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

138,82 PLN netto/h

POLSKIE STOWARZYSZENIE
FUNDRAISINGU

POLSKIE Warszawa / mieszana (stacjonarna potaczona z ustuga

STOWARZYSZENIE zdalng w czasie rzeczywistym)

FUNDRAISINGU
& Ustuga szkoleniowa

* Kk kkdk 44/5 () gsh
24 oceny 5 18.05.2026 do 20.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

Fundraising to dynamicznie rozwijajaca sie dyscyplina, ktéra obecnie
obejmuje wiele sektoréw: organizacje pozarzadowe, instytucje 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:

¢ poczatkujacych i doswiadczonych fundraiseréw,

e dziataczy trzeciego sektora i spotecznikéw,

e cztonkéw zarzaddw oraz dziatdéw marketingu fundacji i stowarzyszen,

e 0s6b rozwazajacych przebranzowienie sie,

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

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

mieszana (stacjonarna potaczona 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

Przygotowanie uczestnika do samodzielnego planowania, realizowania i rozliczania kampanii fundraisingowych oraz
prowadzenia dziatan fundraisingowych w organizacjach pozarzgdowych, zgodnie z celami strategicznymi organizacji i

zasadami skutecznej komunikacji z darczyncami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Opracowuje strategie fundraisingowa
dostosowang do celéw i otoczenia
organizacji pozarzagdowej.

Planuje kampanie fundraisingowq i
buduje relacje z interesariuszami

Tworzy materiaty komunikacyjne
wykorzystywane w dziataniach
fundraisingowych.

Kryteria weryfikacji

Analizuje cele statutowe oraz sytuacje
organizaciji.

Identyfikuje i segmentuje grupy
darczyncow.

Okresla mierzalne cele fundraisingowe.

Dobiera wskazniki efektywnosci (KPI)
do zaplanowanych dziatan.

Opracowuje harmonogram dziatan
kampanii z podziatem na etapy.

Szacuje budzet kampanii i uzasadnia
strukture kosztow.

Dobiera narzedzia fundraisingowe
adekwatnie do grupy docelowe;j.

Okresla mierniki sukcesu kampanii.

Opracowuje komunikat fundraisingowy
zgodnie z zasadami perswaz;ji.

Dostosowuje tres¢ komunikatu do
segmentu darczyfncow.

Projektuje komunikaty do wybranego
kanatu (np. mailing, social media).

Analizuje skuteczno$é komunikacji na
podstawie podstawowych wskaznikéw.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad ustrukturyzowany

Test teoretyczny

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad ustrukturyzowany

Prezentacja

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozréznia dziatania zgodne i niezgodne

Test teoretyczn
z zasadami etyki fundraisingowej. yezny

Wskazuje obowigzki organizacji w
zakresie ochrony danych osobowych Test teoretyczny
darczyncoéw.

Stosuje zasady etyczne i prawne w
fundraisingu.

Uwzglednia zasady transparentnosci w

. . " Analiza dowodéw i deklaraciji
projektowanej kampanii.

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest nabycie przez uczestnikéw kompetencji umozliwiajgcych samodzielne projektowanie,
planowanie oraz realizacje dziatan fundraisingowych, w tym kampanii crowdfundingowych, generujgcych mierzalne
przychody dla organizacji. W trakcie trwania kursu uczestnicy opracowujg i uruchamiajg wtasng kampanie
fundraisingowa, co umozliwia osigganie realnych wptywéw finansowych juz na etapie szkolenia oraz praktyczng
weryfikacje nabytych umiejetnosci. Rezultatem udziatu w kursie jest uzyskanie kompetencji zawodowych cenionych na
rynku pracy w sektorze pozarzgdowym oraz w obszarze wspotpracy z biznesem, ktére moga zosta¢ wykorzystane w
dziatalnosci organizacji lub w pracy zawodowej uczestnika bezposrednio po zakorczeniu kursu (ok. 6 miesiecy od
rozpoczecia).

Efekt ustugi

Osiagniecie efektow jest weryfikowane poprzez:

1. Realizacje projektu kampanii fundraisingowej
e opracowanie planu kampanii,
¢ okreslenie celu finansowego,
¢ uruchomienie dziatan,
e przedstawienie raportu z realizacji.

2. Egzamin koricowy
e sprawdzajgcy wiedze z zakresu metod, narzedzi i standardéw fundraisingu.

3. Biezacy monitoring postepéw
e prowadzenie Dziennika Kursu,
e ocena realizowanych zadan projektowych,
¢ informacja zwrotna od trenera.

