Mozliwos$¢ dofinansowania

Zawodowy Kurs Fundraisera CFR17 11 800,00 PLN brutto

"-..:O; Numer ustugi 2026/01/12/135482/3252150 11 800,00 PLN netto
R 138,82 PLN brutto/h

e 138,82 PLN netto/h
FUNDRAISINGU
© warszawa
POLSKIE
STOWARZYSZENIE
FUNDRAISINGU

& Ustuga szkoleniowa

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalna w czasie
rzeczywistym)

Kkok ke 44/5 @ o5q0p
25 ocen £ 14.09.2026 do 08.04.2027

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

Fundraising to dynamicznie rozwijajaca sie dyscyplina, ktéra obecnie
obejmuje wiele sektoréw: organizacje pozarzadowe, instytucije kulturalne,
osrodki badawcze (w tym medyczne), szkoty i uczelnie, placéwki opieki
zdrowotnej i spotecznej, a takze organizacje dziatajgce w obszarze ochrony
$rodowiska czy pomocy humanitarnej. W obliczu malejgcego finansowania
publicznego pozyskiwanie funduszy staje sie nie tylko zestawem narzedzi
operacyjnych, ale kluczowym elementem strategii rozwoju organizacji.

Grupa docelowa ustugi )
Kurs CFR jest przeznaczony dla:

e poczatkujgcych i doswiadczonych fundraiseréw,

¢ dziataczy trzeciego sektora i spotecznikdw,

e cztonkéw zarzaddw oraz dziatdéw marketingu fundacji i stowarzyszen,

¢ 0s6b rozwazajacych przebranzowienie sie,

e wszystkich, ktérzy chcg poznac¢ nowa, dynamicznie rozwijajaca sie
dziedzing zycia spotecznego.

Minimalna liczba uczestnikow 15
Maksymalna liczba uczestnikéw 30
Data zakonczenia rekrutacji 04-05-2026

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi )
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 85

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Kurs przygotowuje uczestnika do samodzielnego planowania, realizacji i rozliczania kampanii fundraisingowych,
obejmujacych tworzenie strategii, prowadzenie relacji z darczyricami oraz wykorzystanie narzedzi e-fundraisingu, a takze
do przystgpienia do egzaminu CFR17.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

analizuje misje i sytuacje finansowa

- Analiza dowoddw i deklaracji
organizacji,

identyfikuje kluczowe gr
I Y I, u,l uczowe grupy Analiza dowodéw i deklaraciji
darczyncow

Projektuje strategie fundraisingowa

organizacji.
formutuje mierzalne cele operacyjne

Analiza dowodéw i deklaraciji
metoda SMART.

segmentuje kluczowe grupy

. . Analiza dowodoéw i deklaraciji
darczyncow

opracowuje harmonogram dziatan z .
. Wywiad ustrukturyzowany
podziatem na etapy

szacuje koszty kampanii Wywiad ustrukturyzowany
Planuje operacyjnie kampanie i budzet

fundraisingowy.
dobiera narzedzia zbiérkowe

Wywi k
adekwatnie do celu. ywiad ustrukturyzowany

uzasadnia strukture wydatkow Wywiad ustrukturyzowany

redaguje komunikat typu "Case for

Support’, Prezentacja
Tworzy materiaty komunikacyjne
y y . . v projektuje tresci do wybranych kanatow .
wykorzystywane w dziataniach . . . Prezentacja
. (mailing, social media),
fundraisingowych.
wykorzystuje narzedzia Al do
y ystl ¢ Prezentacja

optymalizacji przekazu

rozréznia dziatania etyczne od naduzy¢
Test teoretyczny

w zbidrkach,
Stosuje zasady etyczne i prawne w wdraza procedury ochrony danych
fundraisingu. (RODO) darczyncéw, Test teoretyczny

stosuje zasady transparentnosci w

Test teoretyczn
rozliczaniu kampanii. yezny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

¢ Modut Strategiczny (11h): Definiowanie misji i wizji organizacji, warsztat "Elevator Pitch", planowanie strategiczne w fundraisingu
(Prowadzacy: R. Kawatko).

» Narzedzia i Metodyka (15h): Analiza 30 metod zbidrek, projektowanie kampanii Direct Mail, wykorzystanie Al w procesach
fundraisingowych, sesje Design Thinking (Prowadzacy: M. Olszewska, S. Guz, K. Nawirski).

