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Fundraising z
pomysiemiplanem

Jak przeprowadzic skuteczng

kampanie fundraisingowq i budowac
relacje z darczyncami?

Andrzej Pietrucha | 30.09 - 1.10.2026

Dofinansowane przez
Urie Europejska




Dzien dobry, moja relacja z fundraisingiem 1

Co wiemy o fundraisingowym ,,rynku”?

Czy jestesSmy gotowi na rozwiniecie dziatan
skierowanych do darczyncow prywatnych?

Na jaki problem odpowiada moja organizacja?
Kto juz jest, a kto bedzie darczyncg mojej 3

organizacji?
Kto juz jest, a kto bedzie darczyricg/darczynia 4
mojej organizacji?



» Jak przekonac darczyncéw/darczynie do
wsparcia? Osoby indywidualne, firmy.

* Jakie metody, techniki i narzedzia zastosowac?
* W jaki sposob z wczesniejszych elementow
utozyc spojny plan?

[kampanii, akcji, inicjatywy...]
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Rdézne podejscia
do fundraisingu




[ The act of raising money by requesting donations, pledges, sponsorship, or legacies
including land or property, by directly or indirectly engaging with members of the public
and organisations such as trusts, foundations or private corporations, through a fundraising
activity or professional fundraiser. This can include, face to face, or contact via telephone,
text, postal services, advertising, social media or the internet. ]

Praktyka pozyskiwania funduszy poprzez bezposrednie lub posrednie
zwracanie sie o przekazanie darowizn, przyrzeczen darowizn, dotac;ji
sponsoringu, spadkow i zapisow testamentowych (w tym gruntéw lub
nieruchomosci) od oséb prywatnych, organizacji grantodawczych lub
firm komercyjnych. Dziatania te moga polegac zaré6wno na spotkaniach
bezposrednich, jak i kontakcie telefonicznym, SMS-wym, pocztowych, a
takze wykorzystaniu reklamy, mediow spotecznosciowych czy Internetu.

fund (ang.) = fundusz
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e ...is the gentle art of teaching
the joy of giving.

* Nienachalna sztuka uczenia radosci
Z dzielenia sie z innymi.

Henry 'Hank' Rosso
Zatozyciel Lilly Family School of Philanthropy E

IUPUI
INDIANA UNIVERSITY
Lilly Family School of Philanthropy



Wizerunek naszej

organizacji




e Czym sie zajmujemy? ¢ Skala dziatan?

* Na jaki problem  Otrzymane nagrody?
odpowiadamy? * Autorytety,

* Po co? Od kiedy ktore z nami
istniejemy? wspotpracujg?

* Gdzie dziatamy?
* Co nas wyroznia?

wizerunek



Skad i jak organizacje

pozyskuja srodki?




BIZNES

OSOBY
INDYWIDUALNE

DZIALALNOSC
GOSP.




100%

B Inne zrodta
! Przychody z darowizn

B Przychody z dziatalnosci
ekonomicznej

B Krajowe i zagraniczne
srodki publiczne

2014 2017 2020 2023

Stowarzyszenie Klon/Jawor




Inne zrodta**

2014 2017 2020 2023
Zrédta samorzadowe 15% 17% 26% 23%
Przychody ze zbidrek publicznych oraz darowizny od oséb
prywatnych 11% 7% 7% 16%
Zrédfa rzadowe i administracji centralnej 15% 22% 17% 13%
Darowizny od instytucji i firm 4% 7% 6% 10%
Odptatna dziatalnos$¢ pozytku publicznego 1% 10% 12% 9%
Fundusze Unii Europejskiej 23% 14% 12% 7%
Dziatalnos$¢ gospodarcza 7% 5% 5% 6%
1% podatku 5% 3% 6% 4%
Sktadki cztonkowskie 3% 3% 2% 4%
Wsparcie zagranicznych organizacji pozarzagdowych* 3% 1% 1% 3%
Wsparcie krajowych organizacji pozarzgdowych 3% 1% 3% 1%
Zagraniczne zrodta publiczne spoza UE 2% 1% 0% 1%
6% 9% 3% 4%

Stowarzyszenie Klon/Jawor | Kondycja organizacji pozarzgdowych 2024




Segmentacja darczyn
i darczyncow




Jednym z podstawowych zadan
osoby odpowiedzialnej za
pozyskiwanie funduszy, gdy
planujemy pozyskiwanie
funduszy,

jest poznanie potrzeb darczyncy
(,,jego" lub ,,jEj")



Wspieram organizacje bo...

jest ze mng w
kontakcie,
Kto$ mnie Z . dziekujg mi.
poprosit! Tl e ‘ przyzwyczajenia.
R To oznacza
korzysci dla
To zgodne mnie, mojej
Sam czegos z moimi rodziny.
podobnego wartosciami
doswiadczytem. albo religia.

Ze wzgledu na
przyjaciot,
bliskich, ktérzy
mnie zachecili.

Gtupio mi
odmowic.

Znam
osobiscie
kogos, kogo : ,
: Zeb b
~ taki problem e ys;i)gz y¢
- dotknat.

proszgcego.

Dobrze mi sie

powodzi Sl
dzieki temu

poczuc dobrze

Bruce, 2006



Podzielenie catosci rynku — ktory zazwyczaj
jest zbyt duzy, by go obstuzy¢ — na segmenty

majgce wspolne cechy.
Kotler, 1991

Czyli...

...podzielenie klientdw naszej organizacji na
grupy o podobnych potrzebach i cechach.



* Demograficzne

(wiek, ptec, religia, narodowosg,

cykl zycia rodziny, dochod, zawod itp.)
* Geograficzne
* Behawioralne i psychologiczne

(wiedza, postawy, sposob uzytkowania produktu,

styl zycia itp.) PROFIL / PERSONA



KOMUNIKACIA

SPRZEDAZOWA




Jaka jest potrzeba?

Pokaz problem
Kogo on dotyczy?
Historia, przyktad
Rozwigzanie

Dlaczego akurat
Wasza organizacja?

e Codarczynca ma
konkretnie zrobic?
Jasne wezwanie do
konkretnego dziatfania.

e Dlaczego akurat teraz?
Pomoc potrzebna teraz!
Co sie zmieni? Co za réznica

czy Wam pomoge czy nie?



METODY
| TECHNIKI

FUNDRAISINGOWE




1% podatku
Aukcje

Crowdfunding (finansowanie
spotecznosciowe)

Face 2 Face (F2F)
Direct Dialogue (DD)

Door to Door (D2D)

Direct Mail (wysytki listow)
DRTV Fundraising
E-mailing

Events (wydarzenia)
Loterie

. Udziat przedsiebiorstw

Sktadki cztonkowskie

SMSy charytatywne

Zapisy testamentowe
_Sponsoring |

Telefundraising

Zbiorki publiczne

Click-to-donate

Media tradycyjne

Media Spotecznosciowe

Reklama