4. Spetnienie wymogu frekwencji (min. 80%)

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

1. Egzamin koncowy: kurs korczy sie egzaminem, ktérego zaliczenie uprawnia uczestnika do otrzymania certyfikatu. Egzamin weryfikuje
zaréwno wiedze teoretyczng, jak i praktyczne umiejetnosci w zakresie projektowania i realizacji dziatan fundraisingowych.

2. Biezacy monitoring postepdéw: w trakcie kursu prowadzone jest dokumentowanie pracy uczestnikéw w Dzienniku Kursu, ktéry pozwala
na systematyczne $ledzenie efektéw pracy, realizacji zadan projektowych oraz postepéw w zdobywaniu kompetenciji.

Kwalifikacje

Kompetencje



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Cel ustugi: Podniesienie kompetencji fundraiseréw w zakresie strategii fundraisingowej, pozyskiwania funduszy, komunikacji z
darczyicami, zarzagdzania zespotem i narzedzi cyfrowych wspierajacych fundraising.

Adresaci:

* Pracownicy organizacji pozarzagdowych, fundacji, instytucji spotecznych i edukacyjnych
¢ Osoby odpowiedzialne za pozyskiwanie funduszy i wspotprace z darczyncami
e Pracownicy dziatéw fundraisingu, marketingu i rozwoju organizacji

Warunki organizacyjne:

e Podziat na grupy: 5-osobowe grupy robocze

e Stanowiska: komputer z dostepem do Internety, flipchart, materiaty dydaktyczne

e Materialy praktyczne: case studies, modele dokumentéw fundraisingowych, scenariusze ¢wiczen, przyktady kampanii
e Formy zajeé: teoretyczne i praktyczne, warsztaty grupowe, praca wtasna uczestnika

e Liczba godzin: teoretyczne 42 h, praktyczne 43 h

e Forma $wiadczenia: mieszana — stacjonarna 50 h, zdalna w czasie rzeczywistym 35 h

e Przerwy: wliczone w czas zajg¢

Walidacja postepow:

¢ Ankiety wstepne i korncowe

e Testy, quizy i mini-case studies w trakcie kursu

¢ Raporty cze$ciowe z zadan praktycznych, prezentacje grupowe i indywidualny feedback
¢ Ewaluacja koncowa: ocena osiggniecia efektéw uczenia sie

Harmonogram:
Dzieri 1 - 18-05-2026 (stacjonarnie)

¢ Podstawy fundraisingu — Robert Kawatko, 10:00-11:45, 1:45 h, teoretyczne

¢ Moje wartosci i motywacja — Maria Olszewska, 12:00—13:30, 1:30 h, praktyczne
¢ Elevator pitch — Robert Kawatko, 14:30—-16:00, 1:30 h, praktyczne

¢ Planowanie strategiczne — Robert Kawatko, 16:00-17:30, 1:30 h, teoretyczne

o Zrédta wiedzy — Robert Kawatko, 17:30-18:00, 0:30 h, teoretyczne

Dzien 2 — 19-05-2026 (stacjonarnie)

e Warsztaty praktyczne w srodowisku branzowym - Paulina Piérkowska, 09:00-12:00, 3:00 h, praktyczne
¢ Bajka dla fundraiseréw i wnioski — Robert Kawatko, 12:30—14:00, 1:30 h, praktyczne/teoretyczne

e Etyczne aspekty fundraisingu — Maria Olszewska, 14:30-15:30, 1:00 h, teoretyczne

e Case for support — Maria Olszewska, 15:30-17:00, 1:30 h, praktyczne



Dni niestacjonarne/praktyczne (wybrane bloki)

¢ Myslenie projektowe, 30 metod pozyskiwania funduszy, zasady inwestowania w fundraising, digital fundraising, Al w fundraisingu,
storytelling, budowa ofert sponsorskich, zarzadzanie zespotem - 1-3 h, teoretyczne/praktyczne, w grupach 5-osobowych

Dni koricowe — sesje powtdrkowe i egzamin (stacjonarnie)

¢ Sesje powtérkowe: 2 h
e Egzamin: 2 h
e Ewaluacja: 1:15h

Podsumowanie godzin:

e Teoretyczne: 42 h

e Praktyczne: 43 h

e tacznie:85h

e Stacjonarne: 50 h

e Zdalne w czasie rzeczywistym: 35 h

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 53

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

Podstawy
fundraisingu.
Przyktady
kampanii
fundraisingow
ych z Polski i
ze Swiata.

