
  [image: ]


  Michał Osiej


  Fundraising krok po kroku


  Jak zdobyć pieniądze na Twoje projekty?


  
    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


     


    Materiały graficzne na okładce zostały wykorzystane 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/funkpk


    Możesz tam wpisać swoje uwagi, spostrzeżenia, recenzję.


    ISBN: 978-83-283-2996-6


    Copyright © Gnyszka Fundraising Advisors 2016

  


  
    
      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  
    Książkę dedykuję mojej ukochanej Żonie.

  


  
    Przedmowa


    Nie minął rok od wydania w ramach serii Polski Fundraising książki Szczepana Kasińskiego Szlachetny cel. Jak opowiadać historie, które przyniosą darowizny, a współpraca Gnyszka Fundraising Advisors i wydawnictwa Onepress przynosi kolejną pozycję dla każdego, kto na poważnie podchodzi do profesjonalizacji trzeciego sektora.


    W pierwszej książce (Fundraising. Pierwszy polski praktyczny podręcznik), której jestem autorem, nakreśliliśmy paradygmat, w którym myślimy o fundraisingu. W drugiej, wspomnianej już książce Szczepana, pogłębiliśmy temat storytellingu, czyli takiego opowiadania historii, by skutkowały one nowymi, trwałymi przyjaźniami z Darczyńcami. Teraz przyszła pora na pokazanie fundraisingu, codziennej pracy fundraisera, od kuchni. Dzień po dniu, niemal godzina po godzinie.


    Po szkoleniach, których w całej Polsce prowadzimy coraz więcej, widzimy, że jednym z największych problemów fundacji i stowarzyszeń jest wdrożenie nabytej wiedzy i określonych pomysłów. Problem ten zaczyna się wtedy, gdy organizacje podejmują swoją bieżącą działalność i… mają skłonność, aby wracać do starych nawyków. Oczywiście, bardzo często towarzyszymy im przy wdrażaniu zmian, ale ileż można korzystać z opcji „telefon do przyjaciela”? Niekiedy trzeba po prostu usiąść, poczytać dobrze znany tekst i zainspirować się na nowo.


    Taką funkcję już teraz spełnia moja książka, ale bardziej na poziomie strategicznym. Poprosiłem więc Michała Osieja, bardzo doświadczonego fundraisera, będącego w naszym zespole już od ponad 4 lat, aby napisał coś w rodzaju poradnika. Michał doświadczył prawie wszystkiego, zarówno ratowania organizacji stojących nad przepaścią, inicjowania zupełnie nowych akcji, jak i cierpliwej, codziennej pracy nad dojrzałymi projektami. To dlatego był dla mnie idealnym kandydatem na autora książki tego typu. Przewidywanie to — a jestem po lekturze maszynopisu — sprawdziło się w stu procentach!


    Życzę udanej lektury i jeszcze bardziej udanej współpracy — zarówno z Michałem, jak i innymi konsultantami Gnyszka Fundraising Advisors!
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    MACIEJ GNYSZKA


    ZAŁOŻYCIEL GNYSZKA FUNDRAISING ADVISORS

  


  
    O czym jest ta książka


    Dla Czytelników, którzy działają w trzecim sektorze, fundraising nie jest czymś obcym, ale z szacunku dla pozostałych należałoby wyjaśnić, co to takiego. Gdy podczas spotkań z różnymi ludźmi byłem pytany, gdzie pracuję albo czym się zajmuję, bardzo często musiałem wyjaśniać, czym jest fundraising.


    Dla mnie to łączenie tych, którzy chcą pomagać, z tymi, którzy tej pomocy potrzebują. Wszystko oczywiście odbywa się w ramach organizacji pozarządowej, bo zetknięcie biedaka z bogaczem nie jest przecież stricte fundraisingiem. Biedak to nie organizacja pozarządowa, ale indywiduum. Fundraising to pozyskiwanie funduszy właśnie dla fundacji i stowarzyszeń. Dlatego ta książka będzie właśnie o tym, jak skutecznie to robić, a wszystko wyjaśniam, bazując na swoim doświadczeniu w tej dziedzinie. Opowiem również o popełnionych błędach, abyś nie musiał ich powielać.


    Zakochałem się w fundraisingu, dlatego że od dłuższego czasu jestem zwolennikiem społeczeństwa obywatelskiego, a więc państwa, w którym obywatele biorą sprawy we własne ręce i nie liczą na rząd. Nie dostosowują się do zaistniałej sytuacji, ale starają się wpływać na dobre zmiany. Wielu ludzi myśli sobie: „O, gdybym był politykiem albo gdybym miał pieniądze, tobym zmienił to, co mnie denerwuje”. To bardzo głupie gdybanie. Bo albo powinny te osoby zrobić wszystko, aby wygrać następne wybory, albo powinny zdobyć środki na rozwiązanie danego problemu. Fundraising właśnie to umożliwia. Ludzie, którzy chcą zrobić coś dobrego, nie szukają powodów — szukają sposobów. Bo jeśli nawet nie kierujesz jakąś organizacją, to możesz przecież ją założyć i zacząć… fundraising!


