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Fundraising to proces zdobywania funduszy poprzez proszenie o wsparcie 0sob
indywidualnych, przedsiebiorstw, fundacji dobroczynnych Ilub instytucji rzadowych
i samorzadowych. W tym celu mozna korzysta¢ z ustug fundraiseréw. Fundraising jest
zwigzany zasadniczo z dziatalnoscig organizacji pozarzgdowych, ale termin w pismiennictwie
anglojezycznym moze odnosi¢ sie réwniez do dziatalno$ci partii politycznych oraz
pozyskiwania inwestorow i pomnazania kapitatu przedsiewzie¢ nastawionych na zysk.
Fundusze bywajg zbierane na rézne cele spoteczne, przez organizacje prowadzgce dziatalnosé
charytatywng, religijng, naukowsa, sportowg oraz domy dziecka, szpitale, hospicja, muzea,
galerie sztuki, szkoty i uczelnie wyzsze oraz wszystkie inne podmioty prowadzgce dziatalnos¢

spotecznie uzyteczng. W artykule skupimy sie na fundraisingu dla NGO.

Dziatalnos$¢ organizacji spotecznych wymaga finansowania z réznych zrédet. Podstawowg
forma finansowania ich dziatalnosci statutowej jest fundraising — gromadzenie dobrowolnych,
bezinteresownych wptat ze strony oséb lub instytucji popierajgcych okreslony cel, idee lub
przestanie. W krajach zachodnich fundraising stat sie powszechng praktykg dziatalnosci
organizacji spotecznych. Prowadzone sg w tym zakresie badania, wydawane ksigzki, na
uniwersytetach ksztatci sie specjalistéw w tej dziedzinie. W Polsce dotychczas wiedza na ten

temat ma charakter intuicyjny.

Fundraising gwarantuje rozwdj organizacji, dlatego kazda NGO, ktéra jest zorientowana na
sukces, potrzebuje fundraisingu. Organizacja, ktéra pragnie prowadzi¢ dziatania
charytatywne, potrzebuje srodkéw finansowych. Bez nich nie jest w stanie realizowaé celdow
statutowych i swojej misji. Fundraising jest najlepszg i jedng z najskuteczniejszych dostepnych
drég rozwoju i pozyskania funduszy. Nie tylko walory finansowe swiadczg jednak na korzys¢
stosowania tej metody. Decyzja o wdrozeniu fundraisingu do organizacji ma takze znaczenie,
jesli chodzi o podniesienie jakos$ci wszystkich obszaréw, w ktérych dziata. Skuteczny
fundraising wymaga statego monitorowania efektéw, a co za tym idzie — rozwija sie system
raportowania wewnetrznego. Ostatecznie darczynca musi mieé¢ pewnosé, ze misja organizacji
rowna sie jakosci i autentycznosci. Fundraising to tak naprawde konkurowanie

o klienta/darczynce na rynku, na ktérym konkurencja jest niemata.
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W opinii publicznej wcigz panuje szkodliwe przekonanie, ze fundraisingiem moga zajmowac
sie wyltgcznie duze i dobrze prosperujgce organizacje pozarzadowe. Sek w tym, ze
najwiekszego wsparcia potrzebujg mniejsze NGO, po to, aby mogty sie rozwingé. Fundraising
realizowany systematycznie, dokfadnie i konsekwentnie bez watpienia sprawdzi sie zaréwno

w przypadku duzego stowarzyszenia, jak i mniejszej fundacji.

Wprawdzie w Polsce fundraising caty czas raczkuje, ale mimo to jest okreslany zawodem
przysztosci. Wiele organizacji pozarzgdowych poszukuje specjalisty z dziedziny fundraisingu,
ktory pomdgtby skutecznie pozyska¢ dodatkowe srodki na realizacje celéw statutowych.

Fundraising to proces, ktéry wymaga wiele cierpliwosci i poswieconego czasu. Nie nalezy
o tym zapominac. Jest tez formg pomocy, o ktdrg trzeba prosi¢, czesto i najlepiej skutecznie.
W fundraisingu, szczegdlnie na poczatku, najwazniejsze sg relacje z darczyricami, o ktére
nalezy nieustannie dbaé. Jest to niezbedne w przypadku, kiedy oczekuje sie, ze darczynca
bedzie wspierat cel i misje danej organizacji regularnie. W fundraisingu chodzi nie tyle o
pienigdze, ile dbanie o relacje w kazdej mozliwej formie. Niestety, wiele NGO-séw wciaz
traktuje fundraising jako jednorazowe dziatanie, nie element szerszej i wymagajace;j strategii.
Fundraising to inwestycja w przysztos¢ organizacji i tak tez powinien by¢ traktowany. Ponadto,

aby byt skuteczny, wymaga zaangazowania catego zespotu.

