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Fundusz lokalny to wspaniate narzgdzie rozwoju
lokalnego, a im bardziej je poznaje, tym bardziej cenig.
Tomek Schimanek z Akademii Rozwoju Filantropii
— yojciec c/yrzesz‘ny”ﬁmdwzu elblgskiego, nie musial mnie
dlugo namawiac, abym podjgl si¢ rozpoczecia procesu
Jego tworzenia w moim rodzinnym miescie. (Choc mu-
szg powiedzied, ze wtedy argumentem przewazajgcym
byt program ,Grosz do grosza’, w ramach ktorego ARF
zapewniata Srodki na kapital zelazny na zasadzie: po-
gyskacie zlotowke — dorzucimy drugg).

Z uwagi na niewystarczajgcqg zamoznos¢ Polakow,
tworzenie funduszy lokalnych, ktorych sztandarowg
cechq jest kapital zelazny, jest jeszcze trudne. Jednak
te spolecznosci, ktdre wezesniej rozpoczng tworzenie
swojego ,spotecznego banku” — wczesniej bedg mogly
korzystac z jego dobrodziejstw. Dlatego warto nama-
wiac kazdg spolecznosc, aby tworzyta swdj fundusz lo-
kalny, stqd niniefszy, specjalny numer pisma, poswie-
cony praktyce tworzenia funduszy lokalnych. Decyzja
0 tworzeniu funduszu nie moze byc pochopna, musi byc
poprzedzona wieloma dzialtaniami, moze roztozyc sig
nawet na lata. Falstart spowoduje, ze idea utworzenia

Sunduszu na dfugo moze zostac zaprzepaszczona.

Fundusz jest wrazliwym narzgdziem, ktdre mozna
przez nieuwage latwo zepsuc, a naprawa trwa bardzo
dtugo; natomiast dzialajgce — daje znakomite efekty roz-
woju lokalnego.

Dzigkuje panu Kenowi Strmiska, prezesowi fundu-
szu lokalnego Greater Greek Bay (USA) za udostep-
nienie cennego materiatu dotyczgcego roli fundraisin-
gu w rozwoju polskiego spoleczeristwa obywatelskiego.
Material ten po raz pierwszy ukazat si¢ w publikacyi
Sieci Funduszy Lokalnych w Polsce ,Poradniku fundra-
isera” w 2004 roku.
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Arkadiusz Jachimowicz

ZAKEADAMY FUNDUSZ LOKALNY

Praktyczne rady dla osob, ktére dostrzegly szans¢ na rozwdj swojej matej ojczyzny...

Co to jest fundusz lokalny

Fundusz lokalny! jest szczegélnym rodzajem or-
ganizacji pozarzadowej zorientowanej na obstuge
darczyricéw oraz rozwdj lokalny. Pierwsze tego ro-
dzaju organizacje pojawily si¢ w Polsce pod koniec
2000 roku w ramach programu tworzenia funduszy
lokalnych autorstwa Akademii Rozwoju Filantro-
pii w Polsce?. Obecnie jest ich w Polsce okoto dwu-
dziestu, skupionych w Sieci Funduszy Lokalnych
w Polsce.

Polskie fundusze lokalne wzorowane s3 na ame-
rykariskich ,,community foundations”, ktére pojawi-
ty sie w Stanach Zjednoczonych na poczatku ubie-
glego wieku ido dzi§ z powodzeniem petniag swoja
wazng role w spotecznosciach lokalnych.

Aby spetnia¢ swojg role, fundusz lokalny musi
charakteryzowac si¢ ponizszymi cechami:

* dziata na $cisle okreslonym terenie (miasto, gmi-
na, powiat, kilka gmin lub powiatéw, region, wo-
jewédztwo), w realiach polskich nie przekracza
terenu wojewodztwa;

* tworzy nienaruszalny kapital zelazny (gromadzi
srodki finansowe, z ktérych nie moze finansowa¢
swojej biezacej dziatalnosci), inwestuje kapital
za pomocg bezpiecznych instrumentéw finan-
sowych, uzyskany z kapitatu dochéd przeznacza
na finansowanie dziatalnosci statutowej i admini-

! Nazwe ,fundusz lokalny” wymyslita i wdrozyta Akademia Rozwoju Filantro-
pii w Polsce pod koniec lat 90. XX wieku. Wezesniej ta nazwa nie funkcjo-
nowata w §rodowisku organizacji pozarzadowych. Uwazam, ze trafniejszym
okresleniem bytaby nazwa ,fundacja lokalna”, poniewaz najwtasciwsza for-
ma prawng dla funduszu jest wtasnie fundacja. Ponadto w ramach funduszu
tworzone sg poszczegélne wewnetrzne fundusze (dziedzinowe, imienne), co
powoduje zamieszanie pojeciowe. Rozumiem, ze decyzja o stosowaniu ta-
kiej a nie innej nazwy tego typu organizacji spowodowana zostala tym, ze
w polskiej rzeczywistosci funduszami lokalnymi s réwniez stowarzyszenia
(w Stanach Zjednoczonych sg to tylko fundacje), wigc nie mozna byloby
nazwa ,fundacja lokalna” ogarnaé wszystkich funduszy.

2 Pierwszym zarejestrowanym funduszem lokalnym w Polsce jest Fundacja
Rozwoju Spotecznego — Fundusz Lokalny Wojewédztwa Warmirisko-Ma-
zurskiego w Lidzbarku Warminskim.

stracje, tworzy w ten sposéb swoisty lokalny bank
finansujacy inicjatywy obywatelskie;

tworzy wewnetrzne fundusze sktadowe, zarzadza
nimi wspétpracujac przy tym z ich fundatorami;
$wiadczy ustugi dla darczyficéw — drobnych, $red-
nich i najwigkszych. Wéréd darczyncéw sa zwykli
mieszkaricy, przedsi¢biorcy, zamozne osoby pry-
watne, szefowie firm itp.;

zarzadzany jest w sposéb partycypacyjny — po-
szczegblne decyzje podejmuja odpowiednie gre-
mia os6éb (organy) — Rada Fundacji, Zarzad, Ko-
misje, Kapituly itp.;

jest transparentny — wszelkie decyzje merytorycz-
ne i finansowe sg upubliczniane przede wszystkim
na stronie internetowej i raportach rocznych;

jest organizacja pozytku publicznego, co oznacza, ze
wyeliminowany jest wewnetrzny konflikt intereséw
(m. in. relacje pomig¢dzy zarzadem a organem nad-
zoru), oraz ze moze korzysta¢ z profitéw ptynacych
z tego statusu: m.in. pozyskiwaé wplaty z tzw. 1%;
gromadzi wiedz¢ na temat probleméw spotecz-
nych w swojej spolecznosci, prowadzi badania
tej spotecznosci, tworzy wewngtrzne programy,
ktére maja na celu zmniejszanie probleméw lub
inicjowanie nowych rozwigzani zmierzajacych do
rozwoju spoteczno-gospodarczego;

jest kreatywny — skupia zasoby swoje i spotecz-
nosci lokalnej w celu elastycznego reagowania na
najwazniejsze aktualnie problemy spoteczne,

nie realizuje projektéw ,swoimi r¢kami”, jego na-
rzedziem pracy sa pieniadze, fundusz uruchamia-
jac je w postaci grantéw i stypendiéw uruchamia
konkretne procesy, ktére zmieniaja rzeczywistos¢
wedtug jego zamystu;

jego partnerami w pracy na rzecz rozwoju spo-
tecznosci sa przede wszystkim organizacje poza-
rzadowe, w mniejszym stopniu podmioty admi-
nistracji publicznej (szkoly, przedszkola, swietlice,

biblioteki itp.);
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* rozwija w§réd mieszkancow i darczyricéw umito-
wanie do matej ojczyzny, w ten sposéb naktania
ich do inwestowania ich filantropijnych pieniedzy
w rozwdj tej wlasnie ojczyzny;

* jest swoistym liderem w spotecznosci lokalnej,
w pewnej mierze kierunkuje jej rozwdj, skupia
potencjal finansowy, kapital ludzki ispoleczny,
tworzy wiezi spoteczne, buduje zaufanie;

* jest apolityczny, wspélpracuje z samorzadem lo-
kalnym na zasadzie partnerskiej, nie klientystycz-
nej, dba o swoja niezaleznos¢ i wiarygodnos¢.
Jezeli fundusz lokalny zrezygnuje z jednej z po-

wyzszych cech, wtedy staje si¢ bardziej lub mniej
przecietng organizacja pozarzadows.

Powyzsze zasady zostaly przetestowane przez nie-
mal sto lat dziatalno$ci najstarszych funduszy lokal-
nych w Stanach Zjednoczonych, a takze przez kilka lat
pracy funduszy polskich - sa sprawdzone i ,dziataja’.

Zanim zapadnie decyzja

Uwazam, ze kazda spotecznos¢ lokalna powinna
dazy¢ do utworzenia swojego funduszu lokalnego.
To wspaniate i perspektywiczne narz¢dzie rozwoju.
Warto zrobi¢ to jak najszybciej — wtedy tez szybciej
pojawia si¢ pierwsze owoce, ale tez nie nalezy po-
petni¢ falstartu, bo po porazce, kolejny start bedzie
zdecydowanie trudniejszy.

Osoby, ktére zdecyduja si¢ na tworzenie funduszu,
muszg by¢ gleboko przekonane o potrzebie i powo-
dzeniu tej inicjatywy. Zwigzane jest to m.in.z koniecz-
noécig doglebnego poznania specyfiki tego rodzaju
organizacji i samoedukacji w tym zakresie®. Kto pozna
Sfundusz lokalny, ten si¢ w nim zakocha — powiedzial
jeden burmistrz i miat racje: znam szeféw funduszy,
ktérzy sg zafascynowani, tym co robia. Ludzie, ktérzy
powotuja fundusz musza by¢ w nim zakochani.

Na poczatku nalezy sprawdzi¢ czy spolecznosé
lokalna ma odpowiednie zasoby ludzkie, finansowe
i materialne, aby inicjatywa byta skazana na sukces.
W tym celu nalezy zgromadzi¢ sporo danych o spe-
cyfice spotecznosci i przeprowadzi¢ szereg rozméw
z kluczowymi osobami: przedstawicielami samorzadu
i administracji publicznej, przedsigbiorcami, liderami
organizacji pozarzadowych, dziennikarzami, ksiezmi,
artystami iinnymi lokalnymi autorytetami. Warto
przygotowaé zarys inicjatywy w formie drukowanej,

3 Literatury na ten temat nie jest zbyt duzo. Warto po nig siggnac poprzez
np. Akademi¢ Rozwoju Filantropii w Polsce: www. filantropia.org.pl. Moz-
na réwniez wybraé si¢ z wizyta studyjng do jednego z funduszy lokalnych
w Polsce.

aby zostawia¢ materialny $lad pomystu. Nalezy pytaé
o stosunek do utworzenia funduszu, mozliwos¢ jego
powstania, szanse na rozwéj, mozliwa pomoc finan-
sowg 1 materialng, o osoby, ktére mogtyby inicjatywe
poprze¢ i poprowadzié, o organizacje czy instytucje,
ktéra mogtaby bezposrednio w tym poméc.

Efekty przeprowadzenia kilkudziesi¢ciu rozméw
oraz analiza zgromadzonych materiatéw przepro-
wadzona podczas spotkan grupy inicjatywnej da ini-
cjatorom odpowiedz czy nadszedt czas na tworzenie
tunduszu, czy jeszcze nalezy poczekal.

Do oceny trzeba podejs$¢ na chtodno, biorac pod
uwage fakt, Ze rzeczywisto$¢ jest trudniejsza niz z re-
guly optymistyczne przewidywania. Lepiej odczekaé
rok, niz skazywac si¢ na ryzyko porazki. Tu musi by¢
pewnos¢ sukcesu.

Warunki powodzenia

Fundusze lokalne powinny by¢ w pierwszym rze-
dzie tworzone tam, gdzie jest odpowiednia zasob-
no$¢ spotecznosci lokalnej (oséb i firm) oraz gdzie
przebywa gar$¢ oséb otwartych na nowe inicjatywy,
myslacych kategoriami dobra wspélnego, bedacych
autorytetami w swoich §rodowiskach i ktérych moz-
na przekona¢ do nowego pomystu. Wydawatoby sie,
ze w matlych, raczej ubogich $rodowiskach, tworze-
nie funduszu lokalnego skazane jest na niepowodze-
nie, jednak przyktady dowodza, ze wiele zalezy od
lideréw funduszu, ktérzy potrafia pozyskaé srodki
finansowe spoza tej spotecznosci. Nie jest to jed-
nak regula i zdecydowanie tatwiej gromadzi¢ srodki
w spotecznosciach wigkszych (poczawszy od kilku-
dziesigciotysiecznych miast) ibardziej zasobnych.
M.in. w wigkszych miastach istnieje mozliwos¢
dokonania zbiérki publicznej w hipermarketach,
dziata wigksza ilo$¢ przedsiebiorcéw, firm i bankéw,
sg szkoty iuczelnie, mozna stosowaé wiecej metod
tundraisingowych. Istotna jest réwniez jako$¢ pracy
samorzadu: jezeli pojawiaja si¢ przepychanki perso-
nalne i polityczne — szanse maleja. Jezeli organizacje
pozarzadowe sg stabe, rozproszone iroszczeniowe
— fundusz nie bedzie mial partnera do realizacji swo-
ich zamierzen, co jest réwniez stabg strona.

Kiedy grozi porazka

Idea funduszu lokalnego jest bardzo zarazliwa.
Ludziom podoba si¢ to, ze organizacja tworzy kapitat
zelazny, ze udziela granty i stypendia, ze jest rozpo-
znawalna i szanowana. Za tym wszystkim oczywiscie
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kryja sie lata wytezonej pracy, bo samo nic nie przy-
chodzi, ale ten kolorowy obrazek jest pociggajacy.

Niezwykle wazne jest kto zabiera si¢ za tworzenie
tunduszu lokalnego. Jezeli jest to osoba, ktéra chce
zbi¢ w ten sposéb jakis swéj kapital: polityczny, sa-
morzadowy czy nie daj Boze finansowy — rzecz ska-
zana jest na porazke. Spotecznoséé predzej czy péz-
niej wyczuje taka postawe i nie zainwestuje swoich
pieniedzy i wysitku. W dodatku sama idea funduszu
bedzie przez dlugi czas skompromitowana. Podob-
nie sie stanie, jezeli inicjatorem bedzie osoba niezna-
na, bez przesztosci, anonimowa, nawet jezeli ubierze
sie w nazwe organizacji pozarzadowej. By¢ moze po
okresie wielu wysitkéw dopnie swego, ale fundusz to
nie robota dla jednej osoby, fundusz tworzony jest
przez wiele oséb, przez calg spolecznosé.

Jezeli natomiast wezmie si¢ za to samorzad, s3-
dzac ze utworzy cudowne antidotum na lokalne bo-
laczki — réwniez si¢ przeliczy, funduszu nie zbuduja
urzednicy®. Czasami wystarczy, ze nie beda prze-
szkadzaé, a generalnie powinni sta¢ dyskretnie z tytu
i pomagaé w sytuacjach tego wymagajacych, aby po-
méc w prawdziwej potrzebie i nie ubezwlasnowol-
ni¢ (czy rozleniwi¢) organizacji nadmierng opiekun-
czoscig (zasada pomocniczosci).

Samorzad jest waznym partnerem przy tworzeniu
tunduszu — wszystkie ,stare” fundusze lokalne byty
solidnie wsparte o samorzad, ale tez bywa to partner
trudny, liczacy na przyszte profity polityczne, czego
nalezy zdecydowanie unikac.

Wszelkie dziatania chaotyczne, nieprzejrzyste,
promujace nadmiernie jedng osobe czy organizacje,
zahaczajace o polityke czy prywat¢ — na dtugo nisz-
czg szlachetng ide¢ funduszu lokalnego.

Kto powinien zaklada¢ fundusz lokalny

Nie wolno doprowadzi¢ do zawlaszczenia idei
tunduszu przez jedna czy dwie osoby, inicjatywa
musi by¢ szeroka, aby jak najwiecej oséb czuto si¢ jej
yojcami”.

Fundusz lokalny powinna zaktada¢ grupa oséb
(10-20) rozpoznawalnych w spotecznosci lokalne;j,
o0 ugruntowanej pozycji, z autorytetem, co do ktérych
nie mozna mieé¢ watpliwosci, ze beda pracowaé narzecz
dobra wspélnego. Malo tego, ci ludzie pierwsi powin-

* W Stanach Zjednoczonych fundusze lokalne maja minimalng stycznosé
z samorzadami lokalnymi. W Polsce, gdzie samorzad ma obecnie bardzo
silng pozycje, taka sytuacja wydaje si¢ niemozliwa, o czym $wiadczg historie
powstawania funduszy lokalnych w naszym kraju. Poréwnaj: Poradnik fun-
draisera, red. A. Jachimowicz, I. Gadaj, Bitgoraj 2004. Publikacja dostgpna na
stronie www.fundacja.elblag.pl/publikacje.

ni wplaci¢ darowizny na kapitat zelazny. Powinna by¢
to druzyna majaca w swoim sktadzie osoby o réznej
profesji, pochodzace z réznych $rodowisk. Powinny
pojawic sie trzy sektory: administracji, biznesu i orga-
nizacji pozarzadowych (przedstawiciel samorzadu i to
z ,goérnej pétki”, przedsiebiorca, bankier, lider organi-
zacji pozarzadowej, lekarz, dziennikarz, ksiadz, pisarz
itp.). Powinien pojawic si¢ tez cztowiek do codzienne;j
roboty — do$¢ jeszcze trudno o takich w naszej rze-
czywistosci - ktéry bedzie przygotowywat przedpole
dla tych z reguty zajetych oséb z grupy inicjatywne;.
Osoba ta moze zosta¢ w przysziosci dyrektorem fun-
duszu i moze w nim wykreowa¢ swoje miejsce pracy.
Oczywiscie najwazniejsze przy tym sg jej dyspozycje,
a nie... pokrewieristwo z burmistrzem.

