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Nie omijaj wstepu

Zbieranie pieniedzy w Kosciele to nic nowego. Od wiekdéw ludzie
wspierajg swoje wspolnoty i koscioty. Dzieki ich hojno$ci mozemy
podziwia¢ wspaniate katedry, rozwija¢ sie duchowo w zacisznych
klasztorach i pustelniach, uczestniczy¢ w wyjatkowych wydarzeniach.
Zbieranie pieniedzy na dobre cele my, ludzie Kosciota, mamy opano-
wane... A przynajmniej tak sie wydaje.

W takim razie co nowego mozesz przeczytac w tej ksigzce poswie-
conej zbieraniu pieniedzy przez ludzi Kosciota? Czy jest co$, z czego
na co dzien nie korzystamy?

Tak. To fundraising.

Takie dziatanie i myslenie, ktére w niezwykty sposéb taczy ludzi
i pieniadze, a w ktérym Ty, jako proszacy o wsparcie, nie bedziesz
sie czuc jak zebrak.

Czym zatem jest fundraising? Czy jest trudny?

Czy moze sie przydac wtasnie Tobie, gdy chcesz jako cztowiek Ko$-
ciota rozpali¢ siebie i innych do robienia rzeczy dobrych?
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Czy masz szanse na sukces, gdy zaczynasz zupetnie od zera?
| znowu: czy to Ci sie naprawde moze przydac?

Na te pytania odpowiada moja ksigzka.

Odpowiada tez na wiele innych, ktére dopiero przyjda Ci do gtowy,
gdy zaczniemy sie przygladaé kolejnym tematom, narzedziom i kro-
kom do wykonania. A poza odpowiedziami dostaniesz do reki bardzo
konkretne, skuteczne i dziatajace narzedzia do zbierania pieniedzy
i do budowania relacji.

Bo tym wtasnie jest fundraising. | Ty tez mozesz skorzystac z tego
Swietnego podejscia.

Zacznijmy od poczatku.

Jestem fundraiserem. Od 2018 roku wraz ze Szczepanem Kasiriskim
tworzymy agencje fundraisingowg Armiger. Pomagamy organizacjom
pozarzadowym i zgromadzeniom zakonnym zbiera¢ wiecej pieniedzy,
a nasze doswiadczenia pozwolity nam zbudowac model fundraisingu
relacyjnego. Jego fundamentem jest sze$¢ zasad, o ktérych przeczy-
tasz za chwile. Sg jak kodeks zbierania pieniedzy na podstawie relacji
z ludzmi. Dzieki tej metodzie od poczatku istnienia naszej agencji po-
mogli$my zebrac¢ 10 miliondw zt na bardzo réznorodne cele - chary-
tatywne, kulturowe, edukacyjne, budowlane. Co ciekawe, wiekszos$¢
z nich prowadzona byta przez ludzi Kosciota - ksiezy, siostry zakonne
czy ludzi $wieckich. Mamy to szczescie, ze pracujemy z tymi, ktérzy
kieruja sie w zyciu tymi samymi wartosciami co my.

Wszystko, co przeczytasz w tej ksigzce, wyptywa z naszych doswiad-
czen - doswiadczen zespotu Armigera. Choc juz teraz Ci zdradze, ze
przeczytasz takze o mojej pierwszej zbiorce, ktérag prowadzitam, gdy
moja wiedza o fundraisingu ograniczata sie do tego, co wyczytatam
w Internecie (i nie byto tego duzo). Od tamtego czasu bardzo wiele
sie zmienito w polskim fundraisingu, w czym, mocno wierze, mamy
ze Szczepanem udziat.
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Moja praca ma dwa aspekty. Pierwszy: pomagam organizacjom poza-
rzadowym, zgromadzeniom zakonnym i dziataczom spotecznym bu-
dowac relacje z Darczyncami i zbierac pienigdze. Drugi: szerze idee
dobroczynnosci. Wazng i potrzebna.

Z tej ksigzki dowiesz sie, jak budowac spoteczno$é wokét swojej misji
i prosi¢ ludzi o zaangazowanie w realizacje wspaniatych celéw. Zo-
baczysz, ze by poprosi¢ o pienigdze, trzeba dac¢ innym doswiadczy¢
rzeczywistosci, ktérg sie zajmujesz. Przekonasz sie, ze budowanie
trwatych relacji z Darczyrcami opiera sie na zaufaniu i etyce oraz na
wdziecznosci, ktdrg bedziesz okazywac swoim dobrodziejom.

