlaszcza gdy
zestawic ja z liczba NGOs w Polsce, ktérych jest ponad
120 tysiecy. Fundraising jest wiec w Polsce coraz
bardziej znany, a nawet zaczyna by¢ popularny, jednak
wciaz za malo organizacji traktuje go powaznie. Bywa
tez, ze pierwsze proby i porazki — czesto wynikle
z braku wiedzy i nieznajomosci metod - zniechecaja
zarzady do dalszych inwestycji. Wyzwaniem pozostaje
wiec dalsza edukacja fundraisingowa i poszukiwanie
talentéw do pracy w tym zawodzie, ktéry z pewnoscia
jest jednym z najciekawszych i najpiekniejszych
zawodow $wiata!

Zawodowy Kurs Fundraisera CFR16, 2025

Zawodowy Kurs Fundraisera CFRI16, 2025
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PROJEKT ,, KODEKS ETYKI W FUNDRAISINGU”

Ewa Gatka

Projekt ,Kodeks etyki w fundraisingu”

Zakonczony | etap prac nad
etycznymi regulacjami w polskim
fundraisingul!

POLSKIE STOWARZYSZENIE FUNDRAISIN-
GU i POLSKIINSTYTUT FILANTROPII zamykaja
kluczowy, pierwszy etap budowania systemu samo-
regulacji dla branzy. To historyczny krok w kierunku
podniesienia standardéw etycznych, jakoéci pracy
i budowania trwalego zaufania darczyncow.

W Polsce, w przeciwienstwie do wielu innych kra-
jow, brakuje dotad kompleksowych, wypracowanych
przez srodowisko regulacji etycznych, ktore pozwala-
tyby podnosic jakos$¢ pracy i budowa¢ zaufanie. Nasz
projekt ma to zmieni¢, bazujac na doswiadczeniach
miedzynarodowych (m.in. na eksperckich rapor-
tach Rogare — The Fundraising Think Tank) i dazac
do wypracowania standardéw dostosowanych do
polskich realiéw. Liderka procesu jest dr inz. Ewa
Galka, a proces zostal zaplanowany przez Komisje

Etyki, przy duzym zaangazowaniu Maya Olszewska
i Agata Wiencis. Proces ma zakonczy¢ si¢ do konca
roku 2025.

——
i
L —
—

PherabEEg

Co sie wydarzyto?

Zebrali$my doswiadczenia i sugestie od szerokiego
$rodowiska w zakresie standardéw m.in. dla zbiérek
publicznych, crowdfundingu, a takze relacji z dar-
czyncami i etyki wspotpracy biznesowe;j.

Naszym celem jest wprowadzenie regulacji, ktdre
beda proste w weryfikacji i egzekwowaniu.

Co przed nami?

1. II Etap: Redakcja i propozycja pierwszej wersji
regulacji (spotkania online: 28.11, 12.12).

2. III Etap: Szerokie konsultacje ze Srodowiskiem
zaangazowanym w fundraising rynkiem.

»Dla polskiego sektora pozarzgdowego te regulacje
sg niezbedne. Pozwolg uregulowaé sektor, podnies¢
jego wiarygodnos¢ i gruntownie zbudowaé zaufanie
darczyricow. Wprowadzamy minimum, ktorego kazdy
fundraiser MUSI przestrzegal, czynigc etyke mierzal-
nym benchmarkiem.” — o procesie méwi Robert Ka-
watko, Prezes Polskiego Stowarzyszenia Fundraisingu.

Zapraszamy do wspolpracy! Chcesz mie¢ real-
ny wplyw na ksztalt polskiej samoregulacji? Zapros
swoja organizacje¢ do udzialu w procesie. Badz czescia
pozytywnej zmiany!

Projekt ,,Kodeks etyki w fundraisingu” jest sfinan-
sowany ze srodkéw Narodowego Instytutu Wolnosci
- Centrum Rozwoju Spoteczenstwa Obywatelskiego
w ramach Rzagdowego Programu Fundusz Inicjatyw
Obywatelskich NOWEFIO na lata 2021-2030.

zaufanie
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TAK ROZPOCZYNA SIE ZMIANA

Kodekst Etyki w Fundraisingu 2025

Beata Motyka

Tak rozpoczyna sie zmiana

Szkolenie FMM obfituje w wiedze i doswiadcze-
nie. Kontakt z profesjonalistami oraz poprowadzenie
wlasnej kampanii fundraisingowej — czasem pierwszej
w zyciu, przynajmniej w takiej formie — podaje taki
zastrzyk wiadomosci, ze ujecie odpowiedzi na pytanie
»Czego mysmy sie nauczyli?” w kilku zdaniach jest
nie lada zadaniem. Niemniej uczestnicy poradzili
sobie réwniez z nim:

o Jak nie poprosze o wsparcie, to go nie dostane.

« Emocjonalne i autentyczne historie przyciggajg
uwage i budujg wiez z darczytficami, co prze-
ktada si¢ na wigksze zaangazowanie i wsparcie
finansowe.

o Fundraising pozwala tworzy¢ takie projekty,
ktérych efektami bedziemy mogli si¢ pochwalic.

o Przeprowadzenie pierwszej kampanii zwigkszyto
naszq pewnos¢ siebie i nauczyto glosnego wyra-
Zania swoich potrzeb.

o Transparentnos¢ dzialan i budowanie zaufania
wsréd darczyricow sg niezwykle wazne.

o Pokazujgc nasze dziatania w sposdb ciekawy,
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potrafimy znalezé darczyricow, ktérym my z kolei
dajemy poczud rado$¢ dawania.

Nauczylismy sig, Ze trzeba prosic¢ pienigdze na
konkretny cel.

Kazde dziatanie wymaga starannego zaplano-
wania, aby wszystko przebieglo sprawnie i efek-
tywnie.

Wszystko — dostownie wszystko - jest mozliwe!
Nie sq to puste stowa ani gérnolotne frazesy, lecz
wypowiedzi uczestnikow, ktérzy dzigki szkoleniu
umiejetnie postawili cele w swoich organizacjach,
rozsqdnie opracowali kampanie fundraisingowe,
konsekwentnie realizowali zaplanowane dziatania
- i osiggneli zamierzony skutek. Nie byta to kwestia
przypadku, Zadne ,,udato si¢” czy ,jakos to poszto”,
tylko naturalny owoc powaznego potraktowania
budowania relacji z darczyvicami oraz zdecydowa-
nego wdrazania uzyskanej wiedzy. Kazda z tych
kampanii ma szanse stac sig¢ poczgtkiem wcigga-
jgcej i wspaniatej opowiesci o zmienianiu Swiata.
W tym numerze zaczynamy je szkicowac...
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Sylwia Guz, Agnieszka Jendrzejczak

Fundraising, ktéry zmienia organizacje

Sukcesy NGO po kursie
»Fundraising ma Moc” - wybrane
raporty kampanii

Coraz wigcej organizacji pozarzadowych w Polsce
przekonuje sie, ze skuteczny fundraising to co$ znacz-
nie wiecej niz tylko zbieranie pieniedzy. To sposéb
budowania relacji, komunikowania misji i wzmacnia-

Fundacja Mapa Pasji — prostszy
jezyk, wieksze wsparcie

Cel: uzyskanie 10 000 zt miesiecznie w stalych
wplatach

Wynik: ROI 400%

Dla zespotu Fundacji Mapa Pasji kazdy quest to
co$ wiecej niz tylko gra terenowa. To historia miej-
sca, jego ludzi i przygody, ktore lacza pokolenia. Gdy
pojawila sie potrzeba zdobycia 10 000 zI miesiecznie
na aktualizacje i utrzymanie ponad tysiaca bezplat-
nych questow, fundacja wiedziata jedno — zeby dalej
inspirowa¢ ludzi do odkrywania Polski, musi nauczy¢
sie méwi¢ o tym, co dotad pozostawalo w cieniu:
o realnych kosztach utrzymania tej magii.

Dzialania i efekty:

Pierwszym krokiem byla szczeros¢. Zespét przyj-
rzal si¢ swojej stronie i zrozumial, ze jezyk, ktérym
dotad méwit do odbiorcéw, byt zbyt skomplikowany.
Zmienili ton - na prostszy, cieplejszy, bardziej ludzki.
Zamiast ogdlnikéw zaczeli pokazywac zdjecia ludzi
w terenie, bloto na butach, usmiechy dzieci, rado$¢
z odnalezienia ,,skarbu”.

Na wydarzeniach w Krakowie, Raciborzu i Szczaw-
nicy po raz pierwszy odwaznie opowiadali nie tylko
o radosciach, ale tez o trudno$ciach: ze utrzymanie
tysigca tras to codzienna praca, ze skarby trzeba napra-
wia¢, a aplikacja wymaga opieki. I nagle — to zacz¢lo
dziala¢. Newslettery wystane do 4500 questowiczow
poruszyly ludzi. W odpowiedzi zaczely sptywacé wpla-
ty, a fundacja zobaczyla w liczbach co$ wigcej niz
statystyke: ROI 400% — ale przede wszystkim dowéd,
ze ludzie chcg pomagad, jesli tylko wiedza, jak.

nia organizacji na wszystkich poziomach - ludzkim,
spotecznym i finansowym. Dowodem sg kampanie
uczestnikéw kursu ,,Fundraising ma Moc”, realizo-
wanego przez Polskie Stowarzyszenie Fundraisingu.

Przedstawiamy wybrane przyktady - historie suk-
cesow, ktore pokazuja, jak wiedza zdobyta podczas
szkolenia przektada sie na realne efekty.
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Zmiana w organizacji:

Ta kampania stala si¢ dla Fundacji Mapa Pasji
czym$ w rodzaju wlasnego questu. Pracownicy na-
uczyli sie nowych narzedzi, poznali lepiej swoich
odbiorcéw i odkryli, ze komunikacja to nie technika
- to relacja. Wprowadzenie CRM-u, prostszy jezyk,
dokument skierowany do darczyncéw — wszystko to
zblizylo ich do ludzi, ktérzy wspierajg idee odkry-
wania Polski. Dzieki temu pojawila si¢ realna szansa
na zatrudnienie osoby, ktéra bedzie koordynowa¢
serwisowanie questéw — by przygoda mogla trwac.

Stowarzyszenie Mudita - sita
partnerstw i zaufania

Cel: wsparcie rodzin 0s6b z niepelnosprawnoscia-
mi dotknietych powodzia

Wynik: 120 000 zt (PAH - 70 000 zt, Fundacja
Valores — 50 000 zt), ROI 700%

Kiedy woda zalata domy i gospodarstwa, a z nimi —
codzienne zycie wielu rodzin opiekujacych si¢ osobami
z niepelnosprawno$ciami - Stowarzyszenie Mudita
nie moglo pozosta¢ obojetne. Celem ich kampanii
bylo jedno: da¢ wsparcie tym, ktorzy nagle zostali
bez dachu nad glows, bez lekéw, bez sily. Mudita
chciata rozwina¢ swoja infolinie pomocowa, wystaé
w teren asystentow, a przede wszystkim — da¢ ludziom
poczucie, ze nie s3 sami.