Jezeli powiemy — tak

Gdy grupa inicjatywna dokona rozeznania w spo-
tecznosci lokalnej i stwierdzi, ze warto tworzy¢ fundusz
lokalny (tu nalezy wstucha¢ si¢ w glos biznesu, on wie
co méwi, organizacje pozarzadowe bywaja stronnicze,
bo to w duzej mierze caly wysilek skierowany bedzie
dla ich dobra), nalezy opracowaé strategic tworze-
nia nowej organizacji. Strategia ta moze si¢ zmiesci¢
na kartce papieru, byleby byla opracowana wspdlnie,
z uwzglednieniem realiéw, z podziatem prac na odpo-
wiedzialne osoby i okreslona w czasie. Istotne jest okre-
$lenie misji funduszu — jednego zdania, ktére trafnie
stresci perspektywiczny cel zamierzenia’.

Nalezy przede wszystkim okresli¢ gdzie ina ja-
kich zasadach mozna fundusz inkubowaé. Warto
pozyska¢ w tym celu sprawna i zasobng organizacje
pozarzadows (administracj¢ raczej odradzam), ktéra
przez kilka miesiecy bedzie pomagata urzeczywistni¢
si¢ inicjatywie: udostepni biurko z telefonem, ksero,
sale na spotkania. To znakomicie ulatwi start. Poja-
wig si¢ pewnie tez pomysty aby ta organizacja pro-
wadzita fundusz jako swéj wydzielony program. Je-
zeli, to tylko przez krétki czas. Uwazam, ze fundusz
powinien stosunkowo szybko uzyskaé¢ osobowosé
prawng i samodzielnie budowa¢ swéj wizerunek.

Forma prawna
Jestem zdecydowanym zwolennikiem tego, aby

tundusze lokalne byly fundacjami. Z samej istoty

fundacji wynika bowiem, iz powinna dysponowaé

* Misja musi by¢ przekonywajaca i konkretna. Niewiele chyba da si¢ wiecej
wymysli¢ niz zrobily to pierwsze polskie fundusze (a moze si¢ myle?), zreszty
wzorujac si¢ na misjach funduszy amerykanskich.
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6

majatkiem. Istota iwartoscia stowarzyszen nato-
miast jest to, ze posiadajg czlonkéw. Ale — fundusz
lokalny, to kapitat.

Fundamentalng ustaws jest Ustawa o fundacjach,
ktéra okresla podstawowe cechy statutu.

W zwiazku z tym, ze fundusz powinien by¢ or-
ganizacja pozytku publicznego, wazna jest réw-
niez Ustawa o dziatalnosci pozytku publicznego i o
wolontariacie.

Warto zajrze¢ do statutéw juz zarejestrowanych
tunduszy lokalnych. Nalezy jednak wzia¢ od uwage to,
ze decyzje sedzidéw sg rézne i to co przejdzie u jedne-
go, nie uzyska akceptacji u innych. Np. fundamental-
na sprawa dla funduszu, jaka jest zabezpieczenie zapi-
sem statutowym nienaruszalnosci kapitatu zelaznego
w jednym statucie si¢ pojawia, w innym nie®.

Z doswiadczenia wynika, ze cele statutowe powin-
ny by¢ szerokie, aby nie tamowaly podejmowanych
dziatan (muszg by¢ jednoczesnie zgodne z zapisami
Ustawy o dziatalnosci pozytku publicznego w zakresie
dwudziestu pigciu obszaréw pozytku publicznego).

Formy dziatani nalezy okresli¢ biorac pod uwagg
specyfike tej organizacji. Na pewno nalezy wpisaé
mozliwos¢ dofinansowywania dziatan statutowych
organizacji pozarzadowych, bo taka dziatalnos¢ be-
dzie prowadzona, udzielanie stypendiéw, prowadze-
nie szkoleni, wydawnictwa etc.

Nie sadze, aby fundusze lokalne powinny prowa-
dzi¢ dziatalno$é gospodarcza, cho¢ nie wykluczam
takiej koniecznosci. Decyzja w tym zakresie powin-
na by¢ podjeta po glebokim namysle’. Jezeli juz na
etapie konstruowania statutu pojawia si¢ przestanki,
ze kiedy$ dziatalno$¢ gospodarcza moze si¢ przydad,
warto zapisaé, ze fundusz moze prowadzi¢ taka dzia-
talnos¢ po podjeciu uchwaty przez Rade Fundacii.
Oznacza to, ze dziatalnosci mozna nigdy nie roz-
poczad, ale furtka jest. Warto doda¢, ze fundacje,
ktére z zalozenia begda prowadzi¢ dziatalnosé go-
spodarcza maja zdecydowanie wicksze trudnosci
w rejestracji sadowe;.

¢ Zgodnie z ustawa o fundacjach, fundacje majg prawo (cho¢ przeciez nie
obowiazek) wydad na swojg dziatalnos¢ statutows ostatnia zlotéwke. Bywa
zatem, ze w niektérych polskich funduszach (np. Fundacja Elblag) niena-
ruszalno$¢ kapitatu zelaznego gwarantuje wewnetrzna uchwata Rady Fun-
dagji, co jest zabezpieczeniem jednak zbyt stabym. Nalezy zadba¢ o to, aby
w statucie zapis o nienaruszalnosci kapitatu pojawit sie, ale trzeba si¢ liczy¢
z odrzuceniem tego zapisu przez sad.

Nie znam funduszy lokalnych w Stanach Zjednoczonych prowadzacych
dziatalno§¢ gospodarcza. Biorac jednak pod uwage polska specyfike, nie wy-
kluczam, ze dziatalno$¢ ta moze by¢ jednym ze Zrédet statego dochodu, do-
poki dochéd z kapitatu zelaznego nie zapewni normalnej dziatalnosci. Ale...
fundusze lokalne nie s3 do robienia biznesu, radz¢ si¢ dobrze zastanowic.
Zdaje si¢ ze planowane zmiany w Ustawie o dziatalnosci pozytku publiczne-
go wykluczg dziatalnos¢ gospodarcza w organizacjach pozytku publicznego,
a takg organizacja winien by¢ kazdy fundusz.

<

Organizacje pozytku publicznego moga prowa-
dzi¢ dziatalnoé¢ statutowy odplatng®. Nie jest ona
jeszcze popularna, ale pozwala na swobodniejsza
dziatalnos¢ zblizona do gospodarczej bez wchodze-
nia w zarejestrowang dziatalno$¢ gospodarcza.

Jako, Ze nazwy ministerstw zmieniajg si¢ jak re-
kawiczki, warto zapisaé, ze nadzér nad dziatalnoscia
tundacji sprawuje Minister wlasciwy do spraw zabez-
pieczenia spotecznego.

Organami fundacji jest zarzad i nadzorujaca go
rada fundacji. Mozna tworzy¢ dodatkowe organy
decyzyjne (Rada Fundatoréw, Rada Sponsoréw itp.),
ale nie jest to konieczne. Nalezy natomiast zatozy¢
istnienie wewngtrznych komisji (grantowa, finanso-
wa, stypendialna itp.), poniewaz s one niezbe¢dne.

Nalezy opisa¢ relacje zarzadu w stosunku do or-
ganu nadzorczego (rady fundacji) zgodnie z Ustawg
o dziatalno$ci pozytku publicznego, nie moze by¢ tu
m. in. relacji pokrewieristwa, powinowactwa i pod-
legtosci stuzbowej. Musi by¢ réwniez odpowiednio
opisana kwestia udzielania pozyczek przez fundacje,
przekazywania i wykorzystywania jej majatku oraz
zakupu na szczegélnych zasadach towaréw lub ustug.
Bez tych zapiséw nie otrzyma si¢ statusu organizacji
pozytku publicznego.

Nie wolno zapomnieé o wpisanie w statut moz-
liwosci zmiany zapiséw statutu, bo znam fundacje,
ktére o tym zapomniaty i maja zwigzane rece.

W statucie nalezy zapisa, ze cztonkowie organu
nadzoru pracuja nieodptatnie, mozna natomiast za-
trudniaé cztonkéw zarzadu®.

Fundatorzy

Fundatoréw — czyli oséb i podmiotéw prawnych
zaktadajacych fundacje, powinno by¢ kilku. Co praw-
da im ich wigcej, tym bardziej komplikuje si¢ kwestia
rejestracji— trzeba dostarczy¢ uchwaty organéw stano-
wigcych, przedstawiciele musza by¢ obecni przy nie-
ktérych czynnosciach. Sadze, Zze minimum to trzech
tundatoréw™. Pewnie z kazdym kolejnym moze stop-

8 Dziatalnos¢ statutowa odplatna nie jest jeszcze dobrze zdefiniowana i or-
ganizacje raczej wystrzegaja si¢ przed jej prowadzeniem. Zapowiadane jest
doprecyzowanie zapiséw i by¢ moze ta forma dziatalnosci zastapi w pewnej
mierze dziatalnos¢ gospodarcza. Przy dziatalnosci statutowej odptatnej nie
powinno by¢ zysku, co oznacza, ze ceny nalezy kalkulowa¢ po kosztach wia-
snych. Nie jest to atrakcyjne dla organizacji, ktére chcg mie¢ chocby nieduzy,
ale jednak zysk przeznaczony na dziatalnos¢ statutows.

? Przyjeto si¢ ze wFundacjach cztonkowie zarzadu sa zatrudniani, natomiast
w stowarzyszeniach powinien by¢ zatrudniany dyrektor spoza zarzadu. W przy-
padku funduszu lokalnego, zatrudnienie powinno by¢ skromne, dlatego tez funk-
cje dyrektora moze petni¢ ktérys z cztonkéw zarzadu zatrudniony na etacie.

10'W przypadku Fundacji Elblag staralismy si¢, aby fundatorzy reprezentowali
trzy sektory: administracje, biznes i organizacje pozarzadowe.
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niowo wkracza¢ chaos, chyba ze organizator jest bar-
dzo sprawny i potrafi nad nim zapanowal. Trzeba
jednak pamietaé, ze wartoscig jest wieloé¢ podmiotéw
tworzacych fundusz.

Pierwszga czynnoscig przy rejestracji fundacji jest
wyrazenie woli jej zalozenia przez fundatoréw przed
notariuszem, ktéry t¢ wole opisuje w akcie notarial-
nym. Uwaga — przed wizyta u notariusza musi by¢
sporzadzony statut fundacji. Ponadto wiasnie przed
notariuszem fundatorzy deklaruja wktad finansowy
lub materialny na rzecz fundacji'!. Akt notarialny
o zalozeniu fundacji jest podstawa do wypetnienia
stosownych formularzy rejestracyjnych (dostgpnych
na stronie internetowej Ministerstwa Sprawiedliwo-
§ci) i przestania ich do Sadu Rejestrowego w War-
szawie'?. Nie warto ubiegal si¢ o status organizacji
pozytku publicznego wraz z wnioskiem o rejestracje
organizacji. Sady stosuja zasade, ze organizacja naj-
pierw musi udowodni¢ swoja dziatalno$é¢ w obsza-
rze pozytku publicznego, dopiero potem sad moze
to usankcjonowaé nadaniem statusu. Ale... itu sg
wyjatki®

Przy zakiadaniu stowarzyszenia procedura jest
inna.'*

Najlatwiej jest zalozy¢

Rejestracja funduszu lokalnego — ktéra moze
trwa¢ wraz z rozeznaniem sytuacji i pozyskaniem
tundatoréw-zatozycieli okoto roku — jest pierwszym,
bodaj najtatwiejszym etapem. Kolejny etap to — jak
powiadali nasi amerykanscy trenerzy - ,kawa i pacz-
ki”, czyli przeprowadzenie dziesiatkéw rozméw
z réznymi ludZmi, i to weale nie tylko z tymi, ktérzy
daja pienigdze. Nalezy zapoznaé z nowa organizacja
bardzo wiele oséb, uzyska¢ ich kredyt zaufania, po-
zyska¢ dla nowej idei. Jest to trudne w sytuacji, kiedy
fundusz nie ma jeszcze swoich osiggnigé. Dlatego
potrzebny jest sukces. Nalezy go wykreowaé korzy-
stajac z zasobéw jakimi dysonujg ludzie funduszu:
kto$ zna biznesmenéw — moze pozyska¢ pieniadze,

' Aby zatozy¢ fundacje wystarczy 1000 zt. Mozna zadeklarowaé darowizne
w postaci komputera, wyposazenia, nieruchomosci, praw autorskich itp.
Uwaga — ustawa o fundacjach ulega zmianie i kwota niezbedna do zatozenia
zapewne wzrosnie.

12 Sad warszawski rejestruje fundacje, ktorych obszarem dziatania jest caty kraj.
Jezeli terenem dziatania objete bedzie jedno wojewddztwo lub mniejszy ob-
szar, wniosek nalezy kierowa¢ do sadu w stolicy wojewddztwa.

13 Ostatnio spotkalem organizacje, ktéra otrzymata status organizacji pozytku
publicznego z momentem zarejestrowania. Z taka sytuacja spotkatem po raz
pierwszy.

14 Aby zalozy¢ stowarzyszenie nalezy pozyska¢ 15 czlonkéw zalozycieli. Nie
jest potrzebny akt notarialny. Wybierany jest komitet zalozycielski, ktéry
doprowadza do rejestracji stowarzyszenia, a potem rozwigzuje sie.

ustugi lub pomoc materialng potrzebng do zorgani-
zowania np. zbiérki publicznej, dyrektor szkoty moze
zacheci¢ swoich uczniéw do uczestnictwa w tejze
zbiéree, dziennikarz naglosni akcje, prawnik opracu-
je wniosek o pozwolenie na zbiérke, radny naméwi
samorzad do pomocy itp.

Do$¢ atrakcyjnym sposobem, na ktéry w dodatku
stosunkowo tatwo pozyskaé darczyricéw, nawet insty-
tucjonalnych®, s programy stypendialne. Wreczanie
decyzji stypendialnych to sympatyczny moment, na
ktéry da si¢ skusi¢ wiele oséb, warto od tego zaczy-
naé. Mozna zorganizowac zbiérke publiczng na rzecz
dzieci, a najlepiej konkretnego dziecka. Mozna oglo-
si¢ konkurs na darczyrice czy filantropa roku. Nale-
zy pamigtaé, ze te pierwsze dziatania wymaga¢ beda
wielu wysitkéw, a owoce pojawia si¢ po jakims czasie.

Istotna jest promocja funduszu — stad wazne sa
przyjaznie z dziennikarzami iumiejetnos¢ podsy-
tania im atrakcyjnych tematéw; nalezy promowaé
nowg ide¢ w mediach, ale najlepszy skutek przyno-
sza konkretne, naglasniane przez media akcje.

Co roku ilo$¢ dziatain warto zwigkszaé, biorac
jednak pod uwage ograniczone zwykle mozliwosci
pracujacych — najczgsciej wolontarystycznie — oséb.

Uwazam, ze od samego poczatku do prowadzenia
funduszu powinna by¢ zatrudniona na etacie (umo-
wie-zleceniu) odpowiednia osoba. Zdaj¢ sobie spra-
we, ze zapewnienie wynagrodzenia bedzie dos¢ trud-
ne, ale rozwdj organizacji nabiera wtedy dynamiki.
(By¢ moze warto pozyskaé na to $rodki z samorzadu
lokalnego w formie grantu na tworzenie nowej or-
ganizacji, gdzie zawarte beda koszty zatrudnienia
koordynatora. Projekt pisze organizacja inkubujaca).
Oczywiscie niezbgdna jest osoba prowadzaca ksie-
gowos¢ (tu mozna positkowac sie zaprzyjaznionym
biurem rachunkowym).

Struktura wewnetrzna

Wraz z rejestracja funduszu nalezy budowac jego
strukture wewnetrzng zapraszajac do wspélpracy
osoby zaufania publicznego. Z reguty rzecz wygla-
da podobnie: organem nadrz¢dnym i kontrolnym
jest kilku lub kilkunastoosobowa rada fundacji (rada
fundatoréw), organem wykonawczym jest kolegial-
ny zarzad (z reguly co najmniej jedna osoba zarzadu
jest zatrudniona), ponadto s3 pracownicy (na pew-
no ksiggowa, mogg by¢ zatrudniani koordynatorzy

15 Srodki finansowe na stypendia mozna stosunkowo fatwo pozyska¢ z samo-
rzadu lokalnego m. in. poprzez komisje ds. przeciwdziatania alkoholizmowi,
z tzw. pieniedzy kapslowych.
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projektéw na umowy zlecenia), stazysci i wolonta-
riusze. Rada izarzad pracuja na podstawie regula-
minéw, ktére nalezy opracowaé i przyja¢ uchwata
rady fundacji. Na podstawie regulaminéw dzialajg
réwniez komisje: grantowa, stypendialna, finansowa,
promocji'® i inne. Do komisji nalezy zaprasza¢ osoby
zaufania publicznego, ktére po jakims$ czasie moga
wej$¢ w sktad rady lub zarzadu. Wraz z pojawieniem
si¢ konkurséw np. na filantropa roku, pojawia si¢
kapituta lub kapituly, to réwniez znakomity sposéb
na wigzanie ludzi z funduszem. W ogéle w ramach
funduszu powinno pracowacé jak najwiecej oséb, na-
wet jezeli ta praca polegata bedzie na dwugodzin-
nym spotkaniu dwa lub trzy razy do roku'. Two-
rzenie wigzi jak najwigkszej ilosci os6b z funduszem
jest podstawg sukcesu.