Rodzaje kampanii fundraisingowych:

e Direct mail fundraising (listy fundraisingowe) — w kampanii wykorzystuje sie zasady
marketingu bezposredniego. Do bazy darczyricéw organizacji wysyta sie uprzednio
przygotowany, spersonalizowany list z pro$bg o darowizne. Zwazywszy na koszty druku
i wysytki kluczowym zadaniem jest optymalizacja materiatow fundraisingowych i bazy
do wysytki w taki sposdb, aby kampania przyniosta organizacji maksymalne zyski przy
jednoczesnym zminimalizowaniu ryzyka. Procent potencjalnych darczyicdw, ktérzy
zdecyduja sie na przekazanie darowizny plasuje sie w przedziale od 1,5% do 5%. Przy
kampaniach zoptymalizowanych przez fundraiserdw oraz dobrych relacjach tgczacych
dang organizacje z darczyncami, procent odpowiedzi moze plasowac sie w przedziale

od 5% do 15%. Ostateczna kwota pozyskana w kampanii zalezy od: wielkosci bazy,
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jakosci materiatéw, zaufania spotecznego, ktérym sie cieszy organizacja i relacji, jakie
uprzednio zbudowano z darczyricami.

e Direct e-mail fundraising — kampania prowadzona jest analogicznie jak direct mail
fundraising, ale za posrednictwem Internetu. Drukowane listy, wysytane tradycyjng
pocztg, zostajg w niej zastgpione newsletterami lub e-mailami wysytanymi do
potencjalnych darczyicow. W 2012 roku 7% wszystkich darowizn przekazanych na cele
charytatywne w Stanach Zjednoczonych pochodzito z kampanii direct e-mail.

o Direct debit — celem kampanii jest naktonienie potencjalnych darczyfcéw do
regularnej wptaty darowizny dla organizacji poprzez polecenia zaptaty. W 2017 roku
31% wszystkich darowizn przekazywanych na cele charytatywne w Wielkiej_Brytanii
byto rezultatem kampanii direct debit. W ramach kampanii direct debit wyrdznia sie
dwie podstawowe metody:

o Direct dialogue — rozmowy z potencjalnymi darczyricami podejmowane na
ulicy
i innych miejscach publicznych.

o Doorstep — rozmowy z potencjalnymi darczyicami podejmowane w ich
domach
i mieszkaniach.

e Kampania 1% podatku — kampania bazuje na mechanizmie pozwalajgcym przekazac
1% podatku dla organizacji pozytku publicznego. W 2018 roku Polacy przekazali w ten
sposéb ponad 760 miliondw ztotych, zas w 2018 ponad 870 mIn. Kampania 1% podatku
prowadzona jest w czasie rozliczenia PIT, to jest od stycznia do konca kwietnia. Jej
celem jest naktonienie jak najwiekszej liczby podatnikow do przekazania 1% podatku

dla danej OPP.

Zrédta finansowania w przypadku organizacji powinny dziata¢, majac na uwadze przede
wszystkim optacalnos¢ oraz realng mozliwos¢ wdrozenia proponowane;j strategii. Organizacje
ze statusem OPP (pozytku publicznego) majg duzo wiecej przywilejow, jezeli chodzi
o korzystanie z dziatan fundraisingowych. Niestety, tylko OPP sg zwolnione z podatku
dochodowego od oséb prawnych. Mozna powiedzie¢, ze status OPP otwiera wiele drzwi
i mozliwosci, szczegdlnie w kontekscie fundraisingu. Odniesienie sukcesu determinuje

szczegbtowe planowanie, uwazna analiza i oszczedzanie
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https://pl.wikipedia.org/wiki/Organizacja_po%C5%BCytku_publicznego

Istniejg nastepujace zrodta finansowania organizacji pozarzadowych:

o Granty i dotacje — w tym granty i dotacje od osrodkéw rzgdowych i samorzadowych,
fundacji wsparciowych i grantodawczych, zagranicznych organizacji grantodawczych
oraz $Srodkéw Unii Europejskiej.

