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WSTEP: DLACZEGO POTRZEBUJESZ 4 ETAPOW

ETAP 1: STRATEGIA FUNDRAISINGOWA

ETAP 2: KAMPANIA FUNDRAISINGOWA

ETAP 3: BUDOWANIE LOJALNOSCI DARCZYNCOW

ETAP 4: KLUB REGULARNYCH DARCZYNCOW
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STRATEGIA FUNDRAISINGOWA - FUNDAMENT
— Wyznaczenie celow i priorytetow
— Audyt stabych i silnych stron + plan naprawy

— Plan dziatan fundraisingowych na 12 miesiecy

KAMPANIA FUNDRAISINGOWA -
BUDOWANIE BAZY DARCZYNCOW

— Stworz profil idealnego darczyncy
— Zaplanuj kanaty dotarcia

— Przygotuj kreacje i landing page

BUDOWANIE LOJALNOSCI -
ZATRZYMANIE DARCZYNCOW

— Zaplanuj sciezke komunikacji po darowiznie
— Prowadz baze darczyncow w CRM, monitoruj

— Regularnie komunikuj sie z baza

KLUB REGULARNYCH DARCZYNCOW -
STALE PRZYCHODY CO MIESIAC

— Stworz oferte Klubu Regularnych Darczyncow
— Zaprojektuj kampanie zapraszajgca do Klubu

— Wprowadz mozliwosc¢ cyklicznych wptat online



Wstep: Dlaczzgf() ,
potrzebujesz 4 etapow,
a nie jecnej zDorki

Wyobraz sobie, ze Twoja organizacja co miesigc otrzymuje setki regularnych
wptat: po 30, 50, czasem 100 zt. Bez stresu, bez ciggtego proszenia, bez
uzaleznienia od jednorazowych akcji.

Po prostu: state, przewidywalne przychody co miesiac, ktére pozwalajag Ci
planowac budzet, rozwija¢ dziatania i spa¢ spokojnie.

Masz juz baze regularnych darczyncéw. Budujesz z nimi relacje. Wiesz, ile
pieniedzy przyniesie Ci ta baza darczyncéw w ciggu najblizszych 12 miesiecy.

Przyktad:

500 regularnych darczyncow wptacajacych srednio 50 zt miesiecznie
= 300 000 zt rocznie przychodu dla Twojej NGO.

To realne. Ale nie dzieje sie samo i od razu.

Wiele NGO szuka jednego magicznego triku, ktoéry rozwiagze ich problemy
finansowe: jednej zbiérki, dobrego emaila, jednej firmy, ktéra przekaze duze
pienigdze. Ale fundraising to nie jeden trik. To PROCES oparty na 4
powigzanych ze sobg krokach. On pozwoli zbudowac stabilne, przewidywalne
finansowanie Twojej NGO. To strategia, ktora przyniesie dtugofalowy efekt na
lata, a nie jednorazowy zastrzyk pieniedzy.

Te 4 etapy dziatajg jak naczynia potgczone - kazdy z nich opiera sie na
poprzednim i prowadzi do kolejnego. Jesli pominiesz ktorys z krokéw, system
sie sypie. Jesli zastosujesz wszystkie - budujesz stabilnos¢, spokdj i przychody
finansowe, ktoére rosng z roku na rok.






Liap 1

STRATEGIA
FUNDRAISINGOWA -
FUNDAMENT SYSTEMU

Potrzeba:

Wielu lideréw NGO zbiera juz 100 000-300 000 zt rocznie z darowizn, ma ponad 500 os6b w
bazie darczyncéw, a mimo to nie czuje, ze panuje nad finansami. Znaja tylko przychéd z
fundraisingu - ale nie wiedzj ile kosztuje pozyskanie darczyncy, jaka jest srednia darowizna,
ani ktére kanaty sg najbardziej optacalne. Nie majg planu dziatania, tylko ,proszg o
darowizne” i liczg na to, ze sie uda jg pozyskac.

To jak jazda samochodem bez licznika paliwa i bez kierunku. Nie da sie przyspieszy¢, nie da
sie skalowaé. Nie da sie dojechac¢ do celu.

Cel:

Zbudowac solidny fundament finansowania - oparty na realnych mozliwosciach organizacji,
jej celach i zasobach.

