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czyli jak znaleźć środki na wsparcie 
zdrowia psychicznego dzieci i młodzieży

Publikacja współfinansowana ze środków Narodowego Programu Zdrowia na lata 2016-2020 przekazanych przez Ministerstwo Edukacji Narodowej



Szczególnie ważne są tu trzy słowa: „proces” – czyli praca, działanie w czasie, zaplanowane i 

mające charakter stały, „proszenie o wsparcie”- firm, darczyńców indywidualnych oraz „etyka” – 

czyli  uczciwie i bez tajemnic.

4 WIELKIE ZASADY FUNDRAISINGU 

Kultywowanie oznacza pracę w długiej perspektywie i cierpliwość w oczekiwaniu na wyniki. 

Fundraising jest jak rolnictwo: najpierw trzeba przygotować naszą ideę, wiedzieć jak o niej 

mówić, potem „zasiać” przez informację, rozmowy i spotkania, następnie pielęgnować relacje, 

czekać aż „wzrosną”, prosić, by w efekcie zbierać i dziękować !!!

Służebność to zasada, zgodnie z którą prośba może być złożona wtedy, kiedy istnieje konkretna 

potrzeba, a pieniądze mają służyć konkretnym sprawom.

Kreatywność oznacza, że trzeba ciągle szukać nowych form komunikowania naszych potrzeb darczyńcom. Wciągać ich w

przygodę służby innym - to jest wyzwanie.

Transparentność to zasada pracy: uczciwie i bez tajemnic. To przejrzyste rozliczenia i informacja o pozyskanych funduszach i 

ich wydatkowaniu, otwartość budząca zaufanie.

KIM JEST FUNDRAISER? 

Fundraiser to w Polsce wciąż zawód przyszłości. Uprawia go na poważnie zaledwie kilkaset osób, chociaż organizacje, które 

chcą zatrudnić fundraisera można już liczyć w tysiącach. Jest to profesja z obszaru dyplomacji społecznej – rolą fundraiserów

jest prowadzić dialog społeczny dla wspólnego dobra. To tak, jakby ubodzy, głodni i niepełnosprawni, a także wszyscy ci, którzy

chcą zrobić coś ważnego dla innych, wynajęli specjalistę, który przetłumaczy ich potrzeby i marzenia na język darczyńców. I taka 

potrzeba przekładu próśb na oferty istnieje rzeczywiście: prosząc o pomoc, organizacje mają tendencję do myślenia i mówienia 

głównie o sobie. To im brakuje pieniędzy, one mają plany, one postanowiły, one cierpią biedę. Fundraiser zmienia tę narrację i 

zaczyna mówić do darczyńców o nich samych: ile dobrego mogą zdziałać, jeśli przyłączą się do jakiejś sprawy lub kampanii. 

Mówią o tym, jak zmienia się życie tych, którzy dzielą się z innymi, tym co mają, nawet jeśli posiadają niewiele.

W s p o m ó ż
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Fundraising [czyt. fandrejzing] - proces zdobywania funduszy lub darowizn rzeczowych 
poprzez proszenie o wsparcie osób indywidualnych, firm, fundacji dobroczynnych lub 
instytucji rządowych. Fundraising jest związany zasadniczo z działalnością  indywidu-
alnych, firm, fundacji dobroczynnych lub instytucji rządowych. Fundraising jest związa-
ny zasadniczo z działalnością charytatywną.

“|

OGÓLNA KONCEPCJA
FUNDRAISINGU
Fundraising - wprowadzenie do tematyki pozyskiwania środków finansowych na 

cel profilaktyki zdrowia psychicznego dzieci i młodzieży
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Fundraising w edukacji w Polsce to nowe wyzwanie jakie stoi przed osobami zaangażowanymi w rozwój i prowadzenie 

placówek oświatowo-wychowawczych. Wdrożenie fundraisingu to zmiana w podejściu do finansowania zadań oświatowych i 

wychowawczych, to nowe spojrzenie na możliwości i wyzwania jakie stoją przed nami. 

Motorem zmiany jest najczęściej marzenie o spełnieniu jakiejś potrzeby. Czyli czegoś mi brak i zaczynam wierzyć, że mogę to 

mieć, więc podejmuję działanie. Dobre zmiany karmią się też: ambicją – np. chcę być dobrym pracodawcą, legendarnym 

założycielem, budowniczym, odnowicielem; miłością – chcę, by ludzie byli szczęśliwi; empatią – położę kres cierpieniu; 

poczuciem misji – robię to dla mojej ojczyzny lub miasta; odpowiedzialnością – zacząłem coś robić, więc muszę dokończyć. 

Ale bodźcem do działania może być też cierpienie – męczę się w ciasnym biurze i zaczynam wpadać w depresję; bieda – nie 

stać mnie na nic; frustracja – wszystkiego już próbowałem i nie działa; zazdrość – inni mają lepiej; pycha – będę lepszy niż 

konkurencja i będą mnie podziwiać; czy chciwość – chcę mieć coraz więcej. Niekiedy trudno powiedzieć, co dominuje, bo te 

powody mieszają się i trudno je precyzyjnie nazwać, czasem ich waga zmienia się wraz z nastrojem i sytuacją organizacji. 

Trzeba mieć jasność, dlaczego podejmujemy wyzwanie, jakie niesie ze sobą uruchomienie fundraisingu. Liczą się zarówno 

motywy zespołu, jak i osobiste marzenia każdego z jego członków. Takie sprawy ujawniają się tylko w rozmowach, w 

bezpośrednim kontakcie, w spojrzeniach prosto w oczy. Trzeba znaleźć na nie czas, zbudować wspólną wizję rozwoju organi-

zacji, która będzie spajać wasz zespół, podtrzymywać zapał i pomoże przezwyciężać zwątpienie, gdy nadejdą słabsze chwile.

OGÓLNA KONCEPCJA

DEFINICJA FUNDRAISINGU



Szczególnie ważne są tu trzy słowa: „proces” – czyli praca, działanie w czasie, zaplanowane i 

mające charakter stały, „proszenie o wsparcie”- firm, darczyńców indywidualnych oraz „etyka” – 

czyli  uczciwie i bez tajemnic.

4 WIELKIE ZASADY FUNDRAISINGU 

Kultywowanie oznacza pracę w długiej perspektywie i cierpliwość w oczekiwaniu na wyniki. 

Fundraising jest jak rolnictwo: najpierw trzeba przygotować naszą ideę, wiedzieć jak o niej 

mówić, potem „zasiać” przez informację, rozmowy i spotkania, następnie pielęgnować relacje, 

czekać aż „wzrosną”, prosić, by w efekcie zbierać i dziękować !!!

Służebność to zasada, zgodnie z którą prośba może być złożona wtedy, kiedy istnieje konkretna 

potrzeba, a pieniądze mają służyć konkretnym sprawom.

Kreatywność oznacza, że trzeba ciągle szukać nowych form komunikowania naszych potrzeb darczyńcom. Wciągać ich w 

przygodę służby innym - to jest wyzwanie.

Transparentność to zasada pracy: uczciwie i bez tajemnic. To przejrzyste rozliczenia i informacja o pozyskanych funduszach i 

ich wydatkowaniu, otwartość budząca zaufanie.

KIM JEST FUNDRAISER? 

Fundraiser to w Polsce wciąż zawód przyszłości. Uprawia go na poważnie zaledwie kilkaset osób, chociaż organizacje, które 

chcą zatrudnić fundraisera można już liczyć w tysiącach. Jest to profesja z obszaru dyplomacji społecznej – rolą fundraiserów 

jest prowadzić dialog społeczny dla wspólnego dobra. To tak, jakby ubodzy, głodni i niepełnosprawni, a także wszyscy ci, którzy 

chcą zrobić coś ważnego dla innych, wynajęli specjalistę, który przetłumaczy ich potrzeby i marzenia na język darczyńców. I taka 

potrzeba przekładu próśb na oferty istnieje rzeczywiście: prosząc o pomoc, organizacje mają tendencję do myślenia i mówienia 

głównie o sobie. To im brakuje pieniędzy, one mają plany, one postanowiły, one cierpią biedę. Fundraiser zmienia tę narrację i 

zaczyna mówić do darczyńców o nich samych: ile dobrego mogą zdziałać, jeśli przyłączą się do jakiejś sprawy lub kampanii. 

Mówią o tym, jak zmienia się życie tych, którzy dzielą się z innymi, tym co mają, nawet jeśli posiadają niewiele.

Co chcemy osiągnąć? Czego się spodziewamy w wyniku naszych działań? Co jest 

naszą podstawową siłą? Co jest naszą najważniejszą słabością? 

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

1. O co chodzi w naszej działalności?

Najważniejsi odbiorcy? Kim są nasi przyjaciele (wspierający naszą działalność)? Komu 

służymy dobrze a komu źle? Jak to wpływa na naszą organizację? Czy powinniśmy z 

kogoś zrezygnować, a kogoś innego pozyskać? 

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

2. Kto jest naszym odbiorcą?
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Jakie są wartości najważniejszych naszych odbiorców (beneficjentów)? Co nasi sprzy-

mierzeńcy uznają za wartość? 

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

3. Co nasi beneficjenci uznają za wartość?

Dobrze jest zanim zaczniemy planować działania w zakresie pozyskiwania środków 
zastanowić się jaki jest nasz cel działania, co nas wyróżnia, jaka jest nasza misja. Aby 
sobie to ułatwić polecamy aby całym zespołem Rady Pedagogicznej, ale także z przed-
stawicielami uczniów i rodziców odpowiedzieć sobie na następujące pytania:“|

PLANOWANIE DZIAŁAŃ
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FUNDRAISING SZKOLNY POMAGA INSTYTUCJI ZBIERAĆ ŚRODKI 
FINANSOWE NA RÓŻNE CELE, TAKIE JAK POPRAWA INFRASTRUK-
TURY LUB NOWE STROJE DLA SZKOLNYCH DRUŻYN SPORTOWYCH 
LUB ZESPOŁU, LUB INNE PODOBNE DZIAŁANIA.“|
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W jaki sposób określamy nasze wyniki (co jest miarą sukcesu a co klęski)? Co 

zrobiliśmy, aby to osiągnąć (konkretne działania)? Jak wykorzystujemy nasze możli-

wości (środki)? Jak informujemy o naszych osiągnięciach tych, którzy nas wspierają? 

