PODSUMOWANIE WARSZTATU DIAGNOSTYCZNEGO
STOWARZYSZENIE HOSPICJUM SW. OJCA PIO W PSZCZYNIE

W ramach przygotowania organizacji do stworzenia spdéjnego planu fundraisingowego oraz zbudowania
odpowiedniego zaplecza do jego realizacji we wrzesniu 2021 przeprowadzony zostat warsztat diagnostyczny z udziatem
0sOb petnigcych w organizacji funkcje menedzerskie, w tym odpowiedzialnych za fundraising Stowarzyszenia.
Organizacja dziata od 22 lat, kazdego roku obejmuje opiekg ok. 200 chorych oraz ich najblizszych w wiekszo$ci z powiatu
pszczynskiego.

Gtownym wyzwaniem zgtoszonym przez organizacje na etapie przygotowywania warsztatu w kontekscie fundraisingu
jest zdobycie ,jak najwiekszej samodzielnosci finansowej w dfuiszej perspektywie czasu”. W szczegdlnosci
chodzi o okres, gdy zakoriczy sie aktualne ,finansowanie z funduszy EU”, ktore wraz ze srodkami pochodzqcymi
z kontraktu z NFZ aktualnie stanowi dominujgcg czes¢ budzetu organizacji.

Organizacja procesu diagnostycznego

Relacja pomiedzy FAOO i hospicjum rozpoczeta sie w maju 2021 od przestanego na adres e-mailowy FAOO zapytania o
mozliwo$¢ przeprowadzenia diagnozy dziatan fundraisingowych hospicjum. W dalszej kolejnosci odbyto sie seria
krétkich spotkan online oraz rozmowy telefoniczne z udziatem sekretarza zarzadu stowarzyszenia oraz prezesa
organizacji podczas ktérych uzgodniono forme i zakres warsztatu. W ramach przygotowania do zaje¢ przedstawicielki
organizacji wypetnity i przestaty do FAOO:

e ,analizator przychoddw” —formularz excel stuzgcy prezentacji zrédet finansowania organizacji oraz pozwalajgcy na
wyliczenie indeksu koncentracji przychodéw HHI,
e test stuzacy do analizy i oceny aktualnej strategii fundraisingowe organizacji.

Organizacja udostepnita takze z wyprzedzeniem przyktady swoich materiatéw komunikacyjnych wykorzystywanych do
angazowania darczyncow.

W czwartek 9 wrzesnia 2021 przeprowadzony zostat 6-godzinny warsztat w siedzibie organizacji z udziatem cztonkin
zarzadu organizacji: Teresy Buczek (prezes), Marioli Rakoczy (wiceprezes), Urszuli Napieraty (wiceprezes) oraz Beaty
Zamlewskiej-Patygi (sekretarz). Zajecia byty prowadzone metodami aktywnymi przed dwdjke treneréw FAOO: Lidie
Kuczmierowska oraz Andrzeja Pietruche. Pomysty, wnioski i konkretne rekomendacje wypracowane podczas warsztatu
zostaty zarchiwizowane i wykorzystane przy przygotowywaniu niniejszego opracowania.