Efekt:

Masz gotowy plan fundraisingowy, ktéry pokazuje, skad, kiedy i jak pozyskiwa¢é srodki.
Wiesz, na czym sie skupi¢, a co odpusci¢. Dziatasz z pewnoscia i spokojem. Masz
zaplanowane dziatania fundraisingowe i komunikacyjne na 12 miesiecy do przodu. Znasz
swoje silne i stabe strony jako NGO. Masz plan naprawczy krok po kroku. Wiesz jak osiggnaé
zamierzony cel.

Rada dla Lidera NGO:

Mysl jak strateg. Sukces finansowy nie polega na szczes$ciu, lecz na planowaniu i mierzeniu.
Rozwdj organizacji wymaga odwagi - do podejmowania decyzji, do inwestowania oraz
myslenia dtugofalowego. Poznaj swoje liczby - strategia to bedzie Twoja mapa do celu. A cel
wyznaczysz Ty sam. Zaplanujesz skad, kiedy i jak pozyskiwaé srodki. Dowiesz sie, na czym
musisz sie skupi¢ w najblizych 12 miesigcach, a co mozesz odpusci¢. Bedziesz dziatac z
pewnosciag i spokojem.

Kroki:

1.Zréb analize finansowg i potencjatu Twojej organizacji (audyt stabych i mocnych stron)
2.0kresl cele finansowe i jakoSciowe, okresl priorytety fundraisingowe na najblizszy rok
3.Przygotuj kalendarz dziatan fundraisingowych na 6-12 miesiecy

4.Sporzadz dokument strategii fundraisingowej

- 5.
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Liap 2

KAMPANIA FUNDRAISINGOWA -
ZAPLANOWANE DZIALANIA,
PRZEWIDYWALNE WYNIKI | BUDOWANIE
BAZY DARCZYNCOW

Potrzeba:

Organizacje czesto dziatajg "na czuja". Maja wptaty darowizn, ale nie wiedzga, dlaczego dana
kampania zadziatata albo nie. Nie testujg réznych wersji postéw, nie mierzg skutecznosci
kanatéw. Pienigdze przychodza - ale nie wiadomo jak to powtdrzyé, ani jak to zwiekszyé. Co
wiecej, nie wykorzystujg kampanii do aktywnego budowania bazy darczyncéw, przez co
liczba nowych kontaktoéw rosnie bardzo wolno lub wcale.

Cel:
Stworzy¢ kampanie fundraisingowsa, ktéra przynosi pienigdze - bo zostata dobrze

zaprojektowana i oparta na wskaznikach. Jednoczes$nie zwiekszaé¢ baze nowych darczyncéw
dla dalszego rozwoju organizacji.

Efekt:

Masz gotowa kampanie fundraisingowg - z tekstami, grafikami, budzetem i przewidywalnym
wynikiem. Po kazdej kampanii baza Twoich darczyncéw rosnie i staje sie silniejszym
zasobem strategicznym organizacji.

Po zrealizowaniu profesjonalnej kampanii z jasnym celem, komunikatami i budzetem:

o wptywy z jednej kampanii mogg wzrosna¢ z 50 000 do 500 000 zt,

» organizacja testuje r6zne kanaty i zna koszt pozyskania darczyncéw w tych kanatach,

« znasz model skutecznej komunikacji fundraisingowej i wykorzystujesz go do
pozyskiwania pieniedzy,

« kazda kolejna kampania jest prostsza i tansza, bo bazuje na poprzednich danych,

» baza nowych darczyncéw rosnie systematycznie - np. + 500 nowych kontaktéw po
kazdej dobrze zaplanowanej kampanii, co oznacza, ze przyrost darczyncéw w ciggu roku
moze zwiekszy¢ sie o kilka tysiecy,

e organizacja przestaje by¢ zalezna tylko od jednorazowych darowizn - zyskuje dzwignie
do dalszego rozwoju.



