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WPROWADZENIE

Chociaz podstawowym zadaniem szkoty, wynikajacym z ustawy o sys-
temie oswiaty, jest edukacja, to nie jest to zadanie jedyne. Szkote moze-
My rozumiec zardwno jako spotecznosc nauczycieli, uczniow i rodzicow,
ale tez jako konkretne miejsce i infrastrukture. Szkota ma potencjat
do realizacji innych zadan, istotnych z punktu widzenia spotecznosci
lokalnej. Organizacja czasu wolhego, dodatkowe zajecia rozwijajace
potencjat uczniow, kotka zainteresowan, dziatania na rzecz spoteczno-
sci lokalnej, akcje charytatywne, ekologiczne, projekty kulturalne czy
historyczne, szkolne kluby sportowe i turystyczne. W szkole wszystko
jest mozliwe. Niestety w szkotach, jak w wielu innych dziedzinach
zycia, czesto brakuje srodkéw na dodatkowe dziatania. Nie ma jednak
powodu, by brak pieniedzy byt przeszkoda w zrobieniu czegos warto-
sciowego. Szkoty nie sg w tym wzgledzie wyjatkowe. Podobny problem
dotyczy wielu innych organizacji czy instytucji. Jezeli naprawde chcemy
zrobic¢ cos dodatkowego, mozemy na zdobyc¢ pienigdze. Pytanie —jak?

Jednym rozwigzaniem s3a akcje zbidérkowe ad hoc, jednorazowe
zbiorki organizowane w roznych formach. Moga to byc¢ sktadki na
wycieczki, kwesty szkolne z przeznaczeniem na jakis konkretny cel czy
inne sposoby. Takie akcje przyniosa pewne efekty, maja tez swoje zalety,

Np. nie wymagaja regularnego zaangazowania. Akcje jednorazowe



maja tez swoje wady. Nie dajg poczucia stabilnosci przychodow, a wiec
nie pozwalaja na rozwiniecie planowanych dziatan czy na realizacje
wiekszych, strategicznych zamierzen szkoty.

Drugim rozwigzaniem jest fundraising, czyli zaplanowany i etyczny
proces zdobywania funduszy poprzez proszenie o wsparcie 0sob in-
dywidualnych, przedsiebiorstw, fundacji dobroczynnych lub instytucji
rzadowych i samorzadowych. Fundraising jest zwigzany zasadniczo
z dziatalnosciag organizacji pozarzadowych, szkoét, uczelni wyzszych,
szpitali, itp. Moze odnosic sie rowniez do dziatalnosci partii politycznych
oraz pozyskiwania inwestorow i pomnazania kapitatu przedsiewziec
nastawionych na zysk. Fundusze moga byc zbierane na rézne cele spo-
teczne przez m.in. organizacje prowadzace czy instytucje na dziatalnos¢
charytatywna, religijng, naukowa, sportowa, lecznicza i opiekunczg;
przez muzea, szkoty i uczelnie wyzsze oraz wszystkie inne podmioty
prowadzgce dziatalnosc spotecznie uzyteczna.

Fundraising jest wyzwaniem, wymaga planowania, regularnej pracy,
czasem pewnych inwestycji, ale, konsekwentnie realizowany, przynosi
efekty wielokrotnie wieksze niz suma jednorazowych akcji. Wieksze
kwoty zebranych pieniedzy oznaczaja niejako automatycznie wieksze

mozliwosci dziatania. Jak to osiggnac?



KLUCZOWE PYTANIA

Zadajmy sobie na poczatek kilka pytan i poszukajmy dla nich odpowiedzi.

DLACZEGO LUDZIE DAJA

PIENIADZE?

MOZLIWA ODPOWIEDZ

Bo ktos ich o to poprosit?

Tak, ludzie daja pienigdze najczesciej
dlatego, ze ktos ich o to poprosit.

Bo chca i bo moga?

Tak, ludzie daja pieniadze tez dlatego,
ze chca. Chca pomaoc, cheag zrobic cos
dobrego. Ludzie daja tez pieniadze, bo
mMoga, tj. maja mniejsze czy wieksze
pienigdze, ktére moga przeznaczy¢ na
cele spoteczne.

Bo bedg sie czuli lepiej?

Tak, darczyncy czesto deklaruja, ze
przekazany datek czy wptata przynosza
im satysfakcje. Widac¢ to doskonale

na zdjeciach z rozmaitych kwest
ulicznych, na ktérych mozna zobaczyc¢
usmiechnietych ludzi.

Bo moga odpisac sobie
darowizny od podatkow?

Tak, darczyncy moga odliczy¢
przekazane przelewem darowizny
od podstawy opodatkowania, o ile
podatnik rozlicza sie na zasadach
0gdlnych, a kwota darowizn nie
przekracza 6% dochodow.

Bo szkota czy fundacja
rzetelnie rozliczaja sie
Z powierzonych pieniedzy?

Tak, pokazanie, na co wydane zostaty
pienigdze, jest nie tylko dobra
praktyka i etycznym obowigzkiem
obdarowanych. Pozwala tez na
budowanie zaufania.

Bo maja z tego jakas
korzys¢?

Tak, bycie darczynca nie wyklucza
czerpania korzysci z realizacji
wspieranych celéw.
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Przyktadem moze by¢ wtasnie szkolna spotecznosc, w ktorej ro-
dzice, poprzez dobrowolne wptaty np. na fundusz rady rodzicow czy
przyszkolne stowarzyszenie, moga finansowac zakupy dodatkowego
wyposazenia dla szkoty, z ktérego beda korzystac ich dzieci. Osiggaja
wiec korzys¢, bedac jednoczesnie darczyncami. Innym przyktadem jest
czerpanie korzysci wizerunkowych przez firmy wspierajace finansowo
cele spoteczne. Publiczne podziekowanie wspierajacej firmie, uhono-
rowanie dyplomem czy statuetka buduja wizerunek przedsiebiorstwa
jako firmy zaangazowanej w sprawy spotecznosci lokalnej, a to dla

wielu przedsiebiorcow jest cenng sprawa.



KOLEJNE DWA PYTANIA | ODPOWIEDZI:

DLACZEGO LUDZIE DAJA
PIENIADZE?

MOZLIWA ODPOWIEDZ

Tak, wielu z nas otrzymato kiedys od
kogos bezinteresowng pomoc. Kiedys
ktos wyciggnat do nas pomocng dton.
Czesc ludzi wie, ze bez tej pomocy

Bo ktos kiedys im pomoégi? nie by!iby tu (w rozurﬁieniu.stat.usu
materialnego, sytuacji rodzinnej
czy pozycji spotecznej), gdzie teraz
s3. Wiele z tych oséb ma poczucie
zaciggnietego dtugu i przy roznych
okazjach chca go sptacic.

Tak, sg darczyncy, ktorzy szukaja
potwierdzenia dla swoich decyzji

w zachowaniach innych osoéb. Istnieje
naukowa przestanka potwierdzajaca
trafnos¢ tego argumentu. Spoteczny
dowadd stusznosci to jedna z regut
Bo duzo ludzi wptaca na wptywu na ludzi, wyodrebnionych
jakis cel, to i ja wptace? przez Roberta Cialdiniego. Ten
argument jest wykorzystywany przez
wielu fundraiseréw. Podawanie
liczby wptat w zbiérkach online,

listy darczyncow na stronach
internetowych czy ,0znaczanie”
darczyncow naklejkami w czasie
kwest to przyktady zastosowania
takiej motywacji w praktyce.

Powyzsze powody sg wazne i prawdziwe, nie dotykaja jednak istoty
problemu. Fundamentalng odpowiedzig, potwierdzong doswiadcze-
niem zawodowych fundraiserdw, jest chec¢ spowodowania zmiany.

Postrzegaja obecna sytuacje jako ztg i niekorzystng, ktdra budzi ich
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wewnetrzny sprzeciw. Darczyncow interesuje zmiana. Ludzie wptacaja
pienigdze, bo interesuje ich, jak Swiat, czesto swiat jednego dziecka czy
jednej szkoty, zmieni sie na lepszy za ich przystowiowe 100 zt.

Po to, zeby te kluczowa z punktu widzenia fundraisingu odpowiedz
sformutowac prawidtowo, tj. w sposoéb zrozumiaty dla potencjalnych
darczyncow, powinnismy zastanowic sie, co tak naprawde chcemy
zrobic, jaki jest cel konkretnego dziatania, na ktére chcemy zebrac
pienigdze. Pierwsza, intuicyjna odpowiedz nie jest niestety na ogot
odpowiedzig najbardziej przekonujaca dla darczyncow. Przyktadem
moga by¢ odpowiedzi typu:
= chcemy kupic¢ ksigzki do bibliotek,
= chcemy wymieni¢ nawierzchnie boiska,
= chcemy zwiekszy¢ liczbe godzin pracy psychologa i wdrozy¢ warsztaty

z psychologiem dla uczniow,

- chcemy zorganizowac dzien integracyjny w naszej szkole,
-» chcemy zorganizowac gminny program stypendialny,
- chcemy zorganizowa¢ fundusz do finansowania mikroprojektéw

spotecznych dla ucznidw naszej szkoty.