Strategia fundraisingowa oraz struktura finansowania organizacji

Przy okazji warsztatu przeprowadzono analize aktualnej struktury przychodéw organizacji. W 2020 roku dominujgce
zrédto stanowity publiczne Srodki zagraniczne — UE (35,35%), ktére wraz z finansowaniem pochodzgcym z kontraktu
NFZ (31,89%) zapewnity ponad 65% budzetu rocznego organizacji. Perspektywa koriczacych sie srodkéw unijnych
wydaje sie by¢ kluczowym wyzwaniem nie tylko w kontekscie zapewnienia ciggtosci dziatan organizacji, ale tez
mozliwosci kontynuowania kluczowej inwestycji, jaka jest budowa stacjonarnego Domu Ojca Pio. Warto takze zwrdcic
uwage na proporcje sSrodkéw pochodzacych z 1% podatku (za rok 2019) oraz tgczng wartosé darowizn przekazanych w
2020 roku przez osoby fizyczne. Wprawdzie ich udziat w omawianym okresie nie przekroczyt 20% budzetu
(odpowiednio 8,18% w przypadku 1% podatku oraz 7,33% darowizn od os. indywidualnych), to jednak tgcznie wartos¢
srodkow pozyskanych w ten sposdb przekroczyta poét miliona ztotych. Wynik nalezy uznaé za dobry zaréwno w
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kontekscie deklarowanych, niewielkich inwestycji poniesionych w 2020 roku przez organizacje na fundraisingowe
dziatania, brak profesjonalnej infrastruktury (np. informatyczna baza danych darczyrncéw) oraz ograniczong liczbe
mieszkancow zamieszkujgcych gmine Pszczyna (ok. 50 tys.). Przyjmujemy przy tym zatozenie, ze rozpoznawalnos$¢
marki Hospicjum Ojca Pio ma obecnie charakter regionalny, a aktywne dziatania fundraisingowe byly prowadzone
gtéwnie na terenie tych gmin, ktérych mieszkancy-pacjenci sg lub byli w przesztosci objeci opiekg stowarzyszenia.
Nalezy tez zwrdci¢ uwage, ze srodki z 1% oraz darowizny stanowig atrakcyjny element diety pozarzagdowej organizacji
ze wzgledu na ich elastycznos¢ np. mozliwos¢ alokowania na dowolny cel zgodny ze statutem. Co wiecej, w sytuacji,
gdy wyeliminujemy Srodki unijne z zestawienia opisujgcego budzet w roku 2021, wtedy proporcja sSrodkéw z NFZ
wzrasta niemal do 50%, a wspomniane dwa Zrddta (darowizny i 1%) wzrastajg juz niemal do % budzetu.

Na osobng refleksje zastuguje temat Srodkéw pozyskiwanych od firm komercyjnych. Wprawdzie w prezentowanym
zestawieniu za rok 2020 fundusze od firm nie przekraczajg nawet 1% budzetu, jednak w zwigzku z realizowang
inwestycjg wspétpraca z biznesem wydaje sie by¢ obszarem obiecujgcym. Z informacji pozyskanych podczas warsztatu
wynika, ze organizacji udaje sie juz pozyskiwac od firm bezptatnie materiaty/ustugi o znacznej wartosci. Dobrze bytoby
rozszerzy¢ wspotprace takze o wsparcie finansowe, ktére w przypadku omawianego segmentu darczyficéw zwigzane
jest z mniejszymi wymaganiami inwestycyjnymi niz segment darczyricéw indywidualnych.

Hospicjum $w. Ojca Pio — przychody

0,85% _ 0,11% 4,33% 2,57%
0,05%

m Przychody z 1% podatku dochedowego od osdb fizycznych C

4,01%

8,18% u Przychody z publicznych Zrédet krajowych - administracja rzadowa
Przychody z publicznych Zrédet krajowych - administracja samorzgdowa
Przychody z publicznych rddet zagranicznych (w tym Srodki Unii Europejskiej)
\ = Zamowienia publiczne, kontrakty NFZ
/ = Darowizny oséb fizycznych

= Darowizny i dotacje osb prawnych (w tym firm, fundacji)
m Zbidrki publiczne (offline i online)

35'35% = Skiadki cztonkowskie

= Przychody z odptatnej dzialalnosci poiytku publicznego

m Pozostate przychody

Rekomendacje:

e Przeprowadzenie analizy Zzrédet finansowania organizacji zapewniajgcych aktualnie mniej niz 10% wptywodw,
a nastepnie wybdr tych, ktdre warto zwiekszyé/rozwingé biorac pod uwage zaréwno koszt pozyskania srodkéw
okreslonego rodzaju, a takze ich dostepnosé/stabilnos¢ w dtuzszej perspektywie czasu.

e Rozwazajagc mozliwos¢ zwiekszenia srodkow pozyskiwanych ze Zrédet prywatnych oraz 1% podatku nalezy
pamieta¢ o koniecznych inwestycjach zwigzanych z rozwijaniem konkretnych narzedzi i technik
fundraisingowych. Inwestycje mogg obejmowac: szkolenia i konsultacje dla 0séb z zespotu organizacji, zakup
i wdrozenie narzedzi informatycznych koszty zatrudnienia podwykonawcéw, zakup powierzchni reklamowych

itp.
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Hospicjum Sw. Ojca Pio — strategia fundraisingowa

30

25

20 —

15 ] — .

10 —— —]

= MAKSYMALNA LICZBA
PUNKTOW

UZYSKANA LICZBA
PUNKTOW

Rekomendacje:

O

Wsrdod mocnych stron aktualnie realizowanej strategii
pozyskiwania srodkéw na dziatania hospicjum nalezy wyrdznié
dysponowanie $rodkami, ktére moga by¢ przeznaczone na
realizacje rozwojowych celéw, posiadanie finansowych rezerw,
a takze umiejetnos¢ pozyskiwania $rodkéw, ktére mozna

przeznaczy¢ na dowolne cele statutowe organizacji.