Dzialania i efekty:

Zespo6t rozpoczal od szukania sojusznikéw.
W kroétkim czasie Mudita nawigzata wspolprace
z Polska Akcja Humanitarng i Fundacjg Valores. Obie
organizacje odpowiedzialy z ogromnym sercem - PAH
przekazata 70 000 zt, a Fundacja Valores kolejne 50 000
z1. Te $rodki pozwolily dziata¢ natychmiast: urucho-
miono rozszerzona infolini¢, gdzie od poniedziatku
do piatku dyzurowali psychologowie i doradcy, po-
magajgc rodzinom z terenéw powodziowych poradzié
sobie z lekiem, strata, bezsilnoscig.

W tym samym czasie asystenci terenowi Mudity
ruszyli w miejsca, gdzie woda ustgpita, ale potrzeby
dopiero zaczynaly by¢ widoczne. Dostarczali zywno$¢,
leki, $rodki higieniczne - cze¢sto te dostosowane do
0s6b z niepelnosprawnosciami.

Dzigki tej btyskawicznej mobilizacji Mudita osig-
gneta ROI na poziomie 700%, ale liczby to tylko
cze$¢ historii — prawdziwym sukcesem bylo to, ze
w chaosie powodzi udalo si¢ przywroci¢ poczucie
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Whioski i refleksje:

Najwazniejsza lekcja? Ze dopoki nie powiesz
wprost, z czym si¢ zmagasz, nikt nie bedzie mégt Ci
pomoc. Fundacja Mapa Pasji zrozumiala, ze szcze-
ro$¢ buduje zaufanie, a prostota otwiera serca. Dzi$
opowiada o swojej misji z nowg energia — bo wie, ze
kazda historia, nawet ta o zbidrce funduszy, moze by¢
poczatkiem kolejnej podrézy.

MUDITA

bezpieczenstwa i sprawczosci tym, ktérzy najbardziej
tego potrzebowali.

Zmiana w organizacji:

Do zespotu dotaczyli nowi wolontariusze, ktd-
rzy na wlasne oczy zobaczyli, czym jest solidarnos¢.
Spoteczno$cilokalne zaczely dostrzegaé Mudite jako
organizacje, ktéra nie czeka tylko dziala. Wigcej oséb
zaczelo sie interesowad tematem niepelnosprawnosci
i realnego wsparcia dla rodzin w kryzysie. Z kolei
zdobyte srodki pozwolily stowarzyszeniu wzmocnié
swoje zaplecze i przygotowac si¢ na przyszle sytuacje
kryzysowe - szybciej, skuteczniej, z wiekszg sila.

Wnhioski i refleksje:

Mudita przekonala si¢, ze w trudnych chwilach
najcenniejsze s partnerstwa. To one pozwalaja z ma-
tych gestow tworzy¢ realng pomoc. Wspdtpracaz PAH,
Fundacja Valores, a takze rozmowy z firmg Rothschild
& Co pokazaly, ze zaufanie i wspolne warto$ci moga
przerodzi¢ sie w dtugofalowe relacje. Dla Mudity ta
kampania nie byla tylko reakcjg na kryzys - byta
lekeja, jak wspotdziataé z innymi, by nawet w obliczu
powodzi nie straci¢ wiary w czlowieka.
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Fundacja ks. Jana Kaczkowskiego
- #GarujemyDobreRelacje

Cel: adaptacja Stacjonarnej Warsztatowni PAKA
w Sopocie

Wynik: 70 000 zt (kampania w toku), ROI 944%

W Sopocie, w miejscu tetnigcym zyciem i dobra
energia, Fundacja ks. Jana Kaczkowskiego posta-
nowila stworzy¢ co$ wyjatkowego — Stacjonarna
Warsztatownie PAKA. Przestrzen, w ktdérej mlodzi
ludzie naucza sie nie tylko gotowad, ale tez rozmawiac,
stucha¢ i budowac relacje. To tu pod okiem Patryka
Galewskiego - szefa kuchni, ktdrego z zyciowego za-
kretu podnidst ks. Jan Kaczkowski - rodzi¢ si¢ maja
nowe historie o przemianie, wsp6lpracy i nadziei.

Dzialania i efekty:

Droga do stworzenia warsztatowni zaczela si¢ od
kampanii, ktéra potaczyta smak z emocja. Pod hastem
#GARUJEMY DOBRE RELACJE fundacja ruszyla
znowa odstong dzialan w mediach spotecznosciowych
iwramach Google Ad Grants, by zaprosi¢ darczyncow
do wspélnego gotowania dobra.

W miedzyczasie zesp6l spotkat sie z firmami
z Tréjmiasta, przygotowujac dla nich oferte partner-
ska przy adaptacji warsztatowni. Zorganizowano dwa
spotkania fundraisingowe i rozpoczeto przygotowania
do wyjatkowego wydarzenia — #3 Charytatywnego
Garowania, kolacji, podczas ktdrej kazdy kes miat
smakowa¢ pomoca.

Efekty przyszty szybciej, niz ktokolwiek sie spo-
dziewal: 50 000 zt z kampanii online, 20 000 zt
z bezposrednich spotkan i prawie 400 nowych dar-
czyncow. ROI? Imponujace 944% - ale wazniejsze

INFOLINIA

oferujgca wsparcie dla powodzian
z niepetnosprawnosciq i ich rodzin

539 866 471

PONIEDZIALEK - PIATEK
y 10:00 -18:00

FUNDACIJA .. «sigpzaaana
KACZKOWSKIEGO

byto to, ze wokot pomystu zaczeta gromadzié sie spo-
teczno$¢ ludzi, ktérzy chea garowaé razem - nie tylko
w kuchni, ale i w zyciu.

Zmiana w organizacji:

Kampania stata sie momentem przelomowym dla
calego zespotu. W Fundacji ks. Jana Kaczkowskiego
pojawil si¢ nowy rytm pracy - z jasno okreslonymi
rolami, odpowiedzialnoscig i regularnym monito-
rowaniem postepdw. Zespot przeszed! szkolenia,
dopracowal komunikacje i stworzyl strategie wizu-
alng, ktéra ma w sobie to, co w PACE najwazniej-
sze: autentycznos¢, serdecznos¢ i energie dziatania.
Réwnolegle fundacja zbudowala realistyczny budzet
i rozpoczeta rozmowy z kolejnymi sponsorami, by
marzenie o warsztatowni nabieralo coraz bardziej
realnych ksztaltow.

Wnhioski i refleksje:

Z tej kampanii fundacja wyniosta trzy proste, ale
potezne lekcje:

- Dziala¢ tu i teraz - zamiast czeka¢ na idealny
moment, ruszy¢ z tym, co jest, i krok po kroku zblizaé
sie do celu.
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- Méwic¢ do ludzi, nie do liczb - budowa¢ relacje
z darczyncami tak, jak buduje si¢ relacje przy wspol-
nym stole: z cieplem, wdzieczno$cig i szczeroscia.

- Nie wierzy¢ w niemozliwe - bo cho¢ adaptacja
warsztatowni to koszt miliona ztotych, rozpisanie
go na konkretne etapy pokazalo, ze kazdy, nawet
najmniejszy wklad, ma sens.

Warsztatownia PAKA jeszcze powstaje — ale juz
teraz widac¢, ze to miejsce nie bedzie tylko o gotowaniu,
ale takze o zyciu, ktore - jak dobra potrawa — nabiera
smaku wtedy, gdy dzieli si¢ je z innymi.

WESPRZYJ BUDOWE WARSZTATOWNI PAKA

Ruch Onkologiczny PARS -
rozmowy, ktore daja site

Cel: zebranie 50 000 zI na rozwdj infolinii dla pa-
cjentéw onkologicznych

Wynik: kampania w toku, wczeéniej zebrano
70 000 z1

Dla oséb dotknigtych choroba nowotworows i ich
bliskich kazdy telefon moze by¢ czyms$ wigcej niz
informacja - moze by¢ wsparciem, nadzieja i po-
czuciem, Ze nie sg sami. Celem kampanii PARS
bylo pozyskanie 50 000 zI na utrzymanie i rozwoj
infolinii, gdzie rozmowy prowadzone s3 po polsku,
ukrainsku i rosyjsku. To tu pacjenci i ich rodziny
znajdujg wiedze, zrozumienie i emocjonalne wsparcie
w trudnych chwilach zZycia.
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YO Onkologiczny
< PARS

Dzialania i efekty:

Infolinia dziata od stycznia 2023 roku i juz
dzigki partnerom biznesowym udato si¢ zebraé
70 000 zi. Teraz nadszedt czas, by zwrdci¢ sie do
darczyncéw indywidualnych. PARS rusza w $wiat
Social Mediéw i wlasnej bazy danych - blisko 10
000 0s6b uczestniczacych w webinariach, kté-
re dotad nie byly systemowo proszone o wsparcie.
Strategia byla prosta, ale przemyslana: najpierw eduka-
cja - newslettery informujace, jak korzystac z infolinii
ijakie znaczenie maja rozmowy z jej pracownikami.

Fundraising ma moc, 2024
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Pézniej prosba o wsparcie, w dowolnej kwocie, wraz
zlinkiem do wplaty. W Social Mediach przygotowa-
no platne posty, ktére oferowaty dodatkowy prezent
- broszure o tym, jak wspiera¢ bliskich w trudnych
momentach zycia. Réwnolegle prowadzone sa rozmo-
wy z biznesem. Planowany ROI? Imponujace 700%,
a jeszcze wazniejsze — realna pomoc dla oséb, ktore
jej potrzebuja tu i teraz.

Zmiana w organizacji: Kampania wplyneta na
caly zespot PARS. Strona internetowa zyska nowg
zakladke ,,Strefa Darczyncy”, w ktdrej darczyn-
cy znajda podzigkowania, informacje i zachety do
dalszego wsparcia. Jedna osoba w zespole stala si¢
prawdziwym entuzjastg fundraisingu, a od listopada
do zespotu dotacza do$wiadczony fundraiser, ktéry
pomoze zwigkszy¢ skale dziatan. Rozmowy z mento-
rem biznesowym i angazowanie zespolu w dzialania
fundraisingowe tworza fundamenty dla przysztych,
bardziej efektywnych kampanii.

