
  [image: ]


  Maciej Gnyszka


  Fundraising


  Pierwszy polski praktyczny podręcznik


  
    Wszelkie prawa zastrzeżone. Nieautoryzowane rozpowszechnianie całości lub fragmentu niniejszej publikacji w jakiejkolwiek postaci jest zabronione. Wykonywanie kopii metodą kserograficzną, fotograficzną, a także kopiowanie książki na nośniku filmowym, magnetycznym lub innym powoduje naruszenie praw autorskich niniejszej publikacji.


    


    Wszystkie znaki występujące w tekście są zastrzeżonymi znakami firmowymi bądź towarowymi ich właścicieli.


    


    Autor oraz Wydawnictwo HELION dołożyli wszelkich starań, by zawarte w tej książce informacje były kompletne i rzetelne. Nie biorą jednak żadnej odpowiedzialności ani za ich wykorzystanie, ani za związane z tym ewentualne naruszenie praw patentowych lub autorskich. Autor oraz Wydawnictwo HELION nie ponoszą również żadnej odpowiedzialności za ewentualne szkody wynikłe z wykorzystania informacji zawartych w książce.


    


    Redaktor prowadzący: Magdalena Dragon-Philipczyk


    Projekt okładki: Jan Paluch


    


    Fotografia na okładce została wykorzystana za zgodą Shutterstock.


    


    Wydawnictwo HELION


    ul. Kościuszki 1c, 44-100 GLIWICE


    tel. 32 231 22 19, 32 230 98 63


    e-mail: onepress@onepress.pl


    WWW: http://onepress.pl (księgarnia internetowa, katalog książek)


    


    


    Drogi Czytelniku!


    Jeżeli chcesz ocenić tę książkę, zajrzyj pod adres


    http://onepress.pl/user/opinie/fundra_ebook



    Możesz tam wpisać swoje uwagi, spostrzeżenia, recenzję.


    


    ISBN: ePub: 978-83-283-0581-6, Mobi: 978-83-283-0582-3


    


    Copyright © Gnyszka Fundraising Advisors 2015


    

  


  
    
      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  
    Podziękowania


    Autorzy porywających przemówień zwykle dziękują Bogu i historii. Ja też dziękuję Panu Bogu, bo bez Niego nie byłoby niczego. Historii nie ma za co dziękować, bo niby nauczycielka życia, ale i tak nikogo jeszcze niczego nie nauczyła.


    Dziękuję wszystkim Darczyńcom — gdyby nie Wy, w ogóle nie zająłbym się fundraisingiem na poważnie. Dziękuję także Partnerom — gdyby nie Wasze potrzeby i wyzwania, nie musielibyśmy testować nowych rozwiązań i ulepszać starych.


    Dziękuję swojej Żonie za cierpliwość i wyrozumiałość, gdy poświęcałem czas pisaniu książki zamiast Niej i Maksiowi. Dziękuję także Maksiowi i Antkowi, który w tym czasie był w brzuchu — Panowie, dzięki Waszej cierpliwości będziecie mogli być dumni, bo tata wydał pierwszą książkę. Chciałem coś o Was napisać, ale nie bardzo było jak. W następnej się poprawię.


    Dziękuję swoim Rodzicom za to, że dali mi życie, pomoc w jego rozwinięciu i że zawsze uczyli mnie szacunku do książek. To dzięki Wam mam teraz coś do powiedzenia i umiem to wyrazić.


    Dziękuję Teściom, a w szczególności Teściowej, która swoimi wizytami umożliwiła mi siedzenie w biurze po kilkanaście godzin dziennie i napisanie rdzenia tej książki.


    Dziękuję Prezesowi Stowarzyszenia Kultury Chrześcijańskiej im. ks. Piotra Skargi, Panu Sławomirowi Olejniczakowi, którego działalność stale mnie inspiruje i który poprowadził pierwsze szkolenie z fundraisingu, w którym miałem okazję uczestniczyć.


    Dziękuję Robertowi Kawałko, który wieki temu przez GoldenLine zaprosił mnie do Polskiego Stowarzyszenia Fundraisingu.


    Dziękuję tażke wszystkim Czytelnikom za lekturę i uwagi, które po niej zgłoszą. Dzięki Wam kolejne wydanie będzie bliższe ideału.


    


    


    

  


  
    

  


  
    Przedmowa


    W chwili, gdy to czytasz, mija albo już minęło 5 lat, odkąd istnieje moja firma, pierwsza polska agencja fundraisingowa, i ponad 6 lat, odkąd zajmuję się tą dziedziną. To dobry czas na podsumowanie doświadczeń, by się w ich gąszczu nie pogubić, a równocześnie przekazać je innym, by w przyszłości łatwiej się współpracowało.


    Organizacje pozarządowe dzielę od samego początku na dwa rodzaje. Co więcej, jestem gotów się założyć, że każdy posługuje się tym samym podziałem. Są organizacje dobroczynne oraz organizacje złoczynne. Te pierwsze przyczyniają się do poprawy miejsca w kosmosie, jakim jest Ziemia, a te drugie — przyczyniają się do tego, że w miejscu tym coraz gorzej się żyje. Z pewnością nie każdą organizację NGO (ang. non-governmental organisation — organizacja pozarządowa) łatwo przypiszemy do określonej grupy, ale to nie szkodzi. Moim celem i celem, który wyznaczyłem agencji Gnyszka Fundraising Advisors, jest praca na rzecz organizacji dobroczynnych.


    Wśród nich są znów dwa rodzaje. Pierwszy rodzaj to organizacje charytatywne. Ich definicja jest intuicyjna — to organizacje, które usuwają skutki zła. Leczą chorych, pomagają okaleczonym, karmią głodnych i robią jeszcze wiele, wiele innych pożytecznych rzeczy. Organizacje charytatywne trzeba wspierać, bo gdy mleko się rozlało, trzeba je wytrzeć. Drugi rodzaj organizacji to organizacje ideowe (tak je nazywam, ale to nie do końca dobra nazwa). Zajmują się głoszeniem idei, które zwykle zapobiegają dzianiu się zła. Organizacje te edukują, uwrażliwiają, formują, tak by organizacje charytatywne nie miały nic do roboty albo by tej roboty miały jak najmniej. Jeśli organizacje charytatywne trzeba wspierać, to organizacje ideowe trzeba wspierać tym bardziej. Bo gdy już zetrzesz rozlane mleko, zrób tak, by stół, na którym stało, był stabilny. Wtedy mleko nie wyleje się ponownie.


    Wiedza, o której tu piszę, przyda Ci się niezależnie od tego, czy reprezentujesz organizację charytatywną, czy ideową. Ba! Przyda się nawet wtedy, gdy działasz na rzecz organizacji złoczynnej, bo to wiedza uniwersalna.


    Zwykle organizacje ideowe narzekają, że mają trudniejsze zadanie, nie mogąc ilustrować swoich działań zdjęciami swych podopiecznych, ofiar, którym chcą pomóc, etc. Cóż, rzeczywiście, macie trudniej. Dlatego tym więcej musicie mieć finezji, by opowiadać o swojej misji.


    Na koniec jedna uwaga. W całej książce słowa takie jak Darczyńca albo Sponsor piszę wielką literą. To nie literówka ani błąd. To konwencja, którą przyjąłem na samym początku swojej działalności fundraisingowej, gdy zdałem sobie sprawę z tego, jak wielkim poświęceniem wykazują się ludzie, którzy pozytywnie reagują na moją prośbę o wsparcie. W książce to jeszcze kilka razy powtórzę, ale musisz pamiętać, że ci ludzie to bohaterowie, którzy nie wahają się oddać części owoców swojej pracy Twojej organizacji, mimo że nic z tego — prócz satysfakcji — mieć nie będą. Jeśli założyłeś już własną rodzinę, to wiesz, na jak wiele innych równie ważnych, jeśli nie ważniejszych celów można te pieniądze przeznaczyć. Dlatego by zaznaczyć nasz szacunek dla nich, słowa Darczyńca i Sponsor zawsze piszemy wielkimi literami. Nawet wtedy, gdy nikt nie widzi.


    Cel książki


    Książka ta została napisana w dwóch celach. Po pierwsze — ma przekazywać wiedzę i doświadczenia, które zebrałem wraz ze swoim zespołem w ciągu ostatnich 5 lat naszego działania. Dzielimy się tą wiedzą i doświadczeniem na szkoleniach, jednak zawsze czuliśmy potrzebę skodyfikowania rzeczy najważniejszych, niezmiennych, które tylko rozwijamy. Stąd pomysł na książkę. Po drugie jednak — książka ma na celu zainspirowanie Czytelnika, bez względu na to, czy już teraz działa on w III sektorze, czy dopiero zastanawia się nad tym. Do czego chcę Cię zainspirować? Do znalezienia własnego pomysłu na fundraising swojej fundacji czy stowarzyszenia w oparciu o nasze know-how.


    Nie wiem, czy przypadkiem ten cel, który teoretycznie jest dodatkowy, nie jest w istocie głównym celem tej książki. Dlaczego tak sądzę? Bo fundraising jest ostatecznie bardzo interdyscyplinarny i pokaźne jego podstawy ma każdy, kto zetknął się ze sprzedażą, marketingiem czy PR-em. To, czego mu zwykle brakuje, to oczywiście uzupełnienia tych uniwersalnych podstaw szczegółowym doświadczeniem fundraiserów oraz… pomysłu! Bardzo często bywa tak, że dzięki inspiracji cudzym, szczegółowym doświadczeniem powstaje cudowny bezprecedensowy pomysł, o którym niekiedy nawet nie wiadomo, jak go realizować. Na szkoleniach miewałem takie sytuacje wielokrotnie. O takie spięcia neuronów, o takie skojarzenia, które nasuwają się pod wpływem cudzego przykładu, chodzi w tej książce. Wiedzę niezbędną do realizacji pomysłów zawsze można znaleźć albo po prostu… wypróbować w praktyce intuicje.


    Nie wahaj się zatem, Czytelniku — skrzętnie notuj spostrzeżenia i pisz po tej książce. Nie, nie chodzi mi o to, że zaraz będziesz musiał kupić kolejną, tylko o to, byś nie lekceważył nawet głupich skojarzeń, które zaczną Cię nachodzić podczas lektury tej książki. Notuj je; są ważniejsze od tego, co tutaj napisałem. Do moich myśli zawsze możesz wrócić, bo są wydrukowane, Twoje — nawet najgenialniejsze — niestety mogą bezpowrotnie ulecieć, zabierając potencjalne miliony, które dzięki nim Ty i Twoja organizacja byście zebrali.


    


    


    


    

  


  
    ROZDZIAŁ 1. Definicja i paradygmat


    Co to jest ten fundraising?


    Czym fundraising jest, a czym nie jest? Moim zdaniem w III sektorze mamy dwie możliwości definicyjne. Albo uznamy, że wszelkie działanie mające na celu generowanie przychodów (w postaci pieniędzy, dóbr albo usług) jest fundraisingiem, albo też za fundraising uznamy konkretną formę takiej działalności. Osobiście skłaniam się do tezy, że owe sposoby generowania przychodów są na tyle różne, że nie mogą być objęte jedną nazwą. Dlatego też proponuję poniższą typologię i poszczególne definicje:


    
      	Działalność gospodarcza


      	
        polega na świadczeniu usług, z których dochód przeznaczany jest na działalność statutową organizacji. Od zwykłego biznesu różni się jedynie tym, że potencjalną motywację klienta uzupełnia o chęć wsparcia misji organizacji NGO.

      

    


    
      	Fundraising


      	
        polega na komunikacji z otoczeniem organizacji mającej na celu uzyskiwanie — najlepiej regularnych — darowizn. W ramach fundraisingu dążymy także do zwiększania zasięgu owej komunikacji i poszerzania samego otoczenia. W tym obszarze zawiera się także kooperacja z II sektorem przy projektach CSR.

      

    


    
      	Tworzenie wniosków o granty


      	
        polega na znajdowaniu programów grantowych finansowanych z budżetów: państwa, samorządu albo i innych podmiotów, następnie na planowaniu projektów wpisujących się w ich założenia, opisywania ich we wnioskach, realizacji, a na końcu — co bardzo ważne — także ich rozliczaniu.

      

    


    
      	Sponsoring


      	
        polega na nawiązywaniu relacji z podmiotami II sektora (firmami), które mają na celu podpisanie umów, w których obie strony definiują wzajemne świadczenia. Z reguły NGO otrzymuje środki finansowe na swoją działalność (rzadziej — usługi albo produkty), partner biznesowy natomiast możliwość zaznaczenia tego faktu oraz swojej obecności w kanałach komunikacji organizacji NGO albo organizowanych przez nią wydarzeniach.

      

    


    Doświadczenie uczy, że organizacje wyspecjalizowane w którymś z powyższych rodzajów pozyskiwania środków mają duży problem ze zwiększeniem swych przychodów w oparciu o nowy kanał. Wiąże się to z koniecznością pokonania pewnej bariery mentalnej. Na czym innym polega bowiem współpraca z urzędnikiem, na czym innym negocjacje z korporacją, a czymś zupełnie osobnym jest pisanie pełnych emocji listów do Darczyńców.


    Paradygmat


    W większości nauk istnieją różne paradygmaty. W szczególności dotyczy to nauk społecznych, gdzie paradygmatów jest całe mnóstwo. Oczywiście fundraising to nie nauka, tylko co najwyżej bardzo praktyczna dziedzina wiedzy zlokalizowana na pograniczu marketingu, psychologii, socjologii i całego mnóstwa innych nauk i dziedzin, które śmiało możemy określić jako społeczne. Dlatego też możemy mówić o różnych paradygmatach czy chociaż konwencjach w fundraisingu.


    Paradygmat, którym kierujemy się ja i mój zespół, polega na akcentowaniu roli relacji między fundraiserem a Darczyńcą oraz najgłębszych tęsknot tego ostatniego. Poniżej wymieniam kilka najważniejszych składników tego paradygmatu.


    Co mówią nam gen. Patton i Janina Ochojska?


    Być może wiesz coś o legendarnym dowódcy II Armii Stanów Zjednoczonych, gen. George’u Pattonie Jr. Słynął z błyskotliwych i niesamowicie motywujących przemów, jakie wygłaszał do swych żołnierzy. Robił to naprawdę dobrze, bo jego armia posuwała się naprzód najszybciej spośród innych związków taktycznych, jakimi dysponowali alianci podczas II wojny światowej. Potrafili przeć do przodu bez przerwy nawet przez 72 godziny.


    Szczególnie zapadło mi w pamięć jego jedno zdanie, które wygłosił, kończąc jedno z przemówień. Ba, to nawet nie jest zdanie. To bardziej okrzyk. Brzmi następująco:


    Śmiało! Śmiało! Zawsze śmiało!


    Brzmi głupio? Być może. Ale kluczową rzeczą w fundraisingu pojętym tak, jak my go pojmujemy, to optymizm wynikający z wiary w słuszność misji organizacji, którą reprezentujesz. Zanim powiem na ten temat więcej, przytoczę jeszcze słynną anegdotę o Janinie Ochojskiej z Polskiej Akcji Humanitarnej, świetnie ilustrującą to, co chcę powiedzieć.


    Janinę Ochojską zaproszono kiedyś do telewizji. Dziennikarz zadał pytanie:


    — Pani Janino, jak to jest, że nikt nie odmawia Pani wsparcia PAH-u?


    Wie pan co… rzeczywiście, za 16. razem jeszcze nikt mi nie odmówił.


    Tak. To nie literówka. Za szesnastym razem. SZESNASTYM RAZEM. Większość młodych fundraiserów nie dochodzi nawet do 2. razu ze swoimi prośbami. Wzięcie na klatę odmowy, nawet jednej, to bardzo trudna sztuka. Dlatego większość handlowców rzuca sprzedaż, a większość fundraiserów jeszcze szybciej dochodzi do wniosku, że minęła się z powołaniem. By dojść do szesnastej próby, trzeba przede wszystkim wiele optymizmu i wiary we wspaniałość misji swojej organizacji, ale także empatii, by wczuć się w potrzeby Darczyńcy albo Sponsora. Czujesz się już jak żołnierz gen. Pattona, będący po trzech dniach ciężkiego marszu, podczas którego cały czas ryzykuje życiem, słyszy, że najgorsze dopiero przed nim… i jeszcze dziś trzeba zdobyć kolejne miasto gdzieś w środku Europy? Bez wiary w misję, bez nadludzkiej motywacji, bez współczucia dla ofiar wojny nie powiesz sobie tak po prostu: „Śmiało, śmiało, zawsze śmiało!”.


    Wydrukuj sobie i powieś w biurze w kilku miejscach kartkę z tym wezwaniem. Jeśli kiedyś będziemy prowadzili konsultacje w Twojej organizacji, bardzo szybko znajdziemy nić porozumienia, a ten cytat doda Ci sił w częstych chwilach zwątpienia.


    Fundraising to relacje. Prawdziwe relacje


    Musisz być świetnie zmotywowany i pełen wiary w swoją misję, by odnosić sukcesy i przynosić pieniądze do swojej organizacji. Sam sobie jednak przeszkadzasz, jeśli ludzi i firmy traktujesz jak bankomaty. Nawet jeśli to firmy stawiające bankomaty!


    Musisz zrozumieć, że proszenie o darowiznę to bardzo intymna sytuacja. Zauważ — prosisz kogoś, kto ciężko pracuje, poświęcając większość życia nie swojej rodzinie ani nawet nie sobie samemu, tylko na bieganie za klientami… Prosisz go o to, by pod wpływem wizji, którą mu przedstawiasz, podzielił się swoją krwawicą, wypracowaną kosztem rodziny i przyjemności, z organizacją, którą reprezentujesz. W sprzedaży oferujesz usługę albo produkt o analogicznej wartości, w fundraisingu zaś obiecujesz, że dzięki temu mniej lub bardziej abstrakcyjny dla Darczyńcy świat zmieni się choć trochę na lepsze w obszarze, za który odpowiada Twoja organizacja. To ogromne wyzwanie i także delikatna sytuacja.


    Dlatego jeżeli robisz to mechanicznie, a misja Ci zdążyła spowszednieć, jest ogromne ryzyko, że nie przywiązujesz koniecznej uwagi do samego Darczyńcy. A to na nim powinieneś się skupić. To on jest tu bohaterem, a nie Twoja organizacja. To on jest Waszym przyjacielem — bardziej niż korporacyjny Sponsor albo prezydent miasta — który Was wspiera, bo dzieli się tym, co sam w pocie czoła wytworzył, a nie tym, czym jedynie zarządza. Jeśli nie zobaczysz w Darczyńcy przyjaciela, a nawet Przyjaciela, w pełnym tego słowa znaczeniu, bardzo szybko okaże się, że darowizna miała charakter jednorazowy albo… w ogóle jej nie będzie.


    Co to oznacza w praktyce? Jeśli masz problem z przełożeniem tego na praktykę, pomyśl o tym, na czym polega bycie przyjacielem w ogóle. Dzwonisz czasem bezinteresownie do przyjaciół? Spotykasz się z nimi czasem na kawie? Zapraszasz ich czasem do domu albo wysyłasz im kartkę z wakacji bądź z okazji świąt Bożego Narodzenia? Tak robisz. Tak samo, a nawet więcej rób z Darczyńcami, z którymi pracujesz. Zrozum, oni naprawdę poświęcają się dla Twojej organizacji, choć nie mają takiego obowiązku. Musisz to docenić.


    Aha, choć będę o tym jeszcze pisał, muszę dodać, że definicji Darczyńcy jako przyjaciela trzymaj się kurczowo. Także wtedy, gdy zarząd będzie forsował masową wysyłkę beznadziejnych kartek świątecznych z niespersonalizowanym tekstem życzeń. Albo gdy będzie Cię przekonywał, że umówienie się na kawę z Darczyńcą to strata czasu. W przypadku sytuacji spornych zawsze zadaj sobie pytanie: „Jak bym postąpił ze swoim przyjacielem?”.


    Ludzie dają ludziom, rzadko szyldom


    Masz żelazną motywację, jesteś otwarty na utrzymywanie autentycznych, przyjacielskich relacji z Darczyńcami. To nie wystarczy, aby osiągnąć ideał. Musisz jeszcze być ciekawym człowiekiem.


    Na całym świecie, w Polsce również, jest 

Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    ROZDZIAŁ 2. Zasady

Dostępne w wersji pełnej.

  
    ROZDZIAŁ 3. Przygotowania

Dostępne w wersji pełnej.

  
    ROZDZIAŁ 4. Idziemy w bój!

Dostępne w wersji pełnej.

  
    ROZDZIAŁ 5. Pięć zasad pisania

Dostępne w wersji pełnej.

  
    ROZDZIAŁ 6. Case study — naucz się na naszych doświadczeniach

Dostępne w wersji pełnej.

  
    ROZDZIAŁ 7. Prowadzenie kampanii

Dostępne w wersji pełnej.

  
    ROZDZIAŁ 8. Polskie problemy

Dostępne w wersji pełnej.

  
    ROZDZIAŁ 9. To nie zakończenie, to dopiero początek…

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DODATEK A. Jak radzić sobie z mediami?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DODATEK B. Jak dobry jesteś?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    DODATEK C. Jak bardzo Darczyńcy lubią Twoje publikacje?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    O nas

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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