Jako kluczowe obszary do zmiany/poprawy wskazano
kompetencje i narzedzia do oceny skutecznosci i efektywnosci
oraz monitorowania fundraisingu tak, aby mozna bylo
Swiadomie podejmowaé decyzje o pozyskiwaniu Srodkéw
z danego Zrédta.

Bez stworzenia odpowiedniego zaplecza do realizacji

fundraisingowych dziatarn trudno bedzie podejmowacé decyzje
dot. optymalnego wykorzystania $rodkdw przeznaczanych na
koszty pozyskiwania funduszy (koszty fundraisingu) oraz
ewentualnych dziatan interwencyjnych np. w trakcie
realizowania fundraisingowej kampanii.

e Stworzenie komérki/zespotu odpowiedzialnego za pozyskiwanie srodkow w organizacji. Wielko$¢ zespotu oraz
konkretne kompetencje jego cztonkdw/cztonkin powinny by¢ uzaleznione od wyboru poszczegdlinych technik
i narzedzi, ktére bedg rozwijane. Jezeli przyjete bedzie zatozenie, aby zwieksza¢ proporcja srodkéw ze zrédet
prywatnych w budzecie organizacji, nalezy zatozyé, ze do wspomnianego zespotu powotane zostang
przynajmniej 2 osoby (nie liczac zaangazowanie prezesa organizacji) z czego jedna z nich powinna posiadac
kompetencje dot. analizy efektywnosci i opracowywania planéw pozyskiwania funduszy, a druga powinna by¢
sprawnym realizatorem dziatan o charakterze komunikacyjnym i organizacyjnym. Wskazane jest takze, aby
wspomniany 2-osobowy zespot (na poczatkowym etapie rozwijania fundraisingu, z zatozeniem mozliwosci jego
rozwoju/rozbudowywania) posiadat kompetencje i doswiadczenia dot. marketingu oraz zarzadzania
projektami. Zespot fundraisingowy powinien by¢ tez od poczatku zaangazowany w budowanie profesjonalnego
w zaplecza w organizacji — zaréwno w odniesieniu do wdrazania narzedzi fundraisingowych, jak i podnoszenia

profesjonalnych kwalifikacji.

Mapa wyzwan i problemdéw zwigzanych z fundraisingiem

W trakcie éwiczenia osoby uczestniczgce w warsztacie wskazaty nastepujgce problemy dot. pozyskiwania srodkow.
Zaproponowane zagadnienia zostaty pogrupowane w 4 kategorie.

Strategia, planowanie, ocena
efektywnosci
e Brak analizy podjetych

Darczyncy, wolontariusze i
cztonkowie stowarzyszenia
Za mato drobnych,

Zaplecze Zespot

e  Chwiejna struktura e Zaangazowanie

dziatan — podejmowanie regularnych darczyncow organizacyjna zespotu
decyzji e Komunikowanie potrzeb i e Egzekwowanie regularnosci organizacji w

e Niejasna zwiekszenie liczby wptat dziatania
odpowiedzialnosc¢ oraz darczyncéw ,rzeczowych” e  Brak procedury dot. fundraisingowe:

priorytety dot. °
fundraisingu

e Poszukiwanie
oszczednosci
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Strategiczny sponsor /
patron dla budowy
hospicjum stacjonarnego

przekazywania kontaktu do niejasne/akcyjne
0s6b zainteresowanych

wspieraniem hospicjum



e  Pyt. o mozliwos¢
pozyskiwania srodkéw od
samorzadu tam, gdzie sg
mieszkancy-pacjenci

e  Kontakty z wiadzami
gmin skad pochodza
pacjenci hospicjum

Wykorzystanie
wolontariuszy do
pozyskiwania/identyfikowa
nia darczyncow, zachecanie
wolontariuszy do wptat
Wykorzystanie
»potencjatu” rodzin
pacjentow
Niewystarczajgca
swiadomosé cztonkow, za
niska skfadka

Pozyskiwanie partneréw

Brak systematycznosci w
przekazywaniu informacji do
zespotu med. np. 0 1%
Potrzebna
procedura/narzedzie do
nawigzania/utrzymania
kontaktu

Brak mozliwosci
,Sledzenia”/monitorowania
wptat darczyncow
jednorazowych
Niewdrozone procedury

