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DEFINICJA | PARADYGMAT

CO TO JEST TEN FUNDRAISING?

Czym fundraising jest, a czym nie jest? Moim zdaniem w III sektorze
mamy dwie mozliwosci definicyjne. Albo uznamy, ze wszelkie dzia-
tanie majace na celu generowanie przychodéw (w postaci pieniedzy,
débr albo ustug) jest fundraisingiem, albo tez za fundraising uznamy
konkretna forme takiej dzialalnosci. Osobiscie sklaniam si¢ do tezy,
ze owe sposoby generowania przychoddw sa na tyle rézne, ze nie moga
by¢ objete jedna nazwa. Dlatego tez proponuje ponizsza typologie
i poszczegdlne definicje:
o Dzialalno$¢ gospodarcza
polega na $wiadczeniu ushug, z ktérych dochéd przeznaczany
jest na dzialalnos¢ statutowa organizacji. Od zwyklego biznesu
rézni sie jedynie tym, ze potencjalng motywacje klienta
uzupetnia o cheé wsparcia misji organizacji NGO.
o Fundraising
polega na komunikacji z otoczeniem organizacji majacej na
celu uzyskiwanie — najlepiej regularnych — darowizn. W ra-
mach fundraisingu dazymy takze do zwickszania zasiggu owej
komunikagji i poszerzania samego otoczenia. W tym obszarze
zawiera sie takze kooperacja z II sektorem przy projektach CSR.

13
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o Tworzenie wnioskéw o granty
polega na znajdowaniu programéw grantowych finansowa-
nych z budzetéw: panstwa, samorzadu albo i innych podmio-
téw, nastepnie na planowaniu projektéw wpisujacych sie w ich
zalozenia, opisywania ich we wnioskach, realizacji, a na koficu
— co bardzo wazne — takze ich rozliczaniu.

e Sponsoring
polega na nawiazywaniu relacji z podmiotami IT sektora (fir-
mami), ktére maja na celu podpisanie uméw, w ktérych obie
strony definiuja wzajemne S$wiadczenia. Z reguly NGO
otrzymuje $rodki finansowe na swoja dziatalno$¢ (rzadziej —
ustugi albo produkty), partner biznesowy natomiast mozli-
wos¢ zaznaczenia tego faktu oraz swojej obecnosci w kana-
fach komunikacji organizacji NGO albo organizowanych
przez nig wydarzeniach.

Doswiadczenie uczy, ze organizacje wyspecjalizowane w ktdryms$
z powyzszych rodzajéw pozyskiwania $rodkéw maja duzy problem ze
zwickszeniem swych przychodéw w oparciu o nowy kanal. Wiaze si¢
to z koniecznoscig pokonania pewnej bariery mentalnej. Na czym in-
nym polega bowiem wspoélpraca z urz¢dnikiem, na czym innym ne-
gocjacje z korporacja, a czyms$ zupelnie osobnym jest pisanie pelnych
emocdji listéw do Darczyficow.

PARADYGMAT

W wiekszo$ci nauk istnieja rozne paradygmaty. W szczegdlnosci dotyczy
to nauk spotecznych, gdzie paradygmatéw jest cate mndstwo. Oczywiscie
fundraising to nie nauka, tylko co najwyzej bardzo praktyczna dzie-
dzina wiedzy zlokalizowana na pograniczu marketingu, psychologii,
socjologii i calego mnéstwa innych nauk i dziedzin, ktére $miato
mozemy okresli¢ jako spoleczne. Dlatego tez mozemy méwié o r6z-
nych paradygmatach czy chociaz konwencjach w fundraisingu.

Paradygmat, ktérym kierujemy sie ja i méj zespdt, polega na ak-
centowaniu roli relacji miedzy fundraiserem a Darczyfica oraz najgleb-
szych tesknot tego ostatniego. Ponizej wymieniam kilka najwazniej-
szych sktadnikéw tego paradygmatu.
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Co mowia nam gen. Patton i Janina Ochojska?

By¢ moze wiesz co$ o legendarnym dowddey II Armii Stanéw Zjed-
noczonych, gen. George'u Pattonie Jr. Stynal z blyskotliwych i nie-
samowicie motywujacych przemoéw, jakie wyglaszal do swych zotnierzy.
Robit to naprawde dobrze, bo jego armia posuwala si¢ naprzod naj-
szybciej sposréd innych zwiazkéw taktycznych, jakimi dysponowali
alianci podczas II wojny $wiatowej. Potrafili prze¢ do przodu bez prze-
rwy nawet przez 72 godziny.

Szczegblnie zapadto mi w pamie¢ jego jedno zdanie, ktére wyglosit,
koficzac jedno z przeméwien. Ba, to nawet nie jest zdanie. To bar-
dziej okrzyk. Brzmi nastepujaco:

Smiato! Smiato! Zawsze smiato!

Brzmi glupio? By¢ moze. Ale kluczowa rzecza w fundraisingu poje¢-
tym tak, jak my go pojmujemy, to optymizm wynikajacy z wiary
w stuszno$¢ misji organizacji, ktorg reprezentujesz. Zanim powiem na
ten temat wiecej, przytocze jeszcze stynng anegdote o Janinie Ochoj-
skiej z Polskiej Akcji Humanitarnej, $wietnie ilustrujaca to, co chce
powiedzieé.

Janing Ochojska zaproszono kiedys do telewizji. Dziennikarz zadal pytanie:

— Pani Janino, jak to jest, ze nikt nie odmawia Pani wsparcia PAH-u?
Wie pan co... rzeczywiscie, za 16. razem jeszcze nikt mi nie odmowil.

Tak. To nie literéwka. Za szesnastym razem. SZESNASTYM RA-
ZEM. Wigkszo$¢ mlodych fundraiseréw nie dochodzi nawet do 2. razu
ze swoimi prosbami. Wzigcie na klate odmowy, nawet jednej, to bardzo
trudna sztuka. Dlatego wiekszo$¢ handlowcéw rzuca sprzedaz, a wiek-
sz0§¢ fundraiseréw jeszcze szybciej dochodzi do wniosku, ze minela sie
z powolaniem. By dojs¢ do szesnastej proby, trzeba przede wszystkim
wiele optymizmu i wiary we wspanialo$¢ misji swojej organizacji, ale
takze empatii, by wczué sie w potrzeby Darczynicy albo Sponsora. Czu-
jesz sie juz jak zolnierz gen. Pattona, bedacy po trzech dniach ciez-
kiego marszu, podczas ktérego caly czas ryzykuje zyciem, slyszy, ze
najgorsze dopiero przed nim... i jeszcze dzi$§ trzeba zdoby¢ kolejne
miasto gdzie§ w §rodku Europy? Bez wiary w misje, bez nadludzkiej
motywacji, bez wspélczucia dla ofiar wojny nie powiesz sobie tak po
prostu: ,Smialo, $mialo, zawsze $mialo!”.
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Wydrukuj sobie i powie§ w biurze w kilku miejscach kartke z tym
wezwaniem. Jesli kiedy$ bedziemy prowadzili konsultacje w Twojej
organizacji, bardzo szybko znajdziemy ni¢ porozumienia, a ten cytat
doda Ci sit w czestych chwilach zwatpienia.

Fundraising to relacje. Prawdziwe relacje

Musisz by¢ $wietnie zmotywowany i pelen wiary w swoja misje, by od-
nosi¢ sukcesy i przynosi¢ pieniadze do swojej organizacji. Sam sobie jed-
nak przeszkadzasz, jesli ludzi i firmy traktujesz jak bankomaty. Nawet
jesli to firmy stawiajace bankomaty!

Musisz zrozumied, ze proszenie o darowizne to bardzo intymna sytu-
acja. Zauwaz — prosisz kogo$, kto ciezko pracuje, poswiecajac wiek-
szo$¢ zycia nie swojej rodzinie ani nawet nie sobie samemu, tylko na
bieganie za klientami. .. Prosisz go o to, by pod wplywem wizji, ktéra
mu przedstawiasz, podzielit sie swojg krwawica, wypracowang kosztem
rodziny i przyjemnosci, z organizacja, ktéra reprezentujesz. W sprzeda-
zy oferujesz ustuge albo produkt o analogicznej wartoéci, w fundraisingu
za$ obiecujesz, ze dzigki temu mniej lub bardziej abstrakcyjny dla Dar-
czyficy $wiat zmieni si¢ choC troche na lepsze w obszarze, za ktéry od-
powiada Twoja organizacja. To ogromne wyzwanie i takze delikatna
sytuacja.

Dlatego jezeli robisz to mechanicznie, a misja Ci zdazyta spowsze-
dnieé, jest ogromne ryzyko, ze nie przywigzujesz koniecznej uwagi
do samego Darczyficy. A to na nim powiniene$ sie skupi¢. To on jest
tu bohaterem, a nie Twoja organizacja. To on jest Waszym przyjacie-
lem — bardziej niz korporacyjny Sponsor albo prezydent miasta —
ktory Was wspiera, bo dzieli si¢ tym, co sam w pocie czota wytworzyt,
a nie tym, czym jedynie zarzadza. Jesli nie zobaczysz w Darczyncy
przyjaciela, a nawet Przyjaciela, w pelnym tego stowa znaczeniu, bardzo
szybko okaze si¢, ze darowizna miata charakter jednorazowy albo...
w ogole jej nie bedzie.

Co to oznacza w praktyce? Jesli masz problem z przelozeniem tego
na praktyke, pomysl o tym, na czym polega bycie przyjacielem w ogole.
Dzwonisz czasem bezinteresownie do przyjaciol? Spotykasz si¢ z nimi
czasem na kawie? Zapraszasz ich czasem do domu albo wysylasz im
kartke z wakacji badz z okazji §wiat Bozego Narodzenia? Tak robisz.
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Tak samo, a nawet wiecej r6b z Darczyicami, z ktérymi pracujesz.
Zrozum, oni naprawde poswiecaja sie dla Twojej organizacji, cho¢ nie
maja takiego obowiazku. Musisz to docenic.

Aha, cho¢ bede o tym jeszcze pisal, musz¢ dodaé, ze definicji Dar-
czyficy jako przyjaciela trzymaj sie kurczowo. Takze wtedy, gdy za-
rzad bedzie forsowal masowa wysytke beznadziejnych kartek Swiatecz-
nych z niespersonalizowanym tekstem zyczen. Albo gdy bedzie Cig
przekonywal, ze uméwienie si¢ na kawe z Darczyfica to strata czasu.
W przypadku sytuacji spornych zawsze zadaj sobie pytanie: ,Jak bym
postapil ze swoim przyjacielem?”.

Ludzie daja ludziom, rzadko szyldom

Masz zelazna motywacje, jeste$ otwarty na utrzymywanie autentycz-
nych, przyjacielskich relacji z Darczyficami. To nie wystarczy, aby
osiagnad ideal. Musisz jeszcze by¢ ciekawym czlowiekiem.

Na calym $wiecie, w Polsce réwniez, jest bardzo malo organizacji,
keére zbieraja pieniadze na swoja dziatalnos¢ w sposéb inny niz przez
pryzmat osobowosci lidera albo fundraisera. Tak dziataja na przyktad
Caritas albo WWEF. Nie mamy pojecia, kto im szefuje, ani nawet nie
wymagamy, by ich fundraiser byt szczegdlnie atrakcyjny, bo zaufanie
do marki jest wystarczajace, by zbudowaé uzasadnienie dla naszej
decyzji. Zauwaz, ze nawet tak duze polskie organizacje jak WOSP czy
PAH jednak opieraja si¢ na osobach charyzmatycznych lideréw. Nie
wiadomo, co bedzie, gdy Janina Ochojska albo Jurek Owsiak przestana
prowadzi¢ swoje fundacje. By¢ moze sita przyciagania nastepcéw nie
przelozy sie na dlugotrwala lojalno$¢ Darczyficow. Jesli tak bedzie,
to wejda w te faze rozwoju, w ktorej sa dwie organizacje wspomniane
wczesniej.

Dla przytlaczajacej wickszosci organizacji, dla ktérych pracujemy,
najistotniejszym czynnikiem decydujacym o skutecznosci fundraisingu
jest... sam fundraiser. Wickszo$¢ polskich organizacji pozarzadowych
nie ma przeciez 50-letniej historii, charyzmatycznego, legendarnego li-
dera na froncie, ogromnego do$wiadczenia i wielkiej rozpoznawalnosci,
ktére moglyby zapewni¢ niezalezno$¢ od obrotnosci fundraisera,
czyniac z nich klasy same dla siebie.
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Jezeli zatem fundraiser budzi zaufanie — ludzie ufaja organizacji.
Jesli milo si¢ z nim rozmawia — Darczyncy cieszg si¢ na sama mys$l
o spotkaniu z przedstawicielem organizacji. Jesli $wietnie pisze — ciesza
sie na widok kolejnej przesytki z fundagji. Jesli jest elokwentny — z ra-
doscig chwytaja stuchawke, gdy widza, ze dzwoni. Jesli tak nie jest —
rzutuje to na organizacje.

To dobra i zta wiadomo$¢ zarazem. Dobra, bo oznacza, ze nawet
nieznana szerzej organizacja ma szans¢ przebicia si¢ do Darczyncow
i Sponsoréw, jesli tylko reprezentuja ja wspaniali fundraiserzy. To
réwniez zta wiadomo§¢é — najwiecej w takim przypadku zalezy od Cie-
bie, Drogi Fundraiserze, i jesli po analizie organizacji zdecydowales
sie na wspOtprace i okreslite$ plan dziatania, a jego efekty nie porazajg. ..
jest duze prawdopodobiefistwo, ze nie okazales si¢ przekonujacy jako
cztowiek. Oczywiscie to tylko prawdopodobienistwo, ale jest znaczne,
bo w tym wypadku to szyld ukrywa si¢ za Toba, a nie Ty kryjesz si¢
za szyldem.

Fundraising kosztuje

Coraz wigcej organizacji juz o tym wie, ale wciaz sa w mniejszo$ci. Fun-
draising, jak kazda inna forma sprzedazy, kosztuje i — co wazniejsze
— jest inwestycja, a nie kosztem. Koszt od inwestycji odrézniamy tym,
czy ma on bezpo$redni wplyw na uzyskiwane przychody. Organiza-
¢je najczedciej nie maja problemu z tym, by zrozumie¢ konieczno$é
ponoszenia kosztéw na utrzymanie ksiegowosci, czystosci w biurze czy
— przede wszystkim — utrzymywania w ruchu zespotu bezposrednio
odpowiedzialnego za realizacje misji. To sa konieczne koszty, by¢ moze
nawet sa inwestycja, bo bez misji Darczyficy nie zaangazowaliby sie
we wsparcie organizacji, a bez przejrzystej ksiggowosci nie mieliby pew-
noci, czy nie jesteSmy zlodziejami. Jednak czy to nie jest tak, ze pani
ksiegowa liczy pieniadze, ktére przynidst fundraiser, a zesp6t operacyjny
dzieki tym wlasnie pieniagdzom moze dzialaé? Jesli organizacja jest
silnikiem, to fundraiser jest stacjg benzynowa, ktéra uzupelnia bak.
Bez paliwa nigdzie nie dojedziesz, cho¢by$ najlepiej o ten silnik dbat.

Tak, oczywiscie, ze méwiac o kosztach w fundraisingu, mam na
mysli koszt kampanii reklamowych, ktére uruchamia fundraiser,
tworzenie stron internetowych, drukéw i materialéw reklamowych
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wideo. Na tym jednak nie koniec. Zeby one nie staly sie zwyklymi kosz-
tami, ktdre zjedza organizacje, musi nad nimi czuwad czlowiek, kté-
ry potrafi te formy wymysli¢, zaplanowac ich uzycie i... wykorzysta¢
w dzialaniu, przynoszac pieniadze. To kto$ o roli analogicznej do han-
dlowca czy raczej szefa sprzedazy w firmach. Czy taki czlowiek moze
by¢ amatorem? Czy taki czlowiek moze by¢ wolontariuszem?

Na pewno moze, ale — jak wynika z do§wiadczenia — rzadko kie-
dy w polskich warunkach. Chyba wciaz za malo os6b w naszym kraju
zna si¢ na powyzszych dziedzinach i potrafi je przetozy¢ na III sek-
tor, a przy tym malo jest os6b stabilnych finansowo, ktére moglyby
sobie pozwoli¢ na pelne zaangazowanie pro publico bono w tym za-
kresie. W efekcie sytuacja ksztattuje sie tak: specjalistéw od fundra-
isingu jest niewielu (niektérzy znajomi fundraiserzy moéwia, ze jest
nas w Polsce kilkunastu). Coraz wiecej organizacji orientuje sie, ze to
rzadki towar, dlatego ta nieduza garstka ma coraz lepsza pozycje nego-
¢jacyjng i moze negocjowac dobre stawki za swojg prace. Zresztg nie ma
co sie dziwi¢. Po wycieczce na Miedzynarodowa Konferencje Fun-
draisingu w Holandii podliczylem koszty, ktére poniostem. Okazalo sie,
ze catkowity koszt godziny konferencji oscylowal dla mnie w okolicach
500 zt netto. Teraz juz wiesz, dlaczego godzina pracy fundraisera z do-
$wiadczeniem nie kosztuje 8 zt i jest nie mniej istotnym skladnikiem
inwestycji niz koszty stworzenia materialéw promocyjnych.

Na koniec jeszcze maly wtret o stopie zwrotu z tej inwestycji, czyli
ROI. Na calym $wiecie liczy si¢ ja jako stosunek przychodéw z inwe-
stycji do kosztéw ich osiagniecia. W fundraisingu jednak organizacje
patrza bardziej na to, jaki byt udzial kosztéw w stosunku do przy-
chodéw, zzymajac sie, gdy zbliza sie on do 50%. Mdwia wéwczas:

No nie! Polowg pieniedzy oddalismy fundraiserowi i agencji re-
klamowej! Co za kiepski interes.

Czy aby na pewno jest to kiepski interes? Policzmy to klasycznie.
Organizacja ponosi koszty kampanii w wysokosci 10 000 zt. W efekcie
przyplywa do niej 20 000 zl. Jaka jest stopa zwrotu? 100%! Jesli kam-
pania trwa miesiac, co jest bardzo czeste... organizacja osiaga 100%
zwrotu w ciggu miesigca. Przeciez tyle nie oferowal nawet ostawiony
Amber Gold ani Bernard Madoff. A bank ile oferuje Ci na lokacie?
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2. PREZENTUJ KSIAZKI
3. ZBIERAJ PROWIZJE

Zmien swojg strong WWW
W dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiecej i dotgcz juz dzisiaj!
http://program-partnerski.helion.pl
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Fundraising to niezwykle trudna sztuka, wymagajjca czasu i umiejeinego definiowania obustronnych
korzysei. Warto sie wigc jej uczyé od zawodowca. Maciej Gnyszka wie 0 niej wszystko. MoZe byé Smialo
nazywany jednym z pionierdw na rynku fundraisingowym — stworzy! pierwsza agencie tego typu i napi-
sal pierwsza w Polsce ksigzke na ten temal
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