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PROGRAM SZKOLENIA

Aktywnie i dobrze — aktywno$¢ obywatelska na rzecz

Projelt domoéw dziecka
szkolenie: Pozyskiwanie sSrodkow - fundraising
Organizator: Stowarzyszenie Rodzina Kolpinga ,Klub Celtycki

(portal www.domydziecka.org)

Data i miejsce 17-18.09.2015r., Krakéw, ul. Zutowska 51

szkolenia:
Czas: 17.09.2015 w godz.: 10:00-18:00
18.09.2015 w godz.: 9:00-17:00
17.09.2015, w godz.: 10:00-18:00

10.00-11.15 Zajecia

11.15-11.30 Przerwa kawowa
11.30-13.00 Zajecia

13.00-13.45 Obiad
13.45-15.00 Zajecia

15.00-15.30 Przerwa kawowa

15.30-18.0 Zajecia ( w trakcie przerwa)

18.00 Zakonczenie
18.09.2015, w godz.: 9:00-17:00
8.00 Sniadanie

9.00-11.00 Zajecia

11.00-11.15 Przerwa kawowa
11.15-13.00 Zajecia

13.00-13.45 Obiad

13.45-15.15 Zajecia

15.15-15.30 Przerwa kawowa
15.30-17.00 Zajecia

17.00 Zakoniczenie

Projekt wspotfinansowany w ramach Programu Fundusz Inicjatyw Obywatelskich
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Cze¢s¢ I: PODSTAWY I NARZEDZIA FUNDRAISINGU

Cel szkolenia:

Wiedza: zasady skutecznego pozyskiwania funduszy na prowadzenie dziatalnosci.

Umiejetnosci: Planowanie fundraisingu, uktadanie relacji z fundraiserem, angazowanie calego zespohu
organizacji i jej otoczenia w budowanie relacji z darczyncami, budowanie oferty sponsorskiej.
Postawy: akceptacja dla inwestycji w stabilnos¢ finansowa, nastawienie na relacje z ludzmi,
proaktywnos¢ w kwestiach ekonomicznych, postawa partnerska wobec darczyncéw i sponsorow.
Rezultaty szkolenia:

Uczestnicy beda potrafili wykona¢ kilka prostych dziatan podnoszacych potencjal fundraisingowy
instytucji, stosowa¢ zasade dywersyfikacji zrdodel przychodow, bedg rozumieli zasady pracy
fundraisera 1 warunki jego sukcesu, poznaja ponad 30 metod zbierania funduszy oraz zorganizowac
sobie regularng prace z darczyncami i sponsorami.

Dzien 1 - PODSTAWY FUNDRAISINGU

Fundraising — inwestycje w filantropie, na ktore sta¢ kazdego

Zdobywanie funduszy — jak rozpocza¢ pierwsze kroki w strone systemu dajacego staty doplyw
funduszy?

Specyfika zawodu fundraisera — kto si¢ nadaje do tej pracy i jak jg zorganizowac? Jak wykorzystaé
zapal wolontariuszy, gdy nie sta¢ nas na pracownikow etatowych?

Misja i wizja organizacji — jak zamienic¢ je w fundamenty stabilno$ci finansowej?

Test igly — jak pokonac opér przed proszeniem?

Komunikacja z darczyncami indywidualnymi — co decyduje o sukcesie prosb?

Jak w p6t minuty zamieni¢ obcg osobe w darczynce? — test windy i1 konkurs z nagroda

Jak wizerunek przektada si¢ na pienigdze?

Zdrowe finanse organizacji — jak dywersyfikowaé, stabilizowa¢ 1 powickszaé budzet
z roku na rok

. Skuteczny fundraiser — warunki powodzenia

. 30 metod finansowania organizacji — arsenat metod fundraisingowych i przyktady ich zastosowania.
. Kodeks etyczny fundraisera — jak uczciwie zarzadza¢ finansami.

. Pytania, podsumowanie.

Czes¢ 11: SPONSORING

Cele szkolenia:

Uczestnicy poznaja zasady pozyskiwania sponsoréw w srodowisku lokalnym oraz budowania z nimi
trwatych i etycznych relacji opartych na obustronnym zaangazowaniu. Znajomo$¢ zasad komunikacji
z firmami (telefon, rozmowa, korespondencja), nauczenie uczestnikoéw zasad konstruowania dobrych
ofert, zapoznanie uczestnikoOw z najlepszymi wzorami wspolpracy ze sponsorami.

Rezultaty: Uczestnicy bedg potrafili stworzy¢ liste potencjalnych sponsoréw i napisa¢ dla nich oferte.
Naucza si¢ panowania nad stresem w kontakcie osobistym, prowadzenia rozméw i zawierania
partnerstw oraz podtrzymywania i poglgbiania relacji z firmami. Beda znali zasady etyczne
obowigzujace przy wspotpracy z biznesem.

Dzien 2: WARSZTAT KOMUNIKACJI Z DARCZYNCAMI

Kim sg sponsorzy i czego oczekuja — jak unikng¢ prosb skazanych na niepowodzenie i dziataé
skutecznie?

Zanim zaczniesz prosi¢ — przygotowania do sktadania ofert

Portale spotecznosciowe i biznesowe jako zrédto wiedzy o sponsorach

Jak tanio i skutecznie poprawi¢ wizerunek organizacji?

Co powinna zawiera¢ oferta wspotpracy?

Miniwarsztat 1:jak uméwic si¢ na spotkanie — rozmowa telefoniczna

Miniwarsztat 2: idziemy po pienigdze! — rozmowa w gabinecie

Pytania i odpowiedzi
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