FAO®

darczyncéw w biznesie fundraisingowe

Whioski:

e Zidentyfikowane problemy dot. pozyskiwania funduszy sa w duzej czesci spdjne z wczesniej pojawiajgcymi sie
kwestiami wymagajgcymi zmiany/poprawy np. procedury i narzedzia umozliwiajgce ocene efektywnosci
dziatan fundraisingowych. Pojawito sie takie wiele elementdéw zwigzanych z koniecznoscig lepszego
wykorzystania do fundraisingu réznych zasobdw organizacji — angazowanie wolontariuszy, uzyskanie zgody od
rodzin pacjentdw na kontaktowanie sie z prosbg o wsparcie, wigczenie w wiekszym stopniu niz obecnie catego
zespotu organizacji do dziatan fundraisingowych. Takie kwestie, jak mozliwos¢ pozyskiwania wiekszej ilosci
daréw rzeczowych czy znalezienie ,strategicznego sponsora” dla budowy nalezy zweryfikowac pod katem
wykonalnosci, a takze kosztéw i ryzyk zwigzanych z obstugg/przechowywaniem pozyskanych daréw.

Komunikacja wizerunkowa i fundriaisngowa

W czesci poswieconej komunikacji analizowano realizowane przez organizacje dziatania zwigzane z budowaniem
wizerunku oraz apele o wsparcie kierowane do darczyncéw prywatnych.
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Rekomendacje:

e Zalecamy uspdjnienie zasad dotyczacych wykorzystania nazwy i logotypu organizacji: doprecyzowanie
i konsekwentne uzywanie nazwy w wersji skréconej lub petnej. Do rozwazenia uzycie sloganu okreslajace
specyfike/wyrdznik organizacji na tle innych podobnych. Jezeli stowarzyszenie bedzie rozwazac rozszerzenie
dziatan fundraisingowych poza woj. $lgskie potrzebne bedzie zadbanie o to, aby nazwa/marka nie mylita sie z
hospicjum w Pucku, ktére posiada tego samego patrona. Warto tez zastanowié sie w jakim stopniu marka
powinna mie¢ charakter ,koscielny” odwotujacy sie do osoby stygmatyka, swietego kosciota katolickiego;
»koscielne” skojarzenie moze tez wynikac z aktualnego umiejscowienia biura organizacji.

e Zamowienie i stworzenie u profesjonalnego podwykonawcy ksigzki znaku (tzw. brand book) opisujace
szczegdtowo obowigzujgce wersje logotypu i zasady jego prezentacji, dominujgce kolory itp. Po wypracowaniu
zasad nalezy zadba¢ o ich konsekwentne stosowanie. Warto tez uwazac¢ na ryzyka zwigzane tworzeniem
graficznych prezentacji przy okazji dziatan wolontariuszy, zaprzyjaznionych podwykonawcéw tak, aby nie
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powstawaty kolejne marki np. produktéw/ustug hospicjum oraz aby wszystkie prezentowane publicznie
materiaty byly spdjne.

e Wypracowanie komunikatéw skierowanych do darczyncéow powinno by¢ przedmiotem odrebnego procesu
planowania, ktéry bedzie uwzgledniat potrzeby i cechy grup darczynicow hospicjum, specyfike kanatéw
komunikacji oraz aktualne projekty/dziatania prowadzone przez organizacje.

e Przedmiotem analizy/audytu powinna staé sie strona internetowa organizacji. Uporzadkowania wymaga
struktura informacji, nalezy tez zaktualizowaé tres¢, a w odniesieniu do informacji przeznaczonych dla
darczyncow — ograniczy¢ liczbe opcji/mozliwosci ,,zaangazowania sie” do tych, ktére sg najbardziej efektywne.
Konieczne jest takze zadbania o odpowiednie indeksowanie strony (w wyszukiwarkach internetowych) oraz
korzystanie z jednej, podstawowej domeny internetowej — wyeliminowanie rozszerzenia: ,pless.pl”, ktéra
moze negatywnie wptywaé na zaufanie do rozwigzan informatycznych organizacji.

Grupy docelowe dla fundraisingu

Podczas czes$ci warsztatu przeznaczonej na omoéwienie kwestii komunikacyjnych dokonano wstepnej segmentacji
docelowych grup aktualnych i potencjalnych darczyrncéw Stowarzyszenia.