e Wspotpraca z biznesem — sponsoring, darowizny finansowe, rzeczowe oraz ustug,
umowy barterowe, pay-roll (mechanizm umozliwiajgcy automatycznie przekazanie
darowizny na cele dobroczynne z pensji pracownikdw danej firmy), cause-related
marketing (przekazanie okreslonego procenta zyskow ze sprzedazy danego produktu
na cele charytatywne, informacja o kampanii umieszczana jest na opakowaniu
produktow).

e Darczyncy indywidualni — wptaty przez strony internetowe, imprezy publiczne
potgczone ze zbidrkami pieniedzy, kwesty, loterie, sprzedaz cegietek, skarbony
w miejscach publicznych, charytatywne SMS-y.

o Dziatalnos¢ gospodarcza i odptatna dziatalnos¢ pozytku publicznego.

e 1% podatku dochodowego.

o Sktadki cztonkowskie.

o Kapitat zelazny (kapitat wieczysty) i lokaty kapitatu.

¢ Nawiazki sgdowe.

Wiekszo$¢ polskich organizacji pozarzgdowych nie siega po pienigdze darczyrncéw
indywidulanych, gdyz najczesciej nie wierzg w to, ze ktokolwiek bedzie chciat ich wspierac.
Kolejnym problemem sg czesto sami pracownicy organizacji pozarzagdowych, ktérzy twierdzg,
iz wstydzg sie prosi¢ o pienigdze lub po prostu nie wiedzg, jak to robié. Czes¢ organizacji
twierdzi, prébowata raz czy dwa razy przeprowadzié akcje fundraisingowg skierowang do oséb
prywatnych, ale akcja ta nie przyniosta spodziewanych efektéw i porzucili tg sciezke.
Nie majgc wiedzy na temat fundraisingu z sektora prywatnego, tego jak on dziata, jak powinna
by¢ przeprowadzona akcja, szybko zniechecajg sie, w przekonaniu, ze z tego sektora nie da sie
pozyskiwa¢ funduszy. A jest catkiem odwrotnie, i korzystajg na tym tylko Ci, ktérzy wierzg

w fundraising i wiedzg jak go stosowaé.
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Stowarzyszenia i fundacje opierajg swojg dziatalnos¢ przede wszystkim o dotacje
i dofinansowania publiczne. Jest to gtéwne Zrddto finansowania organizacji funkcjonujgcych
na zasadzie non-profit. Fundraising to narzedzie, ktére stwarza nowe mozliwosci i rozwigzania.
Jest kolejnym, potrzebnym etapem rozwoju tak zwanego trzeciego sektora, w sktad ktérego
wchodzg organizacje pozarzgdowe. Korzystanie z fundraisingu wymaga jednak twardej,
szczegotowe] wiedzy. tatwo bowiem o potkniecie w planowaniu i rozpisywaniu strategii, bez
gruntownej wiedzy w dziedzinie. Na fundraiserze nie warto oszczedza¢. W Europie Zachodniej,
w Stanach Zjednoczonych czy w Australii zawdd fundraisera jest powszechnie znany i ceniony.
Sa ludzie, ktdérzy cate swoje zycie przepracowali na tym wtasnie stanowisku i nigdy nie mysleli,
aby przejs¢ z trzeciego sektora do biznesu, bo wtasnie ta praca daje im ogromng satysfakcje
i wewnetrzng motywacje. Rynek pracy dla fundraiserow jest tak duzy, ze istniejg portale
posrednictwa pracy dedykowane tylko fundraiserom ipracownikom trzeciego sektora.
W Polsce jest to jeszcze przed nami. Wykwalifikowanych fundraiseréw jest na rynku bardzo
niewielu, ale istniejg takie firmy, ktdre zajmuja sie szkoleniem fundraiseréw oraz doradzaniem

organizacjom pozarzadowym, jak rozpocza¢ lub kontynuowa¢ profesjonalny fundraising.

Zarzadzajgcy najwiekszym organizacjami charytatywnymi w Polsce sg jednomysini: kazda
organizacja pozarzgdowa potrzebuje dziatan fundraisingowych. Jesli chce prowadzié
dziatalno$¢, musi mie¢ nato s$rodki. Nie ma innej drogi do rozwoju, do petnienia misji
i obejmowania pomocg coraz wiekszej liczby beneficjentéw. Poza wymiernymi korzysciami
finansowymi, wdrazanie fundraisingu w organizacji, wptywa takze na podniesienie jakosci

innych obszaréw dziatania
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