- 18-05-2026 10:00 11:45 01:45 Tak

Moje

wartosci i

moja

motywacja. .

A . Maria

Cwiczenia 18-05-2026 12:00 13:30 01:30 Tak
L Olszewska

wspierajace

okreslenie

wiasnych

priorytetow.

Elevator
pitch jako
narzedzie
komunikaciji.

- 18-05-2026 14:30 16:00 01:30 Tak

Planowanie

strategiczne:

rola misji, - 18-05-2026 16:00 17:30 01:30 Tak
wizji i strategii

w

fundraisingu.



Przedmiot /
temat zajeé

Zrédia

wiedzy o
fundraisingu.

Warsztaty
praktyczne w
$rodowisku
branzowym.

Bajka

dla
fundraiserow i
Co Z niej
wynika.

Etyczne

aspekty
fundraisingu:
koszty
administracyj
ne,
wynagradzani
e fundraisera.

Case

for support w
wersji dla
darczyncow.
Warsztat
komunikac;ji.

Warsztaty
praktyczne.

Myslenie
projektowe.
Od problemu
do
rozwigzania.
Jak dobrze
formutowaé
cele?

s K
metod
zbierania
pieniedzy i
przyktady ich
zastosowania

Prowadzacy

Paulina
Piérkowska

Maria
Olszewska

Maria
Olszewska

Sylwia Guz

Maria
Olszewska

Data realizacji
zajeé

18-05-2026

19-05-2026

19-05-2026

19-05-2026

19-05-2026

27-05-2026

11-06-2026

11-06-2026

Godzina
rozpoczecia

17:30

09:00

12:30

14:30

15:30

09:00

09:00

10:45

Godzina
zakonczenia

18:00

12:00

14:00

15:30

17:00

10:30

10:30

12:15

Liczba godzin

00:30

03:00

01:30

01:00

01:30

01:30

01:30

01:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat zajeé

D 2252y

inwestowania
w fundraising.

o= o

direct
mailingach i
nie tylko - jak
unikaé
kosztownych
btedéw.

Rozwdj
osobisty i
zawodowy
fundraisera.

= Al

fundraisingu.

) runca

raportow i
prezentaciji.

Networking
dia
zaawansowan
ych.

2 Creg0

fundraiserzy
moga
nauczy¢ sie
od
sprzedawcow
? Struktura
procesu
komunikacji,
narzedzia
sprzedazy i
negocjacji
przydatne w
fundraisingu.

Cwiczenia z
komunikaciji.

Prowadzacy

Sylwia Guz

Kamil
Nawirski

Piotr
Dziekanski

Piotr
Dziekanski

Data realizacji
zajeé

11-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

22-06-2026

22-06-2026

22-06-2026

22-06-2026

Godzina
rozpoczecia

12:30

09:00

10:30

11:45

09:30

12:00

13:45

16:15

Godzina
zakonczenia

14:00

10:30

11:30

13:15

11:45

13:30

16:00

17:45

Liczba godzin

01:30

01:30

01:00

01:30

02:15

01:30

02:15

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /

L. Prowadzacy
temat zajeé

Relacje

z biznesem w
praktyce:
budowa oferty
sponsorskiej.
Czesé 1.

PPPE<) Relacje
z biznesem w
praktyce:
budowa oferty
sponsorskiej.
Czesc 2.

Psychologia

fundraisingu Piotr

- zrozumienie Dziekanski
zachowan

darczyncow.

B2 runca

prezentaciji i
raportow.

Sylwia Guz

s R

skutecznie
pozyskaé
wsparcie
biznesu.

Wojciech
Przybysz

Fundraising

oparty na

zaangazowani

u Wojciech
spotecznosci. Przybysz
Marketing

emocjonalny

w

fundraisingu.

Sztuka

opowiesci —
P Wojciech

storytelling, Praybysz

ktéry porusza
i sprzedaje

D ok

budowaé
zespot
fundraisingow
yinim
zarzadzaé?