Ponadto nalezy kazdej pozyskanej osobie pro-
ponowaé przekazanie nawet niewielkiej darowizny
na rzecz funduszu, jednak tak, aby nadmiernymi
zadaniami nie wystraszy¢ jej od wspélpracy, ale aby
nauczy¢ ofiarnosci. Osoby, ktére przekazaty darowi-
zn¢ na fundusz moga odwazniej prosi¢ inne osoby
o wptaty. Najmniej odczuwalng ,,darowizna'®”, o kt6-
ra mozna na pewno prosié, jest jedna setna podatku
od oséb fizycznych, tzw. 1 %, ktéry moze by¢ przeka-
zywany na organizacj¢ pozytku publicznego.

Zarzadzanie finansami

Fundusze lokalne musza specjalizowaé si¢ w za-
rzadzaniu swoimi i powierzonymi pienigdzmi. Mu-
sza wiedzie¢ jak je inwestowaé przy pomocy najko-
rzystniejszych instrumentéw finansowych, majac
przy tym na uwadze zasadg, ze pierwsze jest bezpie-
czenstwo inwestowania, niz dochodowos$é. Dobrze
jest wspotpracowaé w tym zakresie z zaprzyjaznio-
nym bankiem, ale nalezy uwazaé, aby ,zaprzyjaz-
nienie” to nie powodowato uzaleznienia od jednego
banku, ktéry niekoniecznie musi mie¢ dla nas za-
wsze najkorzystniejsza oferte. Najwlasciwsze jest
pozyskanie ofert od kilku bankéw i dokonanie wy-
boru we wspétpracy z komisja finansows, w ktérej
zasiadaja fachowcy od bankowosci i inwestowania.

Zarzadzanie finansami musi si¢ opiera¢ na we-
wnetrznym regulaminie zarzadzania w ktérym opi-

¢ Do komisji promocji warto zaprosi¢ szeféw lokalnych mediéw, co prawda
trudno ich zebra¢ na spotkaniach, ale s3 chetni do pomocy w postaci nagta-
$niania wydarzeri organizowanych przez fundusz.

7 W ramach Fundacji Elblag pracuje wolontarystycznie ponad 50 oséb.

18 Przekazanie tzw. 1% nie jest darowizng lecz przekazaniem czgsci naleznego
podatku na rzecz organizacji pozytku publicznego.

sane sg szczegélowe procedury postepowania z réz-
nego rodzaju wptywami finansowymi.

Dos¢ fundamentalng decyzja bedzie wypracowa-
nie zasady podziatu dochodu z kapitatu zelaznego,
tzn. jaka cz¢$é z dochodu bedzie przeznaczana na
dziatalno$¢ statutows, jaka na utrzymanie fundu-
szu, a jaka ewentualnie reinwestowana. Konfigura-
cje moga by¢ tu rézne i bedg si¢ zmieniaty wraz ze
wzrostem kapitalu zelaznego. Na samym poczatku,
kiedy kapital bedzie niewielki, a potrzeby ogromne,
bedzie si¢ pojawiata che¢ przekazania znacznej cze-
éci dochodu na utrzymanie funduszu (ptace, telefon,
wynajem biura), a jest to bodaj najtrudniejsza kwe-
stia. Ale z drugiej strony, musza by¢ prowadzone pro-
gramy grantowe i stypendialne, aby realizowa¢ misje
i wzmacnia¢ wizerunek funduszu — i na to réwniez
potrzebne sg srodki. Rzecz wymaga przedyskutowa-
nia i duzej rozwagi.

Skad wzia¢ pierwszy milion

Nowo tworzone fundusze lokalne nie majg nie-
stety komfortu dofinansowania kapitatu zelaznego
poprzez Akademi¢ Rozwoju Filantropii w Polsce,
ktéra w ramach programu ,grosz do grosza” prze-
kazala swego czasu w ten sposéb pierwszym fun-
duszom kilka milionéw zlotych'. (Stad tez pewnie
pojawit taki interesujacy wizerunek zasobnych — jak
na polskie warunki - funduszy lokalnych dysponuja-
cych kapitalem zelaznym rzedu kilkuset tysigcy zto-
tych kapitatu zelaznego).

Skad wziaé pieniadze na kapitat zelazny? To pod-
stawowe pytanie, jakie stawiajg sobie inicjatorzy no-
wych funduszy lokalnych. Dos$wiadczenie pokazuje,
ze tatwo nie jest.

Pamig¢tam wizyte w powstajacym funduszu lokal-
nym w miasteczku Lebanon w stanie Ohio (stanie
okreslanym jako kolebke funduszy lokalnych), gdzie
dwéch dzentelmenéw opowiadato, jak to zaczyna-
ja tworzy¢ fundusz lokalny dysponujac — bagatela
— dwoma milionami dolaréw... U nas na razie takie
historie si¢ nie zdarzaja. Na razie.

Rzeczywistos¢ jest taka, ze kazde zdobyte przez
tundusz pienigdze natychmiast powinny czy mo-
glyby by¢ rozdysponowane na rzecz potrzebujacych
— takie ogromne s3 obecnie problemy i potrzeby.
Proponuje zatozy¢, iz z kazdej otrzymanej kwoty
— oile nie jest ona w calosci wskazana na kapitat

19 Fundacja Elblag pozyskata w ten sposéb 280 000 zi, drugie tyle musiata po-
zyska¢ lokalnie sama.
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zelazny, badZ tez nie jest ,celowa” np. sa to pienia-
dze projektowe — jaka$ cze$¢ przekazywad na kapi-
tal zelazny (np. 10%). Nalezy ubra¢ to w uchwale
rady fundacji, bo inaczej pienigdze te tatwo moga
wyciec na kolejne potrzeby, albo tez na utrzy-
manie personelu - no bo jak tu nie da¢ pensji...
Nalezy tez by¢ cierpliwym. Fundusze lokalne to or-
ganizacje z zalozenia dzialajace dziesiatki lat, poko-
lenia. Zaczynamy od matych kwot, od matego kapi-
tatu zelaznego, ale konsekwentnie go wzmacniamy.
Z reguly wciggu roku pozyskamy zdecydowanie
wigcej srodkéw do natychmiastowego rozdyspono-
wania, ale — kapital Zelazny budujemy nieustannie,
nawet kiedy to bedzie po kilkaset ztotych rocznie.

Dla wizerunku i stabilnoéci funduszu byloby
wspaniale, gdyby juz na samym poczatku otrzymat
znaczaca darowizne na kapitat zelazny®. Nie jest to
niemozliwe. Trzeba porozmawia¢ z duzymi firmami,
z samorzadem i przedsigbiorcami. Moze s w oto-
czeniu naprawde bogate osoby o wielkim sercu.
W Zyciu réznie si¢ zdarza.

Ludzie od pieni¢dzy

Fundraiserzy*' to w funduszach bodaj najwazniej-
sze osoby. To gtéwnie od nich zalezy ilos¢ pienigdzy
sptywajacych do organizacji. Co prawda kazdy, kto
identyfikuje si¢ z funduszem powinien by¢ mniej
czy bardziej fundraiserem, jednak najlepiej jest, jezeli
,2zawodowymi” fundraiserami sa osoby zatrudnione
w funduszu®.

Nie sposéb oméwic¢ tu zasad pracy fundraiseréw,
to odpowiedzialna, trudna, wymagajaca cierpliwosci
i taktu praca. Pewnie mozna si¢ jej nauczy¢, ale waz-
ne sg tez wrodzone predyspozycje — wtedy pojawiaja
si¢ wirtuozi, w lot rozeznajacy darczyicéw i ich po-
trzeby, korzystajacy z kazdej sposobnosci pozyskania
srodkéw. (Fundacja Elblaga miata szczgscie pozyskad
taka osobg — Stanistawa Puchalskiego, mozna si¢ od
niego uczyd!).

W naszej rzeczywistosci nalezy pozyskiwaé fun-
draiseréw przede wszystkim wsréd oséb trzeciego

% Fundacja Elblag otrzymata od samorzadu lokalnego 150 000 zi, ktére
znajdujg si¢ obecnie na kapitale zelaznym. Samorzad zrobit niezly interes
— obecnie kapitat Zelazny fundacji liczy niemal 800 000 zt, a dochéd z niego
wspiera lokalne dziatania.
Fundraiser to angielskie okreslenie osoby pozyskujacej pienigdze na dziatal-
no$¢ organizacji. Stowo to na dobre zagoscito w stowniku pozarzadowym,
polskie analogiczne okreslenie ,kwestarz” byt zbyt archaiczne, cho¢ okresle-
nie ,kwesta” czy ,kwestowanie” w potocznym jezyku funkcjonuja. Czyzby-
$my zbyt szybko przejeli niepolskie okreslenie?
2 W Fundacji Elblag istnieje podziat rél pomiedzy fundraiserami: prezes spe-
cjalizuje si¢ w pisaniu projektéw, cztonek zarzadu w pozyskiwaniu srodkéw od
przedsigbiorcéw, trzeci pracownik przeprowadza natomiast zbiérki publiczne.

)

wieku. Sa zabezpieczeni finansowo, maja ugrunto-
wang pozycje, doswiadczenie, znajomosci i czas. Oby
byto ich jak najwigcej.

Fandraiserzy specjalizuja si¢ w swoich metodach:
niektérzy organizuja finezyjne zbiérki publiczne,
aukgje, loterie, inni sg specjalistami od pisania pro-
jektéw, jeszcze inni umiejetnie pielegnuja relacje
z darczyricami prywatnymi, od ktérych pozyskuja
pieniadze.

Warto dodag¢, ze to nowa profesja i bardzo trudno
pozyska¢ dobrego fundraisera.

Jak zbieramy pieniadze

Istnieje szereg metod fundraisingowych stoso-
wanych przez fundusze lokalne. Na poczatku warto
zastosowacé te najtatwiejsze: rozmowy z darczyficami
(co tak naprawde jest jednak wielka sztuka, kto roz-
mawial, ten wie), zbiérke publiczng np. z uczniami
zaprzyjaznionej szkoty, aukcje pozyskanych od zna-
nych ludzi gadzetéw. Szereg metod fundriasingo-
wych stosowanych przez polskie fundusze lokalne
opisanych jest we wspomnianym ,Poradniku fun-
draisera”, warto do niego siegnac.

Dobrze jest pozyskaé grant (dotacje) na rozpo-
czecie dziatalnosci. Grant mozna pozyskaé z samo-
rzadu lub z ktéregos programu grantowego np. Fun-
duszu Inicjatyw Obywatelskich. Przestrzegam przed
nastawieniem si¢ na pozyskiwanie §rodkéw wilasnie
poprzez pisanie projektéw iich realizacj¢ — w ten
sposéb trudno utworzyé¢ kapital zelazny, zbudowacé
dobre, trwale relacje z biznesem i darczyricami. Pro-
jekty moga w tym pomdc, ale nie zastapig bezpo-
érednich kontaktéw. Pisanie tylko projektéw iich
realizacja jest latwiejsze, niz zmudne pozyskiwanie
pieniedzy od darczynicéw, czy zbiérki publiczne. To
droga, ktéra moze spowodowad, ze fundusz nie beg-
dzie tak naprawdg¢ si¢ rozwijal, a jedynie da pracg
zatrudnionym osobom.

Inng kwestia jest umiejetnos¢ pozyskiwania
wsparcia bezgotéwkowego: ustug (np. bezptatne
uzytkowanie biura, prowadzenie ksiegowosci czy
druk ulotek), sprzetu (komputerowego czy biurowe-
go), mebli, etc.

Promocja

Nalezy zadba¢ o promocj¢ adekwatng do stopnia
rozwoju funduszu. Logo — niekoniecznie zawieraja-
ce calg palet¢ koloréw, bo to okaze si¢ drogie przy

produkeji kolorowych ulotek, papier firmowy, ulotki,
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koniecznie strona internetowa (ktéra moze popelnié
zaprzyjazniony student), na pewno raport roczny itp.
Namawiam do skromnosci, jezeli chodzi o forme,
bo Zle wyglada w odbiorze kolorowa ulotka na eks-
tra papierze, w ktorej prosi si¢ o datki dla biednych
dzieci.

Wraz z rozwojem funduszu promocja powinna
by¢ coraz bardziej wyrafinowana (co nie znaczy, ze
,bizantyjska”, fundusz zawsze powinien by¢ skrom-
ny): rozbudowana strona internetowa (gdzie w ,ak-
tualnosciach” regularnie pojawiaja si¢ aktualnosci),
spoty radiowe i telewizyjne, teczki, gadzety, dtugopi-
sy, kalendarze, koszulki z logo dla stypendystéw itp.

Niezwyklewaznajestobecno$é¢w mediach,o czym
juz wspominano. Dziennikarze, to najlepsi przyja-
ciele funduszu, trzeba ich pozyska¢ i utrzymac.

Uslugi dla darczyncéw

Kazdy ma swoje potrzeby filantropijne. Z badan
wynika ze ludzie w pierwszym rzedzie daja pienia-
dze z potrzeby serca. To pigkne iwazne. Fundusz
lokalny t¢ potrzebe serca powinien zagospodarowac.
W zaleznosci od zasobnosci portfela, kazdy darczyn-
ca powinien mie¢ ofert¢ trafnego wykorzystania jego
pieniedzy na to, na co sobie zyczy. Moze kupié los
na loterii z dochodem przeznaczonym na fundusz
stypendialny, moze kupi¢ bilet-cegietke na koncert
charytatywny, moze na aukcji zakupi¢ obraz, moze
wplaci¢ swoja darowizng na ktéry$ z utworzonych
funduszy celowych np. stypendialny, na rzecz dzie-
ci niepetnosprawnych, zdrowotny, wspierajacy arty-
stow. Moze w koricu zalozy¢ swéj odrgbny fundusz
imienny®. Fundusz lokalny te mozliwosci powinien
stworzy¢ i umiejetnie stosowac.

Przy namawianiu do utworzenia funduszu imien-
nego, warto podkresla¢ fakt, ze darczynca nie musi
zaktada¢ odr¢bnej fundacji — rejestrowad jej, zatrud-
niaé pracownikéw, wyposazaé biura — tym wszystkim
dysponuje fundusz lokalny, ktéry jakby gromadzi
w sobie kilka czy kilkadziesiat fundacji. Darczyrica
moze zalozy¢ swoja ,fundacje” wewnatrz funduszu
lokalnego, moze tez ja sam nazwaé. Fundusz hono-
ruje decyzje darczyricy, na co chce wydatkowacd swo-
je pieniadze (jest to zawarte w umowie powolujacej
wewngtrzny fundusz). Oczywiscie darczynca wraz

% W funduszach moze istnie¢ od kilkunastu do kilkuset odrebnych funduszy
imiennych, celowych, dziedzinowych. Dochdéd z kazdego z nich moze by¢
przekazywany na inne cele zwigzane z filantropig i rozwojem lokalnym. Jest
to uzaleznione od woli darczyicy. W Fundacji Elblag jest osiem odrebnych
funduszy, w tym kilka imiennych np. Fundusz Dobroczynny imienia Zofii
Puchalskiej, Fundusz Ryszarda Rynkowskiego i inne.

z utworzeniem wewnetrznego funduszu przekazu-
je na jego kapitat zelazny okreslong kwote¢*, ktéra
co roku moze zwigkszac. (Jezeli teraz nie dysponuje
petna kwota potrzebna do zatozenia funduszu zgod-
nie z regulacjami wewnetrznymi, wplaty mozna roz-
tozy¢ w czasie, péki nie uzbiera pelnej kwoty bedzie
to ,fundusz w budowie”).

Fundusz lokalny rzecz jasna nie moze naruszy¢
tego kapitatu, inwestuje go i pozyskany dochéd wy-
datkowuje zgodnie zwola darczynicy. Oczywiscie
wola darczyicy nie moze wykracza¢ poza statut
tunduszu.

Pojawia si¢ kwestia kosztéw prowadzenia tych
ywewnetrznych fundacji”, to precyzowane jest réw-
niez w umowie, lub stanowi procent z dochodu z ka-
pitatu Zelaznego.

Programy grantowe

Wielkg sztuka jest roztropne i trafne przekazanie
pieniedzy funduszu, tak, aby dokonaty jak najwigk-
szej pozytywnej zmiany spotecznej. Partnerami w tej
trudnej sztuce sg przede wszystkim lokalne organi-
zacje pozarzadowe, ktére doskonale znajg potrzeby
mieszkancéw.

To wraz z nimi fundusz lokalny powinien defi-
niowa¢ najwazniejsze problemy i okresla¢ programy
majace na celu ich tagodzenie. Programy moga mie¢
na celu np. aktywizacj¢ zagrozonej bezrobociem
mtodziezy, wlaczenie do zycia spotecznego oséb
trzeciego wieku, zapobieganie wéréd dzieci wadom
postawy, tagodzenie skutkéw bezrobocia itp.

Pod te programy oglaszane s3 konkursy granto-
we, na ktére fundusz przeznacza okreslong kwote.
Aby konkurs oglosi¢, nalezy przygotowaé jego re-
gulamin, formularz wniosku, sposéb oceny przez
komisj¢ grantowsa, formularz umowy i sprawozda-
nia. Musi zosta¢ powotana komisja grantowa. Jest
to do$¢ trudny proces, do ktérego trzeba dobrze si¢
przygotowac. Trzeba si¢ tez nastawi¢ na instruktaz
organizacji pozarzadowych w zakresie pisania pro-
jektéw, co oznacza ze pracownicy funduszu sami
muszg posiasé t¢ sztuke.

