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Dobre praktyki w zakresie relacji szkét wyzszych
z absolwentami w swietle wynikow badan empirycznych

STRESZCZENIE

CEL NAUKOWY: Celem artykutu jest przedstawienie wynikéw analizy modeli wspotpracy szkot
wyzszych z absolwentami oraz wskazanie dobrych praktyk w tym zakresie.

PROBLEM | METODY BADAWCZE: Formutujemy nastepujgce tezy badawcze: uczelnie po-
trzebuijg relacji z absolwentami; absolwenci potrzebujg relacji z uczelnig. Metode badawczg opar-
to na analizie wynikéw badania ankietowego przeprowadzonego online w 28 szkotach wyzszych
w 19 panstwach. Dodatkowym zrédtem informaciji byty studia literaturowe, strony internetowe, diag-
noza sytuacji w Szkole Gtéwnej Handlowej w Warszawie oraz do$wiadczenia autorek, wizytujacych
w przesztosci niektore z badanych szkét wyzszych.

PROCES WYWODU: Artykut sktada sie z czterech czesci. Pierwsze dwie poswiecone sg korzys-
ciom wynikajgcym ze wspotpracy szkoét wyzszych z absolwentami dla uczelni i absolwentow. W cze-
Sci trzeciej sygnalizujemy ograniczenia wspotpracy. Cze$¢ czwarta zawiera wnioski i rekomendacije.

WYNIKI ANALIZY NAUKOWEJ: Szkoty wyzsze sg Swiadome korzysci ptyngcych z utrzymywa-
nia relacji z absolwentami. Jakos$¢ tej wspotpracy nie jest satysfakcjonujgca i niezbedne sg dziata-
nia stuzace uporzadkowaniu tych relacji.

WNIOSKI, INNOWACJE, REKOMENDACJE: Przedmiot badania koncentruje sie na przypad-
ku SGH, z tego wzgledu rekomendacje majg charakter szczegétowy i dotyczg wskazanej uczelni.
SGH powinna jasno okresli¢ cele wspotpracy z absolwentami. Priorytetem powinno byé uporzad-
kowanie tych relacji i nakreslenie pozadanego modelu wspotpracy. Rekomendujemy, by w dtugim
okresie dgzy¢ do powstania jednej organizacji absolwentéw, zwigzanej instytucjonalnie z uczelnia.

— SLOWA KLUCZOWE: SZKOLA WYZSZA, ABSOLWENCI, DOBRE PRAKTYKI,
FUNDRAISING, FRIENDRAISING

Sugerowane cytowanie: Kuznar, A. i Zukowska, J. (2018). Dobre praktyki w za-
kresie relacji szkét wyzszych z absolwentami w $wietle wynikow badan empirycz- 1 57
nych. Horyzonty Wychowania, 17(43), 157-165. DOI: 10.17399/HW.2018.174313.




s

ABSTRACT

Good Practices in University Relations with Alumni Based on the Results of Empirical
Research

RESEARCH OBJECTIVE: The aim of the article is to present the results of the analysis of mod-
els of cooperation between universities and alumni and to indicate the goods practices in main-
taining this relationship.

THE RESEARCH PROBLEM AND METHODS: We formulate the following research thesis: uni-
versities need relationships with alumni; alumni need relationships with the university. The research
method was based on the analysis of the results of a survey conducted online in 28 universities
in 19 countries. An additional source of information was literature studies, websites, diagnosis of
the situation at the Warsaw School of Economics and the experience of authors who have visited
some of the foreign universities.

THE PROCESS OF ARGUMENTATION: The article consists of four parts. The first two are de-
voted to the benefits of cooperation between universities and alumni for universities and alumni.
In the third part, we signal obstacles that hinder cooperation. The fourth part contains conclusions
and recommendations.

RESEARCH RESULTS: Universities are aware of the benefits of maintaining relationships with
alumni. The quality of this cooperation is not satisfactory and actions are necessary to organize
these relations.