Te odpowiedzi sg oczywiscie prawdziwe. Rozumiemy, ze to wazne spra-
wy. Jednak nie angazujg darczyncow, a przynajmniej nie angazuja ich
tak, jakby mogty. Dlaczego? Poniewaz nie pokazujg, co tak naprawde
chcemy osiagnac. Przeciez nie kupujemy ksigzek do szkolnej biblioteki
po to, by staty na potkach. Nie chcemy zrobi¢ remontu boiska tylko
dlatego, zeby tadniej wygladato, czy organizowac warsztaty z psycholo-
giem dla samych warsztatow. Wskazujac powyzsze odpowiedzi w ko-
munikacji z potencjalnymi darczyncami, wpadamy w putapke naszej
doskonatej znajomosci problemu, bo przeciez my wiemy, dlaczego
tak naprawde chcemy cos sfinansowac. Wiele z oséb zajmujacych sie

pozyskiwaniem funduszy nie wskazuje potencjalnym darczyrncom na



gtebsze cele planowanych dziatan czy zrodta problemow. Tym samym
nie zyskuje pethego zaangazowania darczyncow, a czasem wrecz traci
ich zainteresowanie.

Jedna z efektywnych metod znalezienia wtasciwej, przykuwajacej
uwage i angazujacej odpowiedzi, ktora bedzie czytelna dla darczyncow,
jest ¢wiczenie ,Cztery razy dlaczego?”. Polega na zadawaniu pytan
,Dlaczego zbieramy pienigdze?” do kolejnych trzech, czasem czterech

odpowiedzi. W ten sposoéb dochodzimy do sedna.



SPOIRZMY NA KILKA PRZYKLEADOW,

PYTANIE NASZA ODPOWIEDZ

Dlaczego szkota zbiera Chcemy kupi¢ nowosci do szkolnej
pienigdze? biblioteki.

Chcemy, zeby uczniowie siegali po

Dlaczego chcecie kupic ksigzki, a z danych czytelnictwa w naszej
nowosci do szkolnej bibliotece wiemy, ze nowosci cieszg sie
biblioteki? wiekszym zainteresowaniem i to o nie

dopytuja uczniowie.

Literatura jest sposobem na spedzanie
wolnego czasu, ktory nie tylko wzbogaca
jezyk, wiedze i wyobraznie, ale tez jest
doskonata rozrywka.

Dlaczego chcecie, zeby
uczniowie czesciej siegali
po ksigzki?

Bogate stownictwo utatwia
nawigzywanie osobistych relacji, jest
kluczem do zrozumienia kultury

i niejako przepustka do korzystania

z form kultury wysokiej, takiej np.

jak teatr. Tymczasem najprostszym
wyborem spedzania wolnego czasu s3
gry komputerowe i smartfony'. Dane
z badan pokazuja, ze sa to formy
rozrywki, ktére tatwo prowadza do
uzaleznien i alienacji. Nie chcemy, zeby

Dlaczego uczniowie maja
miec bogate stownictwo
i siegac po te, a nieinna
forme rozrywki?

nasze dzieci byty uzaleznione od gier
komputerowych i smartfondw.

Powyzszy dialog to tylko przyktad, pokazuje jednak pewng prawidto-
wos¢. Kazda z odpowiedzi jest prawdziwa, ale kazda kolejna w sposob

bardziej konkretny wskazuje na problem, z ktérym chcemy sie zmierzyc.

1 Przecietny Polak korzysta z internetu w swojej komaorce przez 2 godz. 51 min na dobe. 93% osdb
korzysta z aplikacji typu social media, 81% z aplikacji umozliwiajacych korzystanie z tresci wideo,
a 45% z gier, por. https://datareportal.com/reports/digital-2020-poland (dostep: grudzien 2020).
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Z tego dialogu mozemy zredagowac nastepujacy komunikat: Nie
chcemy, zeby nasze dzieci uzalezniaty sie od gier komputerowych
i smartfonéw, zeby godzinami samotnie spedzaty czas pochylone
nad komorka. Tymczasem to wtasnie gry komputerowe i smartfony
s3 najprostszym i najpopularniejszym sposobem spedzania wolhego
czasu. Dane z badan pokazujg, ze te formy rozrywki tatwo prowadza
do uzaleznien. Alternatywnym sposobem spedzania czasu wolhego
jest literatura. Ksigzki nie tylko wzbogacaja jezyk, rozwijaja wiedze
i wyobraznie, ale sg tez doskonata rozrywka. Chcemy, zeby uczniowie
siegali po ksigzki. Dane czytelnictwa w naszej bibliotece wskazujg, ze
najnowsze tytuty czytelnicze ciesza sie najwiekszym zainteresowaniem.

Wiasnie dlatego chcemy kupié¢ nowosci do szkolnej biblioteki.

InNnymi czwartymi, angazujacymi do pozostatych pierwszych odpo-
wiedzi, mogtyby byc¢:

chcemy, zeby uczniowie mogli bezpiecznie uprawiac sport na szkol-

nym boisku,

nie chcemy, zeby dzieci uciekaty od swoich problemow w dopalacze,

chcemy, by uczniowie zawigzywali prawdziwe przyjaznie, by nie mieli

znajomych tylko z Facebooka, Tindera czy Snapchata,

chcemy, zeby kazdy uczen, bez wzgledu na sytuacje ekonomiczna

jego rodzicéw, miat szanse na rozwoj swoich pasji i talentow,

chcemy, by uczniowie mogli sprawdzic sie w dziataniu, zeby zdobyli
pierwsze doswiadczenie w zarzadzaniu, zeby nauczyli sie brac spra-

WY W swoje rece.

Sa to tylko przyktady, a kazdy z nas powinien wypracowac wiasne
czwarte odpowiedzi. Stuzg one do przygotowania krotkiej opowiesci,
ktora prowadzi potencjalnego darczynce od problemu (zagrozenie
uczniow uzaleznieniem od telefonu) do pomystu na rozwigzanie (zakup

nowosci wydawniczych). W ten sposob pokazujemy darczyncy sedno



problemu, ktérego rozwigzaniem moze byc¢ on wspdlnie z nami zain-
teresowany. Kolejny krok to pokazanie, jak mozna sie zaangazowac,

czyli prosba o pienigdze.

Prosic trzeba o odpowiednig kwote. Ktopot w tym, ze dla roznych osob
ta kwota moze byc rézna. Dla jednego z darczyncow kwota 100 zt w skali
roku bedzie wydatkiem powaznym, dla innego prosba ponizej kilku
tysiecy ztotych jednorazowego wsparcia bedzie Swiadczyta o naszym
braku wyczucia. Jednym ze sposobdw na unikniecie tej putapki jest
wskazanie catych kosztow rozwigzania danego problemu i kierowanie
présb wariantowych, np.:

= Komplet nowosciwydawniczych, ktore wspdlniezuczniamiwybralisSmy
I ktore chcemy kupic do szkolnej biblioteki, to koszt 3500 zt Na kwote
sktada sie 50 tytutow po dwa egzemplarze kazdy. Zapraszamy do
wsparcia tego pomystu. Mozna wptacic 35 zt (1 ksigzka), 105 zt (3
ksigzki) lub wiekszg kwote;

- Wymiana nawierzchni na szkolnym boisku to koszt 82 500 zt. Na
kwote sktada sie 825 m? wytrzymatego trawnika syntetycznego,
przystosowanego do czestego uzytkowania. Zostan fundatorem
murawy dla naszych uczniow. Wptac 100 zt (1 m? murawy), 300 zt

(3 m? murawy) lub 1000 zt (10 m? murawy).

W ten sposob damy roznym darczyncom okazje do zaangazowania sie
w réznym stopniu, a tym samym nie zamykamy mozliwosci wsparcia
osobom, dla ktérych mniejsza kwota jest adekwatna do ich mozliwosci.

Drugim sposobem jest roznicowanie kwot w zaleznosci od okolicz-

nosci, w jakich sie znajdujemy. O inne wptaty bedziemy prosili w czasie



kwesty na szkolnej uroczystosci czy podczas kwesty ulicznej (tu najle-
piej jest prosi¢ o hojnosc), a o inne w czasie spotkania z wtascicielem
firmy.

Trzecim sposobem na unikniecie putapki zbyt matej lub zbyt duzej
kwoty, o jakg poprosimy, jest przygotowanie roznych propozycji do
réznych grup odbiorcow. Prosby o miesieczne wptaty w wysokosci 50,
100 czy 150 zt (w zaleznosci od przecietnej sytuacji zawodowej ludzi
w danym regionie) na konkretne cele na konto dziatajgcego przy szkole
stowarzyszenia czy funduszu rady rodzicow, kierowane do wszystkich
rodzicow, beda rozsgdne. Co nie znaczy, ze wszyscy beda chcielii mogli
wptacac.