Czy do konkurséw grantowych warto zapraszaé
(dopuszczad) szkoly i inne instytucje? To zalezy od
uwarunkowari lokalnych. Jezeli w spotecznosci jest
malo organizacji, to pewnie tak. W innym przypadku
jestem przeciwny — fundusze powinny wspiera¢ ak-

tywnych obywateli skupionych w zalozonych przez

2 W polskich funduszach jest to z reguty 5-10 tys. zl.
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nich organizacjach, a nie administracj¢ publiczna,
ktéra dysponuje budzetem z naszych podatkéw. W
ostatecznosci mozna wspétpracowac z radami rodzi-
c6w czy komitetami rodzicéw, ktére znajduja si¢ we
wszystkich placéwkach oswiatowych.

Programy stypendialne

Wyksztalcenie jest przepustka do lepszego Zycia
dla dzieci z rodzin ubogich. Polskie fundusze lokalne
to dostrzegaja, dlatego tak popularne sa wsréd nich
programy stypendialne® (bodaj, ze popularniejsze niz
programy grantowe, odwrotnie niz w funduszach ame-
rykariskich). Przekazanie stypendiéw wiaze si¢ z oglo-
szeniem konkursu stypendialnego, i— podobnie jak
przy grantach — opracowaniem regulaminu konkursu,
formularza wniosku, metody oceny, umowy, rozlicze-
nia itp. To ogrom pracy, ale bardzo satysfakcjonujace;j,
poniewaz pojawia si¢ konkretny efekt — dzieciak zdo-
bywa wyksztalcenie. Pojawia si¢ tez sporo probleméw:
z udokumentowaniem dochodu (czasami wpisany do-
chéd stanowi ,zero”, do czego do$¢ trudno przekonaé
komisje stypendialng), z PITami (studenci dorabia-
jacy muszg mie¢ odprowadzony podatek dochodowy,
réwniez uczniowie szkét srednich majacy platny staz),
z udokumentowaniem pracy spolecznej (z reguly sty-
pendystéw zobowiazuje sie do $wiadczenia pracy wo-
lontarystycznej w funduszu lub w innych organizacjach
czy instytucjach). Gra jest jednak warta §wieczki i — jak
wspomniano — warto od tego zaczynac.

% Pojawiajace si¢ stypendia finansowane ze srodkéw unijnych odciazaja na
szcze$eie fundusze.

Niebagatelna jest takze pomoc stypendystéw
w réznych wydarzeniach organizowanych przez
tundusz, a takze ksztaltowanie w nich postawy przy-
sztych darczynicéw.

Na zakonczenie

Powyzszy tekst oparlem na wiasnych wielolet-
nich do$wiadczeniach przy tworzeniu i zarzadzaniu
funduszem lokalnym w Elblagu. Mam $wiadomosé
— zwlaszcza po wizytach w funduszach lokalnych
w Cleveland, Seattle czy Santa Fe — jak wiele na-
uki przede mng, moimi przyjaciétmi z polskich fun-
duszy iwszystkimi, ktérzy chcg si¢ zmierzyé z ta
pickna idea. Nie obawiam si¢ tego. Kazdy rok pracy
przynosi nowe wyzwania, dos§wiadczenia, zmartwie-
nia i rado$ci. Nie ma mowy o zniechgceniu. Pojawia
sie natomiast ogromna satysfakcja, ze oto uczestni-
czy si¢ w tworzeniu podstaw waznej spolecznie or-
ganizacji, ktéra przetrwa pokolenia i ktéra pomoze
wielu, wielu ludziom.

Ostatnia rada: nie nalezy pochopnie podej-
mowaé decyzji o tworzeniu funduszu, ale jezeli
ta decyzja zapadnie, nalezy by¢ konsekwentnym
i cierpliwym. Fundusz w przysztosci stokrotnie si¢
odptaci. Namawiam do tworzenia funduszy lokal-

nych. Warto.

Autor zainicowal powstanie funduszu lokalnego
w Elblggu we wspotpracy z Akademiq Rozwoju Filan-
tropii w Polsce. Od szesciu lat jest prezesem Fundacyi
Elblag — Funduszu Lokalnego Regionu Elblgskiego.
Wigcej informacyi: www.fundacja.elblag.pl.

POZARZADOWIEC

dostepny jest w wersji elektronicznej na stronie:

www.eswip.elblag.pl

e SO

Bart b Potesascee:
MENU GEOWRE

Start

POZARZADOWIEC

28 11 2008
* W ok
= - *
N ROSzEFS
- *
* oy *

REGIONALNY
OSRODEK SZHOLENIOWY
EUROPEJSKIEGO
FUNDUSZU SPOLECINEGO

ELBLASKIE STOWARZYSZENIE WSPIERANIA INICJATYW POZARZADOWYCH



12

Kenneth D. Strmiska, Ed. D.

ROLA POZYSKIWANIA FUNDUSZY (FUNDRAISING)
WROZWOJU POLSKIEGO
SPOLECZENSTWA OBYWATELSKIEGO

Poradnik dla polskich funduszy lokalnych

I. Wprowadzenie

O filantropii méwimy w sytuacji, kiedy czlowiek
w swoich dziataniach wykracza poza dobro wtasne
czy rodzinne, aby stuzy¢ innym. Cho¢ historia filan-
tropii jest stara jak ludzko$¢, nie jest czym$ danym
raz na zawsze. Jej rozwéj wymaga ciaglego piele-
gnowania. Odradzajaca si¢ w caltym wspéiczesnym
$wiecie filantropia jest nieodlacznie zwigzana z ak-
tywnymi spolecznosciami obywatelskimi.

Podczas gdy filantropia odzwierciedla zdolnos¢
cztowieka do dzielenia si¢ — fundraising’ jest jej po-
chodng i pewnego rodzaju metodologia, ktéra po-
zwala filantropii rozwija¢ si¢. Fundraising to sposéb
pozyskiwania darowizn, przekazywanych dobrowol-
nie przez prywatnych darczyiicow? i przeksztatcania
ich na takie programy, ktére zmieniaja na lepsze po-
ziom 1ijako$¢ zycia mieszkancéw zyjacych w kon-
kretnych spotecznosciach lokalnych.

W zasadzie, w fundraisingu nie chodzi o pie-
nigdze, ale o pomyst — na stworzenie lepszej opie-
ki zdrowotnej, systemu stypendiéw, ktére zapewnia
uczniom tatwiejszy dostep do edukacji, odpowied-
nich udogodnieri zyciowych dla naszych starzeja-
cych si¢ rodzicéw, ustug socjalnych dla tych, ktérzy
cierpig z powodu biedy, depresji czy alkoholizmu.
Pomysty, ktére wynikaja z ducha filantropii stanowia
site napedowg skutecznego pozyskiwania darowizn.

Ponadto fundraising jest relacja, ktéra dzieje si¢
na kanwie filantropii. Jest relacja mi¢dzy tymi, kté-
rzy szukaja Zrédet wsparcia dla polepszenia Zycia

! fundraising — (amer.) fund — fundusz; raising — zbieranie; stowo to nie ma
odpowiednika w jezyku polskim, opisowo: zbieranie funduszy, pozyskiwanie
darowizn; fundraiser — osoba zajmujaca si¢ pozyskiwaniem darowizn dla or-
ganizacji, projektu (przyp. tlum.)

2 prywatni darczyncy — w amerykariskiego terminologii fundraisingu sa to
zaréwno osoby fizyczne jak i prawne, jednak nie bedace jednostkami admi-
nistracji publicznej (przyp. tlum.)

w swojej spolecznodci a tymi, ktérzy posiadajg owe
zasoby oraz wole wsparcia tej zmiany. W tym kon-
teksécie, fundraising nie jest jedynie zabieganiem
o co$, ale raczej gleboka relacja — podobng do tej,
ktéra budujemy kazdego dnia z naszymi partnerami,
rodzing, przyjaciétmi.

W koricu — pozyskiwanie darowizn jest aktem
szlachetno$ci i bezinteresownosci. Jest dla tych, kté-
rzy kochaja swoja spolecznosé, cheg dla niej lepszego
jutra i nie bojg si¢ zaangazowaé w dziatanie. Kiedy
ludzie rozumieja ducha oraz sil¢ filantropii i fundra-
isingu sg gotowi do drogi. Oto jej poczatek.

II. Spoleczne uwarunkowania
rozwoju filantropii i pozyskiwania darowizn
w Polsce

A. Wprowadzenie

Strategia pozyskiwania darowizn (fundraisingo-
wa) zalezy od szerszego kontekstu srodowiskowego
w jakim jest prowadzona. Czynniki takie jak zachety
podatkowe dla oséb fizycznych czy prawnych prze-
kazujacych darowizny, atakze etniczne, religijne
czy kulturowe tradycje maja ogromny wptyw na to,
w jaki spos6b organizacja buduje swéj plan zbierania
funduszy.

Ten rozdzial omawia wybrane spoteczne, eko-
nomiczne i polityczne czynniki, z ktérymi polskie
organizacje moga si¢ borykaé, w odréznieniu od
swoich amerykanskich kolegéw. Trzeba zaznaczy,
iz przy mojej ograniczonej wiedzy o Polsce, mogg je-
dynie spekulowa¢d, w jaki sposéb owe czynniki moga
wplywaé na planowanie fundraisingu.

B. Czynniki ekonomiczne
Od czasu upadku komunizmu Polacy przezyli
przejscie od gospodarki planowanej do takiej, o kt6-
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rej decyduje wolny rynek. Ta transformacja nie od-
byta si¢ bez kosztéw. W niektérych regionach Polski
20-30% mieszkaricéw nie posiada pracy lub jest za-
grozonych jej utrata, a prawie 50% nie posiada wy-
starczajacych srodkéw do zycia (Leat, 2001 str. 4).

Gospodarka komunistyczna pozostawita dwa
wazne, choé przejéciowe ograniczenia dla rozwoju
polskiej filantropii. Jednym z nich jest brak dobrze
sytuowanej klasy starszych obywateli, drugim — mto-
dy wiek nowej grupy zamoznych, o czym bedg pisat
w nastepnych podrozdziatach poradnika.

W Stanach Zjednoczonych, zaréwno dziatalnosé
na rzecz rozwoju spotecznosci lokalnej, jak i wigk-
sz0$¢ darowizn na ten cel oraz ich wielkos$¢ zapew-
niajg osoby starsze. Trudno jest okresli¢ doktadny
wiek tych oséb, mozna powiedzieé, ze sa zwykle
w péznym okresie prowadzenia aktywnosci zawodo-
wej i zapewniania §rodkéw do zycia swojej rodzinie.
W wielu przypadkach to osoby w przedziale wieko-
wym od 50 do 70 lat stanowig potencjat dla rozwoju
wolontariatu i filantropii. To wlasnie w tym okresie
zycia wielu z nich najintensywniej pracuje dla spo-
tecznosci, co nie oznacza jednak, ze ludzie mtodsi
lub jeszcze starsi nie angazuja si¢ we wspieranie spo-
tecznosci lokalne;.

Zauwazono takze, ze to wilasnie osoby w tym
péznym okresie zycia przeznaczaja najbardziej zna-
czace kwoty na cele dobroczynne w formie spadkéw
i testamentéw. Wazna korelacja miedzy wiekiem
a przekazywaniem darowizn tkwi w tym, ze tylko
w trakcie zdobywania doswiadczen zyciowych ludzie
staja si¢ bardziej przywiazani do swoich spoteczno-
§ci 1 szczerze zaangazowani we wspieranie pracy or-

ganizacji lokalnych.

Tymczasem w Polsce starsi mieszkaricy w prze-
wazajgcej czesci s3 emerytami i ta sytuacja znaczaco
odbiega od realiéw amerykanskich. Cho¢ tak, jak ich
réwieénicy ze Stanéw Zjednoczonych przeszli na
emeryture i nie opiekuja si¢ juz dzie¢mi w domach,
to jednak nie posiadaja débr, ktérymi mogliby sie
podzieli¢ ze swoja spotecznoscia. Zmiana tej sytu-
acji wymaga dwdch, a moze nawet trzech pokolen.
Zbudowanie prywatnego dobrobytu Polakéw jest
jedynym rozwigzaniem tej kwestii.

Drugie ograniczenie odnosi si¢ do mtodych Pola-
kéw, ktérzy dopiero buduja swoje osobiste dobra i to
pod presja wolnego rynku. Wida¢ to na przyktadzie
wyzszych zarobkéw, zaktadania firm, powstawania
prywatnych doméw i calej réznorodnosci szeroko
obecnie dostepnych produktéw konsumpcyjnych.

I wlasnie fakt, ze nowa grupe zamoznych tworza
przede wszystkim osoby milode, stanowi znaczng
barier¢ w rozwoju filantropii.

W nowej sytuacji ekonomicznej mtodzi zamozni
ludzie sg bardzo skoncentrowani na wlasnym suk-
cesie. Sg takze w okresie zycia, w ktérym posiadaja
znaczace zobowigzania rodzinne. W rezultacie nie
majg wystarczajaco czasu na to, by skupié si¢ na po-
trzebach spotecznosci lokalnej. Gromadzg dobra na
biezace potrzeby, a takze prébuja zapewnié¢ swojej
rodzinie finansowg przysztos¢. Ponadto, z perspek-
tywy historii politycznej kraju, wiele oséb moze nie-
chetnie dzieli¢ si¢ swoim osobistym bogactwem, do-
poki nie upewni sie, ze socjalizm nie powrdci.

Budujac podstawy dla obecnej i przyszlej filan-
tropii w Polsce, organizacje powinny bra¢ pod uwage
ekonomiczne uwarunkowania. By¢ moze czynniki te
sprawia, ze w krétkiej perspektywie polskie organi-
zacje pozarzadowe beda musiaty bardziej polegaé na
zrédiach biznesowych i samorzadowych, niz wspar-

ciu od o0séb indywidualnych.

Wazna informacja:
W Stanach Zjednoczonych okoto 80% wptat na cele do-

broczynne pochodzi od oséb indywidualnych, 15% od
fundacji a 5% od firm. Przecietny Amerykanin przeka-
zuje na cele dobroczynne okoto 2.2% swojego rocznego
dochodu.

C. Czynniki spoleczne, kulturowe i polityczne

Bez wzgledu na indywidualne opinie dotyczace
ideologii komunistycznej, jednym z jej destrukcyjnych
konsekwencji z punktu widzenia rozwoju filantropii,
bylo zniechecanie mieszkaficéw do angazowania sie
w programy i dziatania polepszajace zycie w spotecz-
nosci. Od czasu II wojny swiatowej az do 1989, pani-
stwo uzurpowalo sobie prawo do organizowania zycia
spolecznego obywateli (Mazurczak, 2001 p. 1). Polacy
byli zniechgcani do aktywnosci spotecznej, a wszelkie
préby organizowania dziatan lokalnych spotykaly sie
z niechecig i nieufnodcia sasiadéw czy wiadz pan-
stwowych (Mazurczak, 2001 p.1).

Zmiana tych postaw, zakorzenionych w historii,
wymaga czasu. Jak powiedzial pewien polski filantrop
z Zelowa “inni beda mysleli, ze robi¢ co$ dla siebie,
a nie dla spotecznosci... ale niewazne co mysla inni lu-
dzie, sprébuje zmienic te sytuacje” (Strmiska, 2001).

Co wigcej, Polakom trudno jest uwierzy¢ w szcze-
re intencje drugiej osoby. Fakt ten utrudnia rozwdj

prywatnej filantropii, gdyz ona wymaga ogromne;
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dozy zaufania mi¢dzy proszacym i dajacym. Jesli bra-
kuje tego zaufania, transakcja filantropijna zajmuje
duzo czasu, przynosi mniej pieni¢dzy, albo w ogéle
nie daje efektu. Tylko czas i udana realizacja projek-
tu w spotecznosci lokalnej moga poméc w zdobyciu
zaufania.

Ostatecznie, bycie darczynica i pozyskiwanie da-
rowizn, to umiejetnosci nabyte, ktérych uczymy sie
w spoteczenistwie i w jego instytucjach. Polska ma bo-
gata histori¢ filantropii i wolontariatu, siggajaca XII
wieku, kultywowana przez rody krélewskie, szlachec-
kie i arystokracj¢. Jej bieg zostal tymczasowo prze-
rwany w okresie komunizmu (Leat, 2001 p. 6).

Odrodzenie tradycji filantropii prywatnej wy-
maga czasu. Amerykanie przesigkaja ideg filantro-
pii od wezesnych lat mtodosci. Harcerze sprzedaja
ciasteczka po domach, by zebraé¢ pieniadze na pro-
gramy, dzieci myja samochody, aby zebra¢ pieniadze
na specjalne stroje dla swojej grupy, czy organizuja
zbiérki do puszki, tak jak ich rodzice, ktérzy daja
datki na tac¢ w kosciele. Wszystkie te zachowania
uczg postaw dawania ibrania. W rezultacie dora-
stajace dziecko w Stanach Zjednoczonych wie, jak
wazne jest dawanie pieni¢dzy i proszenie innych
o pienigdze (Strmiska, 1998). To samo stanie si¢
w Polsce, kiedy rozwinie si¢ tradycja filantropii pry-
watnej i pozyskiwania darowizn.

Trzeba dodag, ze takze zachety podatkowe sprzy-
jaja rozwojowi filantropii prywatnej. Obecny system
podatkowy w Stanach Zjednoczonych gratyfikuje
osoby, ktére przekazuja darowizny na cele dobro-
czynne. W ostatnim okresie posiadacze znacznych
nieruchomosci mieli wiele zachet, by czes¢ z débr
przekazaé na cel dobroczynny, np. aby uniknaé po-
datkéw spadkowych.

