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Szanowni Pañstwo,
oddajemy w Pañstwa rêce krótki przewodnik nt. 

Mo¿liwoœci wspó³pracy z szeroko rozumianym 

otoczeniem spo³eczno-gospodarczym realizowanej w 

formie sponsoringu przedsiêwziêæ i inicjatyw 

organizowanych przez Uniwersytet. Mamy nadziejê, ¿e 

informacje w nim zawarte oka¿¹ siê przydatne, a 

nawi¹zane kontakty z partnerami/sponsorami 

przyczyni¹ siê do zbudowania trwa³ej i dobrej wspó³pracy 

opartej na obupólnych korzyœciach.

Centrum ds Badañ Naukowych 

i Wspó³pracy z Gospodark¹

Termin „fundraising” jest po³¹czeniem dwóch 

angielskich s³ów „fund” – fundusze i „raising”, czyli 

zbieranie. Fundraising, to wszelkie dzia³ania m.in. 

organizacji pozarz¹dowych i uczelni maj¹ce za 

zadanie budowanie wieloletnich, pozytywnych, 

s t a b i l n y c h  r e l a c j i  z  o t o c z e n i e m  i  

partnerami/sponsorami: firmami, urzêdami, 

organizacjami dobroczynnymi, czy osobami 

indywidualnymi. Celem tych dzia³añ jest g³ówna idea 

fundraisingu – pozyskanie funduszy lub darowizn 

rzeczowych poprzez zapraszanie partnerów do 

dzia³añ sponsoringowych na rzecz naszej dzia³alnoœci 

i organizowanych przez nas przedsiêwziêæ. 

Fundraising jest czêsto porównywany do sztuki 

efektywnego przekonywania, natomiast ca³y 

proces pozyskiwania œrodków pieniê¿nych 

powinien byæ zorganizowanym i odpowiednio 

zaplanowanym dzia³aniem. Fundraisingiem mo¿e 

zajmowaæ siê ka¿dy pod warunkiem 

zastosowania kilku podstawowych zasad, które 

przedstawimy w niniejszym przewodniku.

FUNDRAISING 
IDEA FUNDRAISINGU

Fundraising nazywany jest „sztuk¹ proszenia 

i dziêkowania” wymagaj¹c¹ od osoby zaanga¿owanej 

w te dzia³ania odpowiedniej postawy i zdolnoœci 

interpersonalnych.
PAMIÊTAJ!
Fundraiser pe³ni rolê poœrednika miêdzy 

darczyñc¹/sponsorem a instytucj¹ oczekuj¹c¹ 

wsparcia.
Cennym elementem jest posiadana baza kontaktów z 

ekspertami i firmami, g³ównie je¿eli mówimy 

o fundraisingu w œrodowisku naukowym.

Podstawow¹ zasad¹, któr¹ nale¿y zrozumieæ i 

przyswoiæ w stosunku do dzia³añ fundraisingowych 

jest to, i¿ firmy udzielaj¹ wsparcia finansowego dla 

inicjatyw/przedsiêwziêæ ze wzglêdu na mo¿liwoœæ 

osi¹gniêcia ró¿nego rodzaju profitów, które mog¹ 

doprowadziæ do dalszych korzyœci ekonomicznych i 

wizerunkowych.



1
Po³owa sukcesu to dobry pomys³!

Przygotuj za³o¿enia swojego przedsiêwziêcia. Zastanów siê, jakie cele 

i rezultaty chcesz osi¹gn¹æ. Okreœl, jakie masz potrzeby w stosunku do 

sponsora/partnera. Zastanów siê w jaki sposób masz zamiar wykorzystaæ 

przekazane przez sponsora/partnera œrodki i jakie korzyœci bêdziesz 

w stanie mu zagwarantowaæ.