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

4. Jakie są nasze kryteria sukcesu i porażki? 

Czego nauczyliśmy się dotąd? Co chcielibyśmy zmienić? Jakie są nasze kierunki 

rozwoju wskazywane jako najlepsze? Na czym mamy się skupić? Co powinniśmy 

robić inaczej niż dotąd? 

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

5. Jakie są nasze plany? 

Zbiórka pieniędzy w szkołach to świetny sposób na osiągnięcie trudnego 

celu, zarówno wsparcia procesów edukacyjnych, jak i działań wychowaw-

czych i profilaktycznych, na które często mamy brak środków finansowych.

Fundraising jest częścią ogólnego procesu osiągania zamierzonych celów. . 

Fundraising nie jest celem samym w sobie – pieniądze są narzędziem do 

osiągnięcia innych celów. Nikt ci nie da pieniędzy ponieważ ich potrze-

bujesz. Każdy potrzebuje pieniędzy! Ludzie dadzą ci pieniądze, ponieważ 

planujesz je wykorzystać w sposób, który poprawi samopoczucie darczyń-

cy. By być efektywnym, fundraiser musi przekonać potencjalnych 

darczyńców o tym, że dany problem ich też dotyczy, przedstawiając plan 

jego rozwiązania oraz uświadamiając, że ich zaangażowanie jest niezbędne 

do sukcesu projektu. Jest to prawdą, niezależnie od tego, czy ubiegasz się 

o dziesięć złotych od osoby prywatnej czy pięćdziesiąt od fundacji. Tu duży 

plus ma edukacja gdyż jej poziom, jej efektywność dotyka każdego z nas, a 

sukces jaki dzięki niej jako społeczeństwo możemy osiągnąć jest wart 

każdych pieniędzy. 

Szkoły w Polsce nieświadomie prowadzą działania fundraisingowe, a nasza 

publikacja oraz wsparcie jakie w tym zakresie proponujemy placówkom 

edukacyjno- wychowawczym ma na celu pokazanie nowych narzędzi z 

jakich możemy korzystać, usystematyzowania procesów fundraisingowych 

i wskazania drogi do optymalizacji kosztów i środków finansowych.
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Fundraiserzy w swojej pracy wykorzystują wiele metod pozyskiwania funduszy, wśród nich są bardziej 

znane i częściej stosowane, jak np. darowizny, dotacje, kwesty, zbieranie do skarbonki, wpłaty 1% 

podatku, loterie czy aukcje. Są metody wymagające bardzo profesjonalnego podejścia, takie  jak 

direct mailing, click&donate, peyroll, SMS charytatywny, wpłaty przez stronę internetową czy też 

kapitał żelazny. Wszystkie metody mają podobne cechy -  służą dobrym celom.

Dotacja (zwana także grantem) – to pieniądze, które organizacje otrzymują zazwyczaj na wykonanie 

konkretnie określonego zadania – projektu. Dotacje mogą pochodzić ze środków publicznych (np. od 

administracji rządowej i samorządowej: urzędów miast, urzędów marszałkowskich i różnych instytucji) 

lub z funduszy europejskich (przyznaje je np. Komisja Europejska poprzez różne instytucje). Dotację 

można także otrzymać od fundacji krajowej lub zagranicznej. Informacji o donatorach i konkursach 

można szukać m.in. na portalach: www.ngo.pl, www.eurodesk.pl.

Działania finansowane z grantu muszą mieścić się w celach statutowych organizacji. Dysponent 

pieniędzy (zwany grantodawcą, donorem, sponsorem lub zleceniodawcą) określa warunki przyznania 

dotacji/grantu oraz rodzaj zadań do wykonania. Te warunki szczegółowo określone są w umowie.

W przypadku przekazywania dotacji z pieniędzy publicznych mówi się o „zlecaniu do realizacji zadań 

publicznych”. Ogłasza się na nie „konkursy ofert” (poza tzw. „małymi zleceniami” – do 10 tys. zł, które 

samorząd może przyznać, pomijając tryb konkursowy). Oznacza to, że organizacje składają swoje 

oferty (zwane także wnioskami) na określony tematycznie konkurs. Wszystkie złożone oferty są 

porównywane i oceniane. Najlepiej ocenieni wygrywają – czyli dostają dotację.

Realizacja zadań publicznych oznacza także określone rygory – wynikające m.in. z zasad dotyczących 

finansów publicznych, co np. ogranicza elastyczność w przesuwaniu kwot w kosztorysie, czy koniec-

zność odpowiedniego dokumentowania wydatków. Dotacje i granty to pieniądze przeznaczone na 

realizację określonych projektów (zadań publicznych) i można je wydać tylko zgodnie z przeznacze-

niem.

Narodowy Instytut Wolności – Centrum Rozwoju Społeczeństwa Obywatelskiego jest rządową 

agencją wykonawczą operującą programami, umożliwiającymi pozyskanie dotacji. Obecnie zarządza-

ją i planują uruchomienie 5 programów mających za zadanie wspierać tworzenie się silnego społec-

zeństwa obywatelskiego: FIO, Korpus Solidarności, Program Rozwoju Organizacji Harcerskich i Skau-

towych, Uniwersytety Ludowe  (więcej na: https://www.niw.gov.pl/nasze-programy/)

WYBRANE METODY
FUNDRAISINGOWE
czyli z czego możemy skorzystać w naszej szkole?

DOTACJE (GRANTY)
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Przejście przez te etapy wymaga czasu, tak więc cała 

zasadnicza część budżetu obywatelskiego, od mo-

mentu otwarcia możliwości zgłaszania pomysłów, do 

momentu wyboru tych, które będą realizowane, trwa 

kilka miesięcy (w zależności od liczby mieszkańców i 

zgłoszonych przez nich pomysłów). Oznacza to, że 

wybór pomysłów/projektów następuje w jednym 

roku, a ich realizacja w kolejnym, tak więc cały jeden 

cykl budżetu obywatelskiego trwa dwa lata

“|
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- określenie przez JST kwoty przeznaczonej na budżet obywatelski oraz procedury 

jego stosowania,

- otwarty dla wszystkich mieszkańców, a czasami także dla organizacji obywatels-

kich, jednostek pomocniczych i innych podmiotów, nabór pomysłów na projekty albo 

projektów, które mają być sfinansowane w ramach budżetu obywatelskiego,

- formalna weryfikacja tych pomysłów/projektów przeprowadzana przez JST; wery-

fikacja dotyczy prawnych, formalnych i rzeczowych możliwości realizacji zgłoszon-

ych pomysłów,

- otwarte dla wszystkich mieszkańców, ewentualnie innych podmiotów, głosowanie 

na pomysły/projekty, które przeszły pozytywnie weryfikację formalną,

- wybór pomysłów/projektów, które będą realizowane z budżetu JST; wybrane 

zostają te projekty, które otrzymały największą liczbę głosów mieszkańców i 

zmieściły się w puli środków przeznaczonej na budżet obywatelski w danym roku,

- realizacja wybranych pomysłów/projektów przez samorząd ze środków budże-

towych.

Idea polega na tym, że każdy mieszkaniec ma możliwość decydowania o wydatkowaniu środków z 

budżetu JST. Służy to z jednej strony większej otwartości i użyteczności działania JST, z drugiej – 

pobudzeniu zainteresowania i aktywizacji mieszkańców w życiu publicznym. Budżet obywatelski 

może przyczyniać się także do większej efektywności wydatkowania pieniędzy publicznych, do 

budowania wśród mieszkańców poczucia identyfikacji ze społecznością lokalną oraz podniesienia 

poziomu zaufania mieszkańców do samorządu.

Budżet obywatelski jest także stosowany przez jednostki pomocnicze gmin miejskich (dzielnice, 

osiedla). Jednostki pomocnicze w gminach wiejskich (sołectwa) mają ustawowo określony innych 

mechanizm, czyli budżet sołecki, którego idea jest zbliżona do idei budżetu obywatelskiego.

W Polsce nie ma jednego modelu budżetu obywatelskiego, a stosowane przez samorządy rozwiąza-

nia często różnią się istotnie. Ma to ogromny plus polegający na tym, że budżet obywatelski może być 

dostosowany do potrzeb i możliwości zarówno samorządu, jak i mieszkańców. Nie ma także 

powszechnie przyjętego pułapu środków, o których decydują mieszkańcy. Najczęściej jest to jednak 

ok. 1% budżetu JST, choć zdarzają się przypadki, że jest to trzy, a nawet więcej procent.

Uogólniając, można opisać budżet obywatelski stosowany przez JST w kilku etapach:

BUDŻET OBYWATELSKI
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Organizacje mogą otrzymywać darowizny na dowolne działania – w formie gotówki lub jakichś rzeczy 

– od firm, osób prywatnych lub innych organizacji. „Darowizna” zakłada, że darczyńca przekazuje coś, 

co do niego należy i w zmian za swój dar nic nie otrzymuje od organizacji.

Darowiznę przekazuje się na podstawie umowy. Pieniężne mogą być przekazane gotówką, jednak 

jeśli darczyńca chce odliczyć ją od podstawy opodatkowania (dochodu), musi dokonać wpłaty na 

konto organizacji. Drugim warunkiem skorzystania z odliczenia podatkowego, związanego z przeka-

zaniem darowizny, jest to, by przekazać ją na cele statutowe (dla których organizacja została powoła-

na i które są opisane w statucie). Cele te muszą mieścić się w sferze zadań publicznych, opisanych w 

ustawie o pożytku. Szczególną formą darowizny są np. żywność, zabawki, sprzęt, czyli dary rzeczowe. 

Stowarzyszenia lub fundacje otrzymują je – podpisując umowę z darczyńcą – do własnego użytku lub 

przekazują potrzebującym.

DAROWIZNY

Forma kwesty, zbiórki datków. To także zbiórka publiczna, która podlega zgłoszeniu.. Sama skarbonka 

jest raczej elementem edukacyjnym – mówi, że potrzebujemy pieniędzy albo, że trzeba oszczędzać. 