Whioski i refleksje: Najwigksza lekcja? Wspolne
dzialanie buduje sil¢ calego zespotu. Fundraising to
nie tylko pozyskiwanie pieniedzy - to wciaganie ludzi
w misje, pokazanie, ze kazdy telefon infolinii ratuje
spokoj i nadzieje. PARS nauczyl sie, ze im bardziej
zespol zaangazowany, tym wigkszy wpltyw moga miec
ich dziatania - na darczyfcéw, ale przede wszystkim
na pacjentow.
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Fundacja Na Ratunek
Dzieciom z Choroba
Nowotworowa - sport,
ktory leczy
Cel: 100 000 zt

Wynik: 133 994 z1, ROI 235%

Wryobraz sobie 203 mtodych sportowcéw, ktdrzy
niedawno mierzyli si¢ z chorobg nowotworows. Ich
start na stadionie Akademii Wychowania Fizycznego
we Wroctawiu 7 czerwca 2025 roku byt czyms wiecej
niz rywalizacja - to byl znak, ze choroba nie definiuje
ich granic. Europejskie Onkoigrzyska Dzieci i Mto-
dziezy miaty jeden gléwny cel: pokaza¢, ze aktywnosé
fizyczna moze by¢ integralng czescig leczenia i reha-
bilitacji, a jednocze$nie przywroci¢ mtodym ludziom
rado$¢ rywalizacji i wspolnego dzialania.

Dzialania i efekty:

Przygotowania zaczely sie od strategicznego pozy-
skiwania wsparcia. Fundacja zlozyla wnioski o daro-
wizny do Fundacji ING Dzieciom i Grupy LUX MED,
otrzymujac odpowiednio 10 000 z1i 12 000 zt. Kolejne
$rodki - az 50 000 z! - zapewnita Fundacja Energa,
a wsparcie od firmy Brose Sitech oraz darowizny
rzeczowe od Kubota i JD Sports wzbogacily pakie-
ty startowe uczestnikéw o klapki, koszulki, plecaki
i czapki. Wydzial Promocji Miasta i Turystyki UM
Wroclaw ufundowal medale i upominki, tworzac
calo$¢ petng radosci i poczucia $wieta.

Na stadionie mtodzi sportowcy poddani zostali
testom sprawno$ciowym Eurofit — wyniki postuza
naukowcom do badania, ktdre dyscypliny i formy
terapii ruchowej najlepiej wspieraja leczenie i kondy-
cje pacjentéw. W rywalizacji lekkoatletycznej wzieli
udzial w biegach na 60 metréw, skoku w dal i rzucie
pileczka palantows, pokazujac, zZe determinacja i ener-
gia nie znaja granic. ROI kampanii wyniosto 235%,
ale prawdziwym sukcesem byla atmosfera wspdlnoty
i wlaczenia, jaka zapanowata na caltym wydarzeniu.
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na ralunek dzieciom

z chorobqg nowotworowg FUNDAC)A

¢

Zmiana w organizacji:

Onkoigrzyska pozwolity Fundacji zbudowac sil-
niejsze, miedzynarodowe relacje — z organizacjami
pacjenckimi z 12 krajow Europy, ktére podzielajg te
samg misje. Fundacja wykorzystata nowe sposoby
pozyskiwania wolontariuszy i srodkéw - od ogloszen
w Wolontariacie Wroctaw, po bezposredni kontakt
z firmami i instytucjami publicznymi. Dzigki temu
powstal model wspolpracy, ktéry pozwoli nie tylko
na realizacje drugiej edycji Onkoigrzysk za dwa lata,
ale tez na organizacje kolejnych projektéw o szerokim
zasiegu.

Whioski i refleksje:

Organizacja wydarzenia o takiej skali nauczyla,
ze sukces nie rodzi si¢ w pojedynke. Planowanie,

konsekwencja i teamwork - to trzy filary, ktére po-
zwalajg zamieni¢ inspirujaca wizje w rzeczywistos¢.
Nawet najlepszy pomyst potrzebuje ludzi z wiedza,
kontaktami, kompetencjamii... czasem samochodem,
by dowiez¢ kazdy detal na miejsce. Onkoigrzyska
pokazaly, ze razem mozna zbudowa¢ co$, co daje
nadzieje, rados¢ i sife — nie tylko uczestnikom, ale
calej spolecznosci.
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Fundacja Q Marzeniom im.
Heleny Buli - od chaosu do
klarownosci
Cel: 5000 zt

Wynik: 6 021 zt

W 2025 roku Fundacja Q Marzeniom postawi-
ta sobie za cel przeksztalcenie swoich ,Warsztatow
2MOCA” - wyjazdowych spotkan dla kobiet po cho-
robie nowotworowej — w ogolnopolska kampanie fun-
draisingowa. Chodzito nie tylko o zebranie funduszy,
ale przede wszystkim o otwarcie projektu na nowe
uczestniczki, darczyfncéw i partneréw. Celem finanso-
wym byla kwota 6 000 zl, a znaczeniem - stworzenie
przestrzeni, w ktorej kobiety z calej Polski moglyby
odzyskiwac sile, a darczyncy realnie uczestniczy¢
w ich drodze do odbudowy zycia.

Dzialania i efekty:

Historia zaczela sie od refleksji — pytania, ktére
zabolalo: ,,Jak mozna sie skontaktowa¢ z Waszg pa-
tronka?” — a okazalo sie, ze patronka Fundacji nie Zyje
od lat, a strona internetowa o tym nie informowata. To
u$wiadomilo im, ze atrakcyjny wizerunek nie wystar-
czy - brakowalo fundamentdw i spdjnej tozsamosci.

Zaczgli od porzadkowania organizacji: powotano
dyrektora Fundacji, project managera i uporzgdkowa-
no role w zarzadzie. Wprowadzili klarowne $ciezki na
stronie internetowej — osobne dla 0séb szukajacych
wsparcia i dla darczyfncdw — oraz prostg $ciezke da-
rowizny.

Kluczowym krokiem bylo otwarcie ,Warsztatow
z MOCA” na calg Polske:

« opracowalilanding page i ogolnopolski formu-
larz zgloszeniowy,

QMARZENIOM

FUNDACIA IM.HELENY BULI

#WARSZTATY

Z MOCA
FREIYWRACAMY DO EYCIA
KORIETY PO CHORODIL
NOWOTWOROWE|

Budzimy do zycia. Pomozesz?

Wiohra? sobie lolg albo Kasig. Kohlety, ktdre po zakoncraniu
chemil mdwia o tym, e rachorowaty na raka po to, by sig
ratrrymad. Ty ted masz taka kobéebe w swoim oboczeniu
Statystycznie. Bo te sa nieublagane Ok 1 na B kobiet w Polscoe
zachoruje na nowobwds piersl, Tym, ktdre wyzdrowialy modese

pomac
1
Ot ®
Zeskany) kod gr aparatem telefonu lub wejd? "hll.. M -iﬁ
hittpslizrmutin plic78ges [ i

« powotali Rade Warsztatow z ekspertami,

« przygotowali Case for Support, pokazujacy, dla-
czego warto inwestowaé w projekt.

Pierwsze kroki fundraisingowe byly nie$mia-

te — zrzutka online, prospecting do firm, przygo-
towanie systemu podzigkowan dla darczyncéw.

fundraising/nr 7
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Efekt? Zebrali trzykrotnie wigcej niz poczatkowy cel
- najpierw 2 500 z1, pdzniej 5 000 zt, az do 6 000 zt.

Zmiana w organizacji:

Fundacja przeszta transformacje nie tylko finan-
sowa, ale i strukturalng. Pojawil sie jasny podziat
rél, spojna komunikacja i jednolity jezyk w mediach.
Fundraising przestal by¢ transakcja, a stal sie bu-
dowaniem relacji. Zesp6t zyskal nowe kompetencje
w komunikacji z darczyncami i partnerami, a takze
poczucie, ze kazda inicjatywa Fundacji ma sens i moze
by¢ skalowalna.

Fundacja Campus Bemke -
testament wartosci

Cel: wdrozenie darowizn testamentowych

Wynik: ROI rok 1 - 3 471%, rok 2 i kolejne -
9900%

Cel kampanii:

Kazdy z nas zostawia po sobie co$, co przetrwa
- w Fundacji Campus Bemke tym ,,czyms§” jest przy-
szlos¢ dziecii mlodziezy. Kampania ,,Twoja decyzja,
ich przyszlo$¢” jest zaproszeniem do wyjatkowego
gestu — uwzglednienia fundacji w testamencie. Te-
stament nie jest wylacznie dokumentem prawnym
sporzadzanym przed $miercia. To wyraz wartosci,
troski i nadziei, ktéry pozwala zostawi¢ po sobie
dobro, trwajace dtuzej niz zycie.

Dzigki darowiznom testamentowym fundacja moze
planowa¢ dtugofalowe dzialania inwestycyjne — budowe
irozwdj jedynego w Polsce kampusu edukacyjnego dla
dzieci w wieku 3-19 lat. To wsparcie, ktére nie wymaga
natychmiastowych kosztéw, a przynosi realng warto$é
w przyszlosci. Testament moze by¢ gestem przemy$la-
nym, $wiadomym, ktéry pozwala darczynicom wptywaé
na $wiat, nawet gdy ich juz nie bedzie.

Wnhioski i refleksje:

Najwazniejsza lekcja? Fundraising zaczyna sie
od tozsamosci. Dopiero gdy odpowiedzieli sobie na
pytanie, kim sg i dlaczego dziataja, mogli zaprosi¢
darczyncéw do wspdlpracy. ,Warsztaty z MOCA” staly
sie symbolem tej zmiany - z lokalnej inicjatywy dla
kobiet jednej organizacji, w ogélnopolska kampanie,
w ktdrej darczyncy cheg bra¢ udzial, a Fundacja ma
solidne fundamenty do dalszego rozwoju.

CAMPUS
BEMKE

=

Problem, ktory rozwiazujemy:

W Polsce tylko okolo 13% o0séb sporzadza te-
stament, mimo ze prawo daje wiele mozliwosci jego
sporzadzenia, od prostych testamentéw holograficz-
nych po notarialne. Wcigz pokutuje przekonanie, ze
testament jest dokumentem ,,tylko na koniec zycia”,
co powoduje, ze wiele 0sdb pozostawia majatek bez
wskazania spadkobiercow. Dodatkowo darowizny
testamentowe wcigz bywaja postrzegane jako co$
elitarnie dostepnego lub nie do konca etycznego -
w rezultacie wiekszo$¢ fundacji nie wlacza ich w swoje
dziatania fundraisingowe.