Mozemy przypuszczac, ze W niemal kazdej spotecznosci sg ludzie
gotowi na wieksze wptaty. Tu kluczem do sukcesu jest wiedza, swoiste
odrobienie pracy domowej, czyli wykorzystanie publicznie dostepnych
informacji. Warto zacza¢ od przesledzenia dotychczasowych wptat.
Jezeli w gronie naszych darczyncow sg osoby, ktore w naszych akcjach
zbiorkowych regularnie funduja po kilka ksigzek, metrow murawy
czy godzin warsztatow, to warto takim osobom zaproponowac jakas
specjalng forme zaangazowania, szczegodlnie jezeli z analizy publicznie
dostepnych informacji wynika, ze nasz darczynca jest witascicielem
dobrze prosperujacej firmy. W takiej sytuacji warto przygotowac spro-
filowana propozycje wspotpracy i, w zamian za powazniejsze wsparcie
finansowe, zaproponowac pewne korzysci wizerunkowe czy HR-owe

dla dangj firmy.



Kazda forma komunikacji w fundraisingu, bez wzgledu na zasto-
sowane narzedzie (np. list, rozmowa, film, ulotka, itp.), powinna byc¢
zaplanowana i dostosowana do celu danej akgji i, co szczegdlnie
wazne, do jej odbiorcow. Do roznych grup zawodowych, wiekowych
i spotecznych bedziemy stosowac nieco inny jezyk i zwracac sie do nich
w roznej formie. Innym jezykiem zwrocimy sie do rodzicow dzieci ze
szkoty, innym do ucznidw, a jeszcze innym do od lat zaprzyjaznionych
ze szkotg darczyncow. Odbiorcy tresci sg wyczuleni na forme, ktora
odzwierciedla faktyczne relacje. Rozpoczecie listu zaadresowanego
do osoby, ktdra od lat wspiera szkote i z ktorg dyrektor szkoty jest
po imieniu, od zwrotu Szanowny Panie/Szanowna Pani, bedzie co
najmniej nietaktem. Pilnowanie stosownej formy komunikacji przy
kilku statych kontaktach nie jest problemem, ale juz przy dziesigtkach
czy setkach kontaktow rocznie bedzie stanowito wyzwanie. Bedzie to
duza sztuka szczegdlnie przy wiekszych wysytkach korespondencji,
np. przy okazji kartek z zyczeniami swigtecznymi lub zaproszen na
szkolne wydarzenia. Utatwieniem jest stosowanie bazy danych. Nie
trzeba od razu siegac¢ po zaawansowane rozwigzania informatyczne.
W wiekszosci przypadkow do obstugi nawet Kilku tysiecy rekorddw
z powodzeniem wystarcza arkusz kalkulacyjny, np. Excel czy arkusz
Google.

Odbiorca komunikatéw ptaci nam swoim czasem. Stad, bez wzgledu
na rodzaj komunikacji (zebrania rodzicow, listy, strony www, filmy czy

inne), powinnismy stosowac zaadaptowana w biznesie i doprowadzona



do perfekgji przez Google zasade ,mniej znaczy wiecej". Krotsze wysta-
pienia, listy, etc. beda wystuchane z wiekszg uwaga, zwiekszymy tez
nasze szanse na zrozumienie i zapamigtanie przez odbiorce kluczowych
informacji, ktére chcemy przekazac.

Doswiadczenie wielu oséb skupionych w Polskim Stowarzyszeniu
Fundraisingu wskazuje, ze dobry skutek przynosza akcje oparte na
prostocie przekazu. Jezeli zdang osoba czy grupa osob kontaktujemy
sie po raz pierwszy, nie moze zabraknac¢ krotkiego przedstawiania.
Kluczem do sukcesu jest pytanie ,,Co chcemy przekazac?”. Odpowiedzig
bedzie wypracowany wczesniej opis od problemu do rozwigzania,
oparty o czwartg odpowiedz na pytanie, dlaczego potrzebujemy pie-
niedzy. Tu warto odpowiedzie¢ na dodatkowe pytanie: ,Dlaczego to jest
wazne?”. Jezeli dany list czy inna forma komunikagji dotyczy wiekszego,
strategicznego dziatania, ktére wykracza poza dwu-, trzyletni horyzont
czasowy, mozemy dodatkowo wskazac¢ na duzy cel strategiczny lub,
innymi stowy, odpowiedzie¢ na pytanie: ,Jakie jest nasze marzenie?”.
Pamietajmy tez o tym, co chcemy, zeby zrobili odbiorcy naszych ko-
munikatow, czyli: jaki ma byc¢ rezultat listu, rozmowy itp., jakie ma
by¢ wezwanie do dziatania (wptata, pomoc w pracach na zasadzie
wolontariatu, zbidrka dardw, itp.).

Warto pamietac, ze komunikacja ja — ty jest efektywnigjsza niz my
— wy. Buduje bowiem bezposrednia relacje. Ten typ komunikacji jest
tez forma wyznaczenia do dziatania konkretnej osoby, a tym samym
zaproszeniem jej do bezposredniej, osobiste] odpowiedzialnosci za
wspolne rozwigzanie problemu. Przyktadem niech bedzie list, jaki
otrzymatem na poczatku grudnia od jednej z fundacji, ktorej prze-
kazuje 2-3 razy w roku darowizny. List napisany jest odrecznie, na
kartce w kratke. Przyznam, ze na mnie zrobit duze wrazenie i sktonit do
dokonania kolejnej wptaty. List przytaczam w catosci, bez ingerencji

w styl i interpunkcje.



Dzienn dobry Panie Michale

Mam na imie Wiktoria, mam 13 lat i jestem wolontariuszkg Fundacji
Swietego Mikotaja.

Pisze do Pana, zeby podziekowac za Pana pomoc i przeka-
zac informacje, co udato sie zrobic dzieki Pana wsparciu. Jak
Pan wie, fundacja pomaga dzieciom z roznych zakgtkow PolskKi,
w Aleppo w Syrii i w Mariupolu na Ukrainie przez okrggty rok.
Pandemia sprawita, Ze jeszcze wiecej dzieci potrzebuje po-
mocy. Tylko w tym roku nasza fundacja rozdata tysigc paczek
zZ jedzeniem, dzieciom w Syrii i na Ukrainie.

Na pomoc zdolnym dzieciom z niezamoznych rodzin w Polsce prze-
znaczylismy ponad 610 000 zt w postaci stypendiow sw. Mikotaja, zeby
dzieci mogty sie uczyc i rozwijac swoje talenty. Fundacja przekazata tez
pierwsze 100 laptopow najbardziej potrzebujgcym dzieciom, ktore nie
miaty jak uczyc sie zdalnie. A wszystko to byto mozliwe dzieki ludziom
takim jak Pan.

Nie znam Pana osobiscie, ale chce Panu powiedziec i napisac, ze
Jjest Pan dobrym cztowiekiem. Ciesze sie, Ze moge pisac wtasnie do
Pana. Gdyby nie pana wsparcie, Fundacja Swietego Mikotaja nie
miataby jak pomoc zadnemu dziecku, ktore jest w trudnej sytuacji.
Czy w zwiqzku ze zblizajgcym sie Bozym Narodzeniem zechciatby Pan
ponownie pomaoc podopiecznym fundacji? Pana wptata z dopiskiem
,darowizna pod choinke” sprawi, ze fundacja bedzie mogta dac szanse
na lepszq przysztosc kolejnemu dziecku.

Prosze o pomoc w imieniu dzieci.

Wolontariuszka Wiktoria?.

2 List z Fundacji Swietego Mikotaja do autora z grudnia 2020 r.



Tresci przepetnione specjalistycznymi sformutowaniami sg zniechecaja-
ce dla przecietnego czytelnika. W komunikacji z darczyncami starajmy
sie wiec unikac branzowego jezyka oraz urzedniczej czy projektowej
nowomowy. Tresci spisane hermetycznym jezykiem typowym dla
danej grupy zawodowej czy waskiego tematu nie beda w petni zro-
zumiate dla naszych potencjalnych darczyncéw. Mozemy, w sposob
niezaplanowany, osiggnac u odbiorcy naszych komunikatow poczucie
dyskomfortu i znuzenia, co wprost przektada sie na spadek zaintereso-
wania prezentowanym tematem. W zamian stosujmy sformutowania
czytelne dla przecietnego cztowieka, ktére wpisuja sie w powszechnie
znane klisze pojeciowe. Unikajmy natomiast kolokwializmdw i nie sta-
rajmy sie przescigna¢ mitodziezy w mtodziezowym slangu.

Przyktadem projektowej nowomowy moze byc¢ ponizszy autentycz-
ny skadinad tekst:

Nasza szkota osiggneta zatozone rezultaty w czasie realizacji projek-
tu dla beneficjentow w wieku 12-14 lat w akcji 1.3. dofinansowanego
Z programu Komisji Europejskiej Erasmus+.

Konia z rzedem temu, kto odgadnie, o co w tym chodzi. O tym
samym moglibysmy napisa¢ w ten sposoéb: Uczniowie z klas 7. i 8.
z naszej szkoty zdobyli Il miejsce na wojewodzkim turnieju pitki reczne.