Skarbonka powinna być czytelna: wiadomo na co i jest to wyobrażalny cel, starannie opisana krótko i 

zwięźle, często obsługiwana – opróżniana, czyszczona i naprawiana, ustawiona w miejscu widocznym 

i obok życzliwych dla akcji ludzi. Dobrze na zachętę włożyć złotówki, najlepiej najmniejsze banknoty.

SKARBONKA 

Skarbonka w rękach osoby proszącej o hojność, budzącej zaufanie i kojarzonej pozytywnie może 

zdziałać cuda. Kwesta to „skarbonka z nosidłem” – osoba jest bardzo ważna. To ona nawiązuje relacje, 

z uśmiechem zaprasza do bycia hojnym, nie bójmy się zapraszać do kwestowania osób bogatych, 

znanych, polityków, aktorów. 

KWESTA

Organizacje  mogą otrzymać, zwłaszcza od firm, pieniądze, wsparcie 

logistyczne, techniczne, doradcze, zobowiązując się do publicznego 

informowania o tym fakcie, czyli w rezultacie do promowania sponsora. W 

tym celu podpisywana jest umowa, określająca wzajemne zobowiązania. 

W szczególnych przypadkach sponsoring może zostać uznany za świad-

czenie usług reklamowych/promocyjnych, co może rodzić konsekwencje 

podatkowe dla organizacji, może również zostać uznany za działalność 

gospodarczą.

SPONSORING



08WWW. MYSLEPOZYTYWNIE .PL

Stałe zobowiązanie do finansowania działalności statutowej wynika z tradycji, z ustawy i istoty organi-

zacji (współodpowiedzialności członków). W fundacjach – to fundusz założycielski, w stowarzyszeni-

ach – to składki członków. Często marginalizowane i zaniedbywane, potwierdzają wielkość naszego 

zaangażowania w zmianę prowadzoną przez organizację. Zastanówcie się, jak w waszej placówce 

wykorzystywana jest ta metoda fundraisingowa, np. Jeśli chodzi o składki na Radę Rodziców. Czy jest 

ona efektywna?

SKŁADKI

Organizacje, które uzyskały status pożytku publicznego są uprawnione do otrzymania od państwa 1% 

podatku dochodowego od osób fizycznych.  Podatnik składając roczne zeznanie podatkowe – podaje 

numer KRS wybranej przez siebie organizacji. Pieniądze zebrane z 1% podatku, można przeznaczyć na 

dowolne cele – pod warunkiem, że zostały one określone w statucie i mieszczą się w sferze zadań 

publicznych, wymienionych w ustawie o pożytku. Zarówno państwo, jak i podatnicy mają jednak 

prawo dowiedzieć się, jak OPP zagospodarowała te pieniądze. Dlatego tak istotne jest dopełnienie 

obowiązku składania i upubliczniania sprawozdań. 

1%

Prośby o wpłaty na konkretny cel za pomocą SMS-a. Metoda możliwa do realizacji po podpisaniu  

porozumienia  z operatorami sieci telefonii komórkowej. Przy dużych ogólnopolskich kampaniach 

zdarza się, że operatorzy rezygnują z opłat za świadczenie tej usługi.

AKCJE SMS –OWE

Wysyłka listów zlecana firmom zewnętrznym lub wykonywana osobiście przez organizację, w 

każdym liście jest prezentacja problemu, który organizacja chce rozwiązywać i prośba o wpłatę. Listy 

te wysyłane są do odpowiednio wyselekcjonowanej grupy odbiorców. 

DIRECT MAILING

Końcówki pensji przelewane przez księgową na konto organizacji jednym przelewem, po uprzednim 

podpisaniu deklaracji przez pracowników zaprzyjaźnionej firmy lub urzędu, w której wyrażają oni 

zgodę na potrącanie konkretnej, dowolnej kwoty z comiesięcznej pensji.

PAYROLL

 To wymiana bezgotówkowa towarów i usług. Nie zawsze trzeba prosić o pieniądze, czasem mamy coś, 

co umiemy zrobić, coś co jest nasze albo tylko nasz czas. Co można by uzyskać w zamian? Kogo o to 

poprosić? Z kim można podpisać umowę, w której usługi lub towary będą przedmiotem wymiany? 

BARTER
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Gry losowe podlegające skomplikowanej procedurze nadzoru przez Urząd Celny. Trzeba mieć zgodę 

i zarejestrować loterię, wpłacić kaucję i mieć dokładny regulamin. Dużo prościej zrobić małą loterię – 

nie ma kaucji. Pozostaje jednak konieczność uzyskania zgody z Urzędu. Wpływem do naszej kasy jest 

sprzedaż losów. Loterie są dochodowe. Trzeba zgromadzić fanty. Mieć pomysł na sposób promocji. 

Warto się zastanowić, jaką loterię zrobić, kto będzie w niej uczestniczył.

LOTERIE

Czyli powiększanie wartości. Sprzedaż w najwyższej możliwej cenie w atmosferze rywalizacji i ambicji. 

Licytacja to element działania aukcyjnego, służy uruchomieniu konkurencji. Dlatego licytacja to 

bardziej prawne, komornicze hasło (np.: powiększanie zysku do spłacenia długów), a aukcja to 

powiększanie wartości sprzedaży dla podniesienia prestiżu, wartości rynku, ujawnienia bogactwa, 

nadanie wartości.

AUKCJE 

Polega na rozmowie z osobami na ulicy. Kierujemy naszą prośbę do przechodniów, zachęcając do 

wpłaty darowizny lub zadeklarowania stałych datków. Takie kampanie realizują z powodzeniem 

Greenpeace, Amnesty International, Wioski dziecięce, a także wiele małych odważnych organizacji. 

Zatrudniają do tego fundraiserów, którzy codziennie zbierają deklaracje lub pieniądze. To trudna 

praca. Jednak pomimo wielu uprzedzeń, jakie posiadamy, organizacje wykorzystujące tę metodę 

kontynuują ją w kolejnych miastach.

DIRECT DIALOG

Jeżeli mamy dobrą stronę, potrafimy komunikować się i skupić uwagę szerszej grupy darczyńców, 

warto wtedy pokusić się o system wpłat przez Internet. Działa to w formie szybkiej płatności – klikając 

na jeden przycisk, wybieramy bank, w którym mamy konto i już możemy wpłacać.

WPŁATY PRZEZ WWW

To wciąż niedoceniana metoda związana ze sponsoringiem, polega na uruchomieniu strony, którą 

codziennie odwiedzą tysiące osób, klikając potwierdzą swoją obecność i to będzie argument dla firm, 

aby chciały się pokazać ze swoją reklamą. Najlepszym przykładem był pajacyk.pl – kampania Polskiej 

Akcji Humanitarnej. Podobną prowadziła także fundacja kardiochirurgii prof. Religii. 

CLICK&DONATE



Jakie wydarzenie poruszy mieszkańców Twojej okolicy?

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Co zainteresuje ludzi?

Ile pieniędzy rocznie możemy poświęcić na kampanie fundraisingowe?

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Jakie mamy środki finansowe?

1

2

Jaka byłaby nasza prośba do darczyńców?

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Jak chcemy poprosić?3

A może konieczne jest, aby wszyscy się dowiedzieli o naszej działalności/ naszych 

potrzebach? Czy np. strona szkoły wspomina o potrzebach, czy tylko o sukcesach?

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Czy świat wie o naszych potrzebach?4
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Wyjątkowe wydarzenie, w którym wszyscy z otoczenia Waszej społeczności szkolnej (a także spoza 

niej) będą chcieli wziąć udział. Znamy takie wydarzenia jak „Dzień papieski”, „Wielka Orkiestra 

Świątecznej Pomocy”, kwesta na cmentarzach (artyści na Powązkach), Dni bezdomności, Zielony 

Mikołaj, Wyścig kaczek. Takie wydarzenia przyciągają uwagę i budują pozytywne relacja z osobami, 

które mogą wspomóc naszą sprawę.

WYDARZENIE SPECJALNE

Aby wybrać najlepszą metodę dla naszej placówki/ 
organizacji warto odpowiedzieć sobie na następujące 
pytania:“|

WYBÓR NAJLEPSZEJ METODY



Czy dzwonimy tylko kiedy mamy interes? Czy kontaktujemy się z rodzicami uczniów i 

uczennic mówiąc wyłącznie o problemach?

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Jak wykorzystujemy telefon w naszej pracy? 5

Do kogo możemy zadzwonić po wsparcie, a nie zrobiliśmy tego? Czy mamy kontakty 

do naszych absolwentów? Czy wiemy co robią? Kogo moglibyśmy poprosić o atrakcy-

jne przedmioty na aukcję? Kto mógłby uczestniczyć w naszych wydarzeniach fund-

raisingowych? 

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Kto może nam pomóc?6

Co możemy zrobić, aby po wypowiedzeniu nazwy naszej placówki do słuchawki 

padła odpowiedź „Cieszę się bardzo! Jak miło! Słucham”.

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Czy nasze rozmowy są miłe? 7

Czy znamy podmioty, organizacje w naszym otoczeniu społecznym, które mogłyby 

stać się partnerami do działań fundraisingowych?

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Z kim nawiązać partnerstwo? 8

W jakiej porze roku zrobić festyn? Z jakiej okazji możemy zorganizować wydarzenie 

specjalne? Czy nadchodzą wyjątkowe wydarzenia związane z historią szkoły lub 

kulturą naszego regionu?

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Kiedy najlepiej zorganizować różne wydarzenia?9

Czy jeżeli otrzymamy jakąś pomoc finansową, 
to ją przemnożymy czy skonsumujemy?10
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Darczyńca wie to najlepiej i być może ci powie. Podobny dylemat pojawia się, gdy nie wiemy, o ile kogoś poprosić. Taka 

sytuacja pojawia się, gdy nie ma informacji o darczyńcy lub go po prostu nie znamy. Tu należy pamiętać o zasadzie „proś o 

mało, a otrzymasz mało” – i nigdy jej nie stosować. Bo gdy prosisz o zbyt mało, możesz obrazić kogoś, jeśli poczuje, że jego 

hojność oceniono zbyt nisko. Lepiej więc już prosić o za dużo, bo grozi ci wtedy najwyżej tyle, że darczyńca słysząc 

wygórowaną kwotę, zacznie się serdecznie i głośno śmiać. Bądź na to gotowy i śmiej się razem z nim, a potem spytaj go, 

jaka kwota będzie bardziej odpowiednia.

