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O SPOTKANIU

Podczas dwudniowego seminarium bedziemy méwi¢ o faktach - czyli o tym, co wynika z doswiad-
czen praktykéw — oséb zajmujgcych sie pozyskiwaniem $§rodkéw od darczyncéw indywidualnych i od
firm, oraz o mitach — wcigz pokutujacych wsréd organizacji i utrudniajacych im profesjonalny fun-
draising.
Dlaczego warto wziac udzial w spotkaniu?

» Dowiesz sig, jak w Swiadomy i planowy sposéb tworzy¢ strategie fundraisingowa.

¢ Poznasz praktyczne zagadnienia stosowania wybranych metod i technik fundraisingowych.

e Wspélnie zmierzymy sie z najbardziej popularnymi mitami na temat fundraisingu.

» Umozliwimy Ci spotkanie i wymiane doswiadczen z innymi osobami chcgcymi profesjonalizo-

wac swoje dziatania fundraisingowe.

Jakie mity i stereotypy bedziemy obalac?
e Fundraising - to w Polsce nie dziata.

» Nie ma pieniedzy na... (tu wpisa¢ wybrany rodzaj dziatalnosci).
* Nie da sie stworzy¢ strategii fundraisingowe;j.

¢ Fundraising nie powinien nic kosztowac.

* Wszystko musimy zrobi¢ sami.

e Fundraising to zebranie.

Do kogo adresowane jest spotkanie?

Do...
» menedzerdéw organizacji, ktérzy odpowiadajg za tworzenie i realizacje strategii fundraisingowe;j,
o fundraiserow,
 koordynatoréw dziatan fundraisingowych w organizacji,

« innych oséb i instytucji zajmujacych sie fundraisingiem.

Zaproszeni moéwcy - to osoby odpowiedzialne za fundraising w znanych organizacjach, pozysku-
jace Srodki r6znymi metodami i prezentujagce odmienne podej$cie do budowania strategii fun-
draisingowej.

Gosciem specjalnym spotkania jest Richard Aft, konsultant amerykanski, wcze$niej przez ponad 40
lat prezesi dyrektor zarzadzajacy United Way w 9 miastach USA. Wspélpracujac z biznesem pozyskat
dla swojej organizacji }acznie 1,5 mld dolaréw. Wyktadowca akademicki, szkoleniowiec i konsultant.
Pracowat z organizacjami w USA, Niemczech, Rumunii, Irlandii, Kazachstanie, na Wegrzech i w In-
donezji. Cztonek rad wielu organizacji spotecznych i gospodarczych oraz instytucji kultury i nauki.
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10.00-10.15

10.15-10.50

10.50-12.00

12.00-12.20

12.20-13.30

I DZIEN

Otwarcie spotkania

FUNDAMENTY FUNDRAISINGU

Fundraising - kilka fundamentalnych kwestii, o ktorych powinien pamietac kazdy
fundraiser

Czym jest dla mnie fundraising. Kluczowe czynniki decydujace o powodzeniu fundra-
isingu. Jak mierzy¢ fundraisingowy sukces. Czego nauczytem sie zajmujac sie fundra-
isingiem przez 40 lat. Blaski i cienie zawodu fundraisera. Co pomaga, co przeszkadza
by¢ dobrym fundraiserem.

[PREZENTACJA W JEZYKU ANGIELSKIM, BEZ TEUMACZENIA]

Gos¢ specjalny: Richard Aft

10 pytan do Dicka Afta

POZYSKIWANIE SRODKOW OD BIZNESU

Jak wspéipracowac z firmami? Dlaczego firmy nas lubig i wspieraja?

Jak nawigzujemy i utrzymujemy relacje z firmami. Co jest wazne dla firm - naszych
partneréw. Rodzaje wspoélpracy - koszty i korzysci r6znych rodzajow wspéipracy dla
obu stron. Jak stworzy¢ dobra oferte dla firmy. Co wynika z naszych doSwiadczen,
czym chcielibySmy podzieli¢ sie z innymi.

Zaproszony go$¢: Karolina Btaszczyk, Fundraiserka, Fundacja Swietego Mikotaja

Odpisy od wynagrodzen (payroll deduction) - dlaczego mechanizm ten jest wciaz
tak stabo wykorzystywany?