I cho¢ badania pokazuja, Ze unikanie podatkéw
nie jest pierwszym powodem do przekazywania
darowizn na cele dobroczynne, to moze znaczaco
wplywaé na wielko$¢ darowizn i czas, w ktérym sa
przekazywane. Zreszta to wlasnie myslenie o kon-
sekwencjach podatkowych powoduje czgsto, ze kto$
postanawia ustanowi¢ wieczysta darowizne’.

Tymczasem polski system podatkowy dopiero
zaczyna zauwazaé i podkresla¢ role prywatnych da-
rowizn przekazywanych na cele dobroczynne. Moz-
liwos¢ odpisywania 1 procenta od podatku przez
osoby indywidualne na cele dobroczynne jest do-
brym poczatkiem, mechanizm ten zostat jednak nie-

3 darowizna wieczysta — darowizna, ktérej warto$¢ poczatkowa jest niena-
ruszalna, tylko odsetki np. od ulokowania tej darowizny w banku wspieraja
wybrany przez darczyrice cel spoteczny

poradnie zaprojektowany i dopiero zmiany w usta-
wie podatkowej okaza si¢ bardziej zachecajace dla
darczyricéw.

D. Whnioski

Powyzsze uwarunkowania sprawiaja, ze rozwdj
filantropii w Polsce jest naprawde wielkim wyzwa-
niem. Wskazuja zarazem pewien kontekst i prze-
stanki do uktadania krétkoterminowych i dtugoter-
minowych strategii skutecznego dziatania. By¢ moze
malo realne jest zalozenie, ze polski Fundusz Lokal-
ny zbuduje w ciagu 5 lat kapital zelazny* o warto-
éci 1 miliona ztotych; bardziej prawdopodobne na-
tomiast jest to, ze zdobedzie darowizny na pokrycie
10 stypendiéw dla niezamoznych studentéw lub na
utworzenie parku w miescie.

Mysle, ze najwazniejsza rzecza dla stabilnosci
i wiarygodnosci polskich Funduszy Lokalnych jest
wyznaczanie sobie osiggalnych celéw. Wiarygod-
no$¢ przychodzi z czasem, zudokumentowanym
sukcesem 1 oswojeniem si¢ z sytuacja. Kiedy Fun-
dusze Lokalne zdobeda wiarygodnosé a wigksza
liczba obywateli osiggnie stabilno$¢ ekonomiczna,
beda one mogly rozpoczaé tworzenie pokaznych
kapitatéw zelaznych. Swiadomi tych uwarunkowari
ekonomicznych, spotecznych i kulturowych, moze-
my w tej chwili przewidywaé mozliwa role polskich
Funduszy Lokalnych w rozwijaniu aktywnych spo-
tecznosci obywatelskich. W rozdziale trzecim skupie
sie wlasnie na tym zagadnieniu.

II1. Potencjal i mozliwosci
polskich Funduszy Lokalnych

A. Wprowadzenie

Historia funduszy lokalnych zaczyna si¢ w Cle-
veland, w Ohio w 1914 roku. Dzi$ funkcjonuje juz
ponad 1.000 funduszy lokalnych na $wiecie, w tym
okoto 600 w samych Stanach Zjednoczonych. Po-
czatkowo fundusze lokalne byly zakladane jako
prywatne inicjatywy mieszkaricéw i stuzyly spotecz-
nosciom zaréwno miast jak i wsi, bogatym jak i bied-
nym. Dzi$§ s3 mechanizmami tworzenia ogromnych
kapitatéw zelaznych ifinansowego wpierania ini-
cjatyw dobroczynnych (przez rozdawanie dotacji na

* kapital zelazny, inaczej wieczysty — to nienaruszalna pula zebranych przez
Fundusz Lokalnych darowizn, z ktérych tylko odsetki przeznaczane sg na
finansowanie réznorodnych celéw spotecznych waznych dla danej spotecz-
nosci. W kapitale zelaznym mieszczg si¢ zazwyczaj rézne fundusze sktadowe
np. fundusz z doradztwem darczyncy, fundusz dziedzinowy (tematyczny),
fundusz imienny tzn. imienia darczyncy lub kogo$, kogo darczynca zamierza
uhonorowa¢ swoja wieczysta darowizng. (przyp. ttum.)
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projekty), a takze lokalnym forum, na ktérym wspél-
nie rozwiazuje si¢ rézne problemy spotecznosci.

W ostatnim dziesigcioleciu staly si¢ pewnego
rodzaju kotem napedowym rozwoju spoteczeristwa
obywatelskiego na calym $wiecie. Swéj sukces za-
wdzigczaja dos¢ plastycznej strukturze i umiejetno-
§ciom angazowania spolecznosci w rozwigzywanie
lokalnych probleméw.

Czy jednak amerykanski model Funduszu Lo-
kalnego moze by¢ adaptowany przez polskie orga-
nizacje? Odpowiem negatywnie, biorac pod uwage
czynniki opisane w II rozdziale i ogromne kapitaty
zelazne amerykariskich Funduszy, natomiast zupet-
nie inaczej, kiedy zwréce uwage na role jaka pelnia
Fundusze w integrowaniu spolecznosci lokalnej
wokét rozwigzywania probleméw. To wilasnie z te-
go praktycznego i filozoficznego punktu widzenia
polskie Fundusze Lokalne bardziej koncentruja sie
w tej chwili na roli lokalnego lidera i koordynatora,
niz na budowaniu wielkich kapitatéw. Niniejszy roz-
dziat naswietli te kwestie.

B. Polskie Fundusze Lokalne

W przeciwienstwie do wielu amerykanskich
Funduszy Lokalnych, ktére zacz¢ly od budowania
réznego typu funduszy wieczystych, polskie orga-
nizacje powinny na poczatku zbudowaé zaufanie
w spotecznosci. Moga to robi¢ pozyskujac wsparcie
na realizacj¢ calej serii matych projektéw w swoim
srodowisku dziatania. Koncentrowanie si¢ na budo-
waniu funduszy wieczystych bytoby w tym momen-
cie nierozsadne. I cho¢ tworzenie kapitatu zelaznego
powinno by¢ zawsze dtugofalowym celem Funduszu
Lokalnego, to jednak nie powinno pochtania¢ jego
calej energii, juz na samym poczatku.

Zreszta, proszac kogos$ o darowizng na ustano-
wienie wieczystego funduszu czy kapitatu Zelazne-
go, to tak jakby prosi¢ dziewczyne o r¢ke zaraz po
pierwszej randce. To niewatpliwie powazna sprawa.
I tak jak w przypadku zareczyn, upragniona odpo-
wiedZ moze pas$¢ dopiero wtedy, gdy obie strony za-
ufajg sobie i odnajda wspélne cele.

Niewielu lideréw spotecznosci lokalnej od razu
rozumie wagg i site Funduszu Lokalnego oraz jego
kapitatu wieczystego. Wickszos¢ bedzie si¢ musiata
tego nauczy¢, biorgc udzial w jakims projekcie lo-
kalnym. I tak jak bedzie rosto zaufanie spotecznosci
lokalnej do Funduszu, tak naturalnie bedzie przy-
chodzita mozliwo$¢ rozmowy o potrzebie tworzenia
kapitatu zelaznego.

Rozwijajacy si¢ Fundusz Lokalny powinien wi-
dzie¢ swoja role w tworzeniu forum, ktére laczy
i koordynuje rézne zasoby lokalne (ludzkie i finan-
sowe) dla realizacji jakie§ waznej sprawy. Na tym
etapie Fundusze beda chcialy robi¢ wiele rzeczy,
zeby zainteresowaé jak najwicksza liczbe czlonkéw
spotecznosci. Trzeba jednak pamigtad, ze to wiasnie
osoby prywatne z tej spolecznosci decyduja, ktéry
z projektéw bedzie realizowany przez Fundusz.

Filantropia polega na tym, ze ludzie dobrowol-
nie dzielg si¢ swoimi pieniedzmi i umiej¢tnosciami
ze spotecznoscig lokalna, by wiodlo jej sie lepiej. 1
cala sztuka polega na tym, aby to Fundusz Lokalny
polaczyt tych ludzi z projektami, ktére odpowiadaja
ich zainteresowaniom. Takie podejscie w sztuce po-
zyskiwania darowizn odnosi si¢ do koncepcji filan-
tropii aktywnej® (Schervish, 2000).

Jest to teoria, ktéra glosi, ze ludzie sa bardziej
sktonni do dobroczynnych zachowan, gdy moga
uczestniczy¢ we wspieraniu tych dziatan, ktére ich
interesuja. Przyktad fundraisingu opartego na filan-
tropii aktywnej (fundraising aktywny):

Pan Bogdan Potocki uwielbia przedstawienia
teatralne, tymczasem zostal poproszony o wsparcie
dziatalnosci schroniska dla bezdomnych. Teoria fi-
lantropii aktywnej méwi, ze istniejg nikle szanse, aby
pan Potocki przekazat jakakolwiek darowizne na ten
cel, nawet jesli posiada takie mozliwosci. I cho¢ ro-
zumie, ze mieszkancy schronisk dla bezdomnych sg
w potrzebie, bardziej interesuje go sztuka i tworze-
nie dzieciom szans do nauki gry na instrumentach.
Pan Bogdan nie jest ztg osobg. To raczej Fundusz
Lokalny bedzie musial poznac jego zainteresowania,
a potem wypracowac razem z nim wiasciwy projekt.

Biorac pod uwage powyzszy przykltad, moze si¢
np. okazad, ze nasz Fundusz posiada chetnego dar-
czynce lub wielu darczyficéw, natomiast nie posiada
wiasciwego dla nich projektu lub, ze ma wazny pro-
gram, ale nie ma dla niego odpowiedniego darczy1i-
cy. Tymczasem te dwie strony powinny znalez¢ takie
dziatanie, ktére przyniesie sukces. Tylko Fundusz
Lokalny posiada taka umiejetnos¢ i sposobnosé, by
dokonaé tego dobroczynnego zwigzku. I wlasnie ta
mozliwo$¢ sprawia, ze Fundusz Lokalny staje si¢ fo-
rum, ktére umozliwia réznym osobom wlaczenie si¢
w dziatalno$¢ na rzecz spotecznosci.

Nie ma watpliwosci, iz pewnego dnia polskie
Fundusze Lokalne beda mogty si¢ pochwali¢ pokaz-
nymi kapitalami Zelaznymi, ktére beda zapewniaé

> supply-side philanthropy
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wielomilionowe fundusze na dotacje lokalne, wpie-
rajace wartosciowe projekty spoteczne. Jednak na
poczatku powinny one zachgcaé spotecznosé lokalna
do realizowania mniejszych programéw. Im wigkszy
bedzie dobrobyt, a takze zaufanie Polakéw do Fun-
duszy Lokalnych, tym chetniej zaczna oni przekazy-
wac pieniagdze na kapital zelazny.

Zanim to jednak nastgpi, Fundusze Lokalne
moga praktykowaé fundraising aktywny, aby zebraé
tzw. fundusze przeptywowe® na wazne projekty lo-
kalne. O fundraisingu, jego technikach i niuansach
opowiem w rozdziale IV.

IV. Fundraising —

— umiej¢tnos$¢ pozyskiwania darowizn

A.Wprowadzenie

W zasadzie fundraising to nic innego jak two-
rzenie sytuacji, w ktérej prosisz ludzi o pieniadze,
a oni méwia ,tak” lub ,nie”. Jednak samo pozyska-
nie funduszy jest juz dosy¢ trudne. Mam nadzieje, ze
po przeczytaniu tego poradnika i zastosowaniu ni-
niejszych informacji w praktyce, strategia zbierania
pieniedzy bedzie dla 0séb pozyskujacych darowizny
zrozumiata i przyniesie efekt w postaci konkretnych
ztotéwek przekazanych na projekty lokalne.

W tym rozdziale fundraiser nie znajdzie zelaznych
regul, lecz pozna ogélne zasady dziatania. Dlaczego?
Bo fundraising jest bardziej sztuka, niz technika, i aby
byl skuteczny, musi sta¢ si¢ zwyczajem kulturowym
i dostosowaé do konkretnej spotecznosci. Z czasem
i Polska stworzy wlasny jezyk dotyczacy pozyskiwa-
nia darowizn oraz swoj styl zbierania pieni¢dzy.

W zasadzie, w dobrym fundraisingu chodzi
o cztery sprawy:

1. Wyjasnienie na czym polega problem i spo-
s6b jego rozwigzania przy udziale prywatnego
darczyricy.

2. Opisanie na czym polega rozwiazanie problemu.

3. Przelozenie tego rozwigzania na konkretng wizje
w polaczeniu z kosztami jej realizacij.

4. Stworzenie strategii, ktéra pozwoli systematycz-
nie wspiera¢ realizacj¢ tej wizji z funduszy pry-
watnych darczyicéw.

Pierwsze kwestie, obejmujace punkty 1-3 umiesz-
czamy w dokumencie nazywanym ,uzasadnieniem
wsparcia”. Punkt 4 odnosi si¢ do calej strategii i wy-

¢ fundusze przeptywowe — darowizny jednorazowe, ktére sg od razu i w cato-
$ci wykorzystywane na realizacje celéw spotecznych przez Fundusz Lokalny
i nie tworza funduszu wieczystego (zelaznego)

7 Case for Support

raza si¢ w ,planie pozyskiwania darowizn”. Caty ten
proces tworzenia uzasadnienia wsparcia i realizowa-
nia planu fundraisingowego nazywamy ,kampanig’.

Uzasadnienie wsparcia iplan fundraisingowy
przygotowujemy dla kazdego programu, bez wzgle-
du na jego koszt. Jesli polski Fundusz Lokalny chce
ustanowi¢ fundusz dziedzinowy np. fundusz kobiecy
lub fundusz dla artystéw, czy tez fundusz przepty-
wowy na zalozenie nowego parku w miasteczku, to
przygotowanie tych dokumentéw okaze si¢ bardzo
przydatne.

B. Jak przygotowa¢ uzasadnienie wsparcia
(punkty 1-3 kampanii)

Uzasadnienie wsparcia to zestaw dokumentéw,
ktéry opowiada historie projektu. Przygotowuje si¢
go po to, by mie¢ wszystkie wazne fakty, jak réwniez
obraz zakresu iwagi celéw okreslonego projektu.
Dokumenty te dostarczaja takich informacji, ktére
pozwalaja potencjalnemu darczyncy podjac racjonal-
ng decyzj¢ o przekazaniu darowizny.

Wazne jest, aby uzasadnienie wsparcia byto przy-
gotowane z perspektywy dajacego a nie proszacego
o wsparcie. Ponadto, uzasadnienie to powinno odpo-
wiadaé na nastepujace pytania:

1. Co zamierza osiggnaé organizacja lub dany pro-
jekt, lub — jaki jest problem?

2. Dlaczego ten problem jest taki wazny i pilny do
rozwigzania?

3. Dlaczego wtasnie ta organizacja jest instytucja
wlasciwg do rozwigzania problemu lub podjgcia
tego wyzwania?

4. Dlaczego potencjalny darczyrica moze by¢ zain-
teresowany dang sprawg?

Przy okazji zbierania wymaganych informacji do
uzasadnienia wsparcia, organizacja poznaje wiele
aspektéw danego problemu. Dzigki temu potencjal-
ny darczyfca widzi, ze ludzie, ktérzy przedstawia-
ja mu projekt, doktadnie znaja sprawe i maja dobry
plan dziatania. W czasie przygotowywania takiego
dokumentu, liderzy powinni pytac si¢ wzajemnie, czy
wiedza juz o problemie wszystko, co moze pomodc
w podjeciu decyzji przez potencjalnego darczyrice. To
co moze intuicyjnie wydawaé si¢ wazne dla koordy-
natora projektu, nie musi by¢ istotne dla innych.

Wielkos¢ i forma uzasadnienia wsparcia zalezy od
rozmiaru problemu i struktury proponowanego pro-
jektu. Jesli Fundusz Lokalny chce np. tworzy¢ nowy
park w miescie, uzasadnienie bgdzie stosunkowo pro-
ste. Taki projekt jest tatwo zrozumied i wystarczy kilka
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stron, aby przedstawic¢ wizj¢ i koszty jej realizacji. Ale
jesli Fundusz zamierza stworzy¢ co$ bardziej wysu-
blimowanego, jak np. dziedzinowy fundusz na rzecz
rozwoju wolontariatu wéréd miodych, to w tym wy-
padku powinien stworzy¢ bardziej rozbudowane uza-
sadnienie wsparcia i dostarczy¢ danych dotyczacych
edukacyjnych i spotecznych wartosci, jakie niesie ze
sobg wolontariat mlodych oraz wyjasniaé, w jaki spo-
s6b ten projekt przyczyni si¢ do sukcesu.

Bez wzgledu na to, czy dokument ten jest gotowy,
organizacja musi dokladnie wiedzie¢, jakie sg cele
projektu i koszty zwigzane z jego realizacja. Dopiero
wtedy moze przygotowaé materialy i pokazac je po-
tencjalnym darczyricom.

Uzasadnienie wsparcia to bardzo wazny do-
kument, gdyz jest wykorzystywany wielokrotnie
w trakcie pozyskiwania darczyricéw. Zaden Plan
pozyskiwania darowizn nie moze ruszy¢ bez tego
dokumentu!

Po sfinalizowaniu pracy nad uzasadnieniem
wsparcia, Fundusz Lokalny moze rozpoczaé reali-
zacj¢ calo$ciowej strategii fundraisingowej. O tym
opowiem w kolejnym podrozdziale.

C. Strategia pozyskiwania darowizn (punkt 4)

Niniejszy podrozdzial sktada si¢ z dwéch czesci,
ktérych kolejno$¢ sugeruje, w jaki sposéb powinna
by¢ przygotowana strategia fundraisingowa.