Sylwia Guz

Data realizacji
zajeé

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

13:00

14:45

08:30

10:00

11:45

13:30

15:15

Godzina
zakonczenia

12:45

14:30

16:00

10:00

11:30

13:15

15:00

16:45

Liczba godzin

01:30

01:30

01:15

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat zajeé

25 R

skutecznie
pisa¢ wnioski
grantowe i
aplikowac o
fundusze?
Czesél.

o R

skutecznie
pisa¢ wnioski
grantowe i
aplikowa¢ o
fundusze?
Czesc¢ 2

Jakie
najwieksze
wyznawania
stojg przed
fundraiserami
w trakcie
realizacji
kampanii?

Badania
darczyncow.

Digital

fundraising.

Zarzadzanie
relacjami
wewnatrz
organizacji (w
tym
zarzadzanie
kryzysowe i
rozwigzywani
e konfliktow).

Zrozumienie
zachowan
darczyncéw i
budowanie
dtugofalowyc
h relaciji.

Prowadzacy

Sylwia Guz

Sylwia Guz

Sylwia Guz

Agata Wiencis

Agata Wiencis

Data realizacji
zajeé

08-09-2026

08-09-2026

08-09-2026

08-09-2026

21-09-2026

21-09-2026

21-09-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:45

12:30

14:15

09:00

11:30

13:45

Godzina
zakonczenia

10:30

12:15

14:00

15:45

11:15

13:30

15:15

. . Forma
Liczba godzin .
stacjonarna
01:30 Nie
01:30 Nie
01:30 Nie
01:30 Nie
02:15 Nie
02:00 Nie
01:30 Nie



Przedmiot / Data realizacji
L, Prowadzacy L,
temat zajeé zajeé

Automatyzacj
a, systemy
CRM, analiza
danych,

Agata Wiencis 22-09-2026
badania
darczyncow.

Finanse dla

fundraiseréw

Sylwia Guz 22-09-2026

- jak byé
partnerem dla
ksiegowosci.

FEEAE) Runda
raportow i 22-09-2026

prezentacji.

Sylwia Guz

- 30-09-2026
Warsztaty

Etyka

. - 08-10-2026
fundraisingu.

Kapitat
zelazny -
droga do

. 08-10-2026
petnej

Sylwia Guz

stabilnosci
finansowe;j.

Fundraising
testamentowy

08-10-2026

Srodowisko

pracy -
fundraisera -

trzeci sektor.

08-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:45

12:30

09:00

09:00

11:15

13:00

14:45

Godzina
zakonczenia

10:30

12:15

15:00

10:30

11:00

12:45

14:30

16:15

Liczba godzin

01:30

01:30

02:30

01:30

02:00

01:30

01:30

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat zajeé

Dtugofalowa
strategia
fundraisingow
a jako
podstawa
rozwoju
organizaciji.
Jak stworzy¢ i
wdrozy¢
strategie?

Kapitat

zelazny -
droga do
petnej
stabilnosci
finansowe;j.

Crowdfunding

Warsztaty w
srodowisku
branzowym.

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

Prowadzacy

Sylwia Guz

Sylwia Guz

Sylwia Guz

Wojciech
Przybysz

Data realizacji
zajeé

09-10-2026

09-10-2026

09-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:45

12:30

09:00

11:30

Godzina
zakonczenia

10:30

12:15

14:00

11:00

13:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

02:00

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Tak

Tak



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

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.

- 19-10-2026 13:15 14:45 01:30 Tak

€ sesie

powtdrkowa
przed
egzaminem.

Sylwia Guz 19-10-2026 15:00 17:00 02:00 Tak

=P Sesi
esja 20-10-2026 09:00 11:00

. 02:00 Tak
powtérkowa.

in - 20-10-2026 13:00 15:00 02:00 Tak

) - 20-10-2026 15:30 16:45 01:15 Tak
Ewaluacja.

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: 7

127

Woijciech Przybysz

Jestem doswiadczonym specjalistg w dziedzinie fundraisingu i zarzgdzania projektami
spotecznymi, z ponad 15-letnim doSwiadczeniem w pracy na rzecz organizacji pozarzgdowych. Jako
certyfikowany trener i konsultant, wspétpracuje z réznorodnymi organizacjami, pomagajgc im w
rozwijaniu strategii pozyskiwania funduszy, budowaniu trwatych relacji z darczyricami oraz
zwiekszaniu efektywnosci dziatan. Moje do$wiadczenie obejmuje zaréwno zarzagdzanie kampaniami
fundraisingowymi, jak i doradztwo strategiczne, co pozwala mi na dostosowywanie rozwigzan do
specyficznych potrzeb kazdej organizac;ji.