    Dlaczego jeszcze pokochałem fundraisingowanie? Dlatego że uwielbiam niezależność. Firmy, media czy organizacje, które mają budżet oparty wyłącznie na jednym źródle przychodu, są jak linoskoczkowie w cyrku. Wystarczy przeciąć im tę linę, a upadek ich będzie wielki. Fundraising jest jak własny rurociąg, który uniezależnia nas od dostaw funduszy wyłącznie z jednego źródła. Dlatego zawsze będę powtarzał, że mądra organizacja jest jak solidny 4-nożny stół dębowy. Pierwszą nogą są środki od Darczyńców indywidualnych, drugą wsparcie ze strony firm, trzecią dotacje publiczne, a czwartą 1%. Nawet gdyby ucięto nam jedną z tych nóg, to i tak nic się nie stanie. Będzie czas, aby ją odbudować.


    Tym, co zawsze ceniłem w Gnyszka Fundraising Advisors, czyli agencji, w której zyskałem dotychczasowe doświadczenie fundraisingowe, jest to, że nigdy nie zrezygnowaliśmy z praktyki. Cały czas chcemy brać udział w „bitwie” o fundusze na polu walki. Dzięki temu zawsze mieliśmy nauczyciela w postaci życia, które weryfikowało nasze poczynania fundraisingowe. Dzięki temu mamy wprawę w tej dziedzinie w obrębie współpracy z organizacjami NGO działającymi w jednej sferze, np. pomocy dzieciom, a także dużą wiedzę na temat tego, jak sprawdza się fundraising na innych polach, począwszy od działań kulturalnych, poprzez religijne, a skończywszy na sportowych.


    Dlatego wszystko, co jest zawarte na kolejnych stronach, to czysta praktyka. Nie jest tak, że naczytaliśmy się mądrych książek, a teraz udajemy jeszcze mądrzejszych ekspertów. To jest tak, jak mawiał pewien błyskotliwy działacz sportowy, który większość swego życia przeżył w PRL-u, a którego miałem okazję poznać: „Synek, ucz się życia całe życie”. I tak samo jest w naszym przypadku. Wszystko, czego się nauczyliśmy, przyniosły zmagania nie tyle na poligonie, ile na samym froncie. Jesteśmy raczej jak dowódca, który zaczynał od szeregowego, niż jak generał, który zaliczał egzaminy teoretyczne. Popełnialiśmy błędy, a teraz chcemy Ci opowiedzieć, jak ich uniknąć. Zdobywaliśmy setki tysięcy złotych, a teraz opowiemy Ci, jak to powtórzyć.


    Książka ma charakter przewodnika, który opowie, jakie kroki stawiać na starcie. Jeśli pominiesz je na początku, później może się to odbić czkawką i niepowodzeniem. Kolejność rozdziałów nie jest przypadkowa. To tyle. Nie pozostało mi chyba nic więcej, jak życzyć Ci, aby lektura tej książki przyniosła Ci stokrotny owoc. Nie tylko w obrębie trzeciego sektora, ale i w życiu zawodowym i osobistym.

  


  
    Rozdział 1.

    Zbuduj swoje NGO na skale


    Krok 1. Od czego zacząć?


    Załóżmy, że masz już fundację lub stowarzyszenie. Powstała (powstało) niedawno lub działa od dłuższego czasu. Nieważne. Masz świadomość tego, że bez pieniędzy wiele nie zdziałasz. W jaki sposób stworzyć budżet, który pozwoli na normalne funkcjonowanie Twojej organizacji? Od czego zacząć? Bardzo ważne jest wykonanie kroków w odpowiedniej kolejności. Dobrze zobrazuje to poniższa anegdotka.


    Profesor filozofii stanął przed swymi studentami i położył przed sobą kilka przedmiotów. Kiedy zaczęły się zajęcia, wziął spory słoik i wypełnił go po brzegi dużymi kamieniami. Potem zapytał studentów, czy ich zdaniem słój jest pełny, oni zaś potwierdzili.


    Wtedy profesor wziął pudełko żwiru, wsypał do słoika i lekko potrząsnął. Żwir oczywiście stoczył się w wolną przestrzeń między kamieniami. Profesor znów zapytał studentów, czy słoik jest pełny, a oni ze śmiechem przytaknęli.


    Profesor wziął pudełko piasku i wsypał go, potrząsając słojem. W ten sposób piasek wypełnił pozostałą jeszcze wolną przestrzeń.


    Profesor zapytał ponownie, czy teraz już słoik jest pełny. Studenci byli pewni, że teraz już słój wypełniony jest w stu procentach. Po chwili profesor sięgnął po szklankę wody, wlał zawartość do słoika i piasek między kamieniami natychmiast wchłonął substancję.


    Czego uczy nas to doświadczenie? Chciałbym, abyś miał świadomość, że ten słój jest jak Twoja organizacja. Po pierwsze, o wiele trudniej jest rozwinąć ją, gdy nie robisz rzeczy w odpowiedniej kolejności. A po drugie, nawet jeśli wydaje Ci się, że wykorzystujesz w stu procentach potencjał swojej organizacji, to bardzo często okazuje się, że zasoby pozwalają na znacznie więcej.