Fundacja Campus Bemke postanowita pokaza¢, ze
przekazanie darowizny testamentowej moze by¢ na-
turalnym, prostym i warto$ciowym sposobem wspie-
rania edukacji oraz przysztosci dzieci i mtodziezy. To
sposob na to, by dobro przetrwalo pokolenia i realnie
wplywalo na $wiat.

fundraising/nr 7
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CAMPUS
BEEMKE

=

Twoja decyzja,

ich przysztose¢.
Testament pefen dobra.

Dzialania i efekty:

Tok, mom

testament, Kampania zostata za-

planowana w wielu wy-
miarach:
- Film promocyjny: wyproduko-

wany zgodnie z opracowanym scena-
riuszem, pokazujacy testament jako
gest, ktéry mozna uczyni¢ w kaz-
dym wieku; premiera filmu odbyla
sie 27 wrzesnia 2025.

- Patroni i ambasadorzy: po-
zyskanie wplywowych oséb, na-
granie testimoniali i przyktadéw
tego, jak mozna zmienia¢ $wiat,
zostawiajac po sobie dobro.

- Materialy informacyjne i ko-
munikacyjne: opracowano dokumenty wyjasniajace
zasady honorowania darczyncéw, one-pager, foldery,
projekt podstrony www, plan komunikacji w social
mediach oraz branding produktéw.

- Fundraising relacji i prospecting: rozpoczeto
indywidualne rozmowy z potencjalnymi darczynca-
mi, budujac relacje oparte na zaufaniu i wspdlnych
wartosciach.

- Warsztaty i webinary: od 2026 roku planowany
jest cykl darmowych warsztatéw ze sporzadzania
testamentdw, a juz teraz udostgpniono darmowy
webinar online.

- Struktura organizacyjna: zmieniono strukture
Biura Filantropii i Rozwoju - powolano opiekuna
projektu legacy, ktéry odpowiada za rozwéj darowizn
testamentowych.Cel finansowy kampanii na pierw-
szy rok wynosit 500 000 zt, a ROI pierwszego roku
osiagnelo 3 471%, w kolejnych latach prognozowane
jestaz 9 900%.

Dristanie Kot brutta [PLM])

Filfr proerajgoy kampanis 5 000
Testimaniake 2000
Wdrodenie plany komunlcci 1500

Maleriaty Bromosyjre 2 500/ rok
Hoszt § warsstatiw 1500/ rok:
K2t welinaru 200
Testimanial 1 GO rak
LACTNIE T4 000

Wnhioski i refleksje:

Kampania pokazala, ze dziedzictwo mozna zosta-
wi¢ nie tylko w pamieci, ale w realnym dzialaniu. Te-
stament nie jest czyms$ odlegtym ani trudnym - moze
by¢ narzedziem, ktére pozwala budowa¢ przysziosé
kolejnych pokolen. Fundacja Campus Bemke nie tylko
edukuje dzieci i mlodziez, ale takze pokazuje, ze kazdy
z nas moze $wiadomie wplywad na $wiat, zostawiajac
po sobie dobro, ktére przetrwa pokolenia.

Dzieki przemyslanej strukturze kampanii, ja-
snym komunikatom i strategii opartej na relacjach
z darczyncami, fundacja udowadnia, ze darowizny
testamentowe moga stac si¢ naturalna czescig kul-
tury filantropijnej w Polsce. Kazdy testament to nie
tylko dokument prawny, lecz gest odpowiedzial-
nosci i wartosci, ktéry zmienia przysztos¢ dzieci
i mlodziezy.

fundraising/nr 7
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Fundacja Edukacji i Rozwoju
FLOW - wakacje, ktore daja site

Cel: pozyskanie 10 000 zt na wyjazd wakacyjny dla
dzieci

Wynik: 11 301 zt

Kiedy w Fundacji Edukacji i Rozwoju FLOW po-
jawit sie pomyst zorganizowania wakacji dla dzieci,
nie chodzilo wylacznie o zabawe. Celem bylo co$
wiecej — aby dzieci, ktére w codziennym zyciu mie-
rzg si¢ z trudno$ciami, poczuly, ze sg wazne, Ze ktos
o nich pamieta, i ze mogg odkrywac §wiat oraz siebie
w bezpiecznej, wspierajacej przestrzeni.

Poczatkowo planowano zebranie 350 000 zt na
kapital zelazny Fundacji, jednak szybko okazalo sig,
ze to projekt o duzej skali, wymagajacy wielu miesie-
cy przygotowan. Zespdt postanowit wiec dziataé tu
iteraz - wyznaczajgc bardziej konkretny cel: zebranie
10 000 zt na wakacyjny biwak survivalowy dla dzieci
w wieku 8-16 lat w Powiatowym Centrum Mlodzie-
zowym w Garczynie.

Wyjazd mial by¢ dla nich pierwsza prawdziwg
przygoda - z nocnymi podchodami, nauka ptywania
kajakiem, wspinaczka na drzewa ilekcjami przetrwa-
nia w lesie. Najwazniejsze jednak bylo to, co niewi-
doczne: budowanie poczucia sprawczosci, pewnos$ci
siebie, umiejetnosci wspolpracy oraz radosci z bycia
czesdcia grupy.

fundraising/nr 7
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Opis dzialan i wyniki

Pierwszym krokiem byla zbiérka online ,,Surwi-
wal FLOW” na portalu pomagam.pl. Poczatkowo
zaangazowano najblizsze otoczenie — pracownikow
Fundagcji, ich rodziny i znajomych. Wkrétce jednak
historia biwaku zaczeta si¢ rozprzestrzeniaé: opowia-
dano o niej podczas spotkan, w mailach i rozmowach
z lokalnymi partnerami.

Efekt: 92 darczyncéw wsparlo zbidrke, przekazujac
lacznie 6 801 zt. Srednia wplata wyniosta 73,92 zt.

To nie byl koniec dzialan. Podczas jednego ze
spotkan w Urzedzie Miasta w Kwidzynie przedsta-
wiciele Fundacji dowiedzieli si¢ o mozliwosci uzy-
skania dotacji celowej. Po zlozeniu wniosku udato
sie pozyskac 4 500 zl, co pozwolito domkna¢ budzet
projektu i zapewni¢ dzieciom pelne bezpieczenstwo
oraz opieke podczas wyjazdu.

Dzieki polaczeniu wsparcia spolecznosci lokalnej
i dotacji instytucjonalnej dzieci mogly wyruszy¢ na
biwak, ktéry odmienit ich lato i pozostawil niezapo-
mniane wspomnienia.

Co zmienilo si¢ w organizacji?

- Kapital ludzki: Zesp6t Fundacji zdobyt doswiad-
czenie w przygotowywaniu kampanii fundraisingo-
wych oraz w angazowaniu darczyncéw indywidual-
nych i instytucjonalnych.

- Kapital spoleczny: Fundacja zaczeta szerzej
opowiada¢ swoja historie, co zwiekszyto $wiadomosé¢
lokalnej spotecznosci na temat jej dziatalnosci.

- Kapital finansowy: Powstala strategia faczenia
wsparcia indywidualnego z dotacjami, ktéra pozwa-
la planowac i realizowa¢ kolejne projekty w sposob
zréwnowazony.

Whioski i refleksje:

Dos$wiadczenie to pokazatlo, ze fundraising to
nie tylko zbiérki, ale przede wszystkim opowiadanie
historii. Kazda rozmowa i kazde spotkanie moga sta¢
si¢ poczatkiem zaangazowania darczyncy. Zespot
Fundacji zrozumiat réwniez, ze spdjna tozsamos¢
cyfrowa - nowoczesna strona internetowa, uporzad-
kowane profile spotecznosciowe i przejrzyste infor-
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macje — buduje zaufanie oraz zwieksza skutecznos¢
dziatan fundraisingowych.

Wreszcie, Fundacja przekonata sie, ze male sukcesy
sa fundamentem wigkszych przedsiewzigé — dzis§ wyjazd
dla kilkudziesieciu dzieci, jutro stabilny kapitat zelazny.

Fundacja Pamie¢ Ciata -
dobrze o demengji

Cel: produkcja i rozpowszechnienie filméw in-
struktazowych dla opiekunéw oséb w demencji

Wynik: 8 600 zt

Na poczatku dziatalnoéci Fundacja Pamie¢ Ciata
planowata zebranie srodkéw na warsztaty wytchnie-
niowe dla opiekunéw os6b dorostych zaleznych, cho-
rujacych na demencje. W trakcie pracy z mentorem
zespo! doszedt jednak do wniosku, ze potrzebuje
szerszego pola dzialania. Dlatego podjeto decyzje
o zmianie celu - sfinansowaniu pilotazu kampanii
edukacyjno-spotecznej ,,Dobrze o demencji”.

Nie byta to zwyktla zbiérka, lecz poczatek misji,
ktdrej celem stala si¢ zmiana swiadomosci spolecznej,
wsparcie opiekunéw oraz propagowanie innowacyjnej
metody ,,Pamie¢ ciata”.

Dzialania i efekty:

Fundacja rozpoczeta od prostego pomystu - na-
grania trzech krotkich filméw eksperckich. Kazdy
z nich poruszat inny wymiar zycia opiekuna:

- dbanie o zdrowie psychofizyczne,
- dobrostan finansowy;,

B4 udasigpreerna

Numes rachunkou bankowega: 58 8301

| | z dopiskiem darowizna na cele statutows]
Provdslarski Bank Spoldzielczy w Kwidzynie

FUNDACJA EDUKACI | ROZWOJU

Biwak survivalowy stat sie symbolem tego, Ze na-
wet niewielkie, ale przemyslane i prowadzone z pasja
dziatania mogg zmienia¢ zycie dzieci oraz wzmacnia¢
Fundacje w drodze do dlugofalowych celow.

- skuteczng komunikacje¢ z osobg zyjaca z demencja.

Nastepnie przystgpiono do dziatan fundraisin-
gowych — uruchomiono zbiérke online, opracowano
komunikacje skierowang do darczyncéw i dzielono
sie historiami opiekunéw, pokazujac realne wyzwania
oraz znaczenie kampanii.

Efekt: 37 darczyncéw wsparlo inicjatywe faczna
kwota 8 600 zt. Fundacja zyskata nie tylko $rodki
finansowe, ale przede wszystkim praktyczng wiedze
na temat budowania relacji, definiowania celow i wy-
korzystania kapitalu spolecznego.

Dzigki udziatowi w kursie fundraisingowym
zespol nawigzal kontakty z przedstawicielami firm
farmaceutycznych i branzy e-commerce, co otworzylo
przed organizacja nowe perspektywy wspolpracy
irozwoju.

fundraising/nr 7
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Zmiana w organizacji:

Udzial w kursie zmienit nasze spojrzenie na fun-
draising i dziatanie Fundacji:

- Kapital ludzki: Zespdt nauczyl sie profesjonalne-
go planowania kampanii, komunikacji z darczyncami
i zarzgdzania projektami.