2
Przygotuj ofertê dla sponsora/partnera. Dobrze przygotowana oferta 

powinna udowodniæ sponsorowi/partnerowi, ¿e w wyniku wspó³pracy 

odniesie konkretne korzyœci. Nie zapomnij o umieszczeniu w ofercie 

informacji o: uczelni i planowanym przedsiêwziêciu, grupie docelowej 

przedsiêwziêcia, mo¿liwoœciach wspó³pracy, korzyœciach dla 

sponsora/par tnera , kosztach sposnora/par tnera , twoich 

dotychczasowych sponsorach/partnerach wspieraj¹cych.

Skontaktuj siê z Biurem Wspó³pracy z Gospodark¹. Pomo¿emy Ci 

w opracowaniu ostatecznej oferty wspó³pracy oraz w kontakcie 

z wybranymi sponsorami/partnerami.3

Nawi¹¿ wspó³pracê z partnerami i pozyskaj wsparcie finansowe dla 

podejmowanych przez Ciebie przedsiêwziêæ i inicjatyw. Pamiêtaj 

o podpisaniu formalnej umowy okreœlaj¹cej wzajemne oczekiwania, 

zadania i odpowiedzialnoœæ obu stron. Nie zapomnij o podziêkowaniach 

dla sponsora/parnera i utrzymywaniu z nim dalszych relacji. To najlepszy 

sposób na budowanie trwa³ej i dobrej wspó³pracy.

PROCES REALIZACJI DZIA£AÑ FUNDRAISINGOWYCH:

4



Sponsorowi zale¿y na dotarciu ze swoj¹ mark¹ czy 

ofert¹ do okreœlonej grupy docelowej i oczekuje 

od Ciebie, ¿e bêdziesz w tym temacie jego 

„ambasadorem”.

Zasady postêpowania fundraisingowego:

Wykorzystaj naturalne kana³y komunikacji tzn. 

kieruj swoje komunikaty do osób z którymi 

masz naj³atwiejszy kontakt.

Zadbaj o odpowiedni¹ formê i treœæ 

komunikatów adresowanych do konkretnej 

grupy odbiorców.

Wykorzystaj w kampanii fundraisingowej 

wizerunek znanych i szanowanych osób.

Poka¿ spo³eczn¹ u¿ytecznoœæ i wartoœæ dodan¹ 

WSPÓ£PRACA ZE 
SPONSORAMI 

Przy wspó³pracy ze sponsorami/partnerami wa¿ne 

jest odpowiednie podejœcie w stosunku do 

standardowej postawy potencjalnego sponsora - 

sprzedaj nam swoj¹ ideê a my za ni¹ 

zap³acimy. Dzia³ania w tym aspekcie polegaj¹  na 

przekonaniu sponsora o s³usznoœci sponsoringu 

podejmowanych przez nas dzia³añ.

Sponsora nigdy nie interesuje umieszczenie 

logotypu na materia³ach, które nie s¹ 

widoczne. Samo zapewnienie o pojawieniu siê 

znaków towarowych partnera nie wystarczy. 

Musisz zadbaæ o to, by by³y one eksponowane. 
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planowanych przez Ciebie dzia³añ.

Przeka¿ sponsorom informacjê zwrotn¹: ile 

œrodków pozyskano, na co zosta³y one 

spo¿ytkowane i jak wa¿na by³a przekazana 

kwota.

W trakcie realizacji umowy, jak i po 

zakoñczeniu projektu otwarcie komunikuj siê 

ze swoim partnerem:

Czy jego oczekiwania zosta³y spe³nione?

Czy jest zadowolony z rezultatów 

projektu? Jeœli nie, dlaczego?

Co mog³oby byæ zrobione lepiej/inaczej?

Czy podczas realizacji nasunê³y siê 

sponsorowi jakieœ pomys³y dodatkowej 

promocji? 

Narzêdzia promocyjne:

Zadaniem narzêdzi promocyjnych uruchamianych 

w ramach fundraisingu jest promocja naszego 

sponsora. 