    Pamiętaj, że jeśli nie włożymy kamieni na początku, później nie będzie to możliwe. Jeżeli najpierw napełnimy słój piaskiem, nie będzie już miejsca na żwir, a tym bardziej na kamienie.


    Złoty krąg Sinka


    Dlaczego niektóre firmy, mające dostęp do tych samych zasobów co inne, sprzedają o wiele więcej? Dlaczego niektórzy ludzie, pozornie niczym nieodróżniający się od pozostałych, potrafią pociągnąć za sobą tłumy? Tak było w przypadku braci Wright, którzy mimo tego, że nie mieli pieniędzy, odbyli jako pierwsi lot samolotem. Tak było w przypadku Martina Kinga, który mimo tego, że w swoim czasie nie był jedynym mówcą, potrafił zgromadzić tysiące osób bez względu na kolor skóry. To wszystko prowadzi nas do pewnego odkrycia, o którym opowiada podczas swoich wystąpień Simon Sinek. Chodzi o mały szczegół, który sprawia, że w zupełnie inny sposób wpływamy na otoczenie. Otóż jest pewien kod, pewien schemat, który sprawia, że dzieje się coś niesamowitego.


    Simon Sinek wymyślił złoty krąg. Jest to komunikacja z otoczeniem nastawiona od wewnątrz na zewnątrz. Dobrze obrazuje to rysunek 1.1.
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    Rysunek 1.1. Komunikuj od „dlaczego”


    Niektórzy powiedzą: banał! Tak, to prawda. Ten banał zmienia odbiór o 180 stopni. Ten banał sprawia, że jedne organizacje potrafią inspirować do działania, podczas gdy inne zakopują się w komunikowaniu jedynie tego, co robią.


    Każda organizacja na świecie wie, co robi, czym na co dzień się zajmuje. Tylko niektóre wiedzą, w jaki sposób to robią. A tylko wybitne wiedzą, dlaczego to robią. Dlaczego Twoja organizacja istnieje? Dlaczego rano wstajesz z łóżka? „I dlaczego miałoby to kogokolwiek obchodzić?” — pyta prowokująco Sinek.


    Co zatem odróżnia najlepsze organizacje od innych? Niezależnie od swojej wielkości, niezależnie od sfery, w jakiej działają, wybitne organizacje potrafią komunikować się od środka. Co to oznacza? Że celem powinno być realizowanie misji z ludźmi, którzy wierzą w to, w co wierzysz Ty. Celem nie jest zatrudnianie ludzi, którzy potrzebują pracy. Celem jest zatrudnianie ludzi, którzy wierzą w to, w co wierzysz Ty. Gdyby Edison nie wierzył, że wymyśli żarówkę, załamałby się po kilku lub kilkunastu próbach. On jednak w to wierzył i dlatego podjął ponad 1000 prób, zanim ją wynalazł. Ludzie nie kupują tego, co robisz, ludzie kupują to, dlaczego to robisz. Podobnie jest w przypadku, mówiąc brzydko, „sprzedaży idei”. Ludzie nie pójdą za Tobą ze względu na to, co robisz. Ludzie rzucą się w ogień za Tobą, gdy będą wiedzieć, dlaczego to robisz. Podobnie było z apostołami, którzy oddali swoje życie, podobnie było z Kolumbem, który po kilkunastu odmowach sfinansowania wyprawy nie odpuścił i znalazł wreszcie aprobatę na dworze hiszpańskiej królowej. Przyciągnął do siebie tych, którzy uwierzyli w to, w co sam wierzył.


    


    
      Podążamy za tymi, co inspirują, co przewodzą, nie dlatego, 
    


    
      że musimy, ale dlatego, że chcemy. (…) Ci, którzy zaczynają 
    


    
      od „dlaczego”, mają zdolność inspirowania wszystkich wokół 
    


    
      lub znalezienia innych, którzy ich zainspirują.
    


    — Simon Sinek


    Why?


    Każdy mądry dowódca zaczyna operacje wojskowe od nakreślenia misji, która przyświeca od samego początku jemu i jego kompanom. W ich przypadku misją może być obrona niepodległości i wywalczenie wolności dla swojego kraju. Analogicznie jest w przypadku Twojej organizacji. Nigdy nie będziesz działać z werwą, jeśli nie będziesz mieć w sobie samonapędzającej się świadomości tego, w jakim celu poświęcasz swój czas, krew, pot i łzy.