CONCLUSIONS, INNOVATIONS, AND RECOMMENDATIONS: The research has concerned
SGH case study, so the recommendations are concentrated on this university. The SGH should
clearly define the goals and priorities of cooperation with alumni. The priority should be to organize
these relations and outline the desired model of cooperation. We recommend that in the long term
one alumni organization should be created, institutionally related to the university.

— KEYWORDS: UNIVERSITY, ALUMNI, GOOD PRACTICES, FUNDRAISING,
FRIENDRAISING

Wstep

Konkurencja o najlepszych kandydatéw na studia sprawia, ze najbardziej prestizowe
szkoty wyzsze, chcgc sie wyrozni¢ na rynku edukacyjnym, traktujg relacje z absolwen-
tami jako strategiczny obszar swojej dziatalnosci. To, ze absolwenci sg jednym z naj-
wiekszych atutéw uczelni, kluczowym dla realizacji ich misiji i celéw strategicznych’, jest

" Namacalnym dowodem strategicznego znaczenia absolwentéw dla uczelni jest to, ze uzy-
skanie wielu akredytacji uzaleznionych jest od wpisania relacji z absolwentami do strategii rozwoju
(tak jest np. w przypadku AMBA, Equis, AACSB).
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czesto powtarzanym sloganem (Levine, 2008, s. 1772, Hashim, Kee i Rahman, 2014;
tazorko, 2016, s. 281), jednak nie zawsze udaje sie wyjs¢ poza sfere deklaratywng. Jed-
ng z gtéwnych barier w zaistnieniu realnych, warto$ciowych zwigzkéw miedzy uczelnia-
mi a absolwentami jest brak wypracowanego modelu wspotpracy w tym zakresie. Takie
stwierdzenie pojawia sie m.in. w jednym z niewielu opracowan poswieconych relacjom
uczelnia — student — absolwent w Polsce, przygotowanym w ramach projektu ideAGO-
RA (Diagnoza, 2013).

Celem artykutu jest przedstawienie wynikow analizy modeli wspotpracy szkot wyz-
szych z absolwentami. Zapotrzebowanie na takie badanie zgtosita w 2017 r. Szkota
Gtéwna Handlowa w Warszawie, ogtaszajac konkurs na realizacje Grantu Rektorskie-
go na ten temat. Niniejsze opracowanie jest syntezg wynikow badania realizowanego
w SGH, z tego wzgledu rekomendacje koncentrujg sie na tej uczelni.

Skupiamy sie na korzysciach dla uczelni i absolwentéw oraz sygnalizujemy prze-
szkody, ktore utrudniajg wspodtprace z absolwentami. Przeprowadzone badanie pozwala
na empiryczng weryfikacje nastepujgcych tez badawczych:

» uczelnie potrzebujg relacji z absolwentami,

 absolwenci potrzebujg relacji z uczelnia.

Artykut sktada sie z czterech czesci. Pierwsze dwie poswiecone sg korzysciom wy-
nikajagcym ze wspétpracy szkét wyzszych z absolwentami dla: uczelni i absolwentow.
W czesci trzeciej sygnalizujemy ograniczenia wspétpracy. Cze$¢ czwarta zawiera wnio-
ski i rekomendacije.

Zastosowane metody badawcze

Analiza modeli wspotpracy szkét wyzszych z absolwentami zostata wykonana na podsta-
wie wynikéw internetowego badania ankietowego przeprowadzonego w dniach 22.08-
20.09.2017 r. i skierowanego do uczelni partnerskich SGH. Petnych odpowiedzi udzielili
respondenci z 28 szkot wyzszych, reprezentujacy 19 panstw swiata®. Ankieta zawiera-
ta 18 pytan, w tym potowe pytan zamknietych i potowe otwartych.

Dodatkowym zrédtem informac;ji byty studia literaturowe, strony internetowe, diagnoza
sytuacji w Szkole Gtéwnej Handlowej w Warszawie oraz do$wiadczenia autorek,
wizytujgcych w przeszito$ci niektore z badanych szkot wyzszych.

2“Colleges and universities proactively try to ‘cultivate and retain the loyalty and support of
continuing assistance... institutions of higher education need allies and supporters; and they rely

”m

on their own alumni to play this role” (Muller, 1986, s. 7).

3 Belgia, Brazylia, Cypr, Estonia, Finlandia, Francja, Hiszpania, |zrael, Japonia, Kanada, Korea
Potudniowa, Niemcy, Peru, Polska, Rumunia, Stowenia, Szwecja, Tajwan, Witochy.
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Korzysci dla uczelni

W szkotach wyzszych panuje (uzasadnione) przekonanie, ze absolwenci mogg byc¢
zrédtem wsparcia dla uczelni w realizacji ich zadan. Stworzenie petnego katalogu ko-
rzysci dla uczelni nie jest mozliwe, jednak zaréwno w przenalizowanej przez nas lite-
raturze, jak i z przeprowadzonego badania ankietowego wytania sie kilka obszaréw
takich korzysci.

Zwraca sie np. uwage na to, ze absolwenci moga by¢ bardzo pomocni w rekrutac;ji
kandydatéw na studia. Sg oni niejako adwokatami uczelni, w dodatku niezwykle wia-
rygodnymi. Entuzjastyczne opinie na temat uczelni, ktérg skonczyli, sg wartosciowe
i wazg wiecej niz suche fakty przytaczane przez personel rekrutujgcy kandydatéw na
studia (Feudi i Clifford, 2002, s. 2). Marketing szeptany jest jednym z najwazniejszych
sposobow dotarcia do potencjalnych studentéw (Kaminski, 2014). Szczegdlnie waznag
role absolwenci mogg odgrywaé w rekrutacji studentéw za granica.

Odnoszacy sukcesy zawodowe absolwenci sg ponadto wizytdwkg uczelni, prak-
tycznym dowodem jakosci uzyskanego wyksztatcenia. Jest to jedna z przyczyn, dla
ktorych uczelnie zabiegajg o wywiady ze znanymi absolwentami, publikujg informacje
o ich sukcesach, robig wykazy absolwentéw odgrywajgcych wazng role w polityce, na-
uce, gospodarce, sporcie, kulturze*. Absolwenci czesto sg uznawani za najlepszych
ambasadoréw, oferujgc nieoceniony marketing i promocje w sieci osobistej i zawodo-
wej (Cannon, 2015). Niektdre uczelnie wrecz tworzg programy, w ktérych absolwentom
formalnie przyznaje sie tytut ambasadora.

Absolwenci mogg miec¢ istotny wktad w tworzenie i dzielenie si¢ wiedzg ze studen-
tami (podnoszac jako$¢ dydaktyki) i naukowcami — dostarczajgc im obszaréw do badan
(Lazorko, 2016, s. 284), uczestniczgc we wspolnych projektach badawczych, zatrudnia-
jac naukowcow, pomagajgc w komercjalizacji badan (Bryta, Jurczyk i Domanski, 2013).
W wielu uczelniach absolwenci sg zapraszani na wyktady, przyczyniajgc sie do uprak-
tyczniania wyktadanych tresci i dostosowywania ich do wymogoéw rynku pracy. W SGH,
ze wzgledu na rozbudowane kontakty z biznesem, absolwenci pojawiajg sie w roli wy-
ktadowcow i treneréw zaréwno w ramach formalnej wspétpracy (np. program: Studiuj
praktycznie®, studia podyplomowe), jak i sg go$émi poszczegdlnych wyktadowcow na
niektorych zajeciach. Jest to cenne zrédio dodatkowej wiedzy dla studentéw oraz okazja
do wymiany doswiadczen.