1. O co prosić?

12

JEŚLI NIE WIESZ, O KTÓRĄ Z TYCH RZECZY PO-
PROSIĆ DARCZYŃCĘ, TO NIE ZGADUJ, TYLKO ZAPY-
TAJ GO, O CO CHCE BYĆ POPROSZONY. “|

O CO I JAK PROSIĆ?
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Błędem jest proszenie wszystkich wyłącznie o pieniądze. Dla niektórych wpłata gotówki nie wchodzi w grę, zwłaszcza jako 

pierwsza darowizna. Dadzą ci ją być może później, gdy się lepiej poznacie. Gdy więc widzisz, że ktoś nie ma ochoty lub możli-

wości pomocy pieniężnej, pamiętaj, że pełna lista form pomocy jest następująca:

Czas – to najdroższy z darów, bo nikt nie może zwiększyć liczby godzin w dobie, ani dni we własnym życiu. O ileż cennie-

jsza jest godzina burmistrza, posła czy sławnego aktora spędzona z podopiecznymi domu dziecka niż gdyby podarowali 

nam oni setki złotych?

Pieniądze – dobre wyjście dla tych, którzy nie mają dla nas czasu. Jednak zanim je dostaniesz, często będziesz musiał 

pokazać, że umiesz docenić także przysługi inne niż wpłata na konto. Jeśli nie znasz kwoty, o jaką masz poprosić, proś 

zawsze o 1% pensji netto. A najlepiej proś od razu o comiesięczne przelewy w tej wysokości.

Dary rzeczowe, czyli towary lub usługi – zwykle podarowywane przez producentów lub dystrybutorów o wiele chętniej 

niż gotówka.

Rada, rekomendacja lub informacja - Istnieje taka zasada: „gdy prosisz o radę, czasem dostaniesz pieniądze”. I na 

odwrót: zamiast pieniędzy możesz dostać wskazówkę, dokąd po nie iść. Przypomnij sobie, z jaką łatwością domokrążni 

sprzedawcy odkurzaczy, garnków i kosmetyków wyciskają z telefonów swoich klientów dziesiątki kontaktów. Dzięki nim 

budują sieć, która jest źródłem ich sukcesu. 

Ludzie – to znaczy ich czas i umiejętności. Na przykład nowojorski bank żywności – dostał w 2013 roku od Toyoty doradz-

two w zarządzaniu zamiast gotówki. „Kaizen zamiast czeku” – tak brzmiał tytuł artykułu o tej współpracy w New York 

Timesie

DZIAŁAMY PRAKTYCZNIE



Gdy mówimy o większych kwotach, to najlepiej prosić o wsparcie w warunkach nie typowo oficjalnych, np.: przy stole, w czasie 

wspólnego posiłku, w czasie zawodów sportowych  czy turnieju piłki nożnej. Tam, gdzie fundraiser nie jest oddzielony od 

darczyńcy biurkiem i gdy obie osoby się nie spieszą. Ogólnie chodzi o to, by spędzać czas z darczyńcami i mieć jak najwięcej

serdecznych relacji z ludźmi, którzy mogę przyłączyć się do sprawy, dla której działasz. Czasem pytanie o to, jak pracujesz, 

może zamienić się w pytanie o to, ile śniadań, obiadów i kolacji zjadłeś już z darczyńcami w tym miesiącu. 

Przy proszeniu o małe kwoty dialog z darczyńcami bywa prowadzony automatycznie, bez osobistego kontaktu – smsem, 

mailem, listem lub przez telefon. Nie ma tu możliwości osobistego dotarcia do każdego odbiorcy i trzeba zastąpić rozmowę 

dobrze napisanym listem czy życzliwą rozmową telefoniczną.

Pamiętajmy wreszcie o wytrwałości – zwłaszcza na początku każdej kampanii, większość próśb kończy się zwykle odmową, co 

może zniechęcać. Jeśli jednak analizujemy przyczyny odmowy i wyciągamy wnioski, aby udoskonalić kolejne prośby, to sukces 

nadejdzie wcześniej czy później.

Jeśli chcemy zwiększyć skuteczność, można poddać każdy list lub ofertę krytyce zespołu i wspólnie poszukać słabych stron. 
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2. Jak prosić?

• Opracuj misję i strategię rozwoju organizacji. 
• Stwórz mocne logo i serwis www. 
• Opracuj materiały promocyjne (ulotka, papeteria). 
• Miej Wielki Cel. 
• Poznaj konkurencję i określ swoje aspiracje. 
• Oblicz dokładny budżet kampanii. 
• Opracuj „test windy” i poćwicz go. 
• Znaj swoje mocne i słabe strony. 
• Pasjonuj się statystykami www i wynikami RSS   (Really 
Simple Syndication - Łatwa Dystrybucja Treści).  
• Bądź konkurencyjny. 
• Naucz się posługiwać wizytówką. 

“|
ZANIM ZACZNIESZ PROSIĆ 
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Odmowy – zrozum przyczynę i nie martw się

Każda prośba jest jak nasionko zasiane w ogródku darczyńcy. Niektóre kiełkują już po paru minutach, a innym zajmuje 

to całe lata. Ludzie mówią nam „nie”, bo zawsze jest jakiś powód. „Nie” zawiera zawsze sporo informacji i może – na 

przykład – znaczyć:

 – nie tobie, 

– nie dziś, 

– nie tutaj, 

– nie na ten cel, 

– nie w ten sposób, 

– nie taką kwotę, 

– nie jestem gotowy na decyzję, itd. 

Jeśli poznamy prawdziwą przyczynę odmowy, to przy kolejnej prośbie nie popełnimy tego samego błędu. Trzeba więc 

pozostawać w relacji z każdym, kto nam odmawia, bo po każdej odmowie jesteśmy bliżej sukcesu.

W dziękowaniu darczyńcom najlepiej stosować dwie zasady: 

1. dziękować niezwłocznie 

2. dziękować w sposób, jakiego się nie spodziewają.

Największy na świecie badacz fundraisingu, prof. Adrian Sargeant z Wielkiej Brytanii, badając kampa-

nie fundraisingowe sformułował konkluzję, że podziękowanie otrzymane później niż 48 godzin po 

dokonaniu wpłaty powoduje, że 4-krotnie spada szansa na kolejną wpłatę od tego darczyńcy. Musimy 

więc, dziękować szybko. 

Jak 

dziękować?

Mądry fundraiser ma podziękowania przygotowane do wysyłki jeszcze 
zanim kogokolwiek o coś poprosi. Warto też odejść od sztampy w 

podziękowaniach i postarać się stworzyć coś wyjątkowego w okazy-
waniu wdzięczności. I nie musi to oznaczać wielkich wydatków.



może warto zastanowić się czy któryś z przykładów nie możemy wykorzystać w naszych 
warunkach, czy nie znajdziemy do tego potencjału w naszej lokalnej społeczności, czy 
któryś pomysł nie pasuje do naszego celu fundraisingowego. 
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Twoi uczniowie są prawdopodobnie doskonałymi małymi aniołkami, ale ich rodzice potrzebują od 

czasu do czasu przerwy. Prowadzenie imprezy dla rodziców to doskonały sposób na spędzenie nocy 

z mamą i tatą z przyjaciółmi podczas zbierania pieniędzy na szkołę! Wszystko, co musisz zrobić, to 

pobrać niewielką kwotę i zorganizować zabawną noc z jedzeniem i napojami dla rodziców uczniów. 

Możesz nawet poprosić wolontariuszy o opiekę nad dziećmi, aby rodzice nie musieli płacić dodatko

wych pieniędzy za opiekunkę.

Gwizd! Nie bój się; to tylko twój kolejny pomysł na zbieranie funduszy w szkole! Nawiedzony dom to 

świetny sposób na zebranie pieniędzy dla szkoły. Zwróć się o pomoc do teatru z Twojej miejscowości 

i kilku “upiornych” ochotników, aby przebrali się za upiory, gobliny, czarownice i zombie. Następnie 

pobierz opłatę za wstęp dla członków społeczności, którzy myślą, że mogą przejść przez nawiedzony 

dom bez obaw. Sprzedawaj gorące kakao i jesienne smakołyki jako ustępstwa, aby zarobić dodat-

kowe pieniądze.

Prowadzenie wojny o pieniądze to jeden z najlepszych sposobów na zebranie dodatkowych pieniędzy 

na szkołę. Możesz ten pomysł obsługiwać przez cały rok, a to napędza małą klasową rywalizację. Na 

początku roku szkolnego lub semestru należy ustawić plastikowe pojemniki przed każdą klasą. 

Każdego ranka, gdy uczniowie wchodzą na zajęcia, po prostu upuszczają swoje zapasowe drobniaki 

do pojemników. Pierwszą klasą, która napełnia pojemnik aż do szczytu, jest zwycięzca wojny o grosze! 

Najlepszą rzeczą w tym zbiorze funduszy jest to, że działa on dla wszystkich grup wiekowych i klas.

PRZYKŁADOWE AKCJE
FUNDRAISINGOWE
prowadzone przez szkoły zagranicą

Może warto zastanowić się czy któryś z przykładów nie możemy wykorzystać w 

naszych warunkach, czy nie znajdziemy do tego potencjału w naszej lokalnej 

społeczności, czy któryś pomysł nie pasuje do naszego celu fundraisingowego. 

IMPREZA DLA RODZICÓW

HAUNTED HOUSE FUNDRAISER, czyli zbiórka w domu strachów

PENNY WARS, czyli wojna o grosze
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Przed świętami  wydaje się, że wszyscy są w szaleńczym pędzie, aby zdążyć kupić i zawinąć prezenty 

dla wszystkich na swojej liście. Możesz pomóc im wszystkim i zarobić trochę dodatkowych pieniędzy 

dla swojej szkoły lub organizacji edukacyjnej, oferując usługi pakowania prezentów. Możesz 

współpracować z lokalnym działem lub sklepem detalicznym lub oferować usługi pakowania 

prezentów w dobrze poruszanym (ale przestronnym) obszarze swojej szkoły. Oferuj dodatki, takie jak 

kokardy, wstążki i kartki z życzeniami, aby zarobić trochę dodatkowych pieniędzy. 