    Dlatego zwołaj wszystkich pracowników swojej organizacji. Ustalcie termin i miejsce spotkania (albo cykl spotkań), tak aby wszyscy byli obecni. Nie traktuj tego jak kolejne, bezbarwne i mało znaczące spotkanko. Ten dzień, czasem kilka dni, może być momentem przełomowym. Gdy prowadzę szkolenia, na których omawiamy i krystalizujemy misję różnych fundacji, widać, jak ludzie dostają nowej energii, nowego powera! Już dla samej obserwacji zmian ich postawy człowiek odczuwa niemałą frajdę z tego, że do nich przyjechał, z możliwości przebywania razem z nimi. Nie lekceważ takiego spotkania. Jest to niezwykle istotne! Mimo że niepozorne. Porównałbym to do małego ziarenka rzuconego w ziemię. Na początku wydaje się małe i nic nieznaczące, aż w końcu wyrasta na potężne drzewo, które z czasem wydaje obfite i smaczne owoce. Ba! W jego cieniu kryją się ludzie i szukają otuchy!


    Gdy udało Ci się już zebrać całą ekipę, postaw na środku, w widocznym miejscu, czystą, pustą tablicę. Napisz na środku wielkimi literami MISJA, a poniżej DLACZEGO?. Zadaj teraz głośno wszystkim obecnym w sali pytania: „Dlaczego w ogóle powstała nasza organizacja?”, „Dlaczego robimy to, co robimy?”, „Co nas do tego skłoniło?”, „Dlaczego poświęcamy swój czas dla fundacji?”, „Co chciałbym dzięki temu zmienić?”. Niech ludzie strzelają odpowiedziami jak z kałasznikowa. Zapisuj wszystkie skrzętnie pod napisem DLACZEGO?. Tu nie ma głupich odpowiedzi. To jest czas na liczbę, nie na jakość pomysłów. Gdy obecni w sali podadzą już wszystkie powody, dla których działają w organizacji, czas na drugą kategorię odpowiedzi.


    How & What?


    Poniżej zapisz pytanie: JAK?. I zapytaj obecnych: „W jaki sposób działamy, aby wypełnić to, o czym mówiliśmy przy pytaniu DLACZEGO?. Niech będą to na razie odpowiedzi ogólne bez wchodzenia w szczegóły. Jak realizujemy naszą misję?”.


    Gdy już pojawi się wystarczająco dużo odpowiedzi, czas na ostatni punkt. Jeszcze niżej napisz pytanie: CO?. I tu wypiszcie, co robicie, aby realizować działania będące odpowiedzią na pytanie JAK?. W tym miejscu zdania powinny zaczynać się najczęściej od czasownika. Poniżej pokażę, jak to powinno wyglądać. Jest to rozpiska dla organizacji pozarządowej zajmującej się wsparciem młodzieży z Kresów i ze Wschodu.


    MISJA


    DLACZEGO?


    
      	Nasza fundacja powstała, aby zapewnić stabilność finansową dla liceum polonijnego.


      	Chcemy kształcić na dobrych i mądrych ludzi młode pokolenie.


      	Aby pomóc młodzieży polskiego pochodzenia z Kresów i ze Wschodu.


      	Aby dać możliwość nauki w dobrych warunkach młodzieży, której na to nie stać.


      	Powstaliśmy, aby pomóc powrócić Polakom zza wschodniej granicy do ojczyzny.


      	Pomagamy tej młodzieży, ponieważ w Polsce praktycznie nie ma szkół, które nastawione są na kształcenie młodych ze Wschodu.


      	Chcemy zapełnić powiększającą się lukę demograficzną.


      	Dajemy szanse wnukom i prawnukom Polaków, którzy zostali zesłani na Wschód lub pozostali na terenach ówczesnej II RP będących dziś poza granicami Polski.


      	Mamy okazję poznać fantastycznych, utalentowanych, młodych ludzi, którzy będą tworzyć przyszłe elity narodu.


      	Chcielibyśmy, aby prawnuki naszych rodaków, którzy zostali skrzywdzeni przez wojnę, mieli takie same szanse edukacyjne.


      	Ponieważ brakowało szkole środków na wyżywienie i pobyt młodzieży w Polsce.

    


    JAK?


    
      	Prowadzimy internetową akcję charytatywną „Witajcie w Domu”.


      	Przekazujemy wsparcie finansowe szkole.


      	Pomagamy pokryć koszty wynajęcia pomieszczeń, w których mieści się szkoła.


      	Zbieramy środki na śniadania, obiady i kolacje dla uczniów.


      	Organizujemy kampanie społeczne, które mają pomóc wrócić do Polski rodzinom naszych rodaków.


      	Informujemy obywateli o zagrożeniach demograficznych.


      	Promujemy rozwiązanie sprowadzania Polaków ze Wschodu poprzez model edukacyjny.

    


    CO?


    
      	Spotykamy się z Darczyńcami i Przyjaciółmi fundacji.


      	Organizujemy wydarzenia dla osób pochodzących z Kresów.


      	Promujemy nasze działania w internecie i mediach społecznościowych.


      	Integrujemy społeczność sympatyków liceum i fundacji.


      	Organizujemy aukcje charytatywne.


      	Wysyłamy listy i petycje do władz państwowych.


      	Organizujemy występy uczniów w miejscach publicznych.


      	Inicjujemy projekty, wycieczki edukacyjne dla uczniów.


      	Dokonujemy selekcji punktów najbardziej odpowiadających naszej misji. Wykreślamy te, które są według naszej opinii najbardziej sztampowe. Może to wyglądać np. tak:

    


    DLACZEGO?


    
      	
        Nasza fundacja powstała, aby zapewnić stabilność finansową dla liceum polonijnego.
      


      	
        Chcemy kształcić na dobrych i mądrych ludzi młode pokolenie.
      


      	
        Aby pomóc młodzieży polskiego pochodzenia z Kresów i ze Wschodu.
      


      	
        Aby dać możliwość nauki w dobrych warunkach młodzieży, której na to nie stać.
      


      	Powstaliśmy, aby pomóc powrócić Polakom zza wschodniej granicy do ojczyzny.


      	
        Pomagamy tej młodzieży, ponieważ w Polsce praktycznie nie ma szkół, które nastawione są na kształcenie młodych ze Wschodu.
      


      	Chcemy zapełnić powiększającą się lukę demograficzną.


      	
        Mamy okazję poznać fantastycznych, utalentowanych, młodych ludzi, którzy będą tworzyć przyszłe elity narodu.
      


      	Chcielibyśmy, aby prawnuki naszych rodaków, którzy zostali skrzywdzeni przez wojnę, mieli takie same szanse edukacyjne.


      	
        Ponieważ brakowało szkole środków na wyżywienie i pobyt młodzieży w Polsce.
      

    


    JAK?


    
      	Prowadzimy internetową akcję charytatywną „Witajcie w Domu”.


      	
        Przekazujemy wsparcie finansowe szkole.
      


      	
        Pomagamy pokryć koszty wynajęcia pomieszczeń, w których mieści się szkoła.
      


      	
        Organizujemy kampanie społeczne, które mają pomóc wrócić do Polski rodzinom naszych rodaków.
      


      	Informujemy obywateli o zagrożeniach demograficznych.


      	Promujemy rozwiązanie sprowadzania Polaków ze Wschodu poprzez model edukacyjny.

    


    CO?


    
      	Zbieramy środki na śniadania, obiady i kolacje dla uczniów.


      	Spotykamy się z Darczyńcami i Przyjaciółmi fundacji.


      	
        Organizujemy wydarzenia dla osób pochodzących z Kresów.
      


      	
        Promujemy nasze działania w internecie i mediach społecznościowych.
      


      	Integrujemy społeczność sympatyków liceum i fundacji.


      	Organizujemy aukcje charytatywne.


      	Wysyłamy listy i petycje do władz państwowych.


      	Organizujemy występy uczniów w miejscach publicznych.


      	Inicjujemy projekty, wycieczki edukacyjne dla uczniów.

    


    Burza mózgów powinna zakończyć się stworzeniem na podstawie przefiltrowanych odpowiedzi tzw. rdzenia organizacji. Jest to gotowa, krótka i konkretna informacja o tym, dlaczego istniejemy i działamy. Będzie to ogromnie przydatne, kiedy przypadkiem spotkamy na swojej drodze poważnego Fundatora, z którym nigdy więcej nie mielibyśmy okazji się zetknąć. Będzie to również bardzo przydatne podczas spotkań networkingowych, na których krótka prezentacja tego, „dlaczego jesteśmy”, jest chlebem powszednim. Ta pigułka informacyjna będzie także bardzo pomocna podczas spotkań z Darczyńcami oraz w trakcie przemówień publicznych na różnego rodzaju wydarzeniach. To właśnie autoprezentacja naszej misji będzie tym, co ma zarażać otoczenie do zaangażowania się w to, co robimy.


    W tym akurat przypadku mogłoby to brzmieć następująco:


    Pragniemy, aby prawnuki naszych rodaków skrzywdzonych przez wojnę miały takie same szanse jak ich rówieśnicy w Polsce, dlatego prowadzimy akcję „Witajcie w Domu”, zbierając środki na wyżywienie uczniów.


    Dobrze, jeśli okraszone jest to również tzw. best story, czyli najbardziej wzruszającą, najbardziej ekscytującą historią. Może to być historia Darczyńcy, może to być historia Podopiecznego. Do dziś pamiętam mail od Dobroczyńcy z Kanady, który napisał mi, ile czasu musiał poświęcić w banku, aby móc przelać darowiznę do Polski. Ile go to kosztowało, aby pomóc. Dobrze jest się posłużyć konkretnym przykładem, podczas gdy opowiadamy o naszej działalności.


    Krok 2. Gdy już wiesz dlaczego


    Żadne drzewo nie mogłoby wyrosnąć, gdyby nie miało korzenia. Żaden dom nie mógłby wytrzymać nawałnicy, gdyby nie zbudowano go na solidnym fundamencie. Podobnie jest z organizacjami. Żadna z nich nie będzie działać długo i nie będzie zarażać swoją misją innych, dopóki nie ma w niej świadomości i przesiąknięcia sprawą, którą się zajmuje. Bez tego ani rusz. Ale o co dokładnie chodzi?


    Być jak gąbka


    Gdy w organizacji jest już zbudowane poczucie misji, to wszystkim o wiele łatwiej się pracuje. Każdy ma samonapędzającą się motywację do działania, bo wie, dlaczego rano wstaje z łóżka i pędzi do siedziby fundacji lub stowarzyszenia. Ludzie wtedy nie pracują już dla pieniędzy, pracują — bo kochają to, co robią. Nie da się być dobrym fund­raiserem, jeśli nie przesiąknie się całkowicie sprawą, której dotyczy zbiórka pieniędzy. Trzeba poznać z bliska Podopiecznych. Wiedzieć, jak się nazywają, jakie są ich historie, dlaczego znajdują się obecnie w tak trudnej sytuacji, dlaczego potrzebują pomocy. Jan Paweł II nie byłby wiarygodny, mówiąc o biednych, jeśli sam nie dotknąłby tej biedy. Po kilkudziesięciu latach tak wspominał swoje ciężkie dni młodości podczas pracy w kamieniołomie na Zakrzówku:


    Do dzisiaj pamiętam tę drogę, która prowadziła z Borku Fałęckiego na Dębniki, którą odbywałem codziennie, przychodząc na różne zmiany w pracy, przychodząc w drewnianych butach. Takie się wtedy nosiło. Jak można było sobie wyobrazić, że ten człowiek w drewniakach kiedyś będzie konsekrował bazylikę Miłosierdzia Bożego w krakowskich Łagiewnikach.


    Tej samej biedy dotknął z bliska w Kalkucie. Nie mógłby mówić z wielkim zapałem o godności ludzkiej, gdyby nie był obecny pośród robotników w Nowej Hucie. Jeśli chcesz być wiarygodny, mówiąc o jakiejś sprawie, to musisz dotknąć jej z bliska. Być jak gąbka, która dopiero, gdy nasiąknie wodą, może usuwać brud.


    Best story


    Ludzie od wieków z pokolenia na pokolenie przekazują sobie różne historie. To właśnie opowiadania inspirowały ich do działania, dawały dobry przykład, sprawiały, że spotkania i rozmowy stawały się jeszcze ciekawsze. Jednym z najlepszych sposobów na przekonanie ludzi do jakiejś sprawy jest właśnie opowiedzenie konkretnej historii, która przydarzyła Ci się w trakcie działania Twojej organizacji. Może to być historia Darczyńcy, która sprawi, że zachęcisz innych do pomocy. Tak było np. w jednej z prowadzonych przeze mnie akcji. Nie mieliśmy jeszcze wdrożonego systemu płatności online ułatwiającego szybkie przekazywanie darowizny z zagranicy do Polski. Pewnego dnia otrzymałem mail z Kanady z wiadomością mniej więcej takiej treści:


    Panie Michale, nie uwierzy Pan, co dzisiaj się stało. Ja i mój brat Grzegorz natknęliśmy się na Państwa akcję w internecie i postanowiliśmy przekazać młodzieży nasze wsparcie. Poszedłem do banku i okazało się, że są jakieś trudności formalne z przekazaniem Państwu pomocy. Musiałem stać prawie godzinę w banku, żeby przelać pieniądze, jednak w końcu się udało. Po wielu trudach dostałem informację, że wreszcie się udało. Co za dzień!


    Posługiwałem się tą historią podczas wielu spotkań z Darczyńcami. Za każdym razem, kiedy im opowiadałem o tym, robiło im się nieswojo. Myśleli sobie: „To ja praktycznie kilkoma kliknięciami, w kilka minut mogę przekazać darowiznę, a oni — Polacy gdzieś tam w dalekiej Kanadzie — poświęcają godzinę w ciągu dnia po to, aby przekazać swoje ciężko zarobione pieniądze. Nie. Nie będę gorszy i ja również pomogę potrzebującym”.


    Warto posługiwać się takimi konkretnymi przykładami nie tylko dotyczącymi innych Dobroczyńców. Warto przytaczać także albo przede wszystkim historie tych, do których pomoc trafia. Wspomnę tu chociażby na historię pewnej uczennicy z liceum, z którym współpracowaliśmy. Lubiłem przytaczać przykład jej życia — dziewczyny o ogromnym potencjale intelektualnym, która przyjechała do Polski, do kraju jej przodków, z dalekiej Armenii. Opowiadałem o tym, jak pięknie rozwija swoje możliwości, ucząc się w tej szkole. Wykorzystywała szansę, jaką dają jej Darczyńcy tej szkoły. Była najlepszą uczennicą, miała najwyższą średnią w szkole i otrzymała nawet stypendium Prezesa Rady Ministrów. Jeszcze przed zakończeniem nauki w liceum postanowiła zmienić swoje dotychczasowe armeńskie nazwisko na dawne, polskie nazwisko jej przodków. Ta historia naprawdę chwytała i chwyta za serce.


    Ile potrzeba i na co idą pieniądze?


    Warto podkreślać podczas spotkań i nie tylko (również na stronie internetowej akcji, fundacji), ile zostało do końca zbiórki. Zobrazuję to pewną historią z czasów studiów.


    Mieszkałem na pewnym osiedlu, jak mawiają jego mieszkańcy, na warszawskim „Manhattanie”, czyli warszawskim Śródmieściu. Była tam pewna parafia, która każdego roku borykała się z problemami finansowymi. Proboszcz szukał pomocy, gdzie mógł, ale niestety nigdy nie udało mu się całkowicie pozbyć problemów finansowych. Pewnego roku uznał, że czas najwyższy wymienić stare organy w kościele. Główkował, skąd wziąć na nie pieniądze, skoro brakowało mu nawet na zwykłe potrzeby parafii. Organy miały kosztować 40 000 zł.


    Zapaliła mi się lampka, gdy jeden z posługujących tam księży zrelacjonował mi wizytę pewnego biskupa z Witebska, który odwiedził kiedyś tę parafię. Przyjechał on nie tylko głosić Słowo, ale i zbierać fundusze na swój kościół na Białorusi, który również nie domagał. I co się okazało?! W jedną niedzielę zebrał taką kwotę, jaką ta warszawska parafia zbierała w kilka niedziel. Jak to się stało?! Jak to możliwe, że przyjeżdża białoruski biskup i zbiera tyle pieniędzy od parafian, którzy do tej pory uchodzili za niezbyt hojnych? Okazało się, że miał on w sobie tyle charyzmy i potrafił tak porywająco opowiadać o tym, co robi na Białorusi, że ludzi chwytało to za serce.


    Tym razem proboszcz tej śródmiejskiej parafii zmienił swoją koncepcję komunikowania potrzeb i postanowił, że każdej niedzieli w czasie ogłoszeń będzie informował parafian, ile jeszcze brakuje do zakończenia zbiórki na nowe organy. Mimo że dotychczas miewał problemy z tym, żeby związać koniec z końcem, tym razem było inaczej. Co tydzień podawał wiernym informację z ambony, ile zostało do końca. Co się okazało? Pieniądze na organy udało się zebrać w zaskakująco krótkim czasie. Główną przyczyną tego, że zbiórka zakończyła się sukcesem, było to, że proboszcz zmienił sposób komunikowania się z Darczyńcami. Otóż nie tylko ważne jest wytrwałe informowanie, ale także jasny przekaz i uzasadnienie, na co idą pieniądze.


    Tak jak ten proboszcz wyznaczył cel swoim parafianom, tak samo i fundraiserzy powinni jasno komunikować, ile potrzebuje stowarzyszenie czy fundacja. Czasem trudno jest zdefiniować konkretną kwotę. Powinniśmy natomiast uczynić wszystko, co w naszej mocy, aby ustalić konkretną sumę. Ludzie nie lubią angażować się w sprawy, które nie mają celu.


    Wizja końca


    Żaden z kompanów Kolumba zapewne nie popłynąłby z nim w rejs, aby poszukiwać drogi morskiej do Indii, gdyby nie była im jasno zakomunikowana wizja końca ich wyprawy. Wiedzieli, jaki jest ich cel, i był on dla nich największym pokrzepieniem w chwilach morderczego rejsu. Podobnie i ludzie, którzy mogą stać się naszymi Darczyńcami, zanim nas wesprą, chcą znać cel, do którego zmierzamy. Jaka ma być przyszłość tego dzieła, co ono zmieni, jak to będzie wyglądać, czy jest sens pomagać. Ludzie lubią przytulać się do sukcesów, a jeśli pokażemy im, że nasza akcja ma dużą szansę powodzenia, to tym chętniej będą nas wspierać. Pamiętajmy o jasno zdefiniowanym celu, jaki ma przyświecać naszej kampanii. Nie tylko podczas akcji fundraisingowej.


    Krok 3. Dlaczego Darczyńcy przekazują darowizny?


    W 2014 r. Stowarzyszenie Klon/Jawor przeprowadziło badanie na grupie ponad 1000 osób. Zapytano ludzi o motywacje, jakimi kierują się przy przekazywaniu 1% podatku organizacjom pozarządowym. Jeden procent jest inną formą niż indywidualna darowizna — tu nie trzeba wyciągać pieniędzy z kieszeni. Dlatego można dojść do pewnych wniosków i porównać je, ale nie wszystkie i nie wszystkie per analogiam. Choć moje doświadczenie przy wielu akcjach potwierdza, że śmiało można skorzystać z wniosków płynących z tego badania także w kontekście darowizn przekazywanych przez indywidualnych Ofiarodawców.


    To, co od razu rzuca się w oczy w wynikach tego badania, to przewaga motywacji emocjonalnych nad racjonalnymi. Niektórzy mówią, że fundraising to emocje. Są również tacy, którzy twierdzą, że człowiek nigdy nie podejmuje decyzji racjonalnych, że zawsze kieruje się emocjami. Np. ktoś zakup nowego samochodu może racjonalizować tym, że jego stary samochód ma zbyt słaby silnik, a tak naprawdę dokonuje tego zakupu, bo chce wywołać zazdrość u sąsiada. Ale zostawmy tajniki psychologii. Wróćmy do wniosków płynących z naszego badania. Najwięcej odpowiedzi emocjonalnych (38%) dotyczyło chęci pomocy konkretnej osobie — znajomej, poleconej przez rodzinę itp. Z kolei najczęstszą odpowiedzią racjonalną (14%) była osobista znajomość organizacji lub jej działaczy.