Liap 2

KAMPANIA FUNDRAISINGOWA -
ZAPLANOWANE DZIALANIA,

PRZEWIDYWALNE WYNIKI | BUDOWANIE
BAZY DARCZYNCOW

Rada dla Lidera NGO:

Twoim celem nie jest tylko zbiérka pieniedzy ad hoc - ale stabilny rozwéj organizacji.
Traktuj kazdg kampanie jak inwestycje z potencjatem wzrostu. Monitoruj dane, testuj i
wyciggaj wnioski. Tu nie chodzi o perfekcje - chodzi o sprawdzony proces, ktéry z czasem
doprowadzi Cie do fenomenalnych wynikow.

Kroki:

1.Stworz profil idealnego darczyncy (donor persone)

2.Wyznacz cel finansowy kampanii i zatéz budzet

3.Zaplanuj kanaty dotarcia (email, social media, media ATL, direct mail)
4.Napisz teksty i hasta fundraisingowe

5.Zaprojektuj grafiki i materiaty wizualne

6.Przygotuj landing page i formularz wptat on-line

7.Ustal harmonogram wysytki i publikacji



Liap 5

BUDOWANIE LOJALNOSCI —
ZATRZYMANIE DARCZYNCOW |
PRZEWIDYWALNE PRZYCHODY

Potrzeba:

Wiele NGOs ma juz baze darczyncéw > 1000 oséb, ktére wptacity darowizne. Ale tylko
niewiele z nich wspiera regularnie. Reszta znika. Dlatego kazda zbiérka pieniedzy to jakby
zaczynanie wszystkiego od nowa. NGO nie mierzy retencji, nie ma $ciezki zycia darczynhcy,
ani modelu komunikacji i nie wie, jak przewidzie¢, ile Srodkéw wptynie w kolejnym miesigcu.
Przychody z darowizn sg ,,mitym zaskoczeniem” - ale nie mozna na nich polegaé, ani
sfinansowaé budzetu NGO.

Po wdrozeniu systemu lojalnosci i analizy zachowan darczyhcéw:

« retencja ro$nie do ponad 50%,

« jedna osoba w zespole moze efektywnie zarzadzac¢ relacjami z wielotysieczng baza
darczyhcéw,

« $rednia liczba wptat na osobe ro$nie do kilku darowizn w ciggu roku,

» Srednia darowizna wzrasta z 100 zt do 260 zt i wiecej dzieki lepszej relacji,

« organizacja moze przewidywac przychody z darowizn z doktadnoscig do 10-15% i
planowa¢ dziatania programowe i budzetowe z wyprzedzeniem.

Cel:

Zatrzymacé darczyncow na wiele lat. Zbudowac zaufanie i systematyczne, przewidywalne
wsparcie finansowe, ktére rosnie z kazdym rokiem.

Efekt:

Darczyncy wspierajg Twojg NGO przez 5, 10, 15 lat - bo czujg sie wazni i widzg efekty.
Organizacja nie tylko ma wiecej pieniedzy, ale tez moze planowac dziatania jak firma -
z budzetem, prognozami i kontrola.



Liap 5

BUDOWANIE LOJALNOSCI —
ZATRZYMANIE DARCZYNCOW |
PRZEWIDYWALNE PRZYCHODY

Rada dila Lidera NGO:

Lojalnos¢ darczyncéw to efekt budowania dtugofalowych relacji, a nie przypadek. Traktuj
darczyncéw jak przyjaciot, a nie jak jednorazowe transakcje. Stabilno$é finansowa
przychodzi z wdrozenia programu lojalno$ciowego, a nie z publikacji postéw na Facebooku.
Zarzadzanie na poziomie strategicznym oznacza budowanie systeméw, ktére przynosza
przewidywalnie efekty - zaufanie to nie intuicja, to wynik Swiadomego procesu.

Kroki:

1.Zaplanuj sciezke komunikacji po darowiznie (thank-you flow)
2.Segmentuj darczyncéw wg wartosci i czestotliwosci wptat

3. Analizuj wskazniki retencji, CLV i $rednig darowizne
4.Prowadz baze darczyncéw w CRM i prognozuj wptywy
5.Woysytaj cykliczny newsletter raz w tygodniu



Liap 4

KLUB REGULARNYCH DARCZYNCOW
— STABILNOSC, SKALOWALNOSC |
STALE PRZYCHODY CO MIESIAC

Potrzeba:

Organizacja ma pojedyncze wptaty, ale nie ma statych, comiesiecznych wptywéw. Zeby
pozyskaé pieniedze - musi o nie poprosié, a to wigze sie z pracg nad kampania i kosztami
kampanii. Moze mie¢ 2000 darczyncéw w bazie, ale tylko 30 z nich wspiera regularnie. To
oznacza brak stabilnosci, brak mozliwosci planowania i ciggty stres o przyszto$¢. Fundraising
wciagz kojarzy sie z ,,akcjami” - zamiast dziatac¢ jak comiesieczna subskrypcja.