Na koniec tego wstepu pokaze Ci jeszcze, co rozumiem pod uzywa-
nymi w ksigzce pojeciami - zebysmy mogli dobrze sie rozumieé. Gdy
uzywam stowa ,organizacja”, mam na mysli fundacje, stowarzyszenie,
misje, dom pomocy czy przedszkole, ktére prowadzisz, albo cyklicz-
ne wydarzenia, ktore organizujesz, jak spotkania mtodziezy czy reko-
lekcje. ,Ludzie Kosciota” to dla mnie wszyscy ksieza, ojcowie i bracia
zakonni, siostry zakonne oraz $wieccy wspotpracownicy.



Fundraising:
co to jest
I do czego stuzy?



Niemal kazda organizacja lub przedsiewziecie prze-
chodzi w pewnym momencie przez trudnosci, na

poczatku zwigzane tylko z finansami. Troche pdz-
niej wiele oséb zaangazowanych w dziatanie orien-
tuje sie, ze same pienigdze nie sa w stanie rozwia-
zac¢ problemoéw ich organizacji czy przedsiewziecia.

Fundraising ma na to szanse.

Chwileczke - powiesz - fundraising, jak sama na-
zwa wskazuje, to zbieranie pieniedzy. Czy to znaczy,
ze pieniagdze jednoczesnie s3 i nie sa rozwigzaniem?
Moge odpowiedziec tak: pienigdze sg rozwigzaniem
jednorazowym. A fundraising - o wiele trwalszym,
bo jego sita polega nie na samym zbieraniu pienie-
dzy, ale na oparciu go na ludzkich relacjach.
Dlatego najwazniejsi w fundraisingu s3 ludzie - to
oni, nie pienigdze, zmieniajg sSwiat.

Najwazniejsi
w fundraisingu
sg ludzie - to oni
zmieniajg Swiat.



Na czym polega
fundraising?

Fundraising to tworzenie wokét Twojej organizacji wiernej i zaanga-
zowanej grupy ludzi (spotecznosci) i proszenie jej o pomoc w realizacji
Twoich istotnych celéw. Jest droga do tego, aby dziata¢ lepiej, sku-
teczniej i na wiekszg skale. | ta skala ma znaczenie - powinna by¢ jak
najwieksza. Bo to, co chcesz zrobi¢ za zebrane pieniadze, da ludziom
konkretne dobro. To moze by¢ nowy dom dla niepetnosprawnych pod-
opiecznych, doroczne ewangelizacyjne spotkanie dla mtodziezy, zakup
sprzetu dla telewizji internetowej, nowe nagtos$nienie dla parafialnej
scholi, bus do wozenia pomocy charytatywnej potrzebujacym rodzinom,
pokrycie kosztoéw noclegu pielgrzymki, odnowienie ottarza, zagospoda-
rowanie terenu wokét kosciota - wymienia¢ mozna dtugo. Dlatego war-
to dazyc¢ do zwiekszania zakresu dziatan i niesionej dzieki nim pomocy.

Gdzie w tym wszystkim sg pienigdze?
Jakie miejsce zajmuja w pracy fundraisera?

Z pewnoscia nie najwazniejsze, bo fundraising to zapraszanie ludzi do
wspotpracy, wspottworzenia, wspotodpowiedzialnosci. Dlatego nie
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jest zwyktym zbieraniem funduszy, ale tworzeniem okazji do czynie-
nia dobra, dawaniem innym ludziom mozliwosci zaangazowania sie
w bardzo wazng inicjatywe.

Fundraising jest misjg sama w sobie. Jest otwieraniem gtéw i serc ludzi
na te problemy swiata, ktére s3 rozwigzywane przez ludzi Kosciota.

Bo w fundraisingu nie chodzi wytacznie o pienigdze, ale o rozwia-
zanie przy ich pomocy jakiego$ problemu i o zaangazowanie w to
jak najwiekszej liczby oséb. Pienigdze sg narzedziem, srodkiem do
osiggniecia dobrego celu. A wptacenie pieniedzy i bycie Darczynca
to uczestnictwo w wartosci, ktéra zyje i jaka gtosi Twoja organizacja
czy zgromadzenie. Gdy zamiast skupiac sie na pienigdzach, zaczniesz
zapraszac do zaangazowania w Twoja misje, doswiadczysz przychylno-
$cii zyczliwosci i spotkasz ludzi, ktorzy sg gotowi oddac wiele z tego,
co maja, aby pomoéc Ci w Twojej wielkiej sprawie.

Jak wiec przekonac ludzi, zeby wptacali na Twdj cel?