USŁUGI PAKOWANIA PREZENTÓW

Co roku przeciętna osoba wyrzuca średnio 7,5 par butów. Dlaczego nie zamienić tych butów w darow-

izny dla twojej szkoły? Wyeliminuj mnóstwo odpadów i zbieraj pieniądze podczas tego samego 

wydarzenia! To takie proste. Poszukaj firmy takiej jak Funds2Orgs, która odbierze darowane buty i 

prześle ci określoną kwotę na podstawie liczby przekazanych butów. Wybierz kilka miejsc w szkole i 

społeczności - uczniowie nie są jedynymi, którzy mogą wziąć udział w szkolnej zbiórce butów! - 

Uwaga! Jeśli nie obuwie, być może znajdziecie firmę, która odbierze inne rzeczy, wam już nie 

potrzebne, a które mogą przełożyć się na środki na profilaktykę w szkole.

BUTY DLA SZKOŁY

Gotowanie to idealny sposób na budowanie społeczności podczas wspaniałego posiłku. Zrekrutuj 

najlepszych kucharzy z Twojej szkoły od wielu nauczycieli, rodziców i wykładowców, aby ugotować 

chilli con carne na to wydarzenie (albo inną potrawę bliską waszym sercom). Następnie sprzedaj bilety 

i pozwól społeczności szkolnej zasmakować dania! Poproś uczestników, aby głosowali na to, które 

chili jest najlepsze, umieszczając głosy w wyznaczonym polu każdego chili, a Ty możesz uhonorować 

zwycięzcę trofeum, jednocześnie zbierając pieniądze dla swojej szkoły!

CHILI COOK-OFF

Pisanie listów to świetny sposób na zebranie pieniędzy na swoją sprawę, projekt lub wydarzenie. 

Możesz wysyłać listy z prośbą o ogólne darowizny, sponsoring, przedmioty na aukcjach charytaty-

wnych, czas na wolontariat i wiele więcej! Twoje listy powinny być autentyczne i osobiste. Zawsze 

zaczynaj od preferowanego imienia i nazwiska dawcy i staraj się odnosić do wszelkich przeszłych 

relacji lub darowizn. Możesz użyć listów, aby skierować ludzi do stron z ofertami internetowymi lub 

kampanii crowdfundingowej, ale powinieneś również dołączyć do listu kopertę z własnym adresem, 

aby zachęcić ludzi do wysyłania czeków (upewnij się, że darczyńcy nie wysyłają gotówki!).

PISANIE LISTÓW
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Zorganizuj wieczór ciekawostek i sprawdź wiedzę swoich uczniów. Zaplanuj pytania i zaaranżuj 

przestrzeń, aby przygotować grę (o charakterze terenowym). Możesz zorganizować imprezę w szkol-

nej auli, a nawet współpracować z lokalną restauracją. Jeśli firma jest zainteresowana darowiznami, 

zasugeruj część wpływów z zakupów uczestników wydarzenia na swoją szkołę. Promuj swoje 

wydarzenie z wyprzedzeniem i nalicz opłatę za uczestnictwo.

NOC CIEKAWOSTEK

Wiele szkół ma chodnik z kostki brukowej na swoim terenie, więc jest to idealne rozwiązanie do zbier-

ania pieniędzy i tworzenia wspomnień. Gdy uczniowie kończą szkołę, możesz sprzedawać 

cegiełki/kostki, któremogą być wygrawerowane z ich nazwiskami, datami ukończenia szkoły i tym, co 

chcieliby zostawić po sobie kolejnym pokoleniom. Ta zbiórka pieniędzy to doskonały sposób, aby 

uczniowie poczuli się częścią Twojej szkoły! Daje im to coś, na co warto zwrócić uwagę podczas 

wizyty w późniejszych latach.

FUNDUSZE Z CEGIEŁEK

Działaj!



Ciekawą stroną www, która oferuje szeroki przegląd funduszy grantowych jest eurodesk.pl. Istotne dla nas informacje znajdzie-

my w zakładce granty. Lista konkursów zawiera nazwę i krótki opis programu, nazwę fundatora i termin składania wniosków. 

Programy dotacyjne możemy przefiltrować przez jedną z 39 kategorii w których znajdują się m.in takie kategorie jak: absolwenci, 

aktywność społeczna, młodzież, kultura, nauczyciele, nauka języków, stypendia czy szkoła. W początku grudnia 2019 r. w samej 

tylko kategorii nauczyciele znajdowało się 36 aktualnie prowadzonych naborów na dofinansowanie projektów.

Strona eurodesk.pl jest zaprojektowana intuicyjnie. Posiada kilka dodatkowych zakładek, które są użyteczne dla osób przymier-

zających się do napisania projektu i przygotowania wniosku o jego dofinansowanie. Na stronie znajdziemy listę organizacji, które 

aktywnie pozyskują granty, a jednocześnie są otwarte na zawiązywanie partnerstw, będących w wielu konkursach dodatkowym 

atutem projektu. Dodatkowo możemy znaleźć informację o szkoleniach i poczytać o innych projektach w zakładce Inspiracje, 

będącej prawdziwą kopalnią dobrych praktyk.

Osoby działające na obszarach wiejskich powinny zainteresować się stroną witrynawiejska.org.pl. W zakładkach przed-

siębiorczość, dziedzictwo kulturowe i zwierzęta znajdują się informacje o konkursach na projekty w tych kategoriach. Serwisem 

godnym uwagi jest strona granty.pl. Dostęp do pełnej funkcjonalności jest płatny w formie abonamentu wykupywanego na 

wszystkie bądź na jedną z 16 kategorii. Właściciel serwisu umożliwia zakupienie abonamentu na okres od 2 do 6 miesięcy. W 

sieci możemy znaleźć mniej uporządkowane, ale ciekawe źródła informacji. Jednym z nich jest profil https://www.face-

book.com/konkursyNGO/

Witkac.pl oferujący m.in. przegląd konkursów Funduszu Sprawiedliwości i wielu innych funduszy, w tym kilkunastu dotacyjnych 

programów miast w tym te duże jak Warszawa, Wrocław, Poznań, Białystok, Bydgoszcz i Łódź oraz mniejsze miejscowości takie 

jak Ustka, Brzesko, Ełk czy Białogard. Łącznie witkac.pl obsługuje konkursy dotacyjne 144 podmiotów w tym 91 jednostek 

samorządu terytorialnego na szczeblu wojewódzkim, powiatowym i gminnym. W serwisie witkac.pl znajduje się zarówno termi-

narz i wyszukiwarka konkursów, jak i generatory wniosków w tym komplety dokumentów konkursowych udostępnionych przez 

grantodawców.

Mając już pewne rozeznanie w konkursach dotacyjnych możemy zacząć obserwować dedykowane strony instytucji prowadzą-

cych swoje programy grantowe instytucji publicznych i prywatnych. Konkursy ogłaszane są zwykle regularnie, każdego roku. Na 

stronie Narodowego Instytutu Wolności (https://www.niw.gov.pl/nasze-programy/) znajdziemy komplet informacji o 5 

programach.

Planując realizację mniejszych projektów, których budżet zamknie się w kwocie od kilku do  kilkunastu tysięcy złotych warto 

zwrócić uwagę na programy grantowe fundacji korporacyjnych. Fundacje Orlen (www.fundacja.orlen.pl), PZU (fundacja.pzu.pl), 

BGK (www.fundacja.bgk.pl), Santander (fundacja.santander.pl) Lotto (www.fundacjalotto.pl) i Tesco (www.fundacjatesco.pl) 

organizują coroczne konkursy lub mają na stałe otwarte ścieżki aplikowania o środki, z których można starać się o sfinansowanie 

najrozmaitszych inicjatyw. Wprawdzie w powyższych konkursach możemy aplikować o mniejsze środki niż np. w Funduszu 

Inicjatyw Obywatelskich, niemniej jednak stosunkowo proste procedury aplikowania i rozliczenia grantów stanowią pewną 

przeciwwagę.
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Najlepszym źródłem do szukania granów i dotacji jest Internet. W sieci można znaleźć kilka serwisów specjalizujących się w 

wyszukiwaniu konkursów dotacyjnych. Niestety żaden z nich nie obejmuje 100% wszystkich. Do najpopularniejszych stron 

należy portal organizacji pozarządowych ngo.pl. W zakładce „Fundusze” znajduje się obszerna i stale uzupełniana baza prow-

adzonych aktualnie naborów z całej Polski, prowadzonych zarówno przez instytucje publiczne jak i prywatnych fundatorów. 

Strona jest przejrzysta i funkcjonalna. Treści serwisu mogą generować nie tylko organizatorzy konkursów ale też redaktorzy 

strony, a nawet inne osoby, które chcą podzielić się informacją o możliwości uzyskania dofinansowania, przy czym w tym 

przypadku redakcja weryfikuje informacje przed ich publikacją. Taki sposób generowania informacji powoduje, że serwis jest 

bieżąco aktualizowany, szczególnie jeśli chodzi o najpopularniejsze konkursy.

Wydawca serwisu, chcąc ułatwić korzystanie z bazy udostępnia kilka narzędzi do selekcjonowania konkursów pod kontem 

ich dopasowania do naszych potrzeb. Zważywszy, że w początku grudnia 2019 r. ngo.pl identyfikował 152 aktualnie otwarte 

nabory, możliwość filtrowania pozwala to zaoszczędzić sporo czasu. Programy grantowe możemy filtrować ze względu na typ 

funduszu (np. centralny, marszałkowski, prywatny, unijny, zagraniczny itp.), ze względu na zakończenie naboru, ze względu na 

temat (np. technologie, wolontariat, kultura, sport, ochrona zdrowia, bezpieczeństwo, działalność lokalną itp.) oraz ze względu 

na odbiorców (np. osoby bezdomne, dzieci, osoby z niepełnosprawnościami, rodzinę czy organizacje pozarządowe). Serwis 

ngo.pl udostępna internautom wewnętrzną wyszukiwarkę pozwalającą na odnalezienie konkursów po wybranych frazach. 