UWAGA! Ponizsze tabela stanowi jedynie rejestracje wstepnych pomystéow zgtoszonych przez osoby uczestniczace w
warsztacie przy okazji wypetniania arkuszy , opis segmentéw darczyncéw organizacji”. Ze wzgledu na
lapidarno$é/ogdlnosé zapisdw nalezy uznaé, ze analiza powinna by¢ przeprowadzona ponownie.

OPIS SEGMENTOW DARCZYNCOW INDYWIDUALNYCH [ZAPIS POMYStOW ZGtOSZONYCH PODCZAS WARSZTATU]

Nazwa Cztonkowie/kinie Duzi ,,supporterzy” Emeryci Inteligencja
Stowarzyszenia

Wiek, pte¢, m-ce zam. = 40+, duze miasta (?) Przedsiebiorcy 50+, 60+, kobiety, miasta 30+, K/M, miasta

duze miasta (?)

Cykl zycia rodz. / Ustabilizowany status, | Dzieci Osoby ,uwolnione” od | Osoby aktywne

posiadanie dzieci dzieci opieki nad dzie¢mi zawodowo

Preferowana kwota i Whptaty na konto, 120 Woptaty na konto 1000 | 100 zt (rocznie), 100 zt (rocznie),

sposob jej przekazania |zt + (rocznie) zt+ przelew na konto + przelew, Patronite

inne formy

Styl zycia Wymagajacy/ Ambitni i energiczni Obowigzkowy i Wymagajacy/
zaangazowani sumienni zaangazowani

Potrzeby i wartosci Wspotpraca, Filantropia, Rodzina, wspdtpraca Rodzina, wspétpraca
dowartosciowanie, prezentacja
poswiecenie obopdlnych korzysci

Rekomendacje:

e zatozenia dot. wyboru segmentédw darczyncéw — grup docelowych dla kampanii nalezy przygodtowac
prowadzac dziatania o charakterze pilotazowym, analizujagc dane nt. aktualnych darczyficéw np.
przeprowadzajgc pogtebione wywiady. W trakcie warsztatu rozmawialiémy o zintensyfikowaniu relacji
z aktualnymi darczyricami i cztonkami organizacji lokalnie oraz o mozliwosci poszukiwania darczyficéw poza
terenem powiatu Pszczyniskiego. W tym drugim przypadku mozna bra¢ pod uwage zaréwno te gminy, gdzie
dociera pomoc hospicjum, ale tez warto rozwazy¢ angazowanie 0séb zwigzanych z Pszczyng w inny sposdéb (np.
miejsce urodzenia/wychowania, osoby odwiedzajgce czesto zabytki Pszczyny itp.).

e Planujac procedure budowania relacji z darczyicami (tzw. Donor Journey) nalezy z wyprzedzeniem
przeprowadzi¢ analize aktualnej grupy osdb wspierajgcych regularnie organizacje: jakie sg ich motywacje, co
decyduje o wsparciu, jakie formy komunikatdw oraz kanaty ich dostarczania sg dla tej grupy optymalne, itp.

e Z dyskusji przeprowadzonej w trakcie szkolenia wynika, ze charakter prowadzonej dziatalnosci w organizacji
oraz dotychczasowe doswiadczenia ujawniajg potencjat w pozyskiwaniu darczyncéow kluczowych dla
Stowarzyszenia (tzw. major donors). Nalezy pamietaé, ze budowanie z nimi relacji oparte by¢ powinno na
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indywidualnym, bezposrednim kontakcie osoby odpowiedzialnej w organizacji za fundraising ze wsparciem
Scistego kierownictwa hospicjum.

e Ze wzgledu na skale juz prowadzonych dziatan fundraisingowych warto rozwazyé uruchomienie osobnych
kanatow komunikacji (numer telefonu, adres e-mail) z przeznaczeniem dla osdb aktualnie wspierajgcych
organizacje oraz potencjalnych darczyrncow.

Mocne i stabe strony potencjatu fundraisingowego

W kornicowej czesci warsztatu przeprowadzono dyskusje na temat zasobdw organizacji i mozliwosci ich wykorzystania
w kontekscie pozyskiwania funduszy.