Po uruchomieniu Klubu Regularnych Darczyhcéw:

o Masz baze osbb, ktére wptaca co miesigc ustalong kwote,

o Kiedy 100 os6b daje $rednio 100 zt miesiecznie = 10 000 zt statych wptywéw miesiecznie,
daje to 120 000 zt rocznie tylko z regularnych darowizn,

o przy rocznym wzroscie Klubu o 100% w ciggu 3 lat baza moze osiggng¢ 800 oséb i
960000 zt przychodu rocznie,

e organizacja ma state zrédto finansowania, ktore rosnie z miesigca na miesiac,

o lider NGO nie planuje z nadziejg - planuje z kalkulatorem.

Cel:

Stworzy¢ Klub Darczyncéw Regularnych - system comiesiecznych darowizn, ktéry zapewnia
finansowa stabilnos¢ i pozwala skalowac dziatania organizacji.

Efekt:

Masz state, przewidywalne wptywy co miesigc. Mozesz planowac budzet roczny, nowych
pracownikow, podwyzki, inwestycje, rozwéj. Zmieniasz fundraising z ,ciggtego ratowania
sytuacji” w system, ktéry rozwija Twojg organizacje.



Liap 4

KLUB REGULARNYCH DARCZYNCOW
— STABILNOSC, SKALOWALNOSC |
STALE PRZYCHODY CO MIESIAC

Rada dla Lidera NGO:

State przychody to efekt odwagi, nie tylko znajomosci strategii. Podejmij decyzje, ze rozwéj
to nie koszt - to inwestycja. Jesli znasz swoje liczby, mozesz dziata¢ z rozmachem i
spokojem. Mysl skalowalnie i dtugofalowo. Zaplanuj swoje cele ambitnie i rozt6z je na kilka
lat. W ten sposdb Klub regularnych darczyncéw na 1000 oséb to bardzo realny plan, a nie
marzenie.

Kroki:

1.Stwoérz oferte Klubu Regularnych Darczyncow
2.Zaprojektuj kampanie zapraszajacg do Klubu
3.Wprowadz mozliwos¢ cyklicznych wptat online
4.Przygotuj landing page Klubu

5.Komunikuj efekty dziatan i rozwijaj relacje



Twoja mapa do milionow
Z fundarisingu

KROK 1: PRZYGOTUJ
STRATEGIE
FUNDRAISINGOWA OPARTA
NA WSKAZNIKACH

KROK 2: ZBUDUJ BAZE
DANYCH DARCZYNCOW.
5000 OSOB NA POCZATEK

ETAP 3: ZBUDUJ RELACIJE Z
NIMI | POZYSKUJ FUNDUSZE OD
DARCZYNCOW Z BAZY

ETAP 4: STWORZ KLUB
REGULARNYCH DARCZYNCOW |
POPROS DARCZYNCOW O
COMIESIECZNE DAROWIZNY

ETAP 5: STWORZ PROGRAM DLA
DARCZYNCOW VIP



W DOBRZE
ZARZADZANYGH
ORGANIZAGJAGH
FUNDRAISING TO
NIE GO GHWILE

NOWE ZBIORKI, ALE
POWTARZALNY,
PROGES.



ZADANIE 1: POLICZ, ILU DARCZYNCOW JUZ MASZ

Sprawdz, ile oséb przekazato darowizne na Twoja organizacje w ciggu ostatnich 12-24
miesiecy. Czyli ilu darczyncow masz obecnie w bazie (imie, nazwisko, email lub adres).
Jesli nie masz takiej listy - zapisz to jako pierwszy krok do wykonania. To Twoja
poczatkowa baza - fundament, na ktéorym zbudujesz Klub Regularnych Darczyhcéw.

Nie masz takiej listy? To znaczy, ze czas jg stworzy¢. Bez niej nie mozesz
Swiadomie rozwijac¢ fundraisingu.

ZADANIE 2: PRZEKSZTALC MARZENIE W PLAN

Zastanow sie, jakiej regularnej kwoty potrzebuje Twoja NGO co miesigc, aby mogta
dziata¢ spokojnie - bez stresu o to czy przyjda granty, dotacje i subwencje.
Zadaj sobie pytania:
- lle pieniedzy miesiecznie od darczyncé4w da nam finansowy spokoj?
- Jaka kwota bedzie dobrym poczatkiem?
- Czy to 10 000 zt? 20 000? 30 0007 Zapisz ja.
To nie musi by¢ perfekcyjna liczba. Wazne, by zaczg¢ mierzy¢ potrzeby, a nie
tylko je przeczuwac.

ZADANIE 3: OBLICZ, ILU DARCZY’NCC')W
POTRZEBUJESZ, ZEBY OSIAGNAC PLAN

Wez kwote z poprzedniego zadania i podziel jg przez miesieczng darowizne, jaka

mogtaby przekazywac przecietna osoba (np. 30, 40 lub 50 zt).

Przyktad:

- Jesli chcesz zebra¢ 30 000 zt miesiecznie to:

— 750 darczyncoéw x 40 zt miesiecznie

— 600 darczyncoéw x 50 zt miesiecznie

— 300 darczyncéw x 100 zt miesiecznie

Teraz policz swojg wtasng wersje. llu regularnych darczyncow potrzebujesz?
Nagle wszystko staje sie konkretne i przewidywalne. To nie jest juz odlegta

wizja - to cel, ktéry mozesz zaczaé zrealizowa¢!
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Wypisz napwieksze zasoby
Twojef NGO

Pomysl o zasobach, ktére juz macie. Czy jest co$, za co darczyncy mogliby
Was docenic¢? Czy jest co$, czym mozecie sie pochwali¢ przed Swiatem?
Wpisz w kazdym z ponizszych obszarow min.1 rzecz, o ktérej napiszesz w
najblizszych postach na Facebooku.

MIND MAP
NASZA MARKA,
KOMUNIKACJA,
DARCZYNCY LUDZIE
NASZA NGO

B

BENEFICJENCI

PROGRAMY,
PROJEKTY
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Podsumowanie

Dlaczego potrzebujesz 4 etapow, a nie jednej zbiorki?

Fundraising to nie magiczny post, ani jeden hojny darczynhca, czy
bogata firma. To system - sprawdzony proces sktadajacy sie z 4
etapow, ktore dziatajg jak naczynia potaczone. Dzieki nim budujesz
stabilnos¢ finansowg i przewidywalnos$¢ przychodow, poprzez Klub
Regularnych Darczyhcow.

Etap 1 to strategia fundraisingowa - fundament, bez ktérego nie da
sie planowac, ani skalowac¢ dziatan.

Etap 2 to kampanie fundraisingowe- zaprojektowane z celem,
testami i danymi, dzieki ktérym pozyskasz nowych darczyncéw.
Etap 3 to lojalnos¢ - system, ktory buduje relacje i zatrzymuje
darczyncoéw na lata i sprawia, ze Twoja baza darczyncéw rosnie.
Etap 4 to Klub Darczyncéw Regularnych - comiesieczne wptywy z
darowzin, ktére uwalniajg Cie od ciggtego stresu o kolejny rok.

Pominiesz jeden krok - system sie sypie. Przejdziesz wszystkie -
zbudujesz finansowg wolnos¢ i spokdj dziatania.

,Najlepszy moment na zasadzenie drzewa byt 20 lat temu. Drugi
najlepszy moment jest teraz.” - przystowie chihskie



Pamietaj, ze “better done then

per

ect”, czylilepsze jest to, ¢o

zrobione, niz czekanie na

per|

ckeyjny czas 1 warunki.

Takie nigdy nie nadejda.

Zacznij dziatac juz dzis! Zrob pierwszy krok do
miliondw z fundraisingu: wykonaj ¢wiczenia i
przygotuj kampanie fundraisingowa, ktorej
celem bedzie pozyskanie funduszy i nowych
darczyncow do bazy.
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