Zgrabnie to brzmi po angielsku: don’t make them, let them. W ttuma-
czeniu: hie zmuszaj, pozwél. Czyli tak naprawde nie méwimy o przeko-
nywaniu kogokolwiek, zwtaszcza na site, przedstawiajgc argumenty
nie do zbicia i forsujagc swoja racje. Zbieranie pieniedzy rzadzi sie kil-
koma podstawowymi zasadami. Jedna z nich jest wolnos¢. Proszac
o pienigdze, szanujemy cztowieka, naprzeciwko ktérego stoimy, bez
wzgledu na to, czy odpowie ,tak” czy ,nie”. Twoim zadaniem jest
stworzenie okolicznosci do zrobienia czegos dobrego - jednak osta-
tecznie to Darczynca decyduje, czy chce wzig¢ udziat w Twojej misji
czy nie. Dlatego tak wazne jest budowanie zaufania i relacji z ludZmi,
ktérzy pojawiajg sie wokdt Twojej organizacji i inicjatywy. Gdy beda
Ci ufa¢, pojda za Tobg bardzo daleko i zrobia z Toba najwspanialsze
rzeczy - takie, jakich Swiat jeszcze nie widziat.

Kto powinien by¢ fundraiserem?

Ty, Czytelniku!
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| to bez wzgledu na to, czy jeste$ prezesem organizacji, samodzielnym
inicjatorem akcji czy wyznaczonym przez przetozonych duchowym
opiekunem jakiego$ dzieta. Fundraiser to nie jedynie ten, kto jest za-
trudniony w tym konkretnym celu - zbierania pieniedzy na dziatal-
nos$¢. To kazdy, kto zaprasza do wtaczenia sie w dobrg akcje. Kto mowi
o tym, co dobrego moze zrobi¢ Darczynca i jak moze zmieniac¢ swiat.

Jednak zanim zaczniesz praktykowac ten model pozyskiwania fundu-
szy na swoje dobre cele, musisz wiedzie¢ cztery rzeczy.

Proces. Fundraising jest procesem. By zebra¢ pieniadze na okreslo-
ny cel, potrzebny jest czas. Nie oczekuj imponujacych efektéw finan-
sowych w krotkim czasie. Pienigdze nie pojawiaja sie od razu. Beda
wynikiem Twoich relacji z ludZzmi - owocem ich zaufania do Ciebie
i Twoich dziatan. A na zaufanie trzeba po prostu zapracowac.

Etyka. W dziatalnosci fundraisingowej masz do czynienia z pieniedzmi,
w dodatku cudzymi. Dlatego ich zbieranie musi by¢ etyczne. Ozna-
czato troske o przejrzystosc. A takze - znowu - budowanie zaufania,
a nie manipulowanie potencjalnym Darczynca. Jego decyzja o daro-
wiznie powinna wynika¢ z wyznawania tych samych wartosci, ktore
wyznajecie Ty i Twoja organizacja czy inicjatywa.

Skutecznosé. Efekty dziatan fundraisingowych wydaja sie tatwe do
zmierzenia - pienigdze albo sg, albo ich nie ma. Ale zebrana kwota
to nie jedyny wskaznik. Swoja skutecznos¢ zobaczysz takze w innych
liczbach: w liczbie Darczyncéw, w liczbie darowizn, w liczbie fanow
i obserwujacych w mediach spotecznosciowych, liczbie publikacji
w mediach, liczbie zaangazowanych firm. A takze w liczbie powtor-
nie wptacajacych i rezygnujacych Darczyncéw. Od poczatku staraj
sie budowac baze Darczyncéw i monitorowac zmiany (mozesz to
robi¢ przy pomocy arkuszy kalkulacyjnych, np. w programie Excel).

Relacje. Kluczowe w fundraisingu sa relacje z ludzmi zebranymi wo-
két Twojej idei - budowane przez dtuzszy czas i systematycznie
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podtrzymywane, oparte na zaufaniu i wspolnych wartosciach. Dar-
czynca z chwilg wptaty staje sie cztonkiem Twojego zespotu, bez

ktérego nie mozesz zrealizowac swojego celu. Nie jest portfelem ani

bankomatem, z ktérego wyjmujesz potrzebna Ci akurat kwote, dlate-
go Twoja relacja z Darczynca czy sympatykiem powinna byc¢ relacjg

partnerska. To sprawia, ze w $wiecie fundraisingu nie ma miejsca na

zebranie. Owszem, prosimy o pienigdze, ale ta prosba jest wynikiem

Zaangazowania w wazna sprawe i wyrazem zaufania. Nie obawiaj sie

wiec, ze prosba o finansowe wsparcie Twoich dziatan bedzie zawsty-
dzajacym zebraniem o pienigdze. Zamien ja w propozycje wspolnego

dziatania na rzecz waznego celu, a wtedy Ciebie i tego, kto przekaze

pienigdze na Twoje dziatania, potacza wartosci i poczucie wspdlnej

misji. Pamietaj, ze to Ty stwarzasz osobie, ktérg prosisz o zaangazo-
wanie, okazje do zrobienia czego$ dobrego. Jestescie réwni - i wza-
jemnie sobie potrzebni.
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