Przyktadami zwrotow specjalistycznych moga byc¢ takie stowa
i zwroty, jak: beneficjent (lepigj: uczen, wychowanek lub podopiecz-
ny), organizacja pozarzadowa (lepiej: fundacja lub stowarzyszenie),

deficyty rozwojowe, wykluczenie spoteczne, itp., itd. Rekomenduje



przygotowanie swoistej listy ,brzydkich” wyrazdéw, ktérych bedziemy
starac sie unikac, oraz ich zrozumiatych powszechnie synonimow,
choc tu czasem trzeba bedzie stosowac mnigj precyzyjne lub dtuzsze

okreslenia. A jednak warto.

W fundraisingu nie chodzi o pienigdze, chodzi o relacje i jej pogte-
bienie. Bez zbudowanej relacji, tj. bez wzajemnego poznania i zro-
zumienia, bez zbudowania zaufania i sympatii darczyncy nie beda
przekazywali ani znaczacych, ani regularnych darowizn. Przyktadem
mogq byc¢ uliczne zbidrki organizowane przez mniej znane fundacje
i stowarzyszenia. Do puszki wolontariuszy wpada najczesciej bilon.
Zdecydowanie inng sytuacje mamy w czasie kwest po mszach sw.,
organizowanych przez organizacje pozarzadowe czy zakony. W klasycz-
nym schemacie takiegj zbiorki najpierw, przy okazji ogtoszen parafial-
nych, wolontariusz krotko opowiada o celu kwesty, a nastepnie czeka
z puszka na wychodzacych z kosciota ludzi. Mamy wiec najpierw moz-
liwosc zbudowania relacji i opowiedzenia w pogtebiony sposob o celu
zbiorki. Akcje niejako wspiera tez swoim autorytetem sama parafia, co
dodatkowo wzmacnia zaufanie do kwestujacych. Oczywiscie koncowy
efekt w duzym stopniu zalezy od celu zbidrki i od tego, w jaki sposob
bedzie on opowiedziany parafianom, a takze od zasobnosci konkretnej
parafii. Jednak juz przez sam fakt nawigzania relacji i zbudowania
zaufania takie kwesty sg efektywniejsze od matych kwest ulicznych.

Jak budowac i pogtebiac relacje z darczyncami? Podziekuj za wpta-
cone pienigdze, rowniez publicznie, jezeli jest to mozliwe i darczynca
nie wyraza sprzeciwu. Po zrealizowaniu danego dziatania opowiedz, co
sie wydarzyto, jak Swiat zmienit sie na lepszy za czyjes 100 zt. Popros

drugi raz.



Czy Polacy chetnie wptacaja pieniadze na cele spoteczne? Jak wypa-
damy na tle innych krajow? Odpowiedzi na te pytania mozemy szukac
w World Giving Index — corocznym raporcie dotyczacym trendow
w fundraisingu, przygotowywanym przez Charities Aid Foundation.
Autorzy raportu przygladaja sie sytuacji w 125 krajach, w tym w Polsce.
Ankieterzy zadaja w badaniu trzy pytania:

- Czy w ostatnim miesigcu przekazat Pan/przekazata Pani pienigdze

Nna cele dobroczynne?

- Czy zaangazowat sie Pan/zaangazowata sie Pani w prace spoteczng
organizacji pozarzadowej?
- Czy pomogt Pan/pomogta Pani obcej osobie?

W raporcie opublikowanym w pazdzierniku 2019° Polska zajeta 86.
miejsce w rankingu krajow mierzacych spoteczne zaangazowanie,
wynikajgce ze sredniej odpowiedzi na powyzsze pytania. Lepsze, 52.
miejsce zajmujemy, jezeli wyodrebnimy tylko deklaracje wsparcia
finansowego. Z raportu wynika, ze 28% respondentow zadeklarowa-
to wptaty pieniedzy na cele spoteczne i charytatywne. Dla porow-
Nnania zaangazowanie w wolontariat zadeklarowato 11% badanych.
W przytoczonym rankingu lepiej od nas wypadaja takie kraje, jak
Niemcy (18. miejsce srednie i 20. w kategorii wptat deklarowanych
przez 49% badanych) czy Szwecja (29. miejsce srednie i 14. w kategorii
wptat deklarowanych przez 55% badanych). Nizsze miejsce w ran-

kingu zajmujg Portugalia (88. miejsce srednie i 85. w kategorii wptat

3 Zrédo (dostep: pazdziernik 2020 r.): https:/mwww.cafonline.org/docs/default-source/about-us-
publications/caf_wgi_10th_edition_report_2712a_web_101019.pdf.



deklarowanych przez 20% badanych) czy Rumunia (97. miejsce srednie
i 81. w kategorii wptat deklarowanych przez 20% badanych).

Jeszcze inny obraz wytania sie z danych sondazowych, opubli-
kowanych przez Fundacje Instytut Ochrony Praw Konsumentow*
w grudniu 2017 r. Z badania wynika, ze az 80% Polakow przekazuje
pienigdze na cele charytatywne. Sprzecznosc¢ jest tylko pozorna.
W raporcie WGI pytanie o wptate dotyczy ostatniego miesigca, a dane
FIOPK obejmuja zarowno zbidrki organizacji i instytucji, jak i zbior-
ki prywatne poprzez portale zbidrkowe i crowdfundingowe. Dane
pokazujg tez deklaracje co najmniej jednej wptaty w ostatnim roku,
w co wchodza rowniez wptaty impulsowe — kwesty do puszek (71%
respondentow) i SMS-y charytatywne (65% ankietowanych). Z przelewu
bankowego i ptatnosci kartg skorzystato 32% badanych.

Jakie cele najchetniej wspierajg darczyncy na swiecie? Odpowiedzi
na to pytanie mozemy szuka¢ w raporcie Nonprofit Tech for
Good®. Na pierwszym miejscu sg dziatania zwigzane z dziecmi
i miodzieza. Te kategorie wskazato 15% ankietowanych, kolejne
miejsce zajmuja dziatania dotyczace zdrowia (10,8%). Najrzadzie]
darczyncy wspieraja dziatania pokojowe (0,8%) i badania nauko-
we (0,7%). W raporcie mozemy znalez¢ tez podziat darczyncow
na kategorie wiekowe. Zaledwie 2,7% osob urodzonych po 1998
r. zadeklarowato sie jako darczyncy. Natomiast jako darczyncy zade-
klarowato sie az 32% osob urodzonych w latach 1981-1997, 29,8% uro-
dzonych w latach 1965-1980 i 29,3% 0sdb z rocznikow od 1946 do 1964.
Jako osoby przekazujgce pienigdze na cele spoteczne zadeklarowato
sie 6,2 % respondentow urodzonych przed rokiem 1946. Powyzsze
dane, choc¢ dotycza roznych krajow, sg dla nas niezwykle pozytywne.
Wskazuja bowiem, ze blisko 30% oséb w wieku od 30 do 55 lat wspiera

cele spoteczne, w szczegolnosci dziatania dotyczace dzieci i mtodziezy.

4 Zrédto (dostep: listopad 2020 r.): http:/jprawakonsumentow.org.pl/80-polakow-przekazuje-
pieniadze-na-cele-charytatywne-a-kto-zna-rozliczenia-tych-zbiorek/.

5 Zrédto (dostep: listopad 2020 r.): https://publicystyka.ngo.pl/najwazniejsze-trendy-w-zbiorkach-
pienieznych-po-pierwsze-online.



Czy w ten profil darczyncy wpisujg sie rodzicie uczniow naszych szkot?
Moim zdaniem tak!

Precyzyjne dane mozemy znalez¢ w raportach podatkowych publiko-
wanych przez Ministerstwo Finansow. Z informacji dotyczacej rozliczenia
podatku dochodowego od oséb fizycznych za 2018 r.° wynika, ze Polacy
odliczyli w ciggu roku 185,8 min zt darowizn na cele pozytku publiczne-
go, a liczba podatnikdw korzystajacych z tych odliczen przekracza 252,9
tys. 0osob. Przecietna kwota odliczen, a wiec darowizn przekazanych na
konto bankowe, wynosi 735 zt rocznie. Dodatkowo 150,5 tys. podatni-
kow odliczyto tgcznie 174,7 min zt darowizn na cele kultu religijnego.
Zwazywszy, ze wszystkich podatnikow jest w Polsce 25,6 min osoéb,
okazuje sig, ze z odliczen korzysta troche ponad 1,5% dorostych Polakow.
Powyzsze dane nie Swiadczg o tym, ze tylko 1,5% podatnikow przekazu-
je darowizny przelewem, swiadczg zas o tym, ze korzystajg z odliczenia
podatkowego. Tu nie wlicza sie tez wystanych SMS-6w charytatywnych
czy wptat w czasie tradycyjnych zbidrek do puszek. Do tej liczby trzeba
dodac jeszcze 14,79 min, a wiec 57,77% podatnikdow, ktorzy w 2020 r.
(rozliczenia podatku za 2019 r.) dokonali odpisu 1% podatku na tgczna
kwote 907 min z’. Dla poréwnania w 2018 r. wptywy z 1% wyniosty 763,9
min zt, a w 2016 619,2 mIn zt. Regularnie o ok. 2-3 % rosnie tez liczba
podatnikdw korzystajacych z mechanizmu 1%, natomiast dynamika
wzrostu przekazywanych kwot jest wieksza i siega odpowiednio 10%
w 2016 1.1 15% w 2018 r.

Powyzsze dane sg dla nas optymistycznie. Mozna z nich wnioskowac,
ze istnieje powazny potencjat wzrostu. Widac to szczegolnie w danych
dotyczacych podatkow. Polacy zarabiajg coraz wiecej, a jednoczesnie
spada bezrobocie. Przyktady z innych krajow pokazuja, ze zamozniej-
sze spoteczenstwa czesciej wspierajg cele spoteczne. Oczywiscie co

kilka lat zdarzaja sie kryzysy. Tak byto w 2010 r., kiedy odpis 1% za rok

6 Informacja dotyczaca rozliczenia podatku dochodowego od osdb fizycznych za 2018 r., Ministerstwo
Finansow, 2019 r.

7 Informacja dotyczaca kwot 1% naleznego podatku dochodowego od 0séb fizycznych przekazanych
organizacjom pozytku publicznego w 2020 r., Ministerstwo Finansdw, 2020 r.



2009 spadt o 5% — z 381 do 360 mIn zt, co byto pochodng kryzysu
bankowego i wynikajgcego z niego spowolnienia gospodarczego.
W 2020 r. organizacje pozytku publicznego zebraty ponad 906 min
zt z tytutu 1% naleznego za rok 2019. Nalezy przypuszczac, ze w 2021 .
(i prawdopodobnie w 2022 r.) ze wzgledu na kryzys wywotany pande-
mig COVID-19 nastapi mniejszy czy wiekszy spadek tej kwoty. Trend
jednak jest wyrazny i pozytywny — Polacy, przynajmniej w dajacej sie
przewidzie¢ perspektywie czasowej, beda zamozniegjsi, a wiec beda
mieli wieksze mozliwosci wspierania celow spotecznych. Czy beda
chcieli? To w duzej mierze zalezy od poziomu zaufania spotecznego,
a wiec od tego, czy beda sktonni powierzac swoje pienigdze z wiarg,
ze beda one spozytkowane na deklarowany cel.

W tym miejscu warto siegnac po niezwykle ciekawe dane opubliko-
wane w Diagnozie spotecznej Polakow?® z 2015 r. Autorzy opracowania
mierzyli m.in. skale wrazliwosci na dobro wspdlne i poziom zaufania
spotecznego. Pomiedzy rokiem 2011 a 2015 zostat zaobserwowany nie-
znaczny, ale wyrazny wzrost grupy osob o wrazliwosci na dobro wspdlne
Z 49,9% na 51,9%. Wzrost jest odnotowany bez wzgledu na ptec i we
wszystkich grupach wiekowych. Pewne znaczenie maja wyksztatcenie
i kryterium dochodowe, gdzie w wyzszych kategoriach dochodowych
i wsrod osob z wyzszym wyksztatceniem obserwowany jest wyzszy
odsetek 0sob, dla ktérych dobro wspdlne (a wiec i szkota) jest istotng
wartoscia. Jednak w kazdej grupie oséb widac tendencje wzrostowa.

Nieco mnigj optymistycznie prezentuja sie dane dotyczace zaufa-
nia spotecznego. Respondentom w badaniu European Social Survey?
zostaty m.in. postawione pytanie dotyczace zaufania, tego, czy ludzie
pomagajg sobie i czy sg uczciwi. W Polsce zaledwie 13% responden-

tow zgadza sie z twierdzeniem, ze ,wiekszosci ludzi mozna ufac”. Dla

8 Diagnoza spoteczna 2015, Warunki i jakos¢ zycia Polakdéw, Rada Monitoringu Spotecznego,
Warszawa 2015.

9 European Social Survey 2014.



porownania z tym twierdzeniem zgadza sie 28% Wegrow, 31% Niemcow
i az 70% Dunczykow. Nizsze zaufanie do ludzi odnotowano tylko
w Portugalii (13%) i Butgarii (12%). Na pytanie dotyczace uczciwosci 24%
Polakow zgadza sie z twierdzeniem, ze ,wiekszos¢ ludzi stara sie poste-
powac uczciwie”. Tu wypadamy lepiegj, ale w poréwnaniu z Czechami
(28%), Niemcami (48%) czy Dunczykami (76%) mamy jeszcze duzo
do zrobienia. Pamietajac, ze zaufanie jest jednym z fundamentow
efektywnego fundraisingu, te dane powinny nas nie tyle niepokoic,
co sktoni¢ do szczegolnej troski o budowanie zaufania w relacjach
Z naszymi potencjalnymi darczyncami.

W raporcie Centrum Badania Opinii Spotecznej'©, opublikowanym
w 2018 r.,, mozemy przeczytac, ze w 2018 r.10,9% respondentow angazo-
wato sie w prace organizacji dziatajgcych na rzecz szkolnictwa, oswiaty,
np. komitet rodzicielski, rade rodzicow, fundacje szkolng, uczelniang czy
Spoteczne Towarzystwa Oswiatowe. Porownujac dane z lat poprzed-
nich mozemy zauwazyc, ze ten odsetek stale rosnie. Jeszcze w 2010 r.
wynosit on 8%, w 2006 r. 4,8% a w 2002 r. zaledwie 3,2 %. Trend wzro-
stowy spotecznego zaangazowania jest obserwowany w zdecydowanej
wiekszosci obszarow — od organizacji charytatywnych, przez kluby
seniora, po komitety starajgce sie zatatwic€ jakas konkretng sprawe.
Jednak wzrost zaangazowania w sprawy szeroko pojetej edukacji jest
wyjatkowy. Wynika to po czesci z faktu, ze rodzice zaczeli zdawac sobie
sprawe z tego, jak wazna dla przysztosci ich dzieci jest odpowiednia

edukacja.

10 https:./Mww.cbos.pl/SPISKOM.POL/2018/K_029_18.PDF.



Narzedzi fundraisingowych jest wiele. Sg prostsze i trudnigjsze, wy-
magajace inwestycji i takie, ktore mozna uruchomic praktycznie bez
kosztow, wreszcie sg mnigj i bardziej efektywne w wykorzystaniu
przez konkretne podmioty. Od czego zaczac? Fundamentem sukcesu
w fundraisingu jest przemyslany plan dziatania, czyli strategia. Bez
przygotowanej strategii i jej konsekwentnej realizacji nie bedziemy
W stanie znaczaco zwiekszy¢ kwoty zbieranych pieniedzy, a wiec nie be-
dziemy mogli rozwing¢ wszelkich dodatkowych dziatan, ktore chciataby
podjac spotecznosc szkolna. Zanim wiec siegniemy po jedno z narzedzi

i rozpoczniemy zbieranie pieniedzy, przygotujmy najprostszg strategie.

Zastanowmy sie, w jakim otoczeniu funkcjonuje nasza szkota, jak duza
jest miejscowosc, na terenie ktorej pracujemy (czes¢ programow gran-
towych przeznaczona jest dla terenow wiejskich lub dla miejscowosc¢
Nnp. do 20 tys. mieszkancow). Jakie grupy mozemy zainteresowac
naszym pomystem? Moga to by¢ mieszkancy naszej okolicy, rodzi-
cie dzieci uczacych sie w naszej szkole, ale tez lokalni przedsiebiorcy,
szczegolnie jezeli sg absolwentami naszej placowki. Zastanowmy sieg,
w jakich kategoriach finansowych chcemy pozyskiwac darczyncow.
W strategii trzeba okresli¢ trzy do czterech kategorii darczyncow,

z ktoérymi bedziemy budowac relacje i prosic ich o wsparcie finansowe.



Przyktadowo moga to by¢ ponizsze przedziaty finansowe:
-» do 150 zt rocznie,

-» do 1000 zt rocznie,

= do 10.000 zt rocznie.

Nastepnie do kazdej kategorii postarajmy sie przyporzadkowac
darczyncow z grup, ktére udato nam sie wczesniej zidentyfikowac.
Moga byc¢ to zaréwno osoby prywatne, jak i przedsiebiorcy czy insty-
tucje finansujace projekty. Ostatnim krokiem w tej czesci strategii
jest okreslenie, ilu darczyncow w danej kategorii chcemy pozyskac
w ciggu roku. Co do zasady tatwiej pozyskac jest darczyncow z nizszej
kategorii — bedzie ich wiec wiecej. Plan idealny — poszczegdlne sumy
srodkow zebranych w poszczegdlnych kategoriach — sie rownowazy.
Pozyskiwanie darczyncow w kazdej kategorii jest istotne. Szkota majaca
regularne wsparcie od 100-120 darczyncow w najnizszej kategorii nie
musi obawiac sie, ze nawet kilkunastu z nich wykruszy sie w dtuzszej
perspektywie czasowej. Bedzie ich mozna tatwo zastapic przez nowych
darczyncow. Jednoczesnie wniosg oni do budzetu dziatan spotecznych
kwote co najmnigj 15 tys. zt, ktérg mozemy wykorzystac np. na wktady
wiasne do projektow lub samodzielnie finansowac z niej poszczegdlne
dziatania. W tym miejscu warto przytoczy¢ wypowiedz jednego z naj-

bogatszych ludzi na swiecie, Warrena Buffetta:

NIGDY NIE POLEGAJ NA
JEDYNYM ZRODLE DOCHODU.
ZAINWESTUJ W STWORZENIE

DRUGIEGO ZROD¢LA.