Cenną funkcjonalnością strony jest baza wyników konkursów i archiwum zakończonych konkursów. Podsumowując ngo.pl 

jest jednym z najlepszych serwisów dotacyjnych pierwszego wyboru.

TO WARTO WIEDZIEĆ



Ciekawą stroną www, która oferuje szeroki przegląd funduszy grantowych jest eurodesk.pl. Istotne dla nas informacje znajdzie-

my w zakładce granty. Lista konkursów zawiera nazwę i krótki opis programu, nazwę fundatora i termin składania wniosków. 

Programy dotacyjne możemy przefiltrować przez jedną z 39 kategorii w których znajdują się m.in takie kategorie jak: absolwenci, 

aktywność społeczna, młodzież, kultura, nauczyciele, nauka języków, stypendia czy szkoła. W początku grudnia 2019 r. w samej 

tylko kategorii nauczyciele znajdowało się 36 aktualnie prowadzonych naborów na dofinansowanie projektów.

Strona eurodesk.pl jest zaprojektowana intuicyjnie. Posiada kilka dodatkowych zakładek, które są użyteczne dla osób przymier-

zających się do napisania projektu i przygotowania wniosku o jego dofinansowanie. Na stronie znajdziemy listę organizacji, które 

aktywnie pozyskują granty, a jednocześnie są otwarte na zawiązywanie partnerstw, będących w wielu konkursach dodatkowym 

atutem projektu. Dodatkowo możemy znaleźć informację o szkoleniach i poczytać o innych projektach w zakładce Inspiracje, 

będącej prawdziwą kopalnią dobrych praktyk.

Osoby działające na obszarach wiejskich powinny zainteresować się stroną witrynawiejska.org.pl. W zakładkach przed-

siębiorczość, dziedzictwo kulturowe i zwierzęta znajdują się informacje o konkursach na projekty w tych kategoriach. Serwisem 

godnym uwagi jest strona granty.pl. Dostęp do pełnej funkcjonalności jest płatny w formie abonamentu wykupywanego na 

wszystkie bądź na jedną z 16 kategorii. Właściciel serwisu umożliwia zakupienie abonamentu na okres od 2 do 6 miesięcy. W 

sieci możemy znaleźć mniej uporządkowane, ale ciekawe źródła informacji. Jednym z nich jest profil https://www.face-

book.com/konkursyNGO/

Witkac.pl oferujący m.in. przegląd konkursów Funduszu Sprawiedliwości i wielu innych funduszy, w tym kilkunastu dotacyjnych 

programów miast w tym te duże jak Warszawa, Wrocław, Poznań, Białystok, Bydgoszcz i Łódź oraz mniejsze miejscowości takie 

jak Ustka, Brzesko, Ełk czy Białogard. Łącznie witkac.pl obsługuje konkursy dotacyjne 144 podmiotów w tym 91 jednostek 

samorządu terytorialnego na szczeblu wojewódzkim, powiatowym i gminnym. W serwisie witkac.pl znajduje się zarówno termi-

narz i wyszukiwarka konkursów, jak i generatory wniosków w tym komplety dokumentów konkursowych udostępnionych przez 

grantodawców.

Mając już pewne rozeznanie w konkursach dotacyjnych możemy zacząć obserwować dedykowane strony instytucji prowadzą-

cych swoje programy grantowe instytucji publicznych i prywatnych. Konkursy ogłaszane są zwykle regularnie, każdego roku. Na 

stronie Narodowego Instytutu Wolności (https://www.niw.gov.pl/nasze-programy/) znajdziemy komplet informacji o 5 

programach.

Planując realizację mniejszych projektów, których budżet zamknie się w kwocie od kilku do  kilkunastu tysięcy złotych warto 

zwrócić uwagę na programy grantowe fundacji korporacyjnych. Fundacje Orlen (www.fundacja.orlen.pl), PZU (fundacja.pzu.pl), 

BGK (www.fundacja.bgk.pl), Santander (fundacja.santander.pl) Lotto (www.fundacjalotto.pl) i Tesco (www.fundacjatesco.pl) 

organizują coroczne konkursy lub mają na stałe otwarte ścieżki aplikowania o środki, z których można starać się o sfinansowanie 

najrozmaitszych inicjatyw. Wprawdzie w powyższych konkursach możemy aplikować o mniejsze środki niż np. w Funduszu 

Inicjatyw Obywatelskich, niemniej jednak stosunkowo proste procedury aplikowania i rozliczenia grantów stanowią pewną 

przeciwwagę.
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ale także mogą dotyczyć celów opartych o wartości szkolne:

- budowania koalicji na rzecz profilaktyki zdrowia psychicznego i realizację w jej ramach nowych działań w tym zakresie

- podnoszenie świadomości na temat wspólnoty, którą tworzy szkoła i tworzenie silnej społeczność

- wdrożenia aktywności społecznej uczniów i uczennic

- wpajania poczucia świadomości społecznej i moralnej.

Możesz pozyskać finansowanie na postawiony sobie cel poprzez:

1) Działania samodzielne placówki;

2) Działania wspólne z organizacjami pozarządowymi lub JST.

W obu opisanych powyżej podejściach możesz korzystać z różnego rodzaju grantów i dotacji. Należy tu wskazać, że jest to 

najczęstsza forma pozyskiwania środków na cele edukacyjne, wychowawcze i profilaktyczne w Polsce. Wynika to w dużej 

mierze z tego, że jako szkoła, z wielu narzędzi fundraisingowych korzystać nie możemy (np. charytatywny sms, payroll) lub 

realizujemy je na cele inne niż potrzeby naszej szkolnej społeczności i nie możemy z nich korzystać samodzielnie, tylko przy 

pośrednictwie organizacji pozarządowej (np. zbiórki pieniężne). Często forma podjętego działania będzie uzależniona od możli-

wości prawnych - niektóre programy przyjmują wyłącznie zgłoszenia od grup nieformalnych, osób fizycznych, choć najczęściej 

starać się o grant może organizacja pozarządowa lub jednostka samorządu terytorialnego.

Czasami, aby nasze działania nabrały większej skuteczności warto pomyśleć o przyciągnięciu zainteresowania mediów. Można 

w tym celu zastosować poniższy schemat pracy:

1. Wymyślenie atrakcyjnej nazwy i założenie strony internetowej akcji fundraisingowej.

2. Znalezienie znanych osób, które poprą inicjatywę.

3. Przygotowanie listu do mediów i załączników: materiałów informacyjnych –

statystyk, zdjęć. Ułatwienie dostępu do załączników przez umieszczenie

ich na stronie.

4. Media to potencjalni sponsorzy/partnerzy – należy złożyć im ofertę. Warto

zaprzyjaźnić się z odpowiednią osobą w redakcji i być cierpliwym.

5. Podziękowanie za odpowiedź nawet wtedy, gdy jest odmowna.
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Rosnące potrzeby w zakresie rozwoju potencjału placówek oświa-

towych w Polsce, a także zwiększająca się liczba wyzwań zarówno 

edukacyjnych, jak i wychowawczo- profilaktycznych jakie stoją przed 

współczesną szkołą, wymuszają rozpoczęcie szeroko rozumianego 

fundraisingu szkolnego.

Do tej pory w Polsce sytuacja dotycząca finansowania działań 

podmiotów oświatowych jest w dużej części zależna od środków 

przekazywanych zgodnie z przepisami prawnymi w zakresie finanso-

wania oświaty, w tym także zadań wychowawczo-profilaktycznych. 

Niestety, jak wskazują badania przeprowadzone w ostatnich latach 

oraz analizy budżetów szkół, środki te są często niewystarczające do 

realizacji wszystkich zadań i nie mobilizują do podejmowania nowych 

działań na rzecz ucznia/ uczennicy.

SPECYFIKA SZKOLNA

- uzupełnienie niewystarczającego budżetu szkoły na wdrażanie innowacji, 
uzupełnianie wyposażenia, itp.
- realizacja nowych działań w szkole, w tym: zajęcia pozalekcyjne
- realizacja dodatkowych projektów rozwijających kompetencje uczniów i uczennic 
wykraczające poza standardowe zajęcia lekcyjne
- rozwój dodatkowych klubów w szkole, np. Szkolne Kluby Liderów Myślenia Pozytyw-
nego, Kluby Wolontariatu, Samorządy Uczniowskie i inne
- pomoc dla konkretnego ucznia lub grupy uczniów,

“|
CELEM DZIAŁAŃ FUNDRAISINGU SZKOLNEGO MOŻE BYĆ



ale także mogą dotyczyć celów opartych o wartości szkolne:

- budowania koalicji na rzecz profilaktyki zdrowia psychicznego i realizację w jej ramach nowych działań w tym zakresie

- podnoszenie świadomości na temat wspólnoty, którą tworzy szkoła i tworzenie silnej społeczność

- wdrożenia aktywności społecznej uczniów i uczennic

- wpajania poczucia świadomości społecznej i moralnej.

Możesz pozyskać finansowanie na postawiony sobie cel poprzez:

1) Działania samodzielne placówki;

2) Działania wspólne z organizacjami pozarządowymi lub JST.

W obu opisanych powyżej podejściach możesz korzystać z różnego rodzaju grantów i dotacji. Należy tu wskazać, że jest to 

najczęstsza forma pozyskiwania środków na cele edukacyjne, wychowawcze i profilaktyczne w Polsce. Wynika to w dużej 

mierze z tego, że jako szkoła, z wielu narzędzi fundraisingowych korzystać nie możemy (np. charytatywny sms, payroll) lub 

realizujemy je na cele inne niż potrzeby naszej szkolnej społeczności i nie możemy z nich korzystać samodzielnie, tylko przy 

pośrednictwie organizacji pozarządowej (np. zbiórki pieniężne). Często forma podjętego działania będzie uzależniona od możli-

wości prawnych - niektóre programy przyjmują wyłącznie zgłoszenia od grup nieformalnych, osób fizycznych, choć najczęściej 

starać się o grant może organizacja pozarządowa lub jednostka samorządu terytorialnego.