    To były główne motywacje. Spróbujmy je przeanalizować. Argument — Podopieczny był znany lub organizacja była znana Darczyńcy. Wygrała wiarygodność. Dlatego organizacje NGO, zwłaszcza te małe, absolutnie nie mogą pominąć czegoś, co jest dla każdej z nich czymś unikalnym. A mianowicie chodzi o kontakty, znajomości i krąg ludzi wokół organizacji. Jest to coś wyjątkowego, ponieważ każde stowarzyszenie, każda fundacja ma zupełnie inne kontakty i poziom relacji z tymi ludźmi. To tak jak każdy z nas. Krąg znajomych i przyjaciół jest czymś indywidualnym. I dlatego osoba odpowiedzialna za pozyskiwanie darowizn nie może tego zaniechać. Trzeba to wykorzystać.


    Dobrym tego przykładem była akcja dobroczynna, którą prowadziliśmy dla jednej z warszawskich parafii. Podczas trwania tej inicjatywy chcieliśmy sprawdzić podział Darczyńców według kryterium lokalizacji, który miał nam pomóc w optymalizacji działań fundraisingowych. Zaciekawiła mnie jedna rzecz. Mianowicie najczęstszym miejscem zamieszkania Darczyńców była Warszawa (i tu wszystko jasne, bo przecież parafia znajdowała się na terenie stolicy), ale bardzo często miejscem, z którego pochodzili Dobrodzieje, był Przasnysz. Bardzo mnie to zaintrygowało. Przasnysz? Skąd ten Przasnysz? Przez chwilę zastanawiałem się, czy przypadkiem nie została opublikowana tam w lokalnej prasie jakaś reklama. Ale nie. I co się okazało? Odpowiedź przyszła podczas rozmów z jednym z Darczyńców, który zdradził nam w pewnym momencie, że ostatnią parafią obecnego proboszcza, był właśnie kościół w Przasnyszu. Ludzie znali dobrze tego księdza i wiedzieli, że teraz przeniósł się do Warszawy i prowadzi zbiórkę na dach nowo powstającego kościoła. Darczyńcy znali go i ufali mu. Potwierdza to powyższe badanie, które informuje nas o tym, że ludzie chętniej przekazują wsparcie dla tych, których znają. Zresztą wystarczy zadać retoryczne pytanie — czy bardziej przejmujemy się tymi, którzy ucierpieli w czasie trzęsienia ziemi w dalekim Nepalu, czy tym, że nasz sąsiad ma dziecko, któremu trzeba sfinansować kosztowną operację.


    Jeśli chodzi o inne motywacje, z naszych obserwacji i doświadczeń wynika, że kolejnymi powodami, dla których ludzie przekazują darowizny, są po pierwsze, widoczne pozytywne efekty zmian, a po drugie, informacja o tym, że również inni pomagają, że Darczyńca nie jest osamotniony w staraniach.


    Efekty pomocy — tu chyba wszystko jasne. Uwielbiamy patrzeć na pomyślny koniec sprawy, w którą się angażujemy. Pomagający uwielbiają wiedzieć, na co idą przekazywane przez nich pieniądze, jakie ma to odzwierciedlenie w rzeczywistości, co konkretna kwota zmienia.


    Pomoc powinna być zespołowa. Darczyńcy mają świadomość, że w pojedynkę często nic się nie zwojuje. No chyba że jest się Zygmuntem Solorzem. Specjaliści od crowdfundingu (zbieranie środków na własne projekty, jak np. płyta, film, wycieczka, książka) mówią nawet, że warto dodatkowo na początku zmotywować Ofiarodawców czymś extra. W crowdfundingu autor projektu zmuszony jest opracować system nagród dla Wspierających (m.in. to odróżnia go od fundraisingu). Eksperci z tej dziedziny przekonują, że bonusy na początku mogą sprawić, że nasza zbiórka już na starcie nabierze tempa, wystąpi tzw. efekt kuli śniegowej. Zastanów się więc, czy na początku nie byłoby warto zaproponować Darczyńcom jakiegoś bonusu.


    
Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    Rozdział 2.

    Narzędzia fundraisera

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 3.

    Wzmocnienie działań fundraisingowych

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 4.

    Fundraising wobec biznesu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 5.

    Siedem zasad fundraisingu w social media

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 6.

    Jak zebrać 100 000 zł w dwa tygodnie?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Bonus 1.

    Lista 104 pytań

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Bonus 2.

    Propozycja podziału na zespoły nieformalne + zadania

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

OEBPS/Images/funkpk_m.jpg
Michat Osiej

pieniadze
na Twoje
projekty?

KROK PO KROKU one












OEBPS/Images/Obraz34940.png









OEBPS/Images/Obraz34584.png