Czescig strategii powinien byc¢ nasz kapitat ludzki, tj. osoby zwigzane

ze szkotg, ich potencjat i relacje miedzy nimi. Kapitat spoteczny to tez

wizerunek szkoty, jej renoma, partnerstwa, kontakty i bazy danych.
Do przygotowania strategii fundraisingowej polecam dwa narzedzia.

Pierwsze to pieé pytan Druckera'. Odpowiedzi na nie ukierunkuja

naszag strategie i poprawia jej efektywnosc:

- O co chodzi w naszej dziatalnosci?

= Kto jest naszym odbiorca?

- Co nasz odbiorca uwaza za wartosc¢?

- Jakie sg nasze wyniki?

- Jakie sg nasze plany?

Drugie narzedzie to analiza SWOT - silne i stabe strony, szanse i za-
grozenia. Nalezy, najlepiej w grupie 0soéb, wypisac silne strony naszej
szkoty, tj. wszystko to, co uwazamy za rzeczy pozytywne, a jednoczesnie
ksztattuje je szkota (nie zaleza od czynnikdw zewnetrznych). Moga to
by¢ np. dtuga tradycja szkoty, dobre wyniki ucznidéw, zaangazowany
komitet rodzicielski, infrastruktura szkoty pozwalajaca na organizacje
wydarzen. Analogicznie nasze stabe strony beda wszystkim tym, co
uwazamy za hegatywne, a jednoczesnie wynikajg one z wewnetrznych
uwarunkowan.

Szanse to wszystkie korzystne z perspektywy szkoty rzeczy i oko-
licznosci zewnetrzne. Moga to by¢ np. grupa dobrze prosperujgcych
firm rodzinnych w naszej okolicy albo grono absolwentow szkoty
utrzymujace ze sobg kontakty. Moga byc¢ to rowniez regularnie ogta-
szane konkursy na projekty czy wyzsze niz srednie w Polsce dochody
mMieszkancow naszej miejscowosci. Zagrozeniami bedg zewnetrzne
czynniki negatywne, np. spodziewane drastyczne podwyzki cen energii

albo spadek liczby uczniow, wynikajacy z kryzysu demograficznego.

1 Collins J., Drucker P.F., Hesselbein F., Pie¢ najwazniejszych pytan, Warszawa 2013.



Zatozeniem strategii powinno byc¢ przekucie stabych stron na silne
i proba zamiany zagrozen na szanse. Urealni zatem nasz plan i wskaze
dziatania, na ktére powinnismy pozyskiwac srodki.

Rzetelnie przygotowana np. na trzy czy piec lat strategia pozwoli na
realne oszacowanie kwoty pieniedzy, jakie uda sie pozyskac, wskaze
tez, jakich zasobdw potrzebujemy (ludzie, czas i pienigdze). Strategia
powinna by¢ podzielona na krotsze, np. roczne, odcinki, dzieki czemu
bedzie mozna poddac plan przegladowi i urealnieniu. Jest do moment,
w ktorym z jednej strony mozemy urealniac strategie, tj. wzmacniac
te dziatania, ktore przynosza najwieksze efekty, i modyfikowac te, co

do efektywnosci ktérych jesteSmy rozczarowani.

To najprostsze technicznie, a jednoczesnie najtrudniejsze i najefektyw-
niejsze narzedzie do wykorzystania dla szkét | przedszkoli. Polega na
zebraniu dodatkowych i dobrowolnych deklaracji wptat od rodzicow
uczniow. Dobrg praktyka jest wskazanie konkretnej kwoty za kazde dziec-
ko. Najlepszym momentem na ogtoszenie zbidrki jest pierwsze w danym
roku szkolnym zebranie z rodzicami, a osobg, ktéra wystapi do rodzicow

z inicjatywa, powinien byc¢ dyrektor szkoty. W spotecznosciach



szkolnych, w ktorych czujemy, ze pomyst spotka sie z oporem rodzicow,
zaproponujmy mnigjsze kwoty, np. 25 zt miesiecznie.

Klucz do sukcesu. \Wskazanie konkretnego celu, na jaki szkota chce
zebrac pienigdze (zgodnie z zasada z Wprowadzenia). Wiaczenie rodzi-
cow w wyznaczenie celu zbiorki, wspolny namyst nad najpilniejszymi
potrzebami spotecznosci szkolonej.

lle mozemy zebraé? Zaktadajac, ze do matej szkoty podstawowej
uczeszcza 140 ucznidw, a do zbidrki przystapi potowa rodzicow, uzy-

skamy kwote 17 500 zt (70 rodzin x 25 zt miesiecznie x 10 miesiecy).

Beda to wszelkiego rodzaju kwesty, loterie, sprzedaze cegietek czy
drobnych upominkdw, jakie mozna organizowac przy okazji imprez
i wydarzen lokalnych, gdzie darczyncy wptacaja pienigdze do puszek
lub deklarujg konkretng wptate na konto.

Pamietaj. Jezeli kwesta odbywa sie poza terenem szkoty, a jednocze-
Snie zbierane sg pienigdze w gotowce od anonimowych darczyncow
na z gory okreslony cel, powinnismy miec zgtoszona zbidérke publiczna
(http://zbiorki.gov.pl/).

Klucz do sukcesu. Zapowiedz zbidrke na wydarzeniu z wyprzedze-
niem. Jezeli dotyczy to wydarzenia na terenie szkoty, wykorzystaj kon-
takt e-mail z rodzicami lub/i przekaz te wiadomos$é uczniom, ktérych
mozemy dodatkowo zaangazowac w akcje, np. uczniowie przygotuja
karty swigteczne czy ozdoby choinkowe na zajeciach z plastyki lub

upieka ciasteczka na ZPT.



lle mozemy zebrac¢? Wszystko zalezy od liczby oséb, ktére wezma
udziat w danym wydarzeniu. Doswiadczenie 0osob, ktore organizowaty

tego typu kwesty, méwi od kwotach od kilkuset do 3-4 tys. ztotych.

Efektywne i proste do zorganizowanie narzedzie, wymagajace mini-
malnych naktadow. Mechanizm polega na tym, ze narzeczeni w za-
proszeniach na swoj slub informuja, ze ,Zamiast kwiatow prosimy
o przekazanie datkdw na szkote XY. Wolontariusze ze szkoty beda
Z nami w czasie slubu”. Do udziatu w kwescie mozemy np. zaprosic
rodzicow z rady. Do organizacji kwesty sSlubnej nie s wymagane zadne
zgtoszenia czy pozwolenia administracyjne.

Klucz do sukcesu. Nawigz wspotprace z lokalng parafia, tak zeby
narzeczeni mogli dowiedziec sie 0 mozliwosci wsparcia szkoty (do ktorej
moze kiedys chodzili). Najwiekszy efekt dajg osobiste zaproszenia, tj.
sytuacja, w ktdrej osoba reprezentujgca szkote bedzie mogta osobiscie
zaprosi¢ do organizacji kwesty slubnej narzeczonych w czasie ostat-
niego spotkania zwigzanego z naukami przedmatzenskimi. Informacja
0 Mmozliwosci organizacji kwesty powinna byc¢ przekazana najlepiegj
osobiscie w czasie nauk przedmatzenskich.

lle mozemy zebraé? Przecietna kwest $lubna przynosi od 2 do 4

tys. zt.

To narzedzie nie zawsze bedzie oznaczato pozyskiwanie pieniedzy.
Moga to by¢ produkty na nagrody dla ucznidéw, materiaty budowla-
ne na remont szkoty, itp. Najefektywniejszg metoda we wspotpracy

Z biznesem bedzie prosba o wsparcie lub oferta wyrazona w czasie



spotkania. Samo spotkanie warto poprzedzi¢ krotkim listem, jednak
sam list nie bedzie tak skuteczny jak rozmowa z drugim cztowiekiem.

Klucz do sukcesu. Szukaj firm rodzinnych, najlepiej takich, ktére nie
sprzedaja swoich produktow czy ustug klientowi detalicznemu (np. pro-
dukcja podzespotdw, maszyn, ustugi dla biznesu, specjalistyczne firmy
handlowe, itp.). Takie firmy, w przeciwienstwie do firm produkujacych
znane marki (produkty i ustugi), kierowane do szerokiej publicznosci,
nie sg zasypywane dziesigtkami prosb o wsparcie. tatwiej jest wiec za-
istniec. Niewiele jest fundraisingowych historii zakonczonych sukcesem
i wieloletnig wspotpraca pomiedzy firmami, ktérych udziatowcami sa
inwestorzy zagraniczni. Wtasciciele oczekujg maksymalizacji zyskow,
a swoje ewentualne spoteczne zaangazowanie realizuja w krajach
macierzystych. Wyjatkiem sg sytuacje, w ktdorych partner spoteczny
(np. fundacja) moze zaproponowac realne korzysci marketingowe,
np. zgode na wykorzystanie swojego rozpoznawalnego logo (WOSP,
Caritas, etc.). Niestety powyzsza sytuacja nie dotyczy szkot.

Szczegdlnie powinny interesowac nas firmy z najblizszej okolicy.
Idealnie, jezeli pierwszy kontakt mozesz wykonac z rekomendacji
wspolnego znajomego — np. innego przedsiebiorcy, a jednoczesnie wa-
szego darczyncy. Rozmawiaj z wtascicielami, traktuj ich jak darczyncow
i pokaz, ile na dany cel juz zebrates. Pamietaj, ze firmy swoje budzety
planuja na jesieni. To wtasnie jesien jest najlepszym momentem na
spotkanie i zbieranie pieniedzy na nastepny rok. Naszg wspotprace
z dana firma zacznijmy od mnigjszych kwot. Dajmy sie poznac, po-
kazmy, co potrafimy zrobi¢. W kolejnych latach mozemy sukcesywnie
zwiekszac kwote umow.

lle mozemy zebraé? To wszystko zalezy od celu, na ktéry chcemy
zebrac, kondycji finansowej firmy i jej perspektyw rozwoju. W gre

wchodzg kwoty od kilku do kilkunastu tys. zt.



1% PODATKU

Efektywnosc tego narzedzia zalezy od mobilizacji darczyncéw. W po-
dziale tortu 1% istnieje olbrzymia konkurencja. O 1% stara sie 8743
organizacji pozytku publicznego oraz kilka tysiecy szkoét, przedszkoli
i organizacji pozarzadowych, ktore robig to za posrednictwem mechani-
zmu tzw. subkont. W 2020 r. z tytutu 1% podatku organizacje otrzymaty
od podatnikow 906,99 min zt. Przy czym najmniejsza zebrana kwota
wyniosta 2,40 zt. Najlepiej, jezeli 0 1% bedzie starata sie samodzielnie
dziatajagca przy szkole fundacja czy stowarzyszenie z statusem OPP.
Unikniemy tym samym optat za subkonto.

Klucz do sukcesu. Przygotuj (bezptatny) program do PIT, pros
darczyncow od poczatku roku (najwieksza grupa podatnikow
rozlicza sie w potowie lutego). Wyznacz konkretny cel, ktorych
chcesz sfinansowac i do pomocy w zbidrce zapros rodzicow
i pracownikow szkoty.

lle mozemy zebraé? Przecietny 1% podatku wynosi ok. 61 zt”2. Tyle

zbierze szkota, jezeli do akcji wigczy sie 1 osoba.

Dobrym narzedziem fundraisingowym sg zarowno tradycyjne listy, jak
i e-maile. Oba sg doskonatym sposobem na podtrzymanie kontaktu,
przekazywanie informacji o efektach trwajacych lub zakonczonych
zbidrek i dziatan czy na kierowanie prosb o ponowne wsparcie. Jednym
stowem, to dobre narzedzia do budowania relacji. Decydujac sie na
forme, pamietajmy o zaletach i wadach kazdej z nich.

Przypomnijmy sobie, kiedy ostatni raz dostalismy do skrzynki list, taki,
ktory nie byt ani rachunkiem za gaz czy prad, ani informacja o zmianach

12 Informacja dotyczaca kwot 1% naleznego podatku dochodowego od oséb fizycznych, przekazanych
organizacjom pozytku publicznego w 2020 r. (z rozliczenia za 2019 r.), Departament Podatkdw
Dochodowych, Ministerstwo Finansdw, Warszawa 2020 (dostep: grudzien 2020 r. pod adresem:
https://www.gov.pl/web/finanse/1-procent-podatku-dla-opp).



w regulaminie konta bankowego czy o podwyzce optat za wode i Smie-
ci. Tradycyjny, papierowy list ma niezwykty potencjat do nawigzania
I pogtebienia relacji. Warto z niego korzystac, przynajmniej w kontakcie
Z najwazniejszymi darczyncami, np. tymi, ktorzy wptacaja regularnie,
wspierajg szkote od kilku lat czy wreszcie wptacili lub spodziewamy
sie, ze wptacy, powazne darowizny.

O efektywnosci listu, oczywiscie poza trescig, decyduja detale.
Odreczny podpis, forma dopasowana do adresata, znaczek zamiast
pieczatki czy nadruku na kopercie. Te szczegdty wskazuja na wyjatko-
wos¢ korespondencji i sg dowodem na to, jak wazng osoba jest dla nas
adresat. Doswiadczenie organizacji, ktore korzystaja w swoich dziata-
niach fundraisingowych z tradycyjnych listow wskazujg, ze listy czar-
no-biate sg skuteczniejsze niz kolorowe, ze czytelnicy zwracajg uwage,
kto sie pod listem podpisat. Warto pamietac, ze dysponujemy dwoma
stronami kartki i ze najwazniejsze informacje dajemy na poczatku i na
koncu listu. Wada listow papierowych jest ich koszt i czasochtonnosc¢
w przygotowaniu. Nie mamy tez kontroli nad doktadng datg, kiedy list
trafi do adresata. Stad nie jest to rekomendowana forma do utrzymania
biezacej komunikacji z darczyrnicami.

Od powyzszych wad wolne s3 listy elektroniczne. E-maile dajg nam
duza mozliwosc przekazywania tresci multimedialnych, w liscie elek-
tronicznym mozemy zamiescic linki do filmow, zdjec, raportow, stron
WWW, itp. Jest to wygodna i wzglednie tania forma komunikacji, ktéra
daje nam duza kontrole nad czasem, w jakim odbiorca dostanie nasz
list.

Planujac wysytke e-maili postarajmy sie, zeby nasz list nie byt zbyt
dtugi. Optymalnie, jezeli zmiesci sie na ¥2 ekranu, tak zeby odbiorca nie
musiat przewijac tresci. Pamietajmy, ze list moze trafi¢ do spamu. Po
to, zeby zminimalizowac to ryzyko, powinnismy stosowac sie do kilku

prostych zasad. Jezeli e-mali wysytamy ze zwyktego klienta poczty



(np. Outlook, Thunderbird) lub z naszej czy szkolnej poczty w chmurze
(np. mail.gmail.com), to powinnismy unikac wysytki jednego maila do
wielu adresatéw za jednym razem. Wysytka jednego listu do 50 czy
100 adresatow bedzie zwracac uwage systemow antyspamowych.
Jezeli korzystamy lub planujemy korzysta¢ z masowych wysytek
e-maili, powinnismy rozwazyc¢ uzycie jednego z dostawcow infra-
struktury wysytkowej, np. z ustug oferowanych przez Freshmail czy
Redlink. Specjalisci wskazujg, ze filtry antyspamowe nie lubig tytutow
W catosci pisanych wielkimi literami, nadmiernego stosowania wy-
krzyknikow, wielokropkow i znakow specjalnych. Odradzam przesytanie
w newsletterach ciezkich grafik i innych plikow. Catos¢ nie powinna

byc¢ ciezsza niz 400 KB.

GRANTY, DOTACJE, PROJEKTY

To mechanizm polegajacy na ztozeniu tzw. projektu na realizacje kon-
kretnych dziatan. Kazdy projekt jest odpowiedzig na konkretny problem,
z ktorego wynika konkretny cel projektu. Dopiero znajac cel mozemy
zaplanowac dziatania, a realizacja dziatan przynosi rezultaty, dzieki kto-
rym poczatkowy problem zostaje w catosci lub czesciowo rozwigzany.
W projektach musimy okresli¢ doktadny budzet i harmonogram
dziatan. W niektorych konkursach wymagany jest wktad wiasny.
Z projektow mozemy sfinansowac praktycznie kazde dziatanie, ktore
chcielibysmy zrealizowac na terenie szkoty. Gdzie szukac¢ ogtoszen
o konkursach? W internecie funkcjonujg ogolnodostepne serwisy
promujgce konkursy grantowe, np. www.eurodesk.pl/granty lub ngo.pl.

Klucz do sukcesu. Szukaj konkursow, ktore sg dobrze dopasowane
do potrzeb szkoty. Planowanie projektu zacznij od zdefiniowania pro-
blemu. Sprawdz, czy we wszystkich kryteriach oceny sam sobie datbys

maksymalna liczbe punktow.



lle mozemy zebraé? Wszystko zalezy od konkretnego konkursu.
W popularnych konkursach matych grantéw (np. Fundacja Orlen,
Fundacja PZU, Fundacja BGK, Fundacja Santander i inne) w gre wcho-
dza kwoty od 5 do 30 tys. zt.

Prawo nie zabrania prowadzenia przez placéwki oswiatowo-wychowaw-
cze dziatan fundraisingowych. Nie oznacza to jednak, ze nie ma zadnych
norm czy ograniczen. Szczegdtowe regulacje prawne dotyczg zbidrek
publicznych. W Ustawie o zasadach prowadzenia zbiorek publicznych
z 14 marca 2014 r.” zostato okreslone, co jest zbiorka publiczng, w jaki
sposob nalezy jg prowadzic€ i jakie obowiazki cigza na organizatorze
zbidrek.