Czasami, aby nasze działania nabrały większej skuteczności warto pomyśleć o przyciągnięciu zainteresowania mediów. Można 

w tym celu zastosować poniższy schemat pracy:

1. Wymyślenie atrakcyjnej nazwy i założenie strony internetowej akcji fundraisingowej.

2. Znalezienie znanych osób, które poprą inicjatywę.

3. Przygotowanie listu do mediów i załączników: materiałów informacyjnych –

statystyk, zdjęć. Ułatwienie dostępu do załączników przez umieszczenie

ich na stronie.

4. Media to potencjalni sponsorzy/partnerzy – należy złożyć im ofertę. Warto

zaprzyjaźnić się z odpowiednią osobą w redakcji i być cierpliwym.

5. Podziękowanie za odpowiedź nawet wtedy, gdy jest odmowna.
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WSPARCIE LOKALNYCH MEDIÓW MOŻE BYĆ DLA NAS DOBRYM 
“NAPĘDEM” DO DZIAŁANIA I POZYSKANIA WIĘKSZYCH FUNDUSZY 
POPRZEZ WIĘKSZE DOTARCIE Z INFORMACJĄ DO SPOŁECZNOŚCI 
LOKALNEJ.
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Przed rozpoczęciem działań związanych z pozyskiwaniem funduszy ważne jest, aby 

określić cel / cele. Powinny być one rozumiane przez wszystkie strony zaangażowane 

w proces fundraisingowy. Ważne! Osiągnięty dochód musi zostać użyty dokładnie na 

wskazane na początku cele, co oznacza, że wszelkie wpływy z podejmowanych 

działań związane z pozyskiwaniem funduszy powinny być wydawane zgodnie z 

kierunkami, jakie przedstawiliśmy zespołowi odpowiedzialnemu za fundraising oraz 

osobom/ firmom/ itp. od których pozyskaliśmy środki.

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Określ cel / cele pozyskiwania funduszy1

Ze względu na obszar w jakim chcemy i planujemy pozyskiwać środki, a także na 

specyfikę wizerunku placówek oświatowych, należy brać pod uwagę jakie metody i 

formy fundraisingu wdrażamy i z kim współpracujemy. W tym zakresie powinniśy być 

także spójni z wartościami i celami wychowawczo-profilaktycznymi, np.:

1) jeśli mamy w celach programu wychowawczo-profilaktycznego zapis o wdraża-

niu zdrowego odżywiania i chcemy edukować o jego ważności dla człowieka i jego 

zdrowia, nie powinniśmy zbierać środków poprzez np. sprzedaż batoników i 

chipsów, ale zamiast tego możemy zorganizować rodzinne warsztaty “Jak zrobić 

zdrowy śniadaniowy box do szkoły”.

2) jeśli mamy w celach programu wychowawczo-profilaktycznego zapis o zachę-

caniu dzieci i młodzieży do aktywności fizycznej, możemy zorganizować bieg na 

rzecz klubu sportowego działającego przy szkole

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Określ stosowność metod fundraisingowych i ich 
zgodność ze szkolnymi celami działań 
wychowawczo-profilaktycznych

2
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W strategii przeanalizuj różne formy fundraisingu i zastanów się, jak możesz je wyko-

rzystać w swoich działaniach. Możesz pomyśleć o niestandardowych pomysłach i 

wyjściu poza dotychczas wykorzystywane formy.

Pamiętaj, że w ramach fundraisingu możesz prosić o:

a) środki finansowe

b) wsparcie rzeczowe

c) usługi

d) kontakty

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Określ rodzaje działań 5
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Środki zbierane w czasie akcji fundraisingowych powinny być dzielone zgodnie z 

zasadami równości i nie faworyzować tylko określonych grup społecznych, wyznanio-

wych czy być zależne od płci. Należy pamiętać o potrzebach jakie mają różni przedst-

awiciele społeczności szkolnej w zakresie profilaktyki na terenie szkoły. Nad równ-

ością dystrybucji środków czuwa Dyrektor Szkoły, który powinien w tym zakresie być 

obiektywny i bezstronny, np. zbieramy środki na zajęcia teatralne dla uczniów z 

potrzebami ćwiczenia pewności siebie i walki z nieśmiałością, ale także na zajęcia 

dotyczące profilaktyki zdrowego stylu życia u sportowców.

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Zapewnienie równości w dystrybucji środków3

Stały monitoring i ewentualne korzystanie z porad prawnych i księgowych w zakresie 

fundraisingu jest niezbędne dla zachowania poprawności działania i prowadzenia go 

zgodnie z wytycznymi prawnymi obowiązującymi w prawie polskim.

Należy tu zaznaczyć, że najważniejsze wskazówki w tym zakresie znajdziemy w 

przepisach dotyczących: budowania partnerstw publiczno-prywatnych, darowizn, 

zasad sponsoringu, ustawie o rachunkowości, ustawie prawo oświatowe i właściwych 

rozporządzeniach Ministra Edukacji Narodowej, Ustawie o przeciwdziałaniu 

narkomanii i alkoholizmowi, przepisach dotyczących zasad prowadzenia działalności 

gospodarczej, przepisach dotyczących działania fundacji i stowarzyszeń. 

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Monitoruj przepisy prawne4

Samodzielne przygotowanie efektywnej strategii fundraisingowej dla szkoły jest 
praktycznie niemożliwe. Zorganizujcie zespół chętnych i kreatywnych osób, o różnych 
poglądach i doświadczeniach - różnorodność perspektyw to prawdziwy klucz do 
sukcesu w tym procesie.“|

PRZYGOTOWANIE STRATEGII
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Pamiętaj o planie B! W fundraisingu nie można mieć 100% pewności i często może się 

okazać, że nasz pierwszy pomysł z jakiś względów nie przynosi takiego rezultatu 

jakiego oczekujemy i co wtedy? Nie poddajemy się, tylko spoglądamy na plan B, albo 

na bieżąco wdrażamy zmiany w naszych pomysłach. Ważne, że w fundraisingu nie ma 

zbyt szalonych pomysłów, póki mieszczą się one w strefie na jaką zezwala nam prawo. 

Stwórz sobie spis akcji/ pomysłów jakie teraz wydają Ci się całkiem szalone i niemoż-

liwe do zrealizowania. Może się okazać, że za jakiś czas to właśnie dzięki temu spisowi 

pomysłów zrobisz najlepszą szkolną akcję fundraisingową.

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Określ cel / cele pozyskiwania funduszy6

W zakresie działań fundraisingowych obowiązuje transparentność finansowa, więc 

musisz pamiętać o udostępnianiu danych z działań fundraisingowych. Warto także 

prowadzić wewnętrzne raportowanie i szczegółową dokumentację

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Określ zasady rozliczeń i sprawozdawczości z działań7

Przemyśl z kim Twoja szkoła współpracuje, kto znajduje się w otoczeniu szkoły. 

Pamiętaj o rodzicach i absolwentach swojej szkoły. Zastanów się z kim nowym może-

cie rozpocząć wspólne działania, do kogo możesz zwrócić się o pomoc. Wskaż 

organizacje lub osoby, które mogą nie tylko stać się Twoimi darczyńcami/ sponsora-

mi, ale także o tych, którzy mogą Cię wesprzeć w realizacji działań fundraisingowych. 

Fundraising to współdziałania oparte o zbudowane dobre relacje.

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Wskaż osoby/ instytucje, które będą wspierać działania 
fundraisingowe i opisz zakres ich działania8

Opisz zasoby szkolne w następujących kategoriach:

Potencjał społeczny- nasza kadra, jej kompetencje, zainteresowania, mocne 

strony, potencjał naszych uczniów i uczennic, potencjał jaki mamy w rodzinach 

naszych podopiecznych.

Doświadczenia w pozyskiwaniu środków finansowych.

Doświadczenie w działaniach partnerskich.

Zasoby rzeczowe- sale, komputery, drukarki itp.

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________

Zrób analizę zasobów, jakie posiada Twoja szkoła9



np. “Miliony dla uśmiechu” 

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Nazwa Twojej kampanii 

 np. zebrać 1 000 000 zł do 1.12.2014  

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Cele finansowe (suma – termin)

np. powiększenie bazy danych darczyńców o 5000 nowych nazwisk, 50 publikacji w mediach, 

500 nowych fanów na Facebooku, zbadanie efektywności zbierania funduszy poprzez testamenty  

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Cele niefinansowe

Z jakim wieloletnim celem strategicznym organizacji związana jest kampania?   

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Wieloletni cel strategiczny
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SCHEMAT PLANU
KAMPANII FUNDRAISINGOWEJ



Na czym polegają działania fundraisingowe składające się na kampanię?  

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Działania fundraisingowe

Kto, gdzie i kiedy będzie je prowadził?

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Streszczenie harmonogramu

Jakimi metodami będzie prowadzona komunikacja z darczyńcami?  

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Komunikacja z darczyńcami

Określenie grup docelowych, oczekiwanej średniej kwoty i liczby darczyńców dla każdej z grup (ten punkt 

można przedstawić w formie piramidy)

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Grupy docelowe

 Jakie są korzyści dla darczyńców, którzy wezmą udział w kampanii?

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

 Korzyści dla darczyńców

Jakie zasoby organizacji zostaną wykorzystane?  

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Zasoby organizacji
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Czyje wsparcie jest konieczne i w jakim wymiarze?   

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Konieczne wsparcie

Jakie doświadczenie ma placówka w podobnych działaniach? 