Tworzenie profilu darowizn

Ktos$ kiedys$ powiedzial, ze z pozyskiwaniem da-
rowizn jest tak, jak z pieczeniem ciasta: postepuj we-
diug instrukeji a zawsze osiagniesz cel, pdjdziesz na
skréty — odniesiesz porazke (Shaw, 1988). Pamigtajac
o tej wskazéwee, mozemy przystapi¢ do pierwszego
kroku, a mianowicie tworzenia profilu darowizn®.
Taki profil zawiera wszystkie koszty kampanii rozbi-
te na mate kategorie, ktére mozna tatwo ogarnaé.

Profil darowizn pomaga organizacji §ledzi¢ i nad-
zorowal postepy w realizacji kampanii oraz okre-
§la¢, czy wymagana liczba darczyricéw projektu jest
w ogole osiagalna. W USA profil darowizn powsta-
je w oparciu o nastepujaca zasade: od 80 do 90 %
wszystkich pienigdzy potrzebnych na projekt po-
chodzi jedynie od 10 do 20 % wszystkich darczy:ni-
c6w kampanii. Oznacza to, ze zaréwno mozliwosci
finansowe, jak i ch¢¢ wsparcia konkretnego projektu
nie s3 takie same wéréd darczyncéw, a wige i fundra-
ising powinien by¢ hierarchiczny.

8 Gift Chart

Aby stworzy¢ profil darowizn dla jakiegokolwiek
projektu, nalezy:

1. Podzieli¢ finansowe cele catej kampanii na 3 od-
powiednie czgsci.

2. Pierwsza grupa kosztéw powinna by¢ pokryta
przez 3 do 5 zrédet finansowych (takich jak osoby
indywidualne, firmy, fundacje i zrédta rzadowe).

3. Drugg cz¢$¢ kosztéw kampanii powinno zapew-
ni¢ od 5 do 10 Zrédet finansowania.

4. Trzecig grupe celéw finansowych zapewnig
wszyscy pozostali darczyncy, ktérych liczba po-
winna by¢ wystarczajaca, by dopia¢ budzet calej
kampanii.

Warto zauwazy¢, ze pomimo podziatu na odpo-
wiednie 3 kategorie, mamy do czynienia z pewna
stratyfikacja darowizn w ramach poszczegdlnych
grup. Dla przyktadu: celem naszej kampanii jest ze-
branie 150 000 ztotych. Jedna trzecia kosztéw czyli
50 000 ztotych zostanie zapewniona przez 3-5 dar-
czyficéw — ale kazdy z nich da inng kwote darowi-
zny. Zasadnicza, gléwna darowizng bedzie stanowi-
ta kwota 15 000 zlotych, nast¢pnie 2 darowizny po
10 000 ztotych, az w koricu 2 po 7 500 ztotych. Po-
dobny podzial zastosujemy w projektowaniu wiel-
kosci darowizn w nast¢pnych 2 kategoriach.

Profil darowizn powinien by¢ ukladany nie tyl-
ko wedlug wyzej wymienionych zasad, ale takze
w zgodzie z intuicja i znajomoscia spotecznosci. I to
wiasnie Fundusz Lokalny powinien mie¢ najlepsza
orientacje, na co sta¢ lokalng spotecznosé.

Po przygotowaniu profilu darowizn, kierownictwo
kampanii powinno oceni¢ mozliwy sukces projektu.
To moze by¢ wiasnie moment na podjecie decyzji
o tym, czy projekt nie jest zbyt duzy, i czy nie nalezy
go ograniczy¢ lub czy przewidywany wktad gtéwne-
go darczyricy nie jest zbyt duzy oraz malo realny do
osiaggnigcia wlasnie w tym okresie.

W tym momencie pracy koncepcyjnej, wiele
amerykariskich organizacji przeprowadzitoby po-
rzadne badanie mozliwosci. Takie badanie prowadzi
niezalezny konsultant, ktéry rozmawia z ok. 10-20
znanymi osobami ze spotecznosci lokalnej. Zadaje
wiele pytani, migdzy innymi:

1. Co Pan/Pani mysli o projekcie?

2. Jak Pan/Pani mysli, kto wesprze ten projekt?

3. Ile funduszy Pana/Pani zdaniem mozna zebraé
na ten projekt?

4. Czy rozwazalby/aby Pan/Pani decyzj¢ o przeka-
zaniu gtéwnej darowizny na projekt?

5. Czy zostalby/aby Pan/Pani wolonatariuszem
prowadzacym t¢ kampanii?
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Odpowiedzi na te pytania staja si¢ raportem na-
zywanym badaniem mozliwosci. Raport obnaza
mocne i stabe strony projektu oraz mozliwosci ze-
brania potrzebnych pieniedzy. Cho¢ wiele oséb mo-
globy si¢ nie zgodzi¢ z ta opinia, mysle, ze polskie
Fundusze Lokalne moga pominaé oficjalne badanie
mozliwosci, natomiast poprowadzi¢ kampanie¢ fun-
draisingows z podzialem na poszczegdlne etapy.

W takiej kampanii fundraisingowej organizacja
MUSI opracowaé profil darowizn bardzo szczegé-
towo. Oznacza to, ze powinna przewidzie¢ i zapew-
ni¢ gtéwng darowizng iinne darowizny z pierw-
szej kategorii, zanim przejdzie do nastepnych grup
darczyricéw. Jesli nie zdobedzie gtéwnej darowizny
i pozostatych z pierwszej grupy — jej kampania nie
osiggnie celu finansowego. Nawet ogromna liczba
drobnych darowizn pozyskanych w trzeciej grupie
darczyricéw nie skompensuje nam braku najwigk-
szych wplat z pierwszej.

Wazna informacja:
Zakladanie, ze w trakcie realizacji kampanii, a zwlaszcza

w jej konicowej fazie pojawia sie pieniadze, jest grozna
putapka. Jesli organizacja nie zdobedzie darowizn gléw-
nych, powinna jeszcze raz zweryfikowaé¢ mozliwoé¢ od-

niesienia sukcesu.

To wtasnie dlatego, organizacje prosza czgsto po-
tencjalnych, najwickszych darczyicéw o deklaracje
wsparcia, a nie od razu o gotéwke. Deklaracja taka
daje organizacji czas na upewnienie sig, czy pro-
jekt ma szans¢ realizacji, zanim przyjda pierwsze
pieniadze.

Oprécz przygotowania profilu darowizn, ktéry
pomaga rozpoznaé realng liczbe iwielkos¢ daro-
wizn dla powodzenia calego planu dziatan, réwnie
waznym czynnikiem sukcesu jest dobry sztab do-
wodzenia kampanig. Kampanie fundraisingowe sg
wielkimi przedsigwzigciami. Na poczatku nad wizja
pracuje pare osdb, potem jej realizacja musi si¢ zajaé
cala rzesza ludzi, ktérzy biorg na siebie wyzwanie
zebrania funduszy na kapitat Zelazny, czy roczny lub

celowy projekt.

Tworzenie sztabu kampanii

Sztab kampanii jest przede wszystkim odpowie-
dzialny za zbieranie pieni¢dzy, by osiagnaé cel pro-
jektu. Zazwyczaj tworzy si¢ naturalnie zaraz potem,
jak powstanie uzasadnienie wsparcia i trzeba opra-
cowa( strategiec kampanii oraz jej porzadek.

Z malej grupy oséb, ktére pracuja nad koncepcja
projektu wyrasta 12-15 osobowy zespél, a czasem
nawet wickszy, zaleznie od zakresu kampanii. Za-
zwyczaj o udzial w pracy takiego sztabu proszone sg
osoby, ktére posiadaja nastepujace cechy:

1. Moga by¢ gtéwnymi darczyiicami projektu.
2. Maja dobrg reputacje w spolecznosci i sg zwiaza-
ni z tematem, na ktéry beda zbierane pieniadze

Wazna informacja:
w USA raczej nie korzysta si¢ z pomocy lideréw, ktérzy

zwyciezyli w wyborach do wladz.

3. Sa znani i powazani w spotecznosci lokalnej np.
biznesmeni lub liderzy spoteczni.
4. Znani sa z tego, ze posiadajg dar przekonywania.

Zanim jednak ostatecznie powstanie sztab kam-
panii, kto§ powinien koordynowa¢ dziatania i po-
siada¢ odpowiednie do tego zadania umiejetnosci
i cechy. Dobry przywédca kampanii zwykle posia-
da takie cechy jak: oddanie sprawie, cechy liderskie,
umiejetnos¢ stuchania innych, dobre relacje z czton-
kami spolecznosci lokalnej, pragnienie sukcesu
i otwarto$¢ w proszeniu ludzi o pienigdze oraz czas
na zaangazowanie si¢ w kampanie. Taka osoba, ktéra
prowadzi zespét kampanii fundraisingowej jest na-
zywana przywédca kampanii.

Przywédca kampanii jest przede wszystkim od-
powiedzialny za rekrutacj¢ reszty zespolu sztabu
iza realizacj¢ dzialann zgodnie z harmonogramem
kampanii.

Wazna informacja:

Kazdy projekt ma swoje wlasne tempo i czas realizacji,
zwykle jednak okres od momentu tworzenia koncep-

¢ji do ukoriczenia kampanii fundraisingowej zabiera

od 18 do 24 miesigcy.

Rolg cztonkéw sztabu dowodzenia kampania jest:
1. Przekaza¢ samemu darowizne adekwatng do

swoich mozliwosci czy mozliwosci swojej firmy.
2. Przekazaé¢ nazwiska potencjalnych darczyicéw.
3. Poprosi¢ dobrze sobie znanych darczyricéw

o darowizny.

Warto wspomnied, ze niektére sztaby kampanii
maja takich cztonkéw, ktérzy jedynie nadzoruja pra-
c¢ 0s6b proszacych o darowizny w bardzo okreslo-
nych srodowiskach np. wéréd matego biznesu, fun-
dacji, wielkich korporacji. Wtedy wtasnie kategorie
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potencjalnych darczyricow odzwierciedlaja podziat
pracy w zespole sztabu.

Uwazam jednak, ze to osobiste relacje powin-
ny decydowaé o tym, kto, kogo, i kiedy zacheca do
przekazania darowizny, a nie z géry narzucony po-
dziat na okreslonych darczyricéw.

W Stanach Zjednoczonych czgsto wybiera si¢
Honorowego Przewodniczacego sztabu kampanii.
Osoba ta raczej nie zarzadza kampania, lecz nadaje
wiarygodnosci projektowi. Honorowe przywédztwo
jest tez znaczacym wktadem w kampanie.

Cho¢ juz samo poszukiwanie potencjalnych dar-
czyficéw tworzy sztab kampanii, na tym etapie zesp6t
zaczyna uzywaé profilu darowizn, jako przewodnika
do poszukiwania potencjalnych darczyncéw.

Poszukiwanie darczyricy

i ocena jego mozliwosci finansowych

Kiedy juz sztab kampanii posiada uzasadnienie
wsparcia i profil darowizn moze rozpoczaé rozpo-
znanie, kto powinien wesprze¢ kampanie i na jakim
poziomie. Jest to etap poszukiwania darczyricéw
i oceny ich mozliwego wktadu.

Poszukiwanie iocena jest jednym z najbardziej
ekscytujacych momentéw w kampanii. Zastanawia-
my si¢ wtedy, kto mégltby by¢ zainteresowany pro-
jektem i jaki mégtby mie¢ powéd do wsparcia. Oso-
ba zajmujaca si¢ pozyskiwaniem darowizn powinna
najpierw pozyskaé trzy informacje o potencjalnym
darczynicy (zasada ,,3 razy Z”):

1. Zwiazek — w jaki spos6b darczyrica jest powigza-
ny z organizacja lub projektem? Np. czy cztonek
zarzadu lub zespotu kampanii jest przyjacielem
potencjalnego darczynicy lub czy pozostaje z nim
w relacjach biznesowych?

2. Zasobnosé¢ — jakie sa mozliwosci finansowe dar-
czynicy, czy moze przekazal tyle, o ile prosimy?
Np. czy ten darczynica jest w stanie przekazaé
nam giéwna darowizne? Jesli nie, powinni§my
zapyta¢ o wsparcie stosowne do jego mozliwosci.

3. Zainteresowania — dlaczego potencjalny dar-
czyfica moze by¢ zainteresowany wsparciem wila-
$nie tej organizacji czy projektu? Np. czy ta osoba
miata osobiste doswiadczenia zwigzane z sytu-
acja, ktérej dotyczy projekt lub czy byla kiedys
beneficjentem istniejacej organizacji lub projektu
w jaki$ spos6b?

Dopiero, kiedy fundraiser zna odpowiedzi na te
pytania, albo si¢ ich domysla, moze oceni, na ile uza-
sadnione jest kierowanie prosby do danej osoby, fun-

dacji czy firmy. Im doktadniej zna odpowiedzi, tym

wigksze ma szanse na otrzymanie darowizny. Sytuacja,
w ktérej posiada od 3 do 5 potencjalnych darczyicéw
dla kazdej z darowizn okreslonych w profilu, daje mu
zielone §wiatlo do dziatania. Wypracowanie wiasnego
stylu przy pomocy zasady ,3 razy Z”, sprawia, ze pro-
szacy wystepuje w roli prawdziwego fundraisera a nie
btagajacego o wsparcie.

Wazna informacja:

Zacznij poszukiwanie od zwyczajnego zastanowienia
sie, dlaczego kto§ daje pieniadze. Zwykle potencjalni
darczyncy sa wbardzo bliskiej relacji z projektem lub
organizacja. Sami do$wiadczyli podobnej sytuacji lub
znaja ja z do$wiadczen swoich przyjaciél, czasem praco-
wali w organizacji, korzystali zjej ustug, czy tez ktorys
z cztonkéw rodziny, przyjaciot korzystal z programu ta-
kiej instytucji.

Postugiwanie si¢ profilem darowizn pomaga
utrzyma¢ koncentracje¢ zespotu kampanii na celu fi-
nansowym. Poniewaz najwicksze darowizny sa naj-
wazniejsze, najwigcej czasu trzeba poswigci¢ wiasnie
na identyfikacje darczyricéw, ktérzy sa w stanie wes-
przed projekt w najwigkszym zakresie. Czgsto poszu-
kiwanie i ocena mozliwosci darczyficéw z pierwszej
i drugiej grupy odbywa si¢ w tym samym czasie.

Wazna informacja:
Jesli w kampanii uda si¢ pozyska¢ darczyncéw z dwéch
pierwszych grup, to zwykle zebranie pozostalej sumy od

innych czlonkéw spolecznosci nie jest juz problemem.

Pod koniec tego procesu, osoba pozyskujaca fun-
dusze bedzie wiedziata:

1. Jakie sg perspektywy na otrzymanie najwigkszych
darowizn.

2. W jakiej kolejnosci bedzie prosic¢ ludzi o wsparcie.

3. Kto bedzie zachecal potencjalnego darczynice.

4. Dlaczego okreslony darczyiica mégtby by¢ zain-
teresowany wsparciem tego projektu.
Zrozumienie tego procesu zapewni fundraiserowi

i organizacji sukces. To wlagnie jest moment na roz-

poczecie présb o najwigksza darowizng.

Wazna informacja:

Sukces realizacji kampanii zalezy od zaplanowania po-

szczegélnych jej etap6éw oraz przeprowadzenia éwiczenia

»3 razy 7. Reszta to pestka.
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Prosba o najwieksza darowizne

Darowizny z dwéch pierwszych kategorii profi-
lu darowizn sa najwicksze. Zabieganie o te wplaty
wymaga szczegblnego podejscia. W Stanach Zjed-
noczonych zwyklo si¢ méwié: ,najwigksza darowi-
zna przekazywana jest wtedy, kiedy wlasciwa osoba,
prosi wlastiwg osobg, o wlasciwg kwote, we wlasciwym
czasie’.

Najwicksza darowizne otrzymuje si¢ wtedy, gdy:

1. Prosba pada w bezposredniej relacji — twarza
w twarz, list z prosba o pieniadze nie przynosi
efektu.

2. Prosi whasciwy fundraiser — powinien mie¢ jakis
zwigzek z potencjalnym darczynica. Najlepsze sa
relacje 0séb z podobnych §rodowisk, kregéw.

3. Potencjalny darczyrica musi dzieli¢ zainteresowa-
nie realizacja proponowanego projektu — bywa, ze
moze mie¢ finansowe mozliwosci do wsparcia pro-
jektu, ale niekoniecznie chce go wesprzed. Jesli tak
jest, nie otrzymamy prawdopodobnie najwigkszej
darowizny, cho¢ mozemy pozyska¢ mniejszg.

4. Potencjalny darczyrica powinien zobaczy¢, jak
jego dar faktycznie wplynie na osiggniecie suk-
cesu projektu — nalezy dobra¢ zaréwno wielkos¢
darowizny i/lub dziedzine wsparcia do okreslone-
go darczyncy.

5. Osoba namawiajaca do przekazania darowizny
powinna zabiega¢ o to we wlasciwym czasie — nie
mozna prosi¢ zbyt wczesnie, gdyz to prowadzi
do porazki. Pierwsze spotkanie nie jest najlepsza
do tego okazja, zwykle dopiero po kilku z nich,
potencjalny darczyrica upewnia sie, ze podejmuje
dobra decyzj¢. Im wigksza darowizna, tym wigcej
czasu zabiera jej pozyskiwanie.

Wazna informacja:
Im wigksza darowizne organizacja chce otrzymadé, tym

wiecej czasu musi po§wieci¢ na ubieganie si¢ o nig.

W przypadku ubiegania si¢ o najwicksze da-
rowizny, najbardziej istotna jest szczera rozmowa
z cztonkiem spotecznosci. Ta rozmowa koncentruje
sie na roli, jaka moze on odegra¢ w skutecznej reali-
zacji projektu.