G ³ównymi  na r zêdz i am i  p romocy jnym i  

oferowanymi przez Uniwersytet Œl¹ski s¹:

Wystawianie banerów i  roll-up’ów 

promocyjnych, ulotek informacyjnych 

sponsora np. w czasie organizowanych 

konferencji i spotkañ biznesowych.

Promowanie logotypu i nazwy sponsora 

na uczelnianych stronach internetowych.

Oznaczenie zakupionego sprzêtu 

naukowego lub dydaktycznego logotypami 

Partnera - Sponsora.

Umo¿ l iw ien ie  organ i zac j i  s to i sk  

promocyjnych sponsora oraz promocja 

produktów i us³ug firmy np. w czasie 

konferencji.

U¿yczenie zasobów materialnych i kapita³u 

ludzkiego – naszych ekspertów na rzecz 

firmy prowadzenie szkoleñ przez naszych 

n aukowców w  p l a cówkach  f i rm  

partnerskich.

Mo¿liwoœæ wydania wspólnych materia³ów 

reklamowych, gad¿etów i plakatów.

Przygotowanie materia³u filmowego 

w ramach dzia³ania Telewizji Internetowej 

UŒ.

Mo¿liwoœæ nagrania reklamy radiowej 

w studenckim radiu „Egida”.

Mo¿liwoœæ wynajmu/udostêpnienia sal na 

preferencyjnych warunkach.

Inne  wsparc ie  wypracowane  

w   p o r o z u m i e n i u  z e  

sponsorem/darczyñc¹. 

 – to transakcja 
bezgotówkowa pomiêdzy podmiotami polegaj¹ca 
na wymianie danej us³ugi lub towaru na inny.  
Sponsor i uczelnia wzajemnie siê fakturuj¹.

 – wspólne 
zaplanowanie i realizacja przedsiêwziêcia przy 
zaanga¿owaniu potencja ³u materia lnego 
i kadrowego.

 – przekazanie czêœci 
dochodów uzyskanych ze sprzeda¿y danego 
produktu na wybrany cel. Korzyœæ dla 
przedsiêbiorcy – wzbudzenie zaufania i 
pozytywnych postaw wœród klientów; korzyœæ dla 
osoby/instytucji obdarowanej – uzyskanie 
zewnêtrznego finansowania.

 –  darczyñca  

RODZAJE UMÓW 

FUNDRAISINGOWYCH

UMOWA BARTEROWA

UMOWA O WSPÓ£PRACY

MARKETING WI¥ZANY

FORMA DAROWIZNY



zobowi¹zuje siê do przekazania darowizny na rzecz 
obdarowanego.

 – sponsor 
w zamian za przekazanie œrodków finansowych, 
materialnych otrzymuje zapewnienie promocji 
jego firmy przez podmiot, któremu przekazuje 
œrodki.

 - zbiórki publiczne, charytatywne loterie 
fantowe. Wymagane jest tu stosowanie 
o d p o w i e d n i c h  p r z e p i s ó w  p r aw n y c h  
obowi¹zuj¹cych w Polsce. 

Podejmowanie dzia³añ fundraisingowych to 

nowoczesna forma aktywnoœci uczelni daj¹ca 

mo¿liwoœæ pozyskania kontaktów i nawi¹zania  

UMOWA SPONSORINGU

INNE

PODSUMOWANIE

relacji z partnerami otoczenia gospodarczego. To 

szansa na uzyskanie finansowania i innych korzyœci 

materialnych jak np. promocyjnych na potrzeby 

podejmowanych przez nas dzia³añ i realizowanych 

projektów.

Je¿eli chcia³byœ skorzystaæ z pomocy w zakresie 

nawi¹zania kontaktów biznesowych, poszukujesz 

partnerów do wspó³pracy lub pomocy 

w przygotowaniu oferty skontaktuj s iê 

z pracownikami Biura Wspó³pracy z Gospodark¹.
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ZAPRASZAMY DO KONTAKTU!
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