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Dotychczasowe doświadczenia

Określenie daty osiągnięcia rentowności kampanii  Pełny harmonogram i terminarz działań 

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Prognoza terminu „break even” 

Analiza ryzyka i środki zabezpieczające wykonalność (tu jest miejsce na analizę SWOT)   

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Analiza ryzyka

Opis jak bedzie sprawdzane wykonanie zaplanowanych celów  

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Monitoring i ewaluacja  

Budżet kampanii z uwzględnieniem pełnych kosztów czasu pracy zaangażowanych osób i innych kosztów 

niefinansowych oraz terminarza płatności. Należy uwzględnić także koszty podziękowań.  Wyliczenie 

zakładanego wskaźnika stopy zwrotu z inwestycji (%)  

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

Budżet kampanii
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MIĘDZYNARODOWA 
DEKLARACJA 
Zasad Etycznych w Fundraisingu
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Fundraiserzy pracują na różnych obszarach, w wielu krajach i w różnych okolicznościach, ale wspólnie uznają pewne funda-

mentalne wartości i zasady: pracują, by wprowadzać zmiany, pomagać innym i chronić to, co wartościowe, a przez to uczynić 

świat lepszym. Dla osiągnięcia tych celów fundraiserzy stale udoskonalają swoją pracę.

Celem Deklaracji Zasad Etycznych w Fundraisingu jest wspieranie rozwoju światowej wspólnoty fundraisingowej dążącej do 

odpowiedzialnego i przejrzystego gospodarowania funduszami i do skuteczności w działaniu. W tej Deklaracji pragniemy 

przedstawić to, co łączy nas w metodach wykonywania naszych zadań. W wielu krajach funkcjonują już zasady działalności 

fundraisingowej, a przesłaniem niniejszego dokumentu jest unifikacja światowej wspólnoty fundraisingowej poprzez stworze-

nie jednej, uniwersalnej deklaracji podstawowych zasad, których należy przestrzegać. Przyjęcie tej Deklaracji nie oznacza 

konieczności porzucenia dotychczas obowiązujących standardów i norm, lecz jest wyrazem dążenia do wspólnego rozumie-

nia fundamentalnych norm fundraisingu na całym świecie.

Deklaracja ta, stosowana w różnych środowiskach kulturowych, może stanowić wskazówkę dla tych, którzy zaczynają 

przenosić sprawdzone wzorce na nowo rozwijające się rynki. Ukazuje również alternatywę dla tych lokalnych zwyczajów, 

które wymagają poprawy. Stosowanie tej Deklaracji będzie również sprzyjać rozwojowi wspólnego dobra, jakim jest społec-

zne zaufanie do organizacji pozarządowych i zniechęcać fundraiserów do szukania osobistych korzyści kosztem darczyńców.

W akapicie 5. Deklaracji słowa takie jak będą i muszą zostały użyte celowo dla wyrażenia bezwzględnego wymogu, a słowo 

powinni dla wyrażenia tego, co jest pożądaną normą w działaniach wszystkich organizacji popierających tę Deklarację. Fund-

raiserzy podlegają różnym systemom prawnym i muszą stosować się do tego systemu prawnego, w którym działają. Oczeku-

je się jednak, iż fundraiserzy przestrzegający zasad Deklaracji będą stosować najbardziej rygorystyczną interpretację prawa i 

Kodeksu Etycznego ich własnego stowarzyszenia w odniesieniu do każdego działania, bez względu na fakt, jakiej jurysdykcji 

działanie to podlega.

PIĘĆ UNIWERSALNYCH ZASAD

Pięć ważnych zasad w działalności fundraisera to:

Uczciwość: Fundraiserzy powinni zawsze działać uczciwie i chronić zaufanie społeczne oraz dbać, aby ich darczyńcy i 

beneficjenci nie byli wprowadzani w błąd.

Szacunek: Fundraiserzy powinni zawsze działać z szacunkiem dla ich zawodu i ich organizacji oraz z szacunkiem dla 

darczyńców i beneficjentów.

Konsekwencja: Fundraiserzy będą działać w sposób jawny, mając na względzie zaufanie społeczne. Powinni ujawniać istnie-

jące lub potencjalne konflikty interesów i unikać niewłaściwego postępowania w sferze osobistej i zawodowej.

Empatia: Fundraiserzy będą promowali dzieło, dla którego pracują i zachęcali innych do angażowania się w to dzieło oraz do 

stosowania tych samych zawodowych standardów. Powinni szanować prywatność, wolność wyboru i różnorodność we 

wszelkich jej formach.

Przejrzystość: Fundraiserzy powinni sporządzać przejrzyste sprawozdania ze swej pracy, prezentując w sposób dokładny i 

zrozumiały zasady gospodarowania darowiznami oraz poniesione koszty i wydatki. 

ZASADY FUNDRAISINGU



STANDARDY DZIAŁALNOŚCI

Fundraiserzy podlegają różnym systemom prawnym i muszą stosować się do systemu prawnego, w którym działają. Oczekuje 

się jednak, iż Fundraiserzy przestrzegający standardów działalności, powinni przede wszystkim stosować się do najbardziej 

rygorystycznej interpretacji prawa i Kodeksu Etycznego ich własnego Stowarzyszenia w odniesieniu do każdego działania, bez 

względu na fakt, jakiej jurysdykcji działanie to podlega.

 1. Odpowiedzialność fundraiserów odnośnie darowizn:

– Darowizny powinny być przyjmowane pod warunkiem, że są dobrowolne, zgodne z celami organizacji i nie powodują zbyt 

wysokich kosztów wynikających z przyjęcia darowizny.

– Fundusze będą wydawane w zgodzie z życzeniami darczyńcy, o ile darczyńca wyraził swoje życzenie w tym względzie.

– Fundusze nie będą zbierane dla osobistych korzyści finansowych fundraisera lub osób działających w organizacji, dla której 

fundraiser pracuje.

– Fundusze będą zbierane z uwagą i poszanowaniem wolnej woli darczyńcy, bez użycia nacisku, nękania, zastraszania lub 

przymusu.

2. Relacja z udziałowcami (darczyńcami, beneficjentami i pracodawcami):

– Fundraiserzy odpowiadają przed udziałowcami, w tym darczyńcami, beneficjentami i pracodawcami.

– Fundraiserzy będą respektować prawa darczyńców poprzez dostarczanie im aktualnych informacji o tym, jak darowizny 

zostają wykorzystane, oraz szanując prywatność i biorąc pod uwagę życzenia darczyńców w tym względzie.

– Fundraiserzy będą szanować beneficjentów i nie będą wykorzystywać takich technik fundraisingu, które mogłyby naruszyć 

ich godność.

– Fundraiserzy będą pracować z dostawcami lub pośrednikami według tych samych standardów, które obowiązują w ich 

organizacji. Dołożą wszelkich starań, aby uniemożliwić dostawcom uzyskiwanie nieuzasadnionych korzyści z tytułu 

współpracy z organizacją.

3. Odpowiedzialność za łączność, marketing i udostępnianie informacji:

– Fundraiserzy będą podawać do wiadomości publicznej jedynie te informacje, które są dokładne, prawdziwe i 

jednoznaczne oraz nie naruszają dobrego imienia i godności beneficjentów.

– Fundraiserzy nie będą podawali do wiadomości publicznej informacji sugerujących, że działalność fundraisingowa nie 

generuje kosztów administracyjnych. Fundraiserzy będą wyrażać swój sprzeciw wobec organizacji sugerujących, iż działal-

ność fundraisingowa jest prowadzona bez kosztów administracyjnych.

– Fundraiserzy zapewnią rzetelność informacji dotyczących sposobów wykorzystywania zebranych funduszy i nie będą 

dopuszczać do niedoszacowania lub zawyżania tych wyliczeń.

– Fundraiserzy będą zawsze chronić dane osobowe i przestrzegać przepisów związanych z ochroną tych danych.

– Fundraiserzy będą kierować się zasadą, iż informacje dotyczące darczyńców zebrane przez organizację lub w jej imieniu 

będą przez nią przetwarzane zgodnie z ustawą o ochronie danych osobowych.

– Życzenia darczyńców dotyczące usunięcia ich danych z list i baz danych będą realizowane niezwłocznie.

4. Raporty z zarządzania, finanse i koszty fundraisingu.

– Fundraiserzy ręczą za to, że wszystkie transakcje związane ze zbieranie funduszy oraz księgowanie i raporty, za które odpo-

wiadają będą przejrzyste i jednoznaczne. Rozliczenie pracy fundraisera jest możliwe i wykonalne w każdym momencie.

– Będą oni zachęcali swoje organizacje do przedstawiania raportów księgowych według standardów narodowych i 

między-narodowych.

– Fundraiserzy będą przedstawiali szczegółowe roczne raporty wszystkim udziałowcom w odpowiednim czasie, lub będą 

zachęcali swoje organizacje, aby to czyniły.

– Fundraiserzy będą ujawniać udziałowcom poniesione koszty fundraisingu oraz opłaty i inne wydatki, a także zasady 

rozporządzania nimi i umieszczania ich na lokatach.

– Ustalenia dotyczące wynagrodzenia fundraisera będą ujawniane pracodawcom, darczyńcom i beneficjentom na każde 

żądanie.
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5. Płatności i rekompensata

– Fundraiserzy będą pracować w charakterze wolontariuszy lub będą otrzymywać pensje albo inne z góry określone 

wynagrodzenie. Fundraiserzy nie powinni zgadzać się na wynagrodzenie ani prowizje oparte na obliczaniu procentu od 

zebranych funduszy. 

– Niedopuszczalnym jest przyjmowanie przez fundraiserów korzyści finansowych w wyniku decyzji, jakie podejmują w 

imieniu organizacji.

– Zawierając umowy lub transakcje z dostawcami dóbr i usług, fundraiserzy nie będą oczekiwać ani przyjmować od nich 

wynagrodzenia, gotówką ani w żadnej innej formie.

– Kryteria określające wynagrodzenie za działalność fundraisera muszą zostać uzgodnione wcześniej i nie powinny być 

oparte na procentach od zebranych funduszy.

6. Zgodność z prawem narodowym

– Fundraiserzy nie będą podejmować współpracy, jeśli organizacje, dla których pracują nie będą działały zgodnie z 

prawem cywilnym, karnym, handlowym, narodowym lub międzynarodowym.

– Fundraiserzy nie będą angażować się w działalność będącą w konflikcie z prawem narodowym i międzynarodowym. 

Będą unikali jakiegokolwiek podejrzenia o czyny karalne lub o nieprofesjonalne zachowanie.
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Dziękujemy
za zapoznanie 
się z publikacją

Powodzenia 
w Waszych
przedsięwzięciach!
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