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

227

O Sylwia Guz

‘ ' Pracuje z ludzmi i ludzie sg dla niej najwazniejsi. Od ponad 20 lat zajmuje sie zarzadzaniem
projektami badawczymi, inwestycyjnymi, infrastrukturalnymi, spotecznymi i edukacyjnymi. Jest
certyfikowanym kierownikiem projektéw z doswiadczaniem w pozyskiwaniu, realizacji i rozliczaniu
projektéw dla przedsigbiorcéw, organizacji pozarzagdowych, szkét wyzszych, jednostek sektora
finansoéw publicznych, na tgczng kwote ponad 100 min ztotych. Cztonkini Polskiego Stowarzyszenia
Fundraisingu oraz Zwigzku Pracodawcow i Lubelskiej. Doswiadczenie zostato zdobyte nie wczesnigj
niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczegétowych danych dotyczacych ustugi do systemu.

3z7

O Kamil Nawirski

‘ ' Sekretarz Stowarzyszenia Absolwentéw Politechniki Wroctawskiej, aktywnie zaangazowany w
dziatalnos$¢ spoteczng i edukacyjng przy Politechnice Wroctawskiej. Kamil posiada wieloletnie
doswiadczenie we wspotpracy z uczelniami wyzszymi oraz sSrodowiskiem akademickim, petnigc
rowniez funkcje doradcze dla innych szkdt 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 dziatajacych w kotach naukowych, organizacjach
studenckich oraz samorzadach — wspiera mtodych lideréw w zakresie rozwoju kompetencji
organizacyjnych, komunikacyjnych i liderskich.

Doswiadczenie zostato zdobyte nie wczesniegj niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczegétowych
danych dotyczacych ustugi do systemu.



O 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 pozarzagdowych.
Prowadzi szkolenia z zakresu technik fundraisingowych, marketingowych, komunikacyjnych oraz
wykorzystania mediéw spotecznosciowych w budowaniu relacji z darczyncami. Wspoétautorka
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
wtoskim. Od 2013 r. prowadzi firme doradcza MjjO. Wraz z zespotem specjalistéw projektuje
komunikacje fundraisingowg, w tym pomaga w tworzeniu stron zbiérkowych.

6z7

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 zwierzgt hodowlanych. Jej obecna pozycja jest efektem
potaczenia ponad dziewiecioletniego doswiadczenia w obszarze marketingu, strategii i komunikac;ji
z wieloletnim zaangazowaniem w dziatania na rzecz ochrony zwierzat.
Odpowiada za opieke nad darczyficami, rozwdj i utrzymanie relacji z darczyiicami indywidualnymi
oraz wspiera rozbudowe spotecznosci wspierajgcej organizacje. Koordynuje komunikacje z
darczyncami na wszystkich etapach ich zaangazowania, dbajgc o sp6jnosé przekazu i wysoki
standard relac;ji.
Doswiadczenie zostato zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczegétowych
danych dotyczacych ustugi do systemu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Cena udziatu w Zawodowym Kursie Fundraisera CFR16 obejmuije:

e Zzajecia teoretyczne i praktyczne (grupowe, z mentorem oraz praca wtasna),
e Pakiet Fundraisera — zestaw materiatéw biurowych,



e materiaty dydaktyczne z kazdej sesji,
¢ zapis wideo ses;ji online (platforma Zoom),

Uczestnicy otrzymujg indywidualne wsparcie trenera przy planowaniu i realizacji wtasnej kampanii fundraisingowej. Pierwsza kampania jest
uruchamiana w trakcie kursu, a jej celem jest zebranie co najmniej rdwnowartosci ceny kursu, co pozwala praktycznie zweryfikowa¢ zdobyte
kompetencje.

Warunki uczestnictwa

e udziat w szkoleniu jest poprzedzony rozmowa kwalifikacyjng, 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,

e zgtoszenie i optata kursu,

e minimum 80% obecnosci na zajeciach,

 dla zaje¢ online: komputer z kamera i gto$nikiem, tfgcze 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 19 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,
¢ facze internetowe o minimalnej predkosci 5 Mb/s (pobieranie i wysytanie),
e 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% zajeé.

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

Warunki uczestnictwa w zajeciach online: obowigzkowe uzywanie kamery i gto$nikéw 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
o Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

ﬁ E-mail b.motyka@fundraising.org.pl

Telefon (+48) 533 104 099

Beata Motyka