ZASOBY MATERIALNE
{pienigdze, zaplecze biurowe, sprzet, wyposazenie | materiaty, towary/produkty, nieruchomosci i ruchomosci)
+
ZASOBY NIEMATERIALNE

(wartosci niematerialne | prawne — np. prawa autorskie, znaki towarowe; marka/reputacia, kontakty, knaw haw,
zgromadzona | zarchiwizowana wiedza organizacyjna, procesy i procedury)

+
LUDZIE I ICH KOMPETENCIE

(wiedza — teoretyczna i faktograficzna, umiejetnosci — praktyczne i kognitywne, postawy/kompetencje spoleczne,
ludzie funkcjonujacy jako zespoly)

+
KULTURA ORGANIZACII

(podzielany przez ludzi zwiazanych z organizacjg wspdlny spasdb myslenia, odczuwania, zachowania; wspdlny
system wartosci)

Mocne strony Stabe strony

e Marka i doswiadczenie w prowadzeniu dziatan e ,Przekombinowujemy” (zbyt duzo poswiecamy czasu na

e Kontakty w Srodowisku
e Relacje z Samorzadem

e Zaufanie do organizacji
e Swiadomos¢ potrzeby zmiany w zespole
e Umiejetnos¢ zarzadzania zmiang, przechodzenia

procesu zmiany
e Ludzie z potencjatem do rozwoju w obszarze
fundraisingu

analize kosztem egzekucji)

Niedopracowana, niewyartykutowana strategia
Niewystarczajgce kompetencje dot. fundraisingu
wsréd wolontariuszy

Brak procedur potrzebnych do dziatan
fundraisingowych

Brak wtasnej siedziby

Opinia, ze nie mozemy sie afiszowac, ze jestesmy
,»Z hospicjum”

Duze obcigzenie praca

Postrzeganie hospicjum jako instytucji, ktéra
wszystko daje/powinna dawac za darmo

UWAGA! Informacje zawarte w tabeli zostaty zgtoszone w trakcie trwania warsztatu przez osoby uczestniczgce
i zostaty zarchiwizowane w pierwotnej formie. Warto dokonac ich dodatkowego

przegladu/gradacji/uszczegbétowienia/weryfikacji.

Rekomendacje:

e Organizacja mierzy sie aktualnie z duzym wyzwaniem zarzadczym zwigzanym ze zmiang modelu
funkcjonowania. Budowa placéwki stacjonarnej oznacza konieczno$é koordynacji ambitnego projektu
fundraisingowego (dokonczenie budowy) rownolegle do prowadzonej dziatalnosci ustugowej/pomocowej przy
stosunkowo matym zapleczu administracyjno-organizacyjnym. Nie mozna tez zapominaé¢ o koniecznosci
stworzenia modelu finansowania placowki w docelowej formie (utrzymanie budynku, ciggtosci pracy 24/7 itd.).
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Wsparcie FAOO

Budowanie kultury fundraisingu w organizacji jest procesem dfugotrwatym, ztozonym oraz wymagajgcym
zaangazowania catego zespotu. Silng strong pszczynskiego hospicjum jest zakorzenienie w lokalnej spotecznosci oraz
zaufanie, ktdrym sie cieszy czego dowodem zaangazowanie darczyncéw, wolontariuszy i kluczowych interesariuszy
organizacji. Reputacja organizacji zostata wypracowana przez zaangazowany i réznorodny zespét. Wazny, aby przy
okazji zmiany, jakg przechodzi organizacja, udato sie zachowa¢ dobrze funkcjonujgcy zespét i rozwingé kluczowe
kompetencje wsrdd jego cztonkdw i cztonkin.

Bazujac na doswiadczeniach FAOO w towarzyszeniu organizacjom w procesach planowania, zmiany i budowania
fundraisingu proponujemy rozwazy¢ rézne formy wsparcia:

e warsztat dot. planowania fundraisingu dla zespotu organizacji (gtéwne zagadnienia: podstawowe pojecia dot.
fundraisingu, wizerunek organizacji, segmentacja darczyncéw, apel o wsparcie, metody i techniki
fundraisingowe, mechanizm kampanii);

e warsztat dot. zarzadzania zmiang w organizacji (gtéwne zagadnienia: dwie perspektywy zmian: strategiczna
operacyjna, biografia organizacji, mindset a zmiana, 7 postaw wobec zmian, 8-etapowy proces zmiany
wg Kottera);

e konsultacje dot. dziatan komunikacyjnych i fundraisingu — kwestie organizacyjne, podwykonawcy, organizacja
pracy zespotu fundraisingowego, najczesciej popetniane btedy, obstuga skarg, itp.

o rekomendowanie ekspertow/ekspertek do wspierania organizacji w poszczegdlnych obszarach np. kampania
1%, fundraising online, zbieranie ,leadéw”, itp.

Andrzej Pietrucha
pazdziernik 2021
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