Czasem fundraiserowi nie udaje si¢ pozyskad
planowanej darowizny. Jednak wazne jest to, ze
zaproponowal ja osobie, ktéra ma mozliwos¢ do-
konania prawdziwej zmiany jakiej$ sytuacji. Trzeba
pamigtaé¢ o dwéch zasadach w ubieganiu sie¢ o du-
ze darowizny: darczyncy w rozdawaniu pieniedzy

zachowuja si¢ jak w biznesie iraczej nie traktuja
wspotczujaco oséb, ktére prosza ich o wsparcie na

lokalny projekt.

Wazna informacja:

Ludzie nie przekazuja darowizn zwykle dlatego, ze nie sa

o nie proszeni!

Z zasady proszacy o wsparcie powinien wykonaé
od 3 do 5 osobistych telefonéw w jednej kampanii.
Czasem fundraiser dzwoni do 8 os6b. Pamigtaé trze-
ba jednak o tym, ze 3 dobre rozmowy telefoniczne sg
lepsze, niz 8 byle jakich.

Wazna informacja:

Jezeli zadania i odpowiedzialno$¢ przerastaja czlonkéw

sztabu kampanii, nic nie osiagna.

Organizowanie spotkania z darczyrica
Dla wielu oséb najtrudniejsza kwestig jest spo-

tkanie twarzg twarz z potencjalnym darczynca, ktéry
ma przekaza¢ najwigksza darowizne. Niektérzy, aby
utatwié¢ ten trudny moment dla obu stron, wysytaja
najpierw list,zapowiadajac w nim swéj telefon w cia-
gu kilku dni, w celu uzgodnienia daty spotkania.

Taka typowa rozmowa, ma zazwyczaj jeden z 3
nastepujacych scenariuszy:

1. Scenariusz najlepszy

,2Andrzej, dzien dobry, méwi Ken Strimska.
Dzwoni¢ w nawigzaniu do listu, ktéry wystalem
do Ciebie o kampanii dotyczacej budowy nowego
oddzialu szpitalnego. Czy mialbys$ czas porozma-
wia¢ ze mna, zapozna¢ si¢ z kilkoma dokumentami
o projekcie i rozwazy¢ decyzj¢ o przekazaniu na ten
cel darowizny? To zajmie najwyzej 40 minut.

Odpowiedz Andrzeja: ,Dobrze Ken, spotkajmy
sie zatem w nastepny wtorek”.

2. Scenariusz najczesciej spotykany

,2Andrzej, dzieri dobry, méwi Ken Strimska...”.

Odpowiedz Andrzeja: ,Ken, przedlij mi prosze
materiaty o tej kampanii, zobacze co si¢ da zrobic”.

W tej sytuacji fundraiser powinien wysta¢ obie-
cane materialy zlistem przewodnim, w ktérym
dziekuje za czas poswigcony na rozpatrzenie sprawy.
W liscie powinien takze poinformowal, ze w cig-
gu kilku najblizszych dni jest gotowy do udzielenia
wszelkich dodatkowych informacji, ktére mogg oka-
zaé si¢ potrzebne potencjalnemu darczynicy. Zobo-
wigzania tego powinien dochowac¢ i zadzwonic.
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3. Scenariusz najgorszy

»2Andrzej, dzieri dobry, méwi Ken Strimska...”

Odpowiedz Andrzeja: ,Ken, prawde méwiac nig-
dy nie lubitem dyrektora tego szpitala i jest to ostat-
nie miejsce na ziemi, ktéremu chciatbym poméc”.

Jesli przed rozmowsa fundraiser przeprowadzit
¢wiczenie ,,3 razy Z”7, ten ostatni scenariusz raczej
mu nie grozi.

Prosba o konkretng sume pieniedzy

Oprécez uzasadnienia wsparcia, darczyrica powi-
nien otrzymaé osobista prosbe o darowizne. Taki
dokument podsumowuje, ile pieniedzy zostato juz
przekazanych przez darczyicéw, jakie osoby wsparty
dany projekt oraz zawiera prosbe o konkretna kwote.
W tym dokumencie organizacja udowadnia, ze wie
doskonale, kogo prosi o duzg darowizng, ikto juz
zaangazowal sie w realizacje projektu.

Wazna informacja:

Osoba zajmujaca si¢ zbieraniem funduszy i lider projektu
powinni sami przekaza¢ darowizng na kampanie, zanim
poprosza innych. Darowizny te powinny odpowiada¢ ich

finansowym mozliwo$ciom.

Bardzo wazne jest, aby prosi¢ o konkretng sumeg
pieniedzy. Tylko w sytuacji, kiedy fundraiser wyczu-
wa, ze potencjalny darczyrica nie jest przekonany
do projektu i ma wiele watpliwosci, ktérych on sam
nie potrafi rozwiaé, nie powinien prosi¢ o okreslona
sumg¢ pieniedzy.

Proszenie o pieniadze jest dla wielu oséb czyms
trudnym, dlatego tez podaj¢ wskazéwke, w jaki spo-
s6b pytac:

»2Andrzej, czuje si¢ zaszczycony tym, ze po$wie-
casz mi czas na rozmawianie o tym projekcie. Prze-
kazatem Ci informacje szczegétowe, o ktére prosites
i wiem, ze potrzebujesz troch¢ czasu, by rozpatrzyé¢
uzasadnienie wsparcia i podja¢ decyzje, w jaki spo-
s6b chcesz si¢ wiaczy¢ w kampanie¢. ChcielibySmy
zaproponowaé¢ Ci gléwng darowizn¢ w kampanii
— 15 000 ztotych”.

Kiedy fundraiser juz to zrobi, powinien zamilkna¢
i pozwoli¢ méwi¢ darczynicy. Osoba proszaca o daro-
wizng juz wykonata swoje zadanie (,3 razy Z”) i ma
dobre rozeznanie, dlaczego ten darczyrica moze by¢
zainteresowany wsparciem konkretnego projektu.

Moze otrzymac¢ ktéras z 4 odpowiedzi:

1. Scenariusz najlepszy

»Ken, w porzadku. Wchodze w to”.

2. Scenariusz dobry

»Ken, dates mi duzo do myslenia. Muszg¢ najpierw
porozmawia¢ z moim wspdlnikiem, skontaktuje sie
z Toba péznie;j”.

3. Scenariusz umiarkowanie dobry

»Ken, dzickuje za czas, ktéry mi poswigcites, aby
przedstawi¢ ten projekt. Pochlebia mi fakt, ze po-
prosites mnie o najwigkszy wktad. Ale niestety moja
firma przezywala trudnosci w ostatnim roku, wigc
to raczej niemozliwe, abym byt gléwnym darczysi-
ca. Przekaze darowizng, ale nie be¢dzie najwigksza,
skontaktuje sie z Tobg i powiem Ci, ile pienigdzy
bede mégl przekazaé na projekt”.

4. Scenariusz najgorszy

»Ken, dzigki za przedstawienie projektu, ale to
mnie nie interesuje”.

O ile, osoba pytajaca o wsparcie, zrobita ¢wicze-
nie ,3 razy Z”, ostatni scenariusz nie powinien ja
zaskoczy¢.

Jesli potencjalny darczyrica nie daje ostatecznej
odpowiedzi czy wesprze projekt czy nie, fundraiser
powinien zapytaé, czy moze zadzwoni¢ w uzgodnio-
nym terminie, aby dowiedzie¢ sig, jaka decyzj¢ jego
rozméwcea podjat. Powinno to nastapi¢ w 2 do 4 ty-
godni po pierwszej rozmowie.

Kiedy najwi¢ksze darowizny zostang pozyska-
ne w kampanii, mozna zabra¢ si¢ za trzecia grupe
darczynicéw. W Stanach Zjednoczonych ta czesé
kampanii adresowana jest do szerszej publicznosci
i koncentruje si¢ na pozyskaniu wielu mniejszych
darowizn, stad nazywana jest kampania publiczna.
W nastepnym podrozdziale oméwie sposéb zbiera-
nia mniejszych, choé¢ bardzo waznych darowizn.

Ubieganie si¢ o mate darowizny

Proszenie potencjalnych darczyicéw o okre-
§lone darowizny w sposéb bezposredni, twa-
rzg w twarz, jest najbardziej skuteczng technika
tundraisingu, cho¢ wymaga wiele pracy i zabiera
duzo czasu. Z tego powodu podejscie to jest mato
praktyczne.

Skutecznym sposobem zdobywania wigkszej
grupy potencjalnych darczynicéw w spotecznosci
jest wysytanie przez fundraisera zindywidualizowa-
nych listéw do o0séb, ktére dobrze zna. Podobnie jak
w przypadku bezposredniej relacji, fundraiser prosi
konkretna osobe o okreslona sume pieni¢dzy i ocze-
kuje, ze otrzyma odpowiedz na t¢ prosbe. Do listu
zalacza si¢ zwykle streszczenie uzasadnienia wspar-
cia (zazwyczaj w formie broszurki), formularz dekla-
racji wsparcia oraz zwrotng koperte.

ELBLASKIE STOWARZYSZENIE WSPIERANIA INICJATYW POZARZADOWYCH



22

Dobrze jesli osoba zajmujaca si¢ zbieraniem
funduszy doda na koricu takiego listu notatke od
siebie. Np.:

Agnieszko, mito byto Cig widziec na koncercie tamte-
go wieczoru. Mam nadzieje, ze mozemy liczyc na Twoje
wsparcie w tym projekcie. Twoja rodzina zastuzyla sig
wielce dla naszej spolecznosci, wigc wierzg, ze i Ty beg-
dziesz cheiata nam pomdc. Dzigkuje, Ze poswigcisz swaj
czas na rozpatrzenie tej prosby. Ken.

Im bardziej list bedzie zindywidualizowany, tym
lepiej. Jesli fundraiser nie dostanie jakiejkolwiek od-
powiedzi w ciagu 4 do 6 tygodni, powinien wystaé
drugi list, a jeszcze lepiej zadzwonié i zapytaé bez-
posrednio o decyzje.

Czgsto w fazie kampanii publicznej organizowane
sg tzw. akcje telefoniczne. Po wystaniu listéw do du-
zej liczby potencjalnych darczyicéw, przygotowani
wolontariusze zasiadaja do telefonéw i obdzwaniaja
wszystkich adresatéw, by zapytaé ich, czy deklaruja
che¢ wsparcia projektu. Jesli odpowiedz jest pozy-
tywna, organizacja wysyta darczyricy przypomnienie
o dokonaniu przekazu pieni¢dzy.

Organizacje, ktére korzystaja z tej formy telefo-
nicznego namawiania do wsparcia’, zwykle zbieraja
grupe wolontariuszy na 1 lub 2 dni i daja im zadanie
obdzwonienia wszystkich w ciggu najwyzej 2 godzin
z jednego miejsca. Lokalna firma moze udostepnié
za darmo miejsce oraz sfinansowaé potaczenia tele-
foniczne tej akcji. Ten rodzaj namawiania do wspar-
cia jest cigzka pracg iczesto dla wielu oséb dosé
niezreczng sytuacja, poniewaz muszg dzwonié¢ do
obcych oséb. Jesli jednak akcja bedzie zorganizowa-
na w duzej grupie i zadba si¢ o milg atmosfere pracy,
moze si¢ ona okaza¢ radosnym doswiadczeniem dla
dzwoniacych.

Trzeba przyznad, ze telefoniczne namawianie do
wsparcia jest praktykowane w Stanach Zjednoczo-
nych coraz rzadziej, gdyz przez niektdre organizacje
charytatywne byto naduzywane. Nie jest wigc technika
zalecang, ale na ostatnim etapie kampanii moze oka-
zaé si¢ skutecznym sposobem do zebrania pozosta-
tych pieni¢dzy, by osiagnaé cel finansowy kampanii.

D. Podzigkowanie i uhonorowanie Darczyncéw
Kluczem do sukcesu w fundraisingu jest czeste
dzigkowanie darczyricom, tuz po otrzymaniu daro-
wizny. Niektére organizacje amerykariskie planuja
podzigkowania dla darczyicéw az 7 razy w ciagu
roku. Bez wzgledu na to, jak organizacja to zrobi

7 telefoniczne namawianie — telephone solicitation

iile razy zamierza podzigkowaé darczyiicy, trzeba
pamietaé, ze najwazniejsze jest pierwsze podzig-
kowanie. To pierwsze podzigkowanie powinno by¢
osobiste i podpisane przez osobg, ktéra rozmawia-
ta i namawiata darczyrice na wsparcie oraz zrobione
tuz po otrzymaniu deklaracji.

Dzi¢kujac osobiécie, sprawiamy, ze darczyrica od
razu upewnia sie, ze zrobit dobrze. Etap ten, to czas
twérezy, mozna zaangazowaé samych beneficjentéw
pomocy do wyrazenia podzickowan. Np. jesli orga-
nizacja zbiera pieniadze na stypendia to stypendysci
powinni wysta¢ osobiste podzigkowanie do darczyini-
cy. Ludzie cheg wiedzied, jak sa wykorzystywane ich
pieniadze a kazde takie podzigkowanie utwierdza ich
w przekonaniu, ze zrobili dobrze wspierajac ten cel.

W Stanach Zjednoczonych poza listami dzie-
kujacymi za wsparcie, integralng czgscia planu fun-
draisingu jest uhonorowanie postaw filantropijnych
i darczyicéw. Czesto darczyiicom daje sie mozli-
wos¢ podpisania w zamian swoim nazwiskiem kon-
kretnej rzeczy, na ktéra daje on pieniadze. Wida¢ to
np. w nazwach budynkéw, klas szkolnych, nazwach
sktadowych funduszy z doradztwem darczyncy™,
czy funduszy stypendialnych.

Honorowanie darczyficéw przez organizacje po-
zarzagdowe w Stanach Zjednoczonych tworzy spo-
tecznosci darczyncéw (grupy darczynicéw). Obrazuje
to przyktad Zastug Spolecznosci Funduszu Lokal-
nego Greater Green Bay. Jest to sposéb uznania za-
stug darczyncéw odpowiednio do wielkosci wktadu,
ktéry wnosza na rzecz dobra wspélnego. Sg to naste-
pujace stopnie uznania:

Grono Darczyricéw Diamentowych!!
(wktad powyzej 1 000 dolaréw)

Pan Paul Meinke

Dr. Sabina Singh

Panstwo Smith

Panstwo Stone

Grono Darczyricéw Platynowych'?
(500-999 dolaréw)

Pani Martha Ahrendt

Panistwo Gurung

Panstwo Schmeisser

Pan John Zakowski

10 fundusz sktadowy to wyodre¢bniona pula pienigdzy w kapitale zelaznym or-
ganizacji, o przeznaczeniu ktérej decyduje darczyrica, ktéry ufundowat taki
fundusz (donor advised fund).

11 President’s Circle (status prezydenta)

12 Director’s Circle (status dyrektora)
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Grono Darczyficéw Zlotych®
(250499 dolaréw)

Pani Cathie Day

Pani Toni Lochska

Panstwo Rivera

Panistwo Strmiska

Grono Srebrnych'* Darczyfcéw
(100-249 dolaréw)

Pani Diane Conway

Panstwo Gallagher

Panstwo Krautkramer

Pani Mary Joyce Haworth

Pan Bert Liebmann

Ta lista umieszczana jest w wielu réznych publi-
kacjach, a takze w waznych miejscach w budynku
organizacji. Spotecznosci lokalne honorujac w ten
sposéb swoich darczyricéw, dzigkujg im za wsparcie,
a przez ich przyktad, apeluja i zachecaja innych do
podobnych zachowari filantropijnych.

Ponadto, te honorowe kregi darczyricéw posiada-
ja szczegdlne przywileje, zachecajace ich do przeka-
zywania najwigkszych darowizn. Organizacje moga
przygotowywaé dla swoich Diamentowych Dar-
czyficéw specjalne przyjecia lub zaprasza¢ na przed-
stawienia teatralne. Nie mozna jednak koncentro-
waé si¢ w fundraisingu jedynie na wynagradzaniu
darczyricéw za przekazane darowizny. Fundraiser
musi ,sprzeda¢” projekt a nie przywilej, czy prawo
do umieszczenia nazwiska darczyricy. Badania poka-
zuja, ze to nie przywileje ani uznanie sg czynnikami
motywujacymi darczyncéw do wsparcia okreslonego
projektu, ale raczej przekonanie, ze ma on sens.

E. Specjalne wydarzenia fundraisingowe

Cho¢ w rozdziale IV tego poradnika skoncen-
trowatem si¢ na indywidualnej strategii pozyskiwa-
nia darowizn przez osoby zajmujace si¢ zbieraniem
funduszy, to nie mozna zapominac o roli specjalnych
imprez, ktére stuza zbiérce funduszy. W Stanach
Zjednoczonych sg one gléwnym sposobem promocji
organizacji lub projektu, a dopiero na drugim miej-
scu — zebrania pieni¢dzy.

Organizacja, ktéra przygotowuje takie wydarze-
nie, jako element swojej kampanii fundraisingowej,
powinna wprowadzi¢ te same techniki, o ktérych
moéwitem w tym rozdziale:

13 Patron’s Circle (status patrona)
14 Friends of the Foundation (status przyjaciela Funduszu)

1. Stworzy¢ sztab organizacyjny, ktéry przygotuje
plan i zrealizuje wydarzenie.

2. Bezposrednio poprosi¢ gospodarzy oraz gosci
o udzial w imprezie.

3. Gospodarzy i gosci powinny zapraszac osoby przez
nie znane.

4. Spos6éb proszenia o finansowe zaangazowanie
gospodarzy i gosci powinien by¢ uzalezniony od
poziomu ich mozliwego wktadu.