Niewatpliwym beneficjentem udanej wspotpracy uczelni z absolwentami sg studenci.
Absolwenci pojawiaja sie na targach pracy, warsztatach, prezentacjach firm i spotkaniach
organizowanych przez studenckie kota naukowe. Przekazuja informacje na temat moz-
liwych Sciezek kariery czy wrecz oferujg praktyki lub prace (Bryta, Jurczyk i Domanski,

4 Takie informacje mozna np. znalez¢ na stronach internetowych SGH, UEK, UMK, ALK.

5 Studiuj praktycznie (2018).

160



Dobre praktyki w zakresie relacji szk6t wyzszych z absolwentami

2013). Pomagajg studentom w ksztattowaniu ich drogi zawodowej, uczestniczac w pro-
gramach mentoringowych®.

Absolwenci bywajg takze zrodtem wspotfinansowania uczelni. Ten watek wspotpra-
cy z absolwentami dominuje w badaniach anglosaskich (Harrison, 1995; Levine, 2008;
Stevick, 2010; Meer i Rosen, 2012; Daly, 2013), gdzie podkresla sie role absolwenta
jako potencjalnego darczyncy. Uzyskiwanie wsparcia finansowego od absolwentéw jest
gtéwnym celem wielu amerykanskich i brytyjskich uniwersytetéw. Sprzyjajg temu rozwia-
zania prawne (ulgi podatkowe) i kultura (tradycja ,giving back””), nie do konca mozliwe
do powtdrzenia w kontynentalnej Europie. Systemy ulg podatkowych zwigzane z dzia-
talnoscig dobroczynng (a za takg uznaje sie wptaty na rzecz uczelni) wystepujg w wie-
lu krajach, ale w USA rzadziej niz w Europie dziatania te uzasadniane sg pobudkami
moralnymi, a zazwyczaj — rachunkowymi (ukuto nawet termin ,philanthrocapitalism” na
okreslenie tego zjawiska) (Tett, 2012). Réznice miedzy Europg a USA w tym zakresie
ilustrujg nastepujgce dane: w 2014 r. odsetek europejskich darczyncéw indywidualnych
(44%) i catkowita kwota (22,4 mld EUR) byty znacznie nizsze niz amerykanskie (95%
ofiarodawcow i 224 mld EUR) (CERPhi, 2015, s. 2).

W przeprowadzonym przez nas badaniu pojawito sie pytanie o to, jakie stowo najle-
piej opisuje cel utrzymywania relacji z absolwentami przez uczelnie (fundraising, frien-
drasing, oba, zadne). 61% ankietowanych wskazato na ,friendrasing”, a wiec budowanie
relacji opartych na kontaktach towarzyskich, 36% wskazato na oba cele. Nikt natomiast
nie wskazat na samo pozyskiwanie funduszy jako zasadniczy cel wspdtpracy uczelni
z absolwentami. Absolwenci sg jednak proszeni w wsparcie finansowe, na co wskaza-
to 29% badanych. Warto nadmienic¢, ze wsrdd respondentdw nie byto ani jednej uczelni
amerykanskiej lub brytyjskiej.

Korzysci dla absolwentéw

Uzyskanie wyzej wskazanych korzysci z relacji z absolwentami przez szkoty wyzsze
jest w duzej mierze uwarunkowane skierowaniem oferty atrakcyjnej dla absolwentéw.
To oznacza konieczno$¢ identyfikacji potrzeb absolwentéw, opracowania odpowiedzi
na nie oraz wtasciwej komunikaciji.

Z przeprowadzonegdo przez nas badania ankietowego wynika, ze uczelnie majg dos$¢
rozbudowany katalog korzysci, ktéry oferujg absolwentom. Mozna do nich zaliczy¢é m.in.:

» dostep do znizek i rabatéw;

» mozliwos$c¢ korzystania z bibliotek i prenumerowanych baz elektronicznych;

» dostep do infrastruktury kampusoéw;

5 Np. w SGH 12.03.2018 r. zostat zainaugurowany program mentoringowy dla studentéw ostat-
nich lat studiéw licencjackich i magisterskich, http://administracja.sgh.waw.pl/pl/ckirza/mentoring/
Strony/default.aspx.

7 ,Giving back” obejmuje nie tylko dotacje finansowe, cho¢ na ten aspekt tu zwracamy uwage.
Moze to by¢ takze poswigcanie swojego czasu, dzielenie sie wiedzg i doswiadczeniem itp.
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» poczte elektroniczng z uczelnianym adresem;

 utrzymanie kontaktu z siecig specjalistow;

* mozliwos¢ dzielenia sie wiedzg;

» wzbogacenie swoich umiejetnosci osobistych i zawodowych, np. poprzez program

mentoringowy;

* szanse na rozwoj wtasnej kariery zawodowej;

» udziat w programach edukacyjnych, wspéttworzonych przez uczelnie i wspotpra-

cujace z nig firmy;

» dostep do wynikdw najnowszych badan;

* mozliwo$¢ obserwaciji i rekrutacji kandydatéw do pracy;

» uzyskanie wsparcia przy organizacji zjazdow i spotkan;

* dume z uczelni, ktérg ukonczyli.

Wskazany zestaw korzysci moze stuzy¢ jako pomoc w formutowaniu przez odpo-
wiednie jednostki uczelni dziatan, mogacych potencjalnie zacheci¢ absolwentéw do
wspotpracy. Do najczesciej spotykanych programéw majgcych ma celu angazowanie
absolwentéw w zycie uczelni i jej spotecznosci, na ktére wskazali ankietowani, mozna
zaliczy¢: sniadania i kolacje biznesowe, spotkania i zjazdy, kluby absolwentéw (regio-
nalne, miedzynarodowe, funkcjonalne i branzowe), sie¢ aniotéw biznesu, mentoring,
goscinne prowadzenie wyktadow dla studentow, wspolne opracowywanie projektéw ba-
dan naukowych, targi pracy, ceremonie wreczania nagrod ,dla wybitnych absolwentow”,
imprezy networkingowe, wycieczki, znizki na zakupy produktéw i ustug, imprezy nowo-
roczne i inne, magazyn dla absolwentow, platforme internetowg do komunikacji itp.

Ograniczenia i zrédta trudnosci w utrzymywaniu relacji z absolwentami

Uzyskanie wsparcia absolwentéw wymaga budowania i statego utrzymywania z nimi
relacji. Badania wskazuja, ze szanse na uzyskanie wsparcia absolwentéw (takze finan-
sowego) rosng, jesli czujg sie oni emocjonalnie zwigzani z uczelnig (Coll i Tsao, 2005;
Parsons i Wethington, 1996; Levine, 2008). Z kolei na poczucie zwigzku z uczelnig pozy-
tywnie wptywa jej renoma i warto$¢ otrzymanego wyksztatcenia, tradycje i rytuaty uczel-
niane czy zespoty odnoszgce sukcesy sportowe lub inne. Znaczenie ma takze to, czy
uczelnia, na ktorej studiowat absolwent, byta jego pierwszym wyborem (Levine, 2008).
Nie na wszystkie te elementy uczelnie sg w stanie wptywac, ale z pewnoscig niezbedne
do osiggniecia sukcesu jest komunikowanie sie z absolwentami. Tymczasem, jak wska-
zujg autorzy Diagnozy (2013): [polskie] ,szkoty wyZsze nie dbajg o kontakt z absolwen-
tami. Nie doceniajg wagi i rangi znaczenia budowania takich relacji ze swymi bytymi
studentami. Co najwyzej ograniczajg sie do wysyfania im niespersonalizowanych ofert
studiéw podyplomowych — a i to jest rzadkoscig”.

Mimo $wiadomosci korzysci relacje z absolwentami nie zawsze sg gtebokie, w przy-
padku polskich uczelni méwi sie wrecz, ze sg ptytkie (Diagnoza, 2013, s. 4). Brakuje
mechanizméw pozwalajgcych na zbieranie i wykorzystywanie informacji zwrotnych od
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studentéw i absolwentéw na temat jako$ci ksztatcenia, a co za tym idzie — marnuje sie
potencjat, jaki tkwi w relacji uczelnia — absolwent.

Na przyczyny takiego stanu rzeczy wskazywali nasi respondenci. Wedtug nich pro-
blemem, lezgcym po stronie uczelni, jest niewystarczajgca liczba pracownikéw odpo-
wiedzialnych za utrzymywanie kontaktéw z absolwentami oraz brak czasu i srodkow
na prowadzenie takich dziatan. Badanie wskazuje, iz budowaniu i utrzymywaniu relacji
z absolwentami sprzyja istnienie oddzielnej, specjalnie temu obszarowi poswieconej
jednostki. Wprawdzie w wiekszosci z badanych szkdt wyzszych (82%) jest jednostka,
ktéra odpowiada za relacje z absolwentami, jednak nie zawsze struktura organizacyj-
na odpowiada potrzebom. W najwigekszej czesci szkdt wyzszych istniejg niezalezne
,oiura ds. absolwentéw” (43% wskazan), w pozostatych jednostka odpowiadajaca za
relacje z absolwentami wchodzi w skfad ,dziatéw rozwoju” uczelni (18%), ,centrow ka-
riery” (14%), ,fundraisingu” (7%) i innych (np. dziatu ds. marketingu, spraw ogoéinych)?8.
W przypadku braku odrebnej jednostki wskazywano m.in., ze efektywniej bytoby, gdyby
taka odrebna jednostka istniata, bo pozwolitoby to na wiekszg identyfikacje absolwentow
(problemem jest brak wspdlnej marki i logo absolwentéw). Za korzystne uznaje sie tez
funkcjonowanie jednostek odpowiadajgcych za relacje z absolwentami przy poszcze-
golnych wydziatach oraz angazowanie kadry naukowej w te dziatalno$c.

Czesto uczelnie borykaja sie z brakiem aktualnych danych kontaktowych, co juz na
wstepie ogranicza mozliwo$¢ wspotpracy. W wielu krajach (np. w Brazylii i Niemczech)
wskazuje sie na stabo rozwinietg sie¢ absolwentéw w kraju i trudnosci w jej tworzeniu,
bedace pochodng braku tradycji utrzymywania relacji z uczelnig przez absolwentow.
Trudnosé stanowi takze utrzymanie zaangazowania absolwentéw przez lata, indywidu-
alizm oraz ostabienie z czasem lojalnosci wobec uczelni.

Przy wiekszosci badanych przez nas uczelni (90%) funkcjonujg stowarzyszenia
absolwentéw, ktére co do zasady majg za zadanie integracje srodowiska absolwentéw.
W cze$ci osrodkow dziatajg one bardzo preznie, wspomagajac uczelnie w realizacji ich
zadan. W wielu innych (szczegdlnie w Polsce) dziatalnos¢ stowarzyszen i organizacji
absolwenckich pozostawia wiele do zyczenia. Powaznym problemem, zidentyfikowanym
zaréwno przez nas, jak i innych badaczy (Lazorko, 2016), jest niedostosowanie oferty
stowarzyszen do potrzeb miodszych absolwentdéw (mato atrakcyjne strony internetowe,
tematyka spotkan, przewaga oséb starszych). Innym problemem zaobserwowanym w SGH
jest duze rozproszenie organizacji skupiajgcych absolwentow. Sg to: powstate w 1912 r.
Stowarzyszenie Absolwentéw SGH, zatozona w 1990 r. Korporacja Handlu Zagranicznego
(KHZ), stosunkowo miode stowarzyszenia skupiajgce absolwentéow poszczegdlnych

8 W SGH Biuro ds. Absolwentéw funkcjonowato od maja 2010 r. do listopada 2013 r. Pod ko-
niec 2013 r. zostato potgczone z Biurem Wspoipracy z Biznesem i zaczeto funkcjonowac pod nazwg
Dzial Wspétpracy z Otoczeniem. W wyniku kolejnych zmian zespét zajmujacy sie relacjami z ab-
solwentami pracowat w Centrum Relacji Zewnetrznych i Transferu Technologii, a obecnie w Cen-
trum Kariery i Relacji z Absolwentami. Dodatkowym zagrozeniem, oprocz ciggtych zmian nazwy,
jest rotacja pracownikéw. Zadna z 0séb pierwotnie tworzgcych Biuro ds. Absolwentéw w SGH nie
jest juz w tej jednostce zatrudniona. Oznacza to utrate cennego know-how.
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programow (CEMBA, MBA-SGH, WEMBA, CEMS, DAAD itd.) oraz — bedacy inicjatywa
SGH z 2011 r. — Klub Absolwentéw SGH. Istnieje réwniez niezliczona liczba grup
absolwenckich w mediach spotecznosciowych. Organizacje i grupy te w niewielkim zakresie
wspotpracujg ze soba, szukajgc zaréwno modelu relacji wzajemnych, jak i sposobow na
przyciggniecie do swoich szeregdw nowych cztonkéw. Jest to trudne zadanie, biorgc pod
uwage brak wzorcdw postepowania, brak statosci instytucjonalnej w postaci polityki uczelni
wobec absolwentdw, brak jasno zdefiniowanych celow tej wspotpracy.

Whioski i rekomendacje

Z przeprowadzonego badania ankietowego wynika, ze szkoty wyzsze sg swiadome ko-
rzysci, jakie ptyng z utrzymywania relacji z absolwentami. Tak jest takze w przypadku
SGH, jednak jakos¢ tej wspotpracy nie jest satysfakcjonujgca.

Jednym z problemow jest brak okreslenia celdw i priorytetow tej wspétpracy. Duzg po-
kuse, szczegodlnie w przypadku uczelni takiej jak SGH, ktorej absolwenci nalezg do elity
finansowej spoteczenstwa, stanowi postawienie pozyskiwania funduszy jako nadrzedne-
go celu wspotpracy z absolwentami. Wyniki przeprowadzonego przez nas badania wska-
zujg jednak jednoznacznie, ze w ani jednym uniwersytecie pozyskiwanie funduszy (,fun-
draising”) nie byto gldbwnym celem wspotpracy z absolwentami. W kontynentalnej Europie
ktadzie sie nacisk na budowanie poprawnych relacji ze studentami i absolwentami oraz
angazowanie ich w r6zne projekty uczelni, a pozyskiwanie od nich funduszy jest dziatalnos-
cig uboczna. Ten model bardziej odpowiada takze kulturze polskiej, gdzie nie ma tradyciji
przekazywania pieniedzy na rzecz uczelni, a takze zbyt stabe sg wiezi z absolwentami.

Drugim istotnym problemem jest wielo$¢ organizacji absolwenckich oraz ich niska ak-
tywnos$¢. Dlatego priorytetem SGH powinno by¢ uporzadkowanie tych relacji i nakresle-
nie pozadanego modelu wspotpracy. Nasza propozycja sprowadza sie do rekomendacji,
by w diugim okresie dgzy¢ do powstania jednej organizacji absolwentéw, zwigzane;j in-
stytucjonalnie z uczelnig. W $rednim okresie warto obserwowac i wspiera¢ oddolne ini-
cjatywy integracyjne. W krotkim okresie nalezatoby reaktywowac i rozwija¢ dziatalnos¢
Klubu Absolwentéw SGH. Mozna by mu w przyszto$ci zmieni¢ nazwe na SGH Alumni
(wzorem wielu uczelni zachodnich, jak np. ESADE, ESCEM, KEDGE, EBAPE) i nada¢
centralng role organizacji skupiajgcej wszystkich absolwentéw SGH.
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