- Kapital spoleczny: Nawigzatysmy kontakty
z partnerami biznesowymi i ekspertami, ktére wkrotce
moga przerodzi¢ sie w dlugofalowe wsparcie.

- Kapital finansowy: Dzieki nowym umiejet-
nosciom zwiekszyty$my skuteczno$¢ pozyskiwania
funduszy i mamy wyrazna $ciezke do skalowania
dziatan Fundacji.

Wnhioski i refleksje:

Najwazniejsza lekcja ptynaca z tego do§wiadczenia
to przekonanie, Ze fundraising to przede wszystkim
relacje i jasny, poruszajacy cel. Fundacja zrozumiata,
ze nawet najlepiej zaplanowane dzialania nie przy-
niosg efektu, jesli nie towarzyszy im umiejetnosé
opowiedzenia historii i pokazania realnego wplywu.

Zespot dostrzegl rowniez, ze mate, konsekwentne
kroki w ramach przemyslanej strategii daja trwalsze
efekty niz spontaniczne dzialania. Wnioskiem ptyna-
cym z projektu jest takze §wiadomo$¢, ze warto inwesto-
wa¢ w budowanie solidnych fundamentéw organizacji
- zanim wyruszy si¢ w $wiat z pro$ba o wsparcie.

Fundacja Dar Nadziei - taczy
nas dobro

Cel: zebranie 210 000 zt na wsparcie podopiecznych
Fundacji

Wynik: 58 547,89 zt

W 2025 roku Fundacja Dar Nadziei postano-
wila pokaza¢, ze dobro naprawde taczy. Kampa-
nia ,ktaczy nas dobro” miala na celu zebranie 210
000 z - przede wszystkim dla Lenki, dziewczynki
z nieuleczalng choroba, oraz na wsparcie innych
podopiecznych Fundacji poprzez konsultacje spe-
cjalistyczne i turnusy terapeutyczne. To nie byla
zwykla zbidrka - to bylta proba pokazania, ze nawet
najmniejsze gesty wspoélczucia buduja realng zmiane
w zyciu dzieci i ich rodzin.

Dzialania i efekty:

Ich opowies¢ zaczela si¢ na boisku — podczas VI
Turnieju Charytatywnego w czerwcu, gdzie kazdy

fundraising/nr 7
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golikazdy rzut symbolizowaly wsparcie dla Lenki i jej
rowie$nikow. Potem byly zbidrki podczas wydarzen
lokalnych, internetowa kampania i nawet zbiérka
$lubna, ktora wzruszyta calg spotecznosé.

Wilaczyta sie lokalna spolecznosé — mieszkancy
odpowiadali na challenge Ochotniczej Strazy Po-
zarnej, wlaczajac sie spontanicznie w pomoc. Lokalni
partnerzy i media rozniosty wie$¢ dalej.

Do 18 sierpnia 2025 roku udato sie zebra¢
58 547,89 zl. Zaangazowalo si¢ okolo 40 wolonta-
riuszy, ktérzy nie tylko wspierali logistycznie, ale
takze tworzyli prawdziwg sie¢ wsparcia w lokalnych
spotecznos$ciach.
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Zmiana w organizacji:

Kampania stala sie testem dla Fundacji. Zesp6t
rozwinal kompetencje w planowaniu, wspolpracy
z mediami, zarzgdzaniu wolontariatem i fundraisin-
gu. Dzieki kampanii wzmocnif si¢ réwniez kapital
spoleczny - nawigzano nowe relacje z lokalnymi
firmami, placéwkami i mieszkancami, ktére beda
procentowaé w przysztosci.

Fundacja Pura Polska - to nie
marzenia, to walka o zycie

Cel: pozyskanie §rodkéw na leczenie, badania
i wsparcie dzieci z zespotem PURA

Wynik: 14 030,22 z}

W 2025 roku Fundacja PURA Polska postawi-
ta sobie za cel zebranie $rodkéw na wsparcie dzieci
z zespolem PURA - rzadka choroba genetyczna,
ktora wptywa na rozwéj psychoruchowy i napiecie
mie$niowe. Kampania ,,To nie marzenia, to walka
o zycie” miala znaczenie glebsze niz liczby - chodzi-
to o zapewnienie codziennej opieki, terapii, badan
i wsparcia spolecznego dla najmtodszych bohateréw,
ktérych rodziny kazdego dnia staja w obliczu wyzwan,
z jakimi nie mierzy sie przecietny czlowiek.

Dzialania i efekty:

Historia zaczeta si¢ 19 maja 2025, kiedy wystarto-
wala zbidrka online na Pomagam.pl. Podzielono sie
historiami dzieci i ich rodzin - codziennych zmagan,
malych zwycigstw i nadziei. Efekt? 156 darczyncow
przekazato 11 214 zl, pokazujac, Ze nawet w cyfrowym
$wiecie emocjonalna opowie$¢ potrafi poruszy¢ serca.

W Soward Academy w Czestochowie zorganizo-
wali akeje solidarnoéci z dzie¢mi z chorobami gene-

)
PURA PURA
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Whioski i refleksje:

Dobro naprawde laczy ludzi. Nawet niewielkie,
lokalne inicjatywy - turnieje, zbioérki w szkolach,
spontaniczne akcje spotecznosci - moga przyniesé
realng zmiane, jesli s3 prowadzone z sercem i kon-
sekwencja. W przysztym roku chca jeszcze mocniej
zaangazowac spoltecznos¢, lepiej zaplanowac budzet
i pokazad, ze wspdlnie mozna tworzy¢ wsparcie, ktore
realnie zmienia zycie dzieci i rodzin w kryzysie.

" Fundacja
L

—— Pura

o—. Polska

tycznymi Jeans for Genes, ktéra przyniosta kolejne
2 700 zI. A nawet zwykle codzienne zakupy mogty
wspiera¢ Fundacje - dzieki platformie FaniMani.
pl udato si¢ zebra¢ 116,22 zt od 16 oséb, w tym 12
nowych darczyncow.

W sumie, w ciagu niespelna dwéch tygodni,
Fundacja zebrata 14 030,22 zl, przy wsparciu zaan-
gazowanych wolontariuszy - bez zadnych kosztow
finansowych.

Zmiana w organizacji:

Kampania pokazata Fundacji, jak ogromne znacze-
nie maja historie, ktdre tacza ludzi. Zespdt nauczyt
sie koordynowac dziatania wielokanalowe, integrowa¢
zbidrki online z akcjami lokalnymi i angazowa¢ spo-
teczno$¢ szkolng oraz rodziny. Dzieki temu wzmocnit
sie kapital spoleczny i ludzki, a Fundacja zyskata
cenne do$wiadczenie w prowadzeniu kampanii online
i offline réwnoczesnie.




Wnhioski i refleksje:

Najwieksza lekcja byto odkrycie, ze kazda akcja —
nawet najmniejsza — ma znaczenie, jedli jest prowadzo-
na z pasja i wlaczajac spolecznosé. Sukees tej krotkiej,

“—e Fundacja
= Pura
. Polska

& P
. ' (el
o
-4

Beata Motyka

MIGAWKI Z MOCA

intensywnej kampanii pokazal, ze zaangazowanie
i autentyczno$¢ przyciagaja darczyncow, a kazdy
gest — od wplaty online po udzial w szkolnej akeji -
buduje realng zmiane w zyciu dzieci z zespolem PURA.

‘.__.." Fundacia
=2 Pyra
«— Polska

Wspieraj Fundac je PURA

przez zakupy online - fanimani.pl

Migawki z moca

Historie tych organizacji pokazuja, ze inwestycja
w edukacje fundraisingowq przynosi wymierne rezul-
taty. Uczestnicy kursu nie tylko pozyskali $rodki, ale
tez wzmocnili swoje struktury, uproécili komunikacje,
zbudowali trwale relacje z darczyficamii partnerami
biznesowymi.

Jak pokazuja przyktady - fundraising to proces
rozwoju organizacji, a nie tylko narzedzie finanso-
we. To droga do wiekszej stabilnosci, wiekszego wply-
wu spofecznego i - co najwazniejsze — do autentycznej
wspolpracy z ludzmi, ktérzy wierzg w te sama misje.
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Agnieszka Jendrzejczak

FUNDRAISING JAKO SZTUKA OBFITOSCI 2 9

Fundraising jako sztuka obfitosci.
Jak przestaé¢ martwic sie o pienigdze
i zaczac zmieniac swiat

W wiekszos$ci organizacji spolecznych rozmowa
o pienigdzach brzmi jak rozmowa o pogodzie - wszy-
scy wiedzg, ze ,,znowu bedzie padac”.

»Nie mamy §rodkéw na druk materiatéw”, ,,Nie
sta¢ nas na nowg strone internetows”, ,Nie mozemy
zatrudni¢ specjalisty” - to codzienne frazy, ktére
brzmig jak zaklecia biedy. Po latach takiego myslenia
bieda staje si¢ cze$cig tozsamosci. Zamiast mowic
o misji, o pomystach i ludziach, organizacje zaczynaja
definiowac si¢ przez brak.

Tymczasem fundraising nie jest sztuka przetrwa-
nia, ale sztukg obfito$ci. To sposob myslenia, w ktérym
pieniadze sg skutkiem - nie celem. Skutkiem wartosci,
relacji, zaufania i odwagi.

Od niedostatku do wdzi¢cznosci

Organizacje spoteczne powstaja z pasji i potrzeby
stuzby. Ich fundamentem jest dobro - i wlasnie dla-
tego paradoksalnie najcze$ciej cierpia na chroniczny
brak srodkéw. Bo gdzie$§ po drodze uczymy sie, ze
stuzenie innym musi oznaczaé po$wiecenie siebie.

Skromno$¢ to cnota, a inwestowanie w wizerunek
czy specjalistow to luksus.

Zmiana, ktérg przynosi fundraising, to przejscie
od myslenia ,nie sta¢ nas” do pytania ,,co mozemy
da¢ $wiatu, by chcial by¢ czescig naszej misji?”. Wtedy
pienigdze przestaja by¢ problemem, a staja si¢ natu-
ralnym skutkiem warto$ci, jakie wnosi organizacja.

Prawo wartosci: daj wiecej, niz bierzesz

Pierwsze z ,Praw Niebotycznego Sukcesu” méwi,
ze Twoja prawdziwa warto$¢ wyznaczana jest przez
to, o ile wiecej dajesz w stosunku do pieniedzy, ktore
bierzesz. W $wiecie fundraisingu oznacza to jed-
no: pieniadze podazaja za sensem. Darczyncy nie
wspieraja tych, ktdrzy prosza o wsparcie, lecz tych,
ktérzy wnosza warto$¢ w zycie innych. Organizacja,
ktéra koncentruje si¢ na swojej misji — a nie na swo-
im budzecie - przyciaga ludzi, ktérzy chca by¢ jej
czedcig. Fundraiser nie jest wiec ,,Jowca pieniedzy”,
ale ambasadorem wartosci. Jest kims, kto pomaga
ludziom przekué ich empatie w konkretne dzialanie.

fundraising/nr 7



30
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Prawo kompensacji: stuz wiecej ludziom,
shuz lepiej

Druga zasada brzmi: Twoj dochdd wyznaczany jest
przez to, ilu ludziom stuzysz i jak dobrze im stuzysz.
W praktyce: organizacje, ktére zamykaja si¢ w sobie,
nie rosng. Te, ktére buduja spotecznosé, otwierajq sie
na dialog, na wspotprace, na réznorodnos¢ - zaczynaja
przyciagaé zasoby.

Fundraising to nie kwestia ,,ile udato si¢ zebrac”,
to kwestia ,,komu udato sie poméc”. Im wiecej ludzi
ma szanse doswiadczy¢ wartosci, jakie niesie organi-
zacja — tym wiecej osob chce ja wspierad.

Prawo wplywu: najpierw stuchaj, potem pro$

Fundraiser nie zaczyna rozmowy od pytania ,.czy
moze nas Pan/Pani wesprze¢?”, lecz zaczyna od: ,,czym
dla Pana/Pani jest sens?”. Wptyw w fundraisingu nie
rodzi sie z sity argumentéw, lecz z sity empatii. Kiedy
naprawde interesujemy sie ludzmi - ich historiami,
potrzebami, wrazliwoscig — zaczyna si¢ budowaé
zaufanie. A zaufanie to waluta, ktorej warto$¢ nigdy
nie spada. Wielki wptyw maja ci, ktoérzy potrafia
stuzy¢ innym z wdzigcznoscig, nie z oczekiwaniem.

Prawo autentycznosci: najcenniejszy dar
to Ty sam

Fundraising to relacje, a relacje wymagaja prawdy,
poniewaz autentycznos$¢ jest magnesem. Nie per-
fekcyjny raport, nie folder z logotypami, ale szczery
cztowiek, ktory potrafi opowiedzie¢ o swojej misji
z blyskiem w oku. Darczyncy wyczuwaja falsz szybciej
niz cokolwiek innego. Najlepszy fundraiser to nie
ten, ktory mowi najpiekniej - lecz ten, ktéry mowi
prawdziwie.

Prawo otwartosci: umiej przyjmowac

Wiele organizacji potrafi dawa¢, ale nie potra-
fi przyjmowad. Nie potrafig przyja¢ komplementu,
pomocy, pieniedzy, bo ,to niezreczne”, ,bo inni maja
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gorzej”, ,bo my nie dla siebie”. Tymczasem kluczem do
skutecznego dawania jest otwarto$¢ na otrzymywanie.
Darczyncy cheg czud, ze ich dar zostal przyjety z rado-
$cia, a nie z zaklopotaniem. Otwarto$¢ jest wyrazem
zaufania: wierze, Ze moge przyjaé, by dalej dawac.

Profesjonalizm to nie wstyd - to warunek stuzby

Fundraising nie jest magicznym zakleciem, ktd-
re rozwiazuje problemy finansowe. Jest to strategia
oparta na zaufaniu, relacjach i profesjonalizmie. Or-
ganizacje, ktore chcg rosngé, muszg przestac bac sie
inwestowac — wludzi, w narzedzia, w wizerunek. Nie
da si¢ stuzy¢ $wiatu, jesli codziennie trzeba wybieraé
miedzy tonikiem do drukarki a rachunkiem za prad.

Nie da si¢ rozwijaé misji, jesli kazda decyzja musi
czeka¢ na podpis nieobecnego prezesa. Profesjonaliza-
cja nie odbiera organizacjom duszy. Wrecz przeciwnie
- daje im skrzydla, by mogly lata¢ wyze;.

Fundraiser - ambasador obfitosci

Dobry fundraiser to nie ,,cztowiek od pieniedzy”.
To ktos, kto budzi w innych odruch dawania. To
ttumacz dobra - miedzy $wiatem tych, ktorzy maja,
a tych, ktdrzy potrzebuja.

Nowa rozmowa o pieniadzach

By¢ moze najwiekszg zmiang, jakg fundraising
wnosi do organizacji, jest zmiana jezyka.

Zamiast méwic:

»Nie mamy pieniedzy”,

organizacje ucza si¢ moéwic:

»Mamy misje, ktéra zastluguje na wsparcie”.

Zamiast:

»Musimy cig¢ koszty”,
mowig:

»Musimy lepiej inwestowac”.

21-22.1.2024
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Zamiast:

»Ludzie nie chcg dawac”,

pytaja:

»Czy potrafimy im da¢ powdd, by chcieli?”.

To wlaénie jest sztuka obfitosci: zmiana rozmo-
wy z leku na wdzigczno$¢, z przetrwania na rozwdj,
z niedostatku na stuzbe.

Nie pro$ o pieniadze. Daj ludziom szansg, by
mogli co$ znaczy¢

Fundraising nie jest proszeniem o pieniadze, tylko
zaproszeniem do wspdttworzenia dobra. Warto pa-
mietaé, ze ludzie nie wspieraja organizacji — wspieraja

FUNDRAISING JAKO SZTUKA OBFITOSCI

sens. Nie dajg dlatego, ze ktos poprosit — lecz dlatego,
ze chcg by¢ cze$cig zmiany.

Kiedy organizacja potrafi t¢ zmiang pokazaé -
autentycznie, z pasja, z wdzigcznoécia — wtedy nie
musi juz martwi¢ si¢ o pienigdze.

»Nie boj si¢ prosi¢ — bdj sie nie zapraszac”

To zdanie mogtoby by¢ mottem kazdej organizacji,
ktéra dojrzewa do fundraisingu.

Nie boj si¢ rozmawiaé o pienigdzach, jesli robisz
to w imie dobra. Nie bdj si¢ inwestowacd, jesli chcesz
stuzy¢ skuteczniej. Nie bdj sie obfitosci — bo tylko
z niej mozna dawac naprawde.

fundraising/nr 7
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TEST GOTOWOSCI

Kamila Makarewicz

Test gotowosci: Czy Twoja organizacja
zastuguje na fundraisera?

Fundraising nie zaczyna si¢ od pieniedzy. Zaczyna
si¢ od organizacji gotowej przyja¢ profesjonaliste,
ktéry potrafi zmienié relacje w realne $rodki na misje.
Nie kazda fundacja czy stowarzyszenie jest na to przy-
gotowana. Zanim oglosisz rekrutacje na fundraisera,
sprawdz... siebie.

Wryobraz sobie, ze zatrudniasz fundraisera. Ma
przyj$¢, budowacd relacje, zdobywad sponsoréw i dar-
czyficow. Chcesz, by byl skuteczny, ale czy wiesz, ze
jego sukces zalezy w 70% od Twojej organizacji?

W Polsce wielu lideréw NGO marzy o ,,magicz-
nych funduszach”, ale nie dostrzega, ze prawdziwy
fundraising zaczyna si¢ od wnetrza organizacji. Bez
solidnej podstawy — kompetentnego zespotu, uporzad-
kowanych finanséw i kapitatu spotecznego - nawet
najlepszy fundraiser nie zdziata cudow.

Dlatego warto zada¢ sobie trzy kluczowe pytania.

3. Czy mamy dojrzalo$¢ instytucjonalng?
Fundraiser to nie tylko kto$ od pisania wnioskéw,
ale kto$, kto reprezentuje organizacje w §wiecie ze-
wnetrznym, negocjuje, buduje relacje i weryfikuje
partnerdéw.
Pytania do sprawdzenia gotowosci:
o Czy zespot dziala sprawnie i ufa sobie nawzajem?
» Czy obowiazki i kompetencje sa jasno rozdzie-
lone?
o Czy decyzje kierownictwa zapadajg szybko

i jednoznacznie?
o Czy ludzie w organizacji rozumieja swoja role
W misji?

e
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Jesli odpowiedz na wigkszoé¢ pytan brzmi ,,nie”
- zatrudnienie fundraisera bedzie frustrujace. Fun-
draiser nie powinien by¢ ,wypelniaczem dziur” w or-
ganizacji - jego czas i energia powinny skupia¢ si¢ na
rozwoju relacji i pozyskiwaniu funduszy, a nie gaszeniu
wewnetrznych pozaréw.

4. Czy mamy kapital spoleczny?

Kapital spoteczny to suma relacji, zaufania i po-
zycji organizacji w otoczeniu. Fundraiser zamienia
go w realne wsparcie finansowe, ale jesli tych relacji
nie ma, poczatki beda trudne.

Sprawdz:

o Ile 0so6b i instytucji zna Twoja organizacje?

o Ile kontaktéw masz w mediach, wérdd partne-

réw, wérdd darczyfncow?

 Czykomunikacja z otoczeniem jest prowadzona

regularnie i profesjonalnie?

o Czy jestedcie transparentni i wiarygodni

w oczach spotecznosci?

Im wiecej ,mostéw” zbudujesz wczesniej, tym
szybciej fundraiser zamieni je na fundusze. Brak relacji
to opozniony start, a czasem — przegapione szanse.

5. Czy zapewniamy stabilno$¢ finansowa?

Nie ma nic gorszego dla fundraisera niz organiza-
cja, ktora traktuje go jako ,ostatnig deske ratunku”.
Fundraiser potrzebuje narzedzi, przestrzeni i poczucia
bezpieczenstwa finansowego, by dziata¢ skutecznie.

Pytania kontrolne:

o Czywynagrodzenia s3 wyplacane punktualnie?




« Czyzapewniamy budzet na narzedzia, szkolenia

i kampanie fundraisingowe?

o Czy organizacja unika presji ,polowania na

kazdg ztotéwke” zamiast strategicznego budo-

wania relacji?

Bez stabilnosci finansowej, kazdy plan fundra-
isingowy staje sie gra na czas. Fundraiser potrzebuje
poczucia, ze jego praca ma sens i Ze nie jest tylko
tatajacym dziury ogniwem.

Pierwsze kroki fundraisera w gotowej organizacji

Kiedy organizacja jest gotowa, nowy fundraiser
zaczyna od poznania zespolu i struktury finansowe;j.
Pierwszy miesigc to: analiza przeptywoéw finansowych,
kosztoéw i potrzeb zespolu; zapoznanie si¢ z bazami

TEST GOTOWOSCI

danych darczyncéw i partneréw; nawiazanie relacji
z dzialem PR i mediami; przygotowanie planu dziatan
z limitem kosztéw i przewidywanymi wplywami.

Podsumowanie: test w praktyce

Jezeli w Twojej organizacji odpowiedzi na po-
wyzsze pytania w wigkszosci sg pozytywne — mozesz
$mialo mysle¢ o zatrudnieniu fundraisera. Jedli nie
- czas popracowa¢ nad fundamentami: uporzad-
kowa¢ strukture, budowa¢ zaufanie, rozwijaé relacje
z otoczeniem i zapewni¢ stabilno$¢ finansowa.

Pamietaj: fundraising to inwestycja, nie koszt.
Fundraiser nie zrobi cudéw w chaosie, ale w organi-
zacji gotowej — moze zmieni¢ sposob, w jaki Twoja
misja wplywa na $wiat.
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FUNDRAISING 4.0

16. Migdzynarodowa Konferencja Fundraisingu, 2024

Agnieszka Jendrzejczak, Kamila Makarewicz

Fundraising 4.0 - Strategia
przysztosci, ktora zaczyna sie
od zaufania

W $wiecie, w ktérym pieniadz jest tylko jednym
z jezykéw wartoéci, fundraising nie jest juz proszeniem
o wsparcie, ale zarzagdzaniem zaufaniem. W dojrza-
tych organizacjach pozarzadowych fundraising staje
sie nie operacja finansowg, lecz strategia tworzenia
sensu — mechanizmem, ktdry laczy ludzi, idee i in-
stytucje w sie¢ wspétodpowiedzialno$ci.

Dawniej mowilismy: ,,musimy zebra¢ pienigdze na
projekt”. Dzi§ méwimy: ,musimy zbudowa¢ spotecz-
noé¢, ktora zechce wspoltworzyé ten projekt z nami”.

1. Od ,,pozyskiwania” do projektowania wartosci

Tradycyjny fundraising byt dziataniem reaktyw-
nym: pojawiala si¢ potrzeba - szukano pieniedzy. No-
woczesny fundraising zaczyna si¢ znacznie wcze$niej
- na etapie definiowania wartosci, jaka organizacja
wnosi do Swiata.

Kazda strategia fundraisingowa powinna dzi$
odpowiada¢ na trzy pytania:

« Jaka warto$¢ spoteczng tworzymy?

« Dla kogo jest ta warto$§¢?

o Jak mozemy t¢ warto$¢ wspotprodukowac z in-

nymi?

Dopiero po udzieleniu tych odpowiedzi mozna
mys$le¢ o zrédlach finansowania. To wlasnie odwrd-
cenie logiki - z my$lenia o potrzebach organizacji
na mysSlenie o potrzebach spolecznych - stanowi
o dojrzalosci strategicznej NGO.
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Fundraising nie jest wiec ,,sposobem na utrzy-
manie dzialalno$ci”. Jest narzedziem komunikacji
wartosci.

2. Krzeslo finansowej rownowagi w epoce turbu-
lengji
Klasyczny model czterech nég - granty, biznes,
dziatalnos¢ wlasna i darczyncy indywidualni - pozo-
staje punktem wyjscia. Ale w erze cyfrowej stabilno$é
finansowa przestala oznaczac réwny rozklad ci¢zaru.
Organizacja nie potrzebuje juz czterech identycz-
nych ndg. Potrzebuje czterech inteligentnych nog -
dynamicznych, elastycznych, reagujacych na kontekst.
 Granty przestaja by¢ tylko transferem $rodkéw.
Staja sie formg impact investing — inwestowania
w rezultaty spoteczne, a nie dziatania.
« Biznes przechodzi ewolucje z CSR (spoteczna
odpowiedzialno$¢ biznesu) do CSV - Creating
Shared Value. Firmy nie chcg ,,pomagac”, chca
wspoltworzy¢ warto$¢ w sposdb, ktory przynosi
korzy$¢ obu stronom.
o Dzialalnos¢ statutowa i gospodarcza orga-
nizacji to laboratorium innowacji - przestrzen
testowania modeli zréwnowazonego rozwoju
i ekonomii wspétdzielenia.
« Darczyncy indywidualni to juz nie tylko zZrédlo
$rodkow - to spolecznos¢, ktora ksztattuje marke
organizacji i jej narracje.
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Zréwnowazony fundraising nie polega wiec na
réwnym rozkladzie przychodéw, ale na réownowadze
pomiedzy stabilnoscia a adaptacyjnoscia.

3. Relacje zamiast reliktow: od transakcji do wspot-
uczestnictwa

Stary model fundraisingu byl transakcyjny: my
prosimy - darczynca daje. Nowy model jest relacyj-
ny - my tworzymy przestrzen, w ktorej ludzie chca
uczestniczy¢. W dobie przesycenia tresciami i apeli,
ludzie nie chcg by¢ odbiorcami présb. Chea by¢ czescia
znaczgcej opowiesci. Dlatego najskuteczniejsze kam-
panie nie sg ,,0 organizacji”, tylko o relacji miedzy
darczynca a ideg.

Badania pokazuja, ze koszt pozyskania nowego
darczyncy jest nawet 14 razy wyzszy niz utrzymania
obecnego. To oznacza, ze lojalno$¢ staje si¢ waluta
efektywnoséci. Dlatego kazda strategia fundraisingo-
wa powinna obejmowac¢ trzy poziomy komunikacji:

1. Nawigzanie kontaktu - emocjonalne zainte-

resowanie ideg.

2. Utrzymanie relacji - regularna, autentyczna

komunikacja.

3. Transformacja relacji w partnerstwo -

wlgczenie darczyncy w proces wspottworzenia.

To nie kampania przynosi sukces - tylko konse-
kwencja w pielegnowaniu relacji.

4. Fundraiser jako lider zaufania i projektant do-
$wiadczen

Fundraiser przyszto$ci to nie specjalista od zbie-
rania funduszy, lecz architekt doswiadczenia dar-
czyncy. Jego kompetencje Iacza cechy lidera, analityka
i humanisty:

« rozumie emocje i potrafi budowa¢ narracje,

« zna dane i potrafi nimi zarzadzac,

« dba o spdjnos¢ miedzy wizja organizacji a jej

wizerunkiem,

 umie zaprojektowac interakcje, ktora inspiruje

do dzialania.

FUNDRAISING 4.0

Fundraiser 4.0 to kto$, kto Iaczy $wiat ludzkich
emocji z jezykiem danych.

5. Od CSR do koalicji sensu: jak biznes i NGO two-
rza wspolne DNA

Firmy coraz czesciej traktujg projekty spoleczne
nie jako filantropie, ale jako strategiczne partnerstwo.
Najcenniejsze sg dzi$ relacje, ktére majg trzy wspdlne
mianowniki:

1. Wspolna wartos¢ — projekt musi by¢ korzystny

dla obu stron.

2. Wspdlne dane - transparentno$¢ i mierzalnosé

efektow.

3. Wspdlny jezyk sukcesu - rezultat rozumiany

nie jako reklama, ale jako realny wplyw spoteczny.

Nowe modele wspoélpracy miedzysektorowej to
juz nie sponsoring, ale kooperatywy sensu - wspélne
inicjatywy, ktére wzmacniaja reputacje firmy i wiary-
godno$¢ organizacji. Przykladem moga by¢ programy
matching funds (gdzie zarzad podwaja kwoty zebrane
przez pracownikow), volunteering korporacyjny, czy
cause-related marketing, w ktérym sprzedaz produk-
tu automatycznie generuje wktad w cel spoleczny.
Wszystkie te modele faczy jedno: to nie firma wspiera
organizacje, tylko razem wspieraja idee.

6. Dane, emocje i autentycznos¢ - trzy osie fundra-
isingu przyszlosci

Fundraising 4.0 opiera si¢ na trzech filarach:

o Dane - analityka pozwala zrozumie¢ zachowa-

nia darczyncow, mierzy¢ efektywno$¢ kampanii,

przewidywac¢ trendy.

« Emocje - kazda decyzja o darowiznie ma zrédlo

w emocjach, nie w kalkulacji.

o Autentyczno$¢ - w epoce symulacjii przesytu,

to najbardziej deficytowa waluta.

Sztuka nowoczesnego fundraisingu polega na
tym, by dane wzmacnialy emocje, a emocje budowaty
wiarygodno$¢. Nie wystarczy pokazac efekty, ale trze-
ba je opowiedzie¢ - w sposdb, ktdry angazuje, a nie

fundraising/nr 7
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meczy. Nie wystarczy by¢ transparentnym, trzeba
by¢ prawdziwym.

7. Ekonomia wdziecznosci: dzigkuj szybciej, niz
prosisz ponownie

»Prosi¢idziekowac” - ten prosty model nadal jest
aktualny, ale jego znaczenie si¢ zmienilo. W §wiecie,
w ktorym kazda interakcja moze zostaé zapomniana
po 10 sekundach, wdzigczno$¢ staje si¢ inwestycja
dlugoterminowa.

Darczyncy nie potrzebuja kolejnego apelu. Po-
trzebuja potwierdzenia, ze ich gest mial sens. Dlatego
list z podzigkowaniem, krétki film, raport z efektow
lub osobisty kontakt — to nie ,dodatki”, ale element
strategii utrzymania lojalnosci. Wdzieczno$¢ to dzis
jedno z najtanszych, a zarazem najpotezniejszych
narzedzi fundraisingu.

8. Nowa etyka proszenia

Wraz z rozwojem narzedzi analitycznych i au-
tomatyzacji pojawia si¢ ryzyko uprzedmiotowienia
darczyncow. Wlasnie dlatego potrzebujemy etyki
fundraisingu 4.0 - opartej na trzech zasadach:

1. Transparentno$¢ — darczynca ma prawo wie-

dzie¢, jak jego $rodki s3 wydatkowane.

fundraising/nr 7
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2. Zgoda i zaufanie - kazda forma komunikacji
powinna by¢ uzgodniona, nie narzucona.

3. Warto$¢ wzajemna - darczynca nie jest srod-
kiem do celu, ale partnerem w zmianie.

9. Fundraising jako strategia przywodztwa
Najlepsze organizacje wiedzg, ze fundraising nie
jest osobnym dziatem. Jest sposobem myslenia calego
zespolu. To filozofia, ktdra zaklada, ze kazda inte-
rakcja — z wolontariuszem, partnerem, urzednikiem,
klientem - jest potencjalng forma budowania zaufania.
Dlatego wspolczesny fundraiser to lider wewnetrz-
ny, ktéry uczy organizacje méwic¢ jednym glosem:
autentycznie, z sensem i z szacunkiem dla odbiorcy.

10. Koniec epoki puszki: fundraising jako inzynie-
ria spolecznego zaufania

Symbolem dawnego fundraisingu byla puszka
- ograniczona, materialna, z matym otworem. Sym-
bolem nowego fundraisingu jest interfejs — cyfrowa
przestrzen relacji, gdzie dane, emocje i wartosci
spotykaja sie w czasie rzeczywistym. Nowoczesny
fundraising nie polega na tym, by prosi¢ skuteczniej.
Polega na tym, by tworzy¢ warunki, w ktérych ludzie
chca wspiera¢ - bo czuja, Ze s3 cze$cig wspdlnego
sensu.
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Jak wspdlnie zasiewac sukces

Wyobraz sobie ogréd. Ziemia jest wilgotna, pach-
nie §wiezoscig, ale jest jeszcze prawie pusta. Kilka
malych sadzonek w rzedach, kilka zielonych pedow
prébujacych przebi¢ si¢ przez glebe — wszystko wy-
daje si¢ kruche i delikatne. Samotny ogrodnik moze
probowaé sam zadbaé o kazdg roéling, podlewad,
usuwacé chwasty, nawozi¢, ale wkrétce poczuje, ze to
praca ponad jego sily. Kazdego dnia, mimo staran,
wcigz brakuje mu czasu, by obja¢ swoim spojrzeniem
caly ogrod.

Teraz wyobraz sobie zespdt ogrodnikéw. Kazdy
z nich wnosi co$ wyjatkowego: jedno oko do szczegd-
téw, doswiadczenie w sadzeniu, wiedze o podlewaniu
i nawozeniu, cierpliwo$¢ do pielegnowania najmniej-
szych pedéw. Jeden podlewa, drugi pieli chwasty, trzeci
doradza, gdzie najlepiej posadzi¢ kolejne sadzonki. Ra-
zem sprawiaja, ze ogrod nie tylko rosnie, ale zaczyna
tetni¢ zyciem. Tak samo jest w fundraisingu - pasja
jednej osoby to za malo, prawdziwy sukces pojawia
sie, gdy zespot dziata wspélnie, dzieli sie pomystami,
doswiadczeniem i troska o kazdy projekt.

Kazda roélina w ogrodzie ma swoje potrzeby - nie-
ktére wymagaja stonica, inne cienia, jedne wigcej wody,
inne specjalnej ziemi. W zespole fundraisingowym
jest podobnie: jeden specjalizuje sie w grantach, drugi
w relacjach z darczyncami indywidualnymi, jeszcze
kto$ inny w wspolpracy z biznesem. Wspdlnie tworza
harmonijna przestrzen, w ktérej wszystko dojrzewa
w odpowiednim tempie. Nie ma chaosu, nie ma samot-
nej walki - jest wspotpraca, planowanie, obserwacja
i rados¢ z kazdego matego sukcesu.

Wryobraz sobie, jak po kilku latach te drobne sa-
dzonki zmieniajg sie w bajeczny ogréd. Kolory kwia-

tow ol$niewajg, owoce drzew dojrzewaja w stoncu,
a delikatny szelest liSci i zapach zidt sprawiaja, ze
kazdy, kto tu wchodzi, czuje przyplyw energii i ra-
dosci. Dokladnie tak wyglada dobrze zorganizowany
zespot fundraisingowy - piekne, inspirujace miejsce,
ktdre rosnie dzigki wspolnej pracy i trosce.

Najpiekniejsze w tym wszystkim jest to, Ze zesp6l,
tak jak ogréd, tworzy co$ wiekszego niz suma jedno-
stek. To, co jeden zrobilby w rok, razem rozwija si¢
w ciggu kilku miesiecy i daje efekty, ktére inspiruja,
przyciagaja i buduja trwate warto$ci. Fundraising
przestaje by¢ samotna walka — staje si¢ procesem
petnym radosci, odkrywania i wzajemnego wsparcia.

Tak jak ogréd w pelnym rozkwicie przyciaga
pszczoly, motyle i spacerowiczéw, tak dobrze zorga-
nizowany zesp6! fundraisingowy przyciaga darczyn-
cow, partneréw i nowych wolontariuszy. Kazdy ogréd
jest odzwierciedleniem tych, ktérzy go pielegnuja
- a w fundraisingu to ludzie tworza sukces.

Wspolny ogréd uczy cierpliwosci i troski. Pokazu-
je, ze najwieksze owoce wymagaja czasu, konsekwencji
i wspotpracy. To nie jest szybki sukces - to proces,
ktéry z kazdym dniem staje si¢ pickniejszy, bogatszy,
pefen zycia i energii. Nie probuj sadzi¢ wszystkiego
sam. Zacznij budowaé swdj zesp6l. Razem mozecie
stworzy¢ coé niezwyklego — ogrdd pelen barw, energii
i bajecznej obfitosci, ktory inspiruje, przyciaga i daje
rados¢ kazdemu, kto tu przychodzi.

Bo tak jak ogréd potrzebuje ogrodnikéw, tak fun-
draising potrzebuje zespotu. A kiedy wszyscy razem
dbajg o kazde drzewo, kazdy kwiat i kazdy ped - wtedy
sukces staje sie nie tylko mozliwy, ale pigkny, trwaty

i peten zycia.

fundraising/nr 7
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Fundraising - naprawde Ma Moc!

Fundraising nie jest jednym, prostym dzialaniem.
Jak pokazujg doswiadczenia uczestnikéw kursu FMM,
to zlozona i pelna zycia aktywno$¢, ktéra przeni-
ka kazda czes$¢ organizacji. To wiecej niz zbieranie
$rodkoéw - to styl bycia, sita sprawcza i sposob, w jaki
mozemy wplywaé na $wiat woko! nas. Jego efekty
wykraczajg daleko poza zespol: obejmuja przyjaciot,
darczyncdw, spotecznosé lokalng, a czasem nawet
cale spoteczenstwo. I cho¢ potencjal jest ogromny,
wciaz potrzebujemy wiecej 0sob, ktore uwierza w to
naprawde - ze Fundraising Ma Moc.

0Od 19 lat nasze Stowarzyszenie dziala, by t¢ moc po-
kaza¢. Wprowadzamy dobre praktyki fundraisingowe

fundraising/nr 7

w Polsce, uczymy, inspirujemy i wspieramy osoby, ktore
chca tworzy¢ co$ wigkszego niz one same. Budujemy
lepszy $wiat — piekniejszy, bardziej radosny i peten za-
angazowania. Dzi$ nasza spoleczno$¢ liczy ponad 150
czlonkéw z calego kraju - ludzi aktywnych, pelnych
pasji, pozytywnie zakreconych i gotowych zmienia¢
rzeczywistos¢. To najwigksza sie¢ fundraiseréw w Pol-
sce — i kazdy moze w niej znalez¢ swoje miejsce.
Chcesz poczué t¢ moc? Dotacz do nas. Dziel sie
pomystami, inspiruj innych, ucz sie od najlepszych
irazem tworzmy $wiat, w ktérym kazda dobra inicja-
tywa ma szanse rozkwitna¢. Fundraising to nie tylko
narzedzie - to sita, ktéra naprawde Ma Moc!



Zostan cztonkiem PSF

Cztonkostwo w PSF to przede wszystkim dostep
do wiedzy i narzedzi, ktére pomagaja w profesjonal-
nym pozyskiwaniu funduszy. Cztonkowie otrzymuja
m.in. magazyn branzowy, webinaria, podcasty oraz
aktualne informacje o trendach w fundraisingu, co
pozwala na stale poszerzanie kompetencji.

PSF daje takze mozliwos¢ budowania sieci kontak-
tow i wspolpracy - zaréwno na poziomie lokalnym,
w Klubach Fundraisera, jak i ogélnopolskim, podczas
konferencji i warsztatow. Czlonkowie wymieniajg
doswiadczenia, uczg si¢ od ekspertéw i nawigzuja
cenne partnerstwa z innymi organizacjami.

Dotaczenie do PSF to takze gwarancja profe-
sjonalizmu i etyki - czlonkowie zobowigzujg sie do

przestrzegania Deklaracji Zasad Etycznych w Fun-

draisingu, co podnosi standardy dzialan i buduje
zaufanie darczyncow.

Cztonkostwo wspiera rozwdj kariery zawodowej
poprzez kursy, szkolenia, mentoring oraz dostep do
ofert pracy w sektorze NGO. Dodatkowo umozliwia
aktywny udzial w profesjonalizacji polskiego sektora
pozarzadowego, promowaniu filantropii i wzmacnia-
niu stabilno$ci organizacji.

Warto$cig dodang jest spotecznosé¢ profesjonali-
stow, ktorzy wspolnie dziataja, wymieniajg doswiad-
czenia i wspierajg sie w osigganiu lepszych rezultatéw
fundraisingowych.

Nie zwlekaj i wypetnij deklaracje czlonkowska
juz dzis!

htt ps:Jr’fundraising.urg.pl!czlunhum

16. Migdzynarodowa Konferencja Fundraisingu, 2024



18. Miedzynarodowa

Konferencja Fundraisingu

4-5.11.2026 r. | Krakow

Zapraszamy na najwazniejsze wydarzenie w Pol-
sce poswiecone fundraisingowi, komunikacji
i budowaniu zaangazowania. Konferencja co
roku gromadzi setki praktykéw, ekspertow i li-
derdéw organizacji spotecznych, aby dzieli¢ sie
wiedza, doswiadczeniem iinspiracjg do dziatania.

Podczas 18.MKF:

— poznasz aktualne trendy, narzedzia i strategie
fundraisingowe,

—nawigzesz wartosciowe relacje z ludzmi z catej
Polski i $wiata,

—odkryjesz nowa motywacje i energie do pracy
dla dobra wspdlnego.

To wydarzenie dla fundraiserdw, liderow NGO,
marketerow i wszystkich, ktorzy wierzg, ze dawa-

nie ma moc. Ucz sie, inspiruj, dziataj — bo fundra-
ising to cos wiecej niz pozyskiwanie pieniedzy.

Specjalna okazja dla szybkich i odwaznych!

Zarejestruj sie i opta¢ udziat do korica grudnia
2025 r, a otrzymasz 20% znizki od aktualnej
ceny biletow dostepnej na stronie tegorocznej
konferencji!

W ubiegtym roku ponad 30 oséb skorzystato
z oferty przedpremierowej, ptacac zaledwie po-
towe regularnej ceny!

Dotacz do nich i zacznij kolejny rok fundraisingu
Z energig, wiedza i... oszczednoscia!
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Zapisz sie juz dzis:
psf@fundraising.org.pl
+48 533 104 099