» Komunikacja i Relacje (18h): Psychologia darczyricy, trening sprzedazy i negocjacji, budowa profesjonalnej oferty sponsorskiej
CSR/ESG, storytelling w NGO (Prowadzacy: P. Dziekariski, R. Kawatko, W. Przybysz).

¢ Specjalistyczne zrodta przychodéw (12h): Skuteczne wnioski grantowe, fundraising spotecznosciowy, badania i segmentacja
darczyncow (Prowadzacy: S. Guz, A. Wiencis).

¢ Technologia i Stabilno$¢ Finansowa (22h): Digital fundraising, wdrozenie systeméw CRM, automatyzacja marketingu, finanse dla
fundraiseréw, budowa kapitatu zelaznego i fundraising testamentowy (Prowadzacy: A. Wiencis, S. Guz, R. Kawatko).

e Wdrozenie i Walidacja (7h): Warsztaty w srodowisku branzowym, sesje powtérkowe, egzamin certyfikujgcy CFR17 (Prowadzacy: R.
Kawatko, S. Guz, W. Przybysz).

2. Warunki organizacyjne:

¢ Rekrutacja: warunkiem uczestnictwa jest pozytywne przejscie indywidualnej rozmowy kwalifikacyjnej weryfikujgcej potencjat
wdrozeniowy uczestnika oraz potrzeby jego organizaciji.
e Zajecia stacjonarne: sala warsztatowa z dostepem do Wi-Fi i narzedzi prezentacyjnych.
e Zajecia zdalne: uczestnik musi posiada¢ samodzielne stanowisko komputerowe z kamerg i mikrofonem.

e Materiaty: Uczestnicy otrzymujg skrypty, wzory uméw, szablony budzetowe oraz dostep do dedykowanej platformy e-learningowej.
e Zajecia praktyczne i warsztatowe realizowane sg w podgrupach maksymalnie 5-osobowych, co zapewnia kazdemu uczestnikowi
mozliwo$¢ aktywnego udziatu i interakcji z trenerem

3. Informacje o czasie i formie (Ustuga Mieszana):

¢ taczna liczba godzin: 85 godzin zegarowych (60 min).

e Czas trwania ustugi stacjonarnej: 23,5 godziny.

e (Czas trwania ustugi zdalnej w czasie rzeczywistym: 61,5 godziny.

¢ Metoda weryfikacji postepéw: prowadzenie Dziennika Kursu, raporty czesciowe z zadan praktycznych oraz 3 rundy prezentacji
postepdéw z informacja zwrotng od treneréw.

e Przerwy: Przerwy kawowe i obiadowe nie sg wliczone w czas trwania ustugi rozwojowe;j.



4. Sposéb organizacji walidacji: walidacja odbywa sie poprzez egzamin korficowy (2h) sktadajgcy sig z testu wiedzy oraz obrony
autorskiego projektu kampanii fundraisingowej. Walidacja ma charakter komisyjny. W celu zapewnienia bezstronnosci, dany modut
projektu uczestnika jest oceniany przez trenera, ktory nie prowadzit zaje¢ z tego zakresu tematycznego (ocena krzyzowa). Proces oparty
jest na zewnetrznym standardzie certyfikacji CFR17.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 53

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina Forma

Prowadzacy L. . , . Liczba godzin .
temat zajeé rozpoczecia zakorniczenia stacjonarna

Podstawy
fundraisingu.
Przyktady
. - 14-09-2026 10:00 11:45 01:45 Tak
kampanii
fundraisingow
ych z Polski i

ze $wiata.

@ Voie

wartosci i

moja

motywacja. .

Al . Maria

Cwiczenia 14-09-2026 12:00 13:30 01:30 Tak
L. Olszewska

wspierajace

okreslenie

wiasnych

priorytetow.

Elevator
pitch jako
narzedzie
komunikac;ji.

- 14-09-2026 14:30 16:00 01:30 Tak

Planowanie

strategiczne:

rola misji, - 14-09-2026 16:00 17:30 01:30 Tak
wizji i strategii

w

fundraisingu.

Zrédta

wiedzy o - 14-09-2026 17:30 18:00 00:30 Tak
fundraisingu.

Warsztaty paulina
uli

praktyczne w P 15-09-2026 09:00 12:00 03:00 Tak
i i Piérkowska
Srodowisku

branzowym.



Przedmiot /
temat

Bajka

dla
fundraiserow i
CO Z nigj
wynika.

Etyczne

aspekty
fundraisingu:
koszty
administracyj
ne,
wynagradzani
e fundraisera.

@) cose

for support w
wersji dla
darczyicéw.
Warsztat
komunikaciji.

Digital

fundraising.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Zarzadzanie
relacjami
wewnatrz
organizacji
((Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms).

Prowadzacy

Maria
Olszewska

Maria
Olszewska

Agata Wiencis

Data realizacji
zajeé

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

21-09-2026

21-09-2026

Godzina
rozpoczecia

12:30

14:30

15:30

09:00

11:30

Godzina
zakonczenia

14:00

15:30

17:00

11:15

13:30

Liczba godzin

01:30

01:00

01:30

02:15

02:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Zrozumienie
zachowan
darczyncow i
budowanie
dtugofalowyc
h relacji.
(Zoom:
rozmowa live,

chat, udostep.

ekranu,
breakout
rooms)

Automatyzacj
a, systemy
CRM, analiza
danych,
badania
darczyncéw.
(Zoom:
rozmowa live,

chat, udostep.

ekranu,
breakout
rooms)

Finanse dla
fundraiserow
- jak byé
partnerem dla
ksiggowosci.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

G Runda

raportow i
prezentaciji.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Prowadzacy

Agata Wiencis

Data realizacji
zajeé

21-09-2026

22-09-2026

22-09-2026

22-09-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

09:00

10:45

12:30

Godzina
zakonczenia

15:15

10:30

12:15

15:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

02:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /

Prowadzac
temat acy

Warsztaty.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Etyka

fundraisingu.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Kapitat

zelazny -
droga do
petnej
stabilnosci
finansowe;j.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Fundraising
testamentowy
.(Zoom:

rozmowa live, -
chat, udostep.
ekranu,

breakout

rooms)

Srodowisko

pracy

fundraisera -

trzeci sektor.
(Zoom: -
rozmowa live,

chat, udostep.
ekranu,

breakout

rooms)

Data realizacji
zajeé

30-09-2026

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:00

11:15

13:00

14:45

Godzina
zakonczenia

10:30

11:00

12:45

14:30

16:15

Liczba godzin

01:30

02:00

01:30

01:30

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Dtugofalowa
strategia
fundraisingow
a jako
podstawa
rozwoju
organizaciji.
Jak stworzy¢ i
wdrozy¢
strategie?
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

7a%) Kapitat
zelazny -
droga do
petnej
stabilnosci
finansowe;j.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Crowdfunding
.(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Myslenie
projektowe.
Od problemu
do
rozwigzania.
Jak dobrze
formutowaé
cele?(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

09-10-2026

09-10-2026

09-10-2026

15-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:45

12:30

09:00

Godzina
zakonczenia

10:30

12:15

14:00

10:30

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

&

metod
zbierania
pieniedzy i
przyktady ich
zastosowania
.(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms).

€ Zesacy

inwestowania
w fundraising.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

(725 1)

direct
mailingach i
nie tylko - jak
unikaé
kosztownych
btedoéw.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

PEPa<l Runda
raportow i
prezentacji.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Prowadzacy

Maria
Olszewska

Data realizacji
zajeé

15-10-2026

15-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:30

09:00

09:30

Godzina
zakonczenia

12:15

14:00

10:30

11:45

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

02:15

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Rozw

osobisty i
zawodowy
fundraisera.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Relacje

z biznesem w
praktyce:
budowa oferty
sponsorskiej.
Czesc 1.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

= Al

fundraisingu.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Networking
dla
zaawansowan
ych.(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Relacje

z biznesem w
praktyce:
budowa oferty
sponsorskiej.
Czesc 2.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Prowadzacy

Kamil
Nawirski

Data realizacji
zajeé

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

Godzina
rozpoczecia

10:30

11:15

11:45

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

11:30

12:45

13:15

13:30

14:30

Liczba godzin

01:00

01:30

01:30

01:30

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

€2 Ceg0

fundraiserzy
moga
nauczy¢ sie
od
sprzedawcow
? (Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Psychologia
fundraisingu
- zrozumienie
zachowan
darczyicéw.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Cwiczenia z
komunikac;ji.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Warsztaty w
Srodowisku

branzowym.

Fundraising
oczami
darczyncy
korporacyjneg
0.CSRIi ESG
od kuchni -
czego
oczekuje, a
czego unika
firma.

Prowadzacy

Piotr
Dziekanski

Piotr
Dziekanski

Piotr
Dziekanski

Wojciech
Przybysz

Data realizacji
zajeé

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

14:45

16:15

09:00

11:30

Godzina
zakonczenia

16:00

16:00

17:45

11:00

13:00

Liczba godzin

02:15

01:15

01:30

02:00

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Tak

Tak



Przedmiot /

Prowadzac
temat acy

Jak
wygladaja w
praktyce
dziatania CSR
w korporaciji -
kto wyznacza
cele, kto
podejmuje
decyzje, co
sie liczy.
Przyktady
dobrych i
ztych
pomystéw na
wspoétprace z
biznesem.

R sesie

powtdrkowa
przed
egzaminem.

G Sesia

powtérkowa.

Egzamin.
Egzamin
certyfikujacy
CFR17
(komisyjny: S.
Guz, R.
Kawatko).
[Metody: test,
prezentacja, -
analiza
dowodéw].
Zasada
rozdzielnos$ci:
egzaminatorz
y nie oceniajg
modutow,
ktére sami
prowadzili.

Ewaluacja.

Data realizacji
zajeé

19-10-2026

19-10-2026

20-10-2026

20-10-2026

20-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:15

15:00

09:00

13:00

15:30

Godzina
zakonczenia

14:45

17:00

11:00

15:00

16:45

Liczba godzin

01:30

02:00

02:00

02:00

01:15

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat

) Rund

prezentaciji i
raportow.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

@ o

skutecznie
pozyskaé
wsparcie
biznesu.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Fundraising
oparty na
zaangazowani
u
spotecznosci.
Marketing
emocjonalny
w
fundraisingu.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Sztuka
opowiesci —
storytelling,
ktory porusza
i sprzedaje.
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Prowadzacy

Wojciech
Przybysz

Wojciech
Przybysz

Wojciech
Przybysz

Data realizacji
zajeé

16-11-2026

16-11-2026

16-11-2026

16-11-2026

Godzina
rozpoczecia

08:30

10:00

11:45

13:30

Godzina
zakonczenia

10:00

11:30

13:15

15:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
Prowadzacy
temat

D Jo

budowaé
zespot
fundraisingow
yinim
zarzadzaé?
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

i 255 J

skutecznie
pisa¢ wnioski
grantowe i
aplikowa¢ o
fundusze?
Czesél. -
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

T ok

skutecznie
pisa¢ wnioski
grantowe i
aplikowa¢ o
fundusze?
Czesé -
2(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Jakie
najwieksze
wyznawania
stoja przed
fundraiserami
w trakcie
realizacji
kampanii?
(Zoom:
rozmowa live,
chat, udostep.
ekranu,
breakout
rooms)

Data realizacji
zajeé

16-11-2026

17-11-2026

17-11-2026

17-11-2026

Godzina
rozpoczecia

15:15

09:00

10:45

12:30

Godzina
zakonczenia

16:45

10:30

12:15

14:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
Prowadzacy L. X , . Liczba godzin i
temat zajeé rozpoczecia zakonczenia stacjonarna

Badania

darczynicéw.

(Zoom:

rozmowa live, Agata Wiencis 17-11-2026 14:15 15:45 01:30 Nie
chat, udostep.

ekranu,

breakout

rooms)

Warsztaty

praktyczne

(Zoom:

rozmowa live, - 08-03-2027 09:00 10:30 01:30 Nie
chat, udostep.

ekranu,

breakout

rooms)

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 11 800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 11 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 138,82 PLN
Koszt osobogodziny netto 138,82 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 6

126
Wojciech Przybysz

Jestem doswiadczonym specjalistg w dziedzinie fundraisingu i zarzadzania projektami

spotecznymi, z ponad 15-letnim doswiadczeniem w pracy na rzecz organizacji pozarzgdowych. Jako
certyfikowany trener i konsultant, wspotpracuje z réznorodnymi organizacjami, pomagajgc im w
rozwijaniu strategii pozyskiwania funduszy, budowaniu trwatych relacji z darczyricami oraz
zwiekszaniu efektywnosci dziatan. Moje doswiadczenie obejmuje zaréwno zarzgdzanie kampaniami



fundraisingowymi, jak i doradztwo strategiczne, co pozwala mi na dostosowywanie rozwigzan do
specyficznych potrzeb kazdej organizac;ji.

W pracy stawiam na praktyczne podejscie, tgczac wiedze teoretyczng z rzeczywistymi potrzebami
organizacji, co przektada sie na osigganie ambitnych celéw finansowych i rozwojowych.
Prowadzitem liczne szkolenia i warsztaty, ktére inspirowaty uczestnikéw do dziatania i
wprowadzania innowacyjnych rozwigzan w obszarze fundraisingu. Moim celem jest wspieranie
organizacji w ich misji, aby mogty skutecznie realizowac¢ swoje cele i wywiera¢ pozytywny wptyw na
spoteczenstwo.
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Kamil Nawirski

Sekretarz Stowarzyszenia Absolwentéw Politechniki Wroctawskiej, aktywnie zaangazowany w
dziatalnos$¢ spoteczng i edukacyjng przy Politechnice Wroctawskiej. Kamil posiada wieloletnie
doswiadczenie we wspétpracy z uczelniami wyzszymi oraz srodowiskiem akademickim, petnigc
rowniez funkcje doradcze dla innych szkét wyzszych.

wspotprace firm ze srodowiskiem studenckim. Przez wiele lat koordynowat program stypendialny
skierowany do studentéw z niepetnosprawnoscia.

0d 2017 roku petni role opiekuna akcji ,Nocne Listowanie”, w ramach ktérej uczestnicy pisza
odreczne listy z prosbg o wsparcie funduszu stypendialnego.

Koordynator spotkan, konferenciji i wydarzen takich jak: Forum Inzynieréw Przysztosci, Festiwal
Przedsiebiorczosci PWrUP oraz Piwo Organizacji Studenckich.

Szkoleniowiec, konsultant i mentor studentéw dziatajgcych w kotach naukowych, organizacjach
studenckich oraz samorzgdach — wspiera mtodych liderow w zakresie rozwoju kompetencji
organizacyjnych, komunikacyjnych i liderskich.

Doswiadczenie zostato zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczeg6towych
danych dotyczacych ustugi do systemu.
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Paulina Piorkowska

Certyfikowany trener fundraisingu, fundraiser i doradca organizacji pozarzgdowych, cztonek
Polskiego Stowarzyszenia Fundraisingu (PSF) od 2007 roku. Specjalizuje sie w profesjonalnym i
etycznym pozyskiwaniu funduszy dla organizacji pozarzadowych.

Prowadzi szkolenia z zakresu technik fundraisingowych, marketingowych, komunikacyjnych oraz
wykorzystania mediéw spotecznosciowych w budowaniu relacji z darczyncami. Wspétautorka
podrecznika ,Fundraising. Teoria i Praktyka” oraz autorka licznych publikacji branzowych.

Obecnie petni funkcje koordynatora ds. fundraisingu indywidualnego w Fundacji DKMS. W
poprzednich latach wspétpracowata jako fundraiser i doradca z Fundacjg Hospicjum Onkologiczne
$w. Krzysztofa. Inicjatorka wdrozenia systemu CRM w organizacjach pozarzadowych, wspierajgcego
efektywne zarzadzanie relacjami z darczyricami.

Doswiadczenie zostato zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczeg6towych
danych dotyczacych ustugi do systemu.
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Maria Olszewska

Trenerka fundraisingu. Autorka wydanego przez NGO.PL e-booka ,Narzedzia fundraisingu w Polsce”
(2020). W praktyce doradczej w pierwszej kolejnosci wspiera polskie Spoteczniczki i Spotecznikéw
w znalezieniu sposobu niezaleznego finansowania organizacji pozarzgdowych. Wspétpracuje
rowniez z fundacjami i stowarzyszeniami z Europy Wschodniej i Zachodniej w jezykach angielskim i
witoskim. Od 2013 r. prowadzi firme doradczg MjjO. Wraz z zespotem specjalistéw projektuje
komunikacje fundraisingowa, w tym pomaga w tworzeniu stron zbiérkowych.
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Piotr Dziekanski

‘ ' Doswiadczony trener i konsultant biznesowy z ponad 25-letnim doswiadczeniem w sprzedazy i
obstudze klienta. Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu sprzedazy, negocjacji oraz rozwijania
kompetenciji interpersonalnych w biznesie. Prowadzi zaréwno szkolenia grupowe, jak i doradztwo
indywidualne, wspierajac firmy w osigganiu lepszych wynikéw sprzedazowych.
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Agata Wiencis