Zbidrka publiczna jest zbieranie ofiar w gotéwce lub naturze (dary
rzeczowe), w miejscu publicznym na okreslony, zgodny z prawem cel
pozostajacy w sferze zadan publicznych, tj. zgodnie z celami pozytku
publicznego oraz na cele religijne. Z 37 dziedzin pozytku publicznego'4
szczegolnie interesujg nas te dotyczace szeroko pojetych dziatan, jakie
potencjalnie chciataby realizowac spotecznosc szkolna. Sg to m.in. takie
dziedziny jak:

- nauka, szkolnictwo wyzsze, edukacja, o$wiata i wychowanie;
- dziatalnos$¢ na rzecz dzieci i mtodziezy, w tym wypoczynku dzieci

i mtodziezy;
= kultura, sztuka, ochrona doébr kultury i dziedzictwa narodowego;
- wspieranie i upowszechnianie kultury fizyczne;j;
= turystyka i krajoznawstwo.

13 Ustawa o zasadach prowadzenia zbiérek publicznych z 14 marca 2014 r., Dz. U. 2014 r., poz. 498.

14 Ustawa z dnia 24 kwietnia 2003 r. o dziatalnosci pozytku publicznego i o wolontariacie, Dz. U. 2003
r., nr 96, poz. 873.


https://pl.wikipedia.org/wiki/Dobra_kultury
https://pl.wikipedia.org/w/index.php?title=Dziedzictwo_narodowe&action=edit&redlink=1
https://pl.wikipedia.org/wiki/Kultura_fizyczna

Na mocy ustawy ze zbidrek publicznych wytacza sie kwesty pro-
wadzone w obrebie terendow koscielnych (np. kwesty slubne) oraz
zbiorki wsréd mitodziezy szkolnej na terenach szkolnych, ktére odby-
Waja sie na podstawie pozwolenia wtadz szkolnych, a takze zbiorki
W gronie znajacych sie osob. Z ustawy jasno wynika, ze kazda inna
forma zbierania pieniedzy, szczegdlnie darowizn w formie przelewow
czy pozyskiwania 1% podatku, nie jest zbiorka publiczng i nie wymaga
zgtoszenia.

Gdybysmy jako spotecznosc¢ szkolna chcieli zorganizowac kweste np.
na pikniku miejskim czy inng zbidrke uliczng, musielibysmy ja zgtosic za
posrednictwem strony www.zbiorki.gov.pl. Organizacja zbiorki, w tym
jej zgtoszeniem, moze zajac sie organizacja pozarzadowa w rozumieniu
art. 3 ust. 2 Ustawy z dnia 24 kwietnia 2003 r. o dziatalnosci pozytku
publicznego i o wolontariacie lub komitet spoteczny powotany w celu
przeprowadzenia zbiodrki, ktory powotuja aktem zatozycielskim co naj-
mniej trzy osoby fizyczne posiadajgce petna zdolnos¢ do czynnosci
prawnych oraz niekarane za popetnienie przestepstwa przeciwko wia-
rygodnosci dokumentow, mieniu, obrotowi gospodarczemu, obrotowi
pieniedzmi i papierami wartosciowymi lub za przestepstwo skarbowe.
W akcie zatozycielskim, ktérego wzory znajduja sie na portalu zbidrek
publicznych, powinny sie znalez¢ m.in.: okreslenie celu, w jakim ko-
mitet spoteczny zostat powotany; dane oséb powotujgcych komitet
spoteczny, w tym imig, nazwisko, adres zamieszkania, numer PESEL,
adres do korespondencji; dane osoby uprawnionej do reprezentowania
komitetu spotecznego oraz oswiadczenia o niekaralnosci.

Zbidrke mozemy przeprowadzi¢ po jej zgtoszeniu, a samo zgtosze-
nie moze obejmowac okres od 1 dnia do 12 miesiecy. Mozemy wiec,
o ile kwesty poza szkota znajda sie w naszej strategii, zgtosic jedna
zbidrke na okres 1 roku i, korzystajac z takiego zgtoszenia, prowadzic¢

kwesty w czasie roznych imprez | wydarzen w naszej miejscowosci.



Takie zgtoszenie pozwoli nam tez na szybka, pozytywna reakcje na
ewentualne zaproszenia na zbidrki przez organizatorow réznych imprez
plenerowych.

Osoby prowadzace zbidrke powinny by¢ wyposazone w identyfi-
katory zawierajgce imie i nazwisko osoby przeprowadzajgcej zbior-
ke, nazwe, cel i numer zbidrki oraz dane nt. organizatora. Kweste
powinno sie prowadzi¢ do zaplombowanych puszek kwestarskich.
W ciggu 30 dni od daty zakonczania zbiorki jej organizator jest zobo-
wigzany do ztozenia raportu. Wazne jest to, ze pienigdze pochodzace
ze zbiorki mozemy wydatkowac od pierwszego dnia jej trwania i nie
musimy czekac na ztozenie raportu.

Istotnym dokumentem z punktu widzenia oséb podejmujacych
zbieranie pieniedzy na cele spoteczne jest przyjeta w 2011 r. przez
Polskie Stowarzyszenie Fundraisingu Deklaracja etyczna fundraisin-
gu®. Jest ona zgodna z Miedzynarodowa Deklaracjg Zasad Etycznych
w Fundraisingu'®, dokumentem bardziej szczegotowym i dostoso-
wanym do polskich realiow prawnych i kulturowych. Potozono w niej
duzy nacisk na budowanie zaufania w relacji darczynca — obdaro-
wany (szkota, fundacja, stowarzyszenie itp.). Wskazuja na to art. 4:
Organizacje i fundraiserzy dbajg o zaufanie do trzeciego sektora
I spoteczenstwa obywatelskiego oraz nie powinni postepowac
W sposob, ktory podwazatby to zaufanie oraz art. 6. Organizacje
i fundraiserzy postepujq zgodnie z zasadami prawdomownosci

| uczciwosci.

15 https://www.fundraising.org.pl/wp-content/uploads/2020/03/Deklaracja-Etyczna_Fundraisingu_
PL2011.pdf (dostep: grudziern 2020 r.).

16 https://www.fundraising.org.pl/wp-content/uploads/2020/05/Statement_of_Ethical_Principles_in_
Fundraising_PL-na-2strony.pdf (dostep: grudzien 2020 r.).



Fundamentalng zasada etycznego fundraisingu jest zasada uczci-
wosci, ktérg mozemy sprowadzi¢ do stwierdzenia ,zbieraj pienigdze
na to, na co naprawde je wydasz”. Autorzy deklaracji wskazuja na
to rozdz. 2 art. 12 pkt 1. Organizacja szanuje autonomie darczyncy,
w szczegolnosci przeznacza i wydatkuje srodki zgodnie z jego wolg
oraz pkt 2: Organizacja informuje darczyncow o przeznaczeniu | Spo-
sobie wydatkowania pozyskanych od niego srodkow (...). Realizacja
powyzszych postulatow, a wiec przygotowanie doktadnego zestawie-
nia przychodow i kosztéw zbidrki, a takze srodkdw przeznaczonych na
realizacje dziatan dotyczacych celu kwesty, nie powinna by¢ wyzwa-
niem nawet dla najmniejszych szkdt czy przedszkoli.

Jedna z <czestych obiekcji darczyncéw jest obawa
O uczciwosc¢ osob zbierajacych pienigdze. Wynikaja one po cze-
sci z pojedynczych przypadkdéw nieuczciwego dziatania osob
czy organizacji, ktore to przypadki sg nagtasniane w mediach. Ma
to wptyw na reputacje catego sektora i chocby z tego powodu
nie powinnismy byc¢ obojetni na przypadki nieuczciwych dziatan,
o ktorych sie dowiedzielisSmy. W najbardziej drastycznych sytuacjach
Z pomoca przyjdzie nam Ustawa z dnia 6 czerwca 1997 r. Kodeks karny".
W art. 286 par. 1. mozemy przeczytac, ze kto, w celu osiggniecia korzysci
majgtkowej, doprowadza inng osobe do niekorzystnego rozporzg-
dzenia wtasnym lub cudzym mieniem za pomocqg wprowadzenia
Jjej w btgd albo wyzyskania btedu lub niezdolnosci do nalezytego
pojmowania przedsiebranego dziatania, podlega karze pozbawienia

wolnosci od 6 miesiecy do lat 8.

17 Ustawa z dnia 6 czerwca 1997 r. Kodeks karny, Dz. U. 1997 r., nr 88, poz. 553.



Zdecydowanie tak. Najtrudniej wykonac pierwszy krok lub pewnie
nawet czesciej zejs¢ z utartej sciezki. Nie bojmy sie prosic o pienigdze.
W koncu nie prosimy dla siebie. Krok po kroku budujmy nasze relacje,
zbierajmy pienigdze i za ich pomocag zmieniajmy nasza szkote, inwe-

stujmy w uczniow i nauczycieli. S tego warci.
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