Zasady tworzenie programéw odpisu darowizn od wynagrodzen. Jak przekona¢ pra-
cownikéw, zeby wsparli nas w taki sposéb. Mozliwe strategie payrollu — stopien i spo-
séb zaangazowania samej firmy. Kiedy payroll sie sprawdza, kiedy nie. Co wynika
znaszych doswiadczen, czym chcieliby$my podzieli¢ sie z innymi.

Zaproszony gos¢: Andrzej Pietrucha, Prezes Zarzqdu, Fundacja BOS

10 PYTAN NA TEMAT...
Sesja pytan, odpowiedzi i dyskusji w 2 grupach

Przerwa

POZYSKIWANIE SRODKOW OD 0SOB INDYWIDUALNYCH

Pozyskiwanie indywidualnych darczyncéw na duza skale

Dlaczego pozyskiwanie indywidualnych darczyncéw jest tak wazne dla UNICEF-u. Jak
ten spos6b pozyskiwania srodkéw wpisuje sie w naszg strategie fundraisingows. Co
daje zlecenie dziatan fundraisingowych zewnetrznej firmie. Jak to dziata — na co zwra-
cact szczegblng uwage. Co wynika z naszych doswiadczen, czym chcielibySmy podzieli¢
sie z innymi.

Zaproszony gos¢: Zofia Dulska, Dyrektor ds. Komunikacji i Marketingu Internetowego,
UNICEF
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13.30-14.15

14.15-15.45

15.45-16.00

10.00-10.15

10.15-12.00

Jak zbudowac skuteczng kampanie 1%?

Dlaczego nasze kampanie 1% odnoszg sukces. Jak docieramy do oséb, ktére nas wspie-
rajg 1% swojego podatku. Naktady - czas, pienigdze i inne zasoby — ktére trzeba zain-
westowac, zeby zorganizowa¢ udang kampanie. Pozafinansowe korzysci takich kam-
panii. Co wynika z naszych doSwiadczen, czym chcielibySmy podzieli¢ sie z innymi.
Zaproszeni goscie: Aleksandra Granada, Dyrektor Fundraisingu i Promocji oraz Kata-
rzyna Olszewska, Kierownik Marketingu, Stowarzyszenie SOS Wioski Dzieciece

10 PYTAN NA TEMAT...
Sesja pytan, odpowiedzi i dyskusji w 2 grupach

LUNCH

ILE POWINIEN KOSZTOWAC FUNDRAISING?

e Ile kosztuje, a ile powinien kosztowac fundraising?

Czy organizacje prowadzq rzetelny rachunek kosztéw fundraisingu? Jakie koszty fun-
draisingowe ponoszg organizacje? Jaka efektywnos$¢ fundraisingu jest w ogéle mozli-
wa? Co wynika z liczenia ROI?

o Skad organizacja moze brac pienigdze na dziatania fundraisingowe?

W jaki sposéb najczesciej organizacje finansujq koszty fundraisingu? Jakie zrédta ich
finansowania wigzq sie z najwiekszym ryzykiem? Dlaczego tak mato organizacji rein-
westuje w fundraising?

¢ Jak prezentowac koszty fundraisingu? Jak je komunikowac?

Dlaczego koszty fundraisingu sq tak rzadko ujawniane? Jak najlepiej to robié? Jak po-
radzi¢ sobie z nierealnymi oczekiwaniami i wyobrazeniami odbiorcow (i darczyncéw)
nt. kosztéw fudraisingu?

Dyskusja w grupach: 3 pytania, 3 rundy, 3 zmieniajgce sie grupy.

Podsumowanie I dnia spotkania

II DZIEN
Otwarcie Il dnia

FUNDRAISING DLA AMBITNYCH

Jak pozyskiwac Srodki na trudne tematy?

Trudne tematy, czyli jakie. Zasady skutecznego komunikowania sie z darczyncami
trudnych spraw. Jak i gdzie ich znajdowac¢. Jak ich przekona¢, zeby nas wsparli. Strate-
gia wygrywania z organizacjami poszukujacymi §rodkéw na chore dzieci i bezdomne
zwierzeta - jak przekonaé darczyncéw. Co wynika z naszych doswiadczen, czym chcie-
libySmy podzieli¢ sie z innymi.

Zaproszony gos$¢: Dominika Oprawska, Koordynatorka Zespotu ds. Fundraisingu,
Amnesty International
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Fundraising na ulicy - czy to tylko pozyskiwanie pieniedzy?

Co daje fundraising uliczny? Dlaczego Greenpeace zdecydowat sie na te forme pozy-
skiwania §rodkéw. Koszty i korzysci pozyskiwania srodkéw w taki sposéb. Jak prowa-
dzi¢ fundraising uliczny - o co nalezy zadba¢. Wyzwania i trudnosci fundraisingu
ulicznego i jak sobie z nimi radzi¢. Co wynika z naszych doswiadczen, czym chcieliby-
$my podzieli¢ sie z innymi.

Zaproszony go$¢: Mariusz Onuch, Ogélnopolski Koordynator Programu Direct Dialogue,
Greenpeace

Dlaczego zdecydowaliSmy sie na crowdfunding?

0d grantéw do crowdfundingu -jak zaczeliSmy réznicowa¢ nasze zrédla przychodéw.
Dlaczego zdecydowaliSmy sie na crowdfunding. Crowdfunding jako sposéb pozyski-
wania §rodkéw na pomoc rozwojowg - jakie ryzyka musieliSmy wzig¢ pod uwage i dla-
czego ostatecznie nam sie udato. Co wynika z naszych doswiadczen, czym chcieliby-
$my podzieli¢ sie z innymi.

Zaproszony gos¢: Anna Kertyczak, Koordynator Projektéw, Fundacja Edukacja dla Demokracji

10 PYTAN NA TEMAT...
Sesja pytan, odpowiedzi i dyskusji w 3 grupach

12.00-12.45 LUNCH

12.45-14.00 STRATEGIE FUNDARISINGU

Jak zbudowac strategie fundraisingowa? Przypadek Fundacji JiM

Zalozenia strategii fundraisingowej Fundacji JiM. Jak zdefiniowaliSmy cele strategii,
na czym sie koncentrujemy. Czym kierowali$my sie decydujgc o wyborze metod. Jakie
metody stosujemy — dlaczego? Co wynika z naszych doSwiadczen, czym chcielibySmy
podzieli¢ sie z innymi.

Zaproszeni goscie: Anna Kamiriska, Kierownik Dziatu Fundraisingu oraz Tomasz Mi-
chatowicz, Wiceprezes Zarzqdu, Fundacja JiM

Jak zbudowac strategie fundraisingowga? Przypadek Polskiej Akcji Humanitarnej
Zalozenia strategii fundraisingowej Polskiej Akcji Humanitarnej. Jak zdefiniowaliSmy
cele strategii, na czym sie koncentrujemy. Czym kierowaliSmy sie decydujac o wy-
borze metod. Jakie metody stosujemy — dlaczego? Co wynika z naszych doSwiadczen,
czym chcielibySmy podzieli¢ sie z innymi.

Zaproszony go$¢: Grzegorz Gruca, Cztonek Zarzqdu, Polska Akcja Humanitarna

10 PYTAN NA TEMAT...
Sesja pytan, odpowiedzi i dyskusji w 2 grupach

14.00-15.00 PODSUMOWANIE SPOTKANIA

Najwazniejsze wnioski ze spotkania — dla mnie, dla mojego zespotu i dla mojej organi-
zacji. Sciana wiedzy zamiast oficjalnego podsumowania.

FACO promengo kursodrom



FAO®

Spotkanie zorganizowano dzieki wsparciu Polsko-Amerykanskiej Fundacji WolnoSci

PoLSKO-AMERYKANSKA PoLisH-AMERICAN
Funbpacja WoLNoScI Freepom FouNDATION

Patronat medialny:

Fundacja Akademia Organizacji Obywatelskich

ul. Krélowej Marysienki 48, 02-954 Warszawa
www.faoo.pl ¢ www.promengo.pl ¢« www.kursodrom.pl
e-mail: faoo@faoo.pl
tel. +48 225502810