‘ ' Zajmuje sie fundraisingiem na rzecz zwierzat hodowlanych. Jej obecna pozycja jest efektem
potaczenia ponad dziewiecioletniego doswiadczenia w obszarze marketingu, strategii i komunikacji
z wieloletnim zaangazowaniem w dziatania na rzecz ochrony zwierzat.
Odpowiada za opieke nad darczyrnicami, rozwdj i utrzymanie relacji z darczyncami indywidualnymi
oraz wspiera rozbudowe spotecznosci wspierajgcej organizacje. Koordynuje komunikacje z
darczyncami na wszystkich etapach ich zaangazowania, dbajgc o spéjnos¢ przekazu i wysoki
standard relacji.
Doswiadczenie zostato zdobyte nie wczesniegj niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczegétowych
danych dotyczacych ustugi do systemu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnicy ustugi rozwojowej w ramach programu otrzymuja nastepujgce materiaty i zasoby wspierajgce proces uczenia sie:

Materiaty dydaktyczne z kazdej sesji: Kompletne opracowania merytoryczne w formie cyfrowej (PDF/prezentacje), obejmujace zakres
tematyczny wszystkich modutéw (od strategii po e-fundraising).

Pakiet Fundraisera: Fizyczny zestaw materiatéw biurowych i warsztatowych niezbedny do pracy kreatywnej podczas sesji
stacjonarnych oraz planowania kampanii.

Dostep do zasobéw wideo (VOD): Petne zapisy nagran z sesji realizowanych online na platformie Zoom, umozliwiajgce wielokrotne
odtwarzanie tresci i utrwalanie wiedzy w dowolnym czasie.

Narzedzia planistyczne do pracy wtasnej: Zestaw szablonéw i wytycznych do samodzielnego opracowania kampanii pod okiem
mentora.

Materiaty do konsultacji merytorycznych: dedykowane arkusze feedbacku, w ramach ktérych trener przekazuje pisemng opinie do
opracowywanych przez uczestnika etapéw kampanii

Narzedzia weryfikacji kompetencji: Materiaty i scenariusze niezbedne do uruchomienia kampanii w trakcie trwania kursu, ktérej celem
jest praktyczne potwierdzenie skutecznosci nabytych umiejetnosci poprzez pozyskanie srodkéw finansowych dla organizacji.

Warunki uczestnictwa

udziat w szkoleniu jest poprzedzony rozmowa kwalifikacyjna, ktéra ma na celu ocene predyspozycji i kwalifikacje kandydata do udziatu w
szkoleniu. Tylko osoby, ktére pozytywnie przejdg rozmowe, bedg mogty wzig¢ udziat w zajeciach,

zgtoszenie i optata kursu,

minimum 80% obecnosci na zajeciach,

dla zaje¢ online: komputer z kamerg i gto$nikiem, tgcze min. 5 Mb/s, obowigzek uzywania kamery i aktywnego udziatu,

Informacje dodatkowe

Przepis na podstawie ktérego stosowane jest zwolnienie od podatku (stawka VAT zw.): Zwolnienie ze wzgledu na nieprzekroczenie 200 000 PLN
obrotu (art. 113 ust 1i 9 ustawy o VAT).

Wiecej informacji dostepnych jest na stronie: www.cfr.fundraising.org.pl

W razie pytan prosimy o kontakt z Biurem Polskiego Stowarzyszenia Fundraisingu pod numerem: +48 533104099



Warunki techniczne

Dla zaje¢ online:

e o komputer z kamerg i gtosnikiem,
¢ system operacyjny Windows/macOS/Linux,
* minimum 2 GB pamigci RAM,
¢ lacze internetowe o minimalnej predkosci 5 Mb/s (pobieranie i wysytanie),
¢ obowigzkowe uzywanie kamery i aktywny udziat w zajeciach,
¢ potwierdzenie frekwencji: lista obecnosci, dokumentacja fotograficzna

Adres

Warszawa 55
01-043 Warszawa

woj. mazowieckie

Obowigzek uczestnictwa: minimum 80% zajec¢.

Sposob potwierdzenia frekwencji: sesje stacjonarne - lista obecnosci, zajecia online — dokumentacja fotograficzna
uczestnikow.

Warunki uczestnictwa w zajgciach online: obowigzkowe uzywanie kamery i gtosnikéw w celu weryfikacji obecnosci i
aktywnosci, komputer z kamerg i gtosnikiem, tgcze internetowe o minimalnej predkosci 5 Mb/s (pobieranie i wysytanie).

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail b.motyka@fundraising.org.pl

Telefon (+48) 533 104 099

Beata Motyka