5. Uczestnicy wydarzenia powinni zna¢ i by¢ blisko
organizacji lub projektu.

Jednak trzeba pamictaé, ze wydarzenia fundra-
isingowe wymagaja zwykle wiele wysitku, zabierajg
mnéstwo czasu i duzo kosztujg — by¢ moze w rezulta-
cie zebrane pienigdze nie zwrdca poniesionych kosz-
téw. Cho¢ w wielu wypadkach organizacje sita rzeczy
osiagaja swoj sukces, niekiedy musza z tych imprez po
prostu zrezygnowac lub wymysli¢ co$ zupetnie innego.
W kazdym razie, wydarzenia stanowia dla wielu orga-
nizacji wazng cze$é zréznicowanej kampanii fundra-
isingowej (fundraising mix), cho¢ trzeba pamigtaé, aby
ich rezultaty planowaé w rozsadnych rozmiarach.

F. Whioski

W 1V rozdziale poradnika zaprezentowalem ty-
powy proces i strategi¢ fundraisingowg prowadzone
przez organizacje spoteczne w USA, ktére rocznie
pozyskuja od darczyncéw indywidualnych, biznesu
i fundacji ponad 250 milionéw dolaréw. Cho¢ zna-
ne sg ogélne reguly skutecznego fundraisingu, jego
realizacja zalezy od konkretnej osoby, organizacji
i projektu. Tak jak napisalem na poczatku tego roz-
dziatu, sg to techniki i mechanizmy, ktére traktuje
jako zalecane reguty, ale nie absolutne prawdy.

Aby nauczy¢ si¢ tych technik, calego procesu
a zwlaszcza zrozumie¢ go do korica, trzeba sprébo-
waé. To zabierze troche czasu. Co jest skuteczne dla
oséb zbierajacych fundusze w Stanach Zjednoczo-
nych, nie musi si¢ sprawdza¢ w Polsce.

Nie mozna zapomnie(, ze rola pozyskiwania darowizn
daje mozliwos¢ bycia zaangazowanym ioddanym spra-
wom swojej spotecznosci lokalnej. I w koricu, to fundra-
iserzy s3 tymi nielicznymi osobami, ktére innym ludziom
daja szans¢ dokonania prawdziwej zmiany w §wiecie.

V. Sekrety Mistrza Fundraisingu

A. Wprowadzenie
Jako praktyk, badacz inauczyciel fundraisingu
zponad 14-letnim stazem, stworzylem sobie li-

ste dobrych i ztych zachowari, aby pomagaty mojej
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organizacji iinnym, w tworzeniu strategii fundra-
isingowej. Jesli kiedykolwiek naruszatem te reguty,
to nie osiggalem zamierzonego celu lub zadawatem
sobie wigcej trudu, niz powinienem.

Tak jak sugerowatem w rozdziale 1V, fundraising
posiada zestaw regul postgpowania, ale nie oznacza,
ze trzeba je sztywno stosowaé. Osoby zajmujace si¢
fundraisingiem same powinny wiedzie¢, kiedy dziata¢
wedtug planu, a kiedy odstawi¢ go na bok i pozwo-
li¢ wydarzeniom rozwija¢ si¢ swobodnie. Mistrzowie
tundraisingu rozumieja wlasciwy sens projektu, wie-
dzg jak go potaczyé¢ z potencjalnym darczyrica, wie-
dzg co ten darczyrica chcialby osiagnaé¢ poprzez swoj
udzial w projekcie, a co wazne, cho¢ nie najwazniejsze
— osoby te s3 $wietnymi méwcami.

Mistrzowie fundraisingu potrafig przela¢ projekt
na papier i podzieli¢ go na wiele spéjnych ze soba
watkéw, ktére staja si¢ przekonywujace dla poten-
cjalnego darczynicy. Dzigki tym krétkim historiom,
sami dobrze czuja sens projektu i potrafia zmotywo-
waé darczyncéw do dziatania.

Jednak poza umiej¢tnosciami krasoméwezymi,
mistrzowie fundraisingu powinni pamieta¢ o unika-
niu powszechnych bledéw popelnianych przez no-
wicjuszy. Ponizej przedstawiam 14 putapek, ktérych
nalezy sie strzec, jesli chee si¢ osiagnac¢ sukces i zdo-
by¢ tytut mistrza fundraisingu.

Wazna informacja:
Dobry fundraiser lub porzadnie przygotowany plan

fundraisingowy nigdy nie ukryje wad zlego projektu. To

projekt musi by¢ ze swej natury warty wsparcia przez dar-

czyficéw prywatnych.

B. Czego unika Mistrz Fundraisingu —
14 najwi¢kszych bledéw
1. Kiedy ubiega si¢ o wsparcie, nie prosi o konkret-
na sume pieniedzy.
2.Nie przygotowuje wczesniej profilu darowizn,
obrazujacego liczbe i rozmiar wplat, ktére musi
pozyskad, by osiagna¢ cel kampanii.
3.Nie przygotowuje wiarygodnego dokumentu,
uzasadniajacego potrzeb¢ wsparcia (uzasadnie-
nie wsparcia).
4.Nie tworzy dobrego zespotu sztabu kampanii
fundraisingowe;.
5.Kiedy ocenia mozliwosci udzielenia wsparcia
przez konkretnego darczyiice, zapomina o zro-
bieniu ¢wiczenia ,3 razy Z” (Zwigzek, Zasob-
no$é, Zainteresowanie).

6. Prosi wszystkich mozliwych darczyfncéw o te
sama sume pieniedzy.
7.Nie planuje konkretnego celu kampanii lub jej
celéw czastkowych.
8. Nie dzwoni osobiscie do potencjalnie najwigk-
szych darczyricéw.
9. Nie rozumie reguty 80:20 darowizn.
10. Nie rozumie reguty 1:3 darczyncéw.
11. Nie zaczat catego procesu od zaproszenia naj-
wigkszych darczyricéw do udziatu w kampanii.
12. Uktada nierealistyczny harmonogram planu
fundrasingu.
13. Nie dopasowuje présb o darowizny do typéw
darczyricéw.
14. Nie dzigkuje czgsto i od razu darczyricom i wo-
lontariuszom kampanii fundraisingowe;j.

C. Whnioski

Fundaraising nie jest zatem procesem trudnym,
jak obrazujg to powyzsze punkty. Jego sukces polega
na trzymaniu si¢ pewnych prostych regut i wyczuciu,
kiedy postepowaé zgodnie z nimi, a kiedy uzywaé
ich w zmodyfikowany sposéb.

Na koniec chciatbym tylko doda¢, ze to praktyka
czyni mistrza, bo dzigki niej fundraiser przestaje si¢
ba¢ prosi¢ innych o darowizny.
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O Autorze

Ken Strmiska, Ed. D., Prezes i dyrektor wyko-
nawczy Funduszu Lokalnego Greater Green Bay od
maja 1998 roku, tuz po obronie doktoratu w dzie-
dzinie zarzadzania instytucjami o$wiatowymi na
Uniwersytecie w Pétnocnej Karolinie. Prowadzit
badania w zakresie fundraisingu i filantropii. Ponad-
to uzyskat tytut BA w dziedzinie muzykologii na
Uniwersytecie Wisconsin-Madison i stopien MA
w ekonomii ze specjalizacja: organizacje niedocho-
dowe — Zarzagdzanie w kulturze, w Centrum Bolz,
na Uniwersytecie Wisconsin-Madison.

Doktor Strimska jest aktywnym fundraiserem
i nauczycielem fundraisingu od ponad 10 lat. Byt
dyrektorem generalnym Symfonicznej Orkiestry
Mtodych w Wisconsin, dyrektorem ds. rozwoju
Zjednoczonego Funduszu Sztuki w Greensboro
w Pétnocnej Karolinie 1ifundraiserem odpowie-
dzialnym za kontakty z najwickszymi darczyricami
w Symfonicznej Orkiestrze Winston-Salem. Uczyt
studentéw umiejetnoséci pozyskiwania funduszy
w programie Non-profit Certificate Program w Du-
ke University, prowadzit wyktady na temat filantropii
i wsparcia instytucjonalnego na Stanowym Uniwer-

sytecie w Pétnocnej Karolinie, byt wspétzatozycie-
lem Instytutu Fundraisingu i Filantropii w Wyzszej
Szkole Sw. Norberta. W 2002 roku, jako stypendy-
sta Transatlantyckiego Programu Stypendialnego
German Marshall Fund odbyt 3 tygodniowa wizyte
w polskich Funduszach Lokalnych.

Jest ekspertem w dziedzinie fundraisingu, przy-
wddztwa lokalnego, wiedzy o srodowisku organiza-
¢ji niedochodowych oraz filantropii.

Dedykacja i podzigkowanie

Niniejsza prac¢ dedykuje moje ukochanej Zonie,
dr. Sabinie Singh. Sabina zawsze wspierala mnie
w mojej pracy, nawet wtedy kiedy musialem wyje-
cha¢ na 3 tygodnie do Polski bez niej. W 2004 roku
po raz kolejny odwiedzitem Polske, tym razem z zo-
na i obydwoje dzielimy wielkie uznanie dla Polakéw
i dla ich pigknego kraju.

Chciatbym takze podzigkowa¢ Fundacji German
Marshall za mozliwo$¢ poznania ruchu polskich
Funduszy Lokalnych dzigki programowi stypen-
dialnemu Transatlantic Community Foundation
Fellowship.

Na koniec chciatbym podzigkowaé moim polskim
kolegom za to, ze moge wzia¢ udzial w rozwoju ich
organizacji. Mam nadziej¢, ze w najblizszym czasie
bedziemy mieli wiele nowych okazji do wzajemne;
wymiany dos§wiadczen. Dzigkuje Wam.

WARSZTAT

Prezentujemy Paristwu zestaw dokumentow, ktére mogg by¢ pomocne
podczas tworzenia wlasnego funduszu lokalnego

INSTRUKCJA DLA WOLONTARIUSZY-FUND RAISEROW
POZYSKUJACYCH DAROWIZNY GOTOWKOWE
DLA FUNDAC]I ELBLAG

1. Wolontariuszami-fundraiserami Fundacji El-
blag moga by¢ osoby wykazujace mozliwie
najwyzszy poziom profesjonalizmu i etyki,
ktére zostana zaakceptowane przez zarzad

Fundacji.

2. Wolontariusz-fundraiser doktada wszelkich sta-
rai, aby w sposéb etyczny, profesjonalny i przej-
rzysty $wiadczy¢ prace na rzecz Fundacji Elblag,
dbajac o jej dobry wizerunek, zwtaszcza w roz-
mowach z darczyficami.
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3. W miar¢ mozliwosci wolontariusz-fundraiser
powinien przekaza¢ na rzecz Fundacji wlasng
darowizng pieni¢zna, dzigki czemu bedzie mdégt
przedstawia siebie jako jej darczynice.

4. Wolontariusz, ktéry zamierza pracowac na rzecz
Fundacji powinien zosta¢ w miare mozliwo-
§ci przeszkolony przez Centrum Wolontariatu
w zakresie pracy wolontarystycznej.

5. Wolontariusze Fundacji musza by¢ przeszkoleni
z zakresu wiedzy na temat dziatalnosci Funda-
¢ji, funduszy lokalnych, dziatan filantropijnych,
spotecznej roli biznesu itp. Ponadto powinni za-
znajomic si¢ ze strategia pozyskiwania srodkéw
przez Fundacj¢ Elblag oraz z technikami fun-
draisingowymi. Szkolenie organizuje Fundacja.

6. Wolontariusz-fundraiser otrzymuje od Fundacji:
* zaswiadczenie o byciu wolontariuszem-fun-

draiserem — osoba pozyskujacg $rodki finan-
sowe dla Fundacji — podpisane przez prezesa
tundacji. Informacja o tym fakcie, wraz ze
zdjeciem fundraisera zamieszczona bedzie na
stronie internetowej Fundacji;

* teczke promocyjna zawierajaca materiaty do-
tyczace Fundagji (ulotki, sprawozdanie rocz-
ne itp.);

* w miar¢ mozliwosci gadzety Fundacji (dtu-
gopisy, koszulki, breloki itp.);

* wrazie potrzeby bilety komunikacji miejskie;.

7. Wolontariusz-fundraiser powinien zwracaé si¢
o $rodki finansowe zgodnie z:

a. ,Ofertg dla darczynicéw” opracowang przez
Fundacjg;

b. strategia pozyskiwania srodkéw uzgodniong
z Fundacja.

8. Wolontariusz-fundraiser zwraca si¢ o przekaza-
nie pienigdzy na wybrany fundusz w formie:

a. podpisania umowy-darowizny, a nastep-
nie dokonania przelewu na konto Fundacji.
W tym celu fundraiser wypetnia formularz
umowy-darowizny w 2 egzemplarzach. Po
podpisaniu uméw przez darczynicg, jeden eg-
zemplarz pozostawia darczyricy, a drugi prze-
kazuje do Fundacii.

b. przelewu na konto Fundacji. Jest to podsta-
wowa forma platnosci, do ktérej nalezy za-
checa¢ darczyncéw. W tym celu fundraiser

dysponuje blankietem przygotowanym przez
Fundacje.

c. wplaty bezposredniej do rak fundraisera. W wy-
jatkowych  przypadkach ~wolontariusz-fundra-
iser moze przyja¢ platnos¢ w gotéwee. W' takiej
sytuacji nalezy jednoczesnie potwierdzi¢ przy-
jecie darowizny poprzez wystawienie blankietu
KP. Pozyskane w ten sposéb pienigdze musza
by¢ najpézniej w ciagu 48 godzin przekazane do
kasy Fundacji. W sytuacji, kiedy dotrzymanie ww
terminu jest niemozliwe (np. fundraiser jest poza
Elblagiem), nalezy o fakcie pozyskania darowizny
niezwlocznie powiadomi¢ pracownika Fundagji.

9. Fundacja Elblag najpézniej w ciagu 7 dni od wpta-
ty/przelewu srodkéw na konto Fundacji przesyta
darczynicy podzickowanie za wplat¢ wymieniajac
wysoko$¢ wplaty.

10. Wolontariusz-fundraiser stara si¢ pozyska¢ dar-
czyficg do stalego, corocznego dokonywania
wplat na rzecz Fundacji. W tym celu przedsta-
wia darczynicy ,Deklaracje stalego wspierania
Fundagji Elblag”.

11. Kazdy kontakt z darczynca (osobisty, telefo-
niczny itp.) wolontariusz-fundraiser rejestruje
w specjalnym formularzu.

12. Wolontariusz-fundraiser zobowiazuje si¢ do
obecnosci na spotkaniach w terminach ustalo-
nych przez Fundacje w celu oméwienia wyni-
kéw pracy, koordynacji dziatai, nowych form
pozyskiwania $rodkéw, szkolenia itp.

13. Wolontariusz-fundraiser obstugiwany jest przez
biuro Fundacji w zakresie czynnosci technicznych
i formalno—prawnych zwigzanych z przekazania
darowizny.

14. Wolontariusz-fundraiser, decydujac si¢ na $wiad-
czenie pracy na rzecz Fundacji Elblag, podpisuje
umowe wolontaryjng oraz niniejsza Instrukcje i
zobowigzuje si¢ do rzetelnego jej przestrzegania.

15. W razie nie przestrzegania przez wolontariusza-
fundraisera niniejszej ,Instrukcji” Zarzad Fun-
dacji ma prawo go odwota¢ i podaé ten fakt do
publicznej wiadomosci.

Instrukeja przyjeta przez zarzad Fundacji Elblag

Elblag, sierpien 2003

WWW.WIM.NGO.PL
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DZIESIEC PRZYKAZAN FUNDRAISERA

czyli jak rozwija¢ dobre relacje z darczynca

1. Badz uczciwy
Fundraiser musi by¢ uczciwy, nie tylko dlatego, iz tak nakazuje mu sumienie, ale takze dlatego, iz uczciwo$¢ — nie
zawsze wygodna — w dluzszej perspektywie poptaca. W ten sposéb budujesz wiarygodnosé swojej organizacij.

2. Okaz swoje zaangazowanie
Darczyricy, ktéry jest zainteresowany wsparciem waszej dziatalnosci, zalezy na osiagnieciu tych samych celéw, co
wam. Czesto ma do ich realizacji emocjonalny stosunek. Twoje osobiste zaangazowanie w to, co robisz, bedzie dla
niego dodatkowg zacheta i jednoczesnie gwarancja, iz bedziesz mial dostatecznie duzo motywacji, aby doprowadzi¢
wszystkie dziatania do korica.

3. Przedstaw swoja organizacje w ciekawy spos6b — postaraj si¢, aby was zapami¢tano
Nie nudz darczyricy dtugimi opisami swoich przesztych i przysztych dokonan. Przygotuj zywa prezentacje, przedstaw

interesujaca, z zycia wzieta historie. W16z troche wysitku i inwencji w przygotowanie dobrych materiatéw.

4. Utrzymuj regularny kontakt z darczyinca
Informuj na biezaco darczyrice o tym, co dzieje si¢ z realizowanym przez was programem, réwniez o wszystkich
waznych wydarzeniach w organizacji. Nie zwlekaj z tym do ustalonych terminéw sktadania raportéw. Regularne kon-
takty pozwalaja na wzajemne, blizsze poznanie sig.

5. Szybko reaguj na prosby i pytania darczyncy
Darczyrice musisz traktowa¢ jak bardzo waznego klienta, ktéry nie powinien czeka¢ na potrzebne mu informacje. Re-
agujac szybko na jego potrzeby, okazujesz mu szacunek, ktéry jest podstawg partnerskich stosunkéw.

6. Wlacz darczynice w Zycie organizacji
Nie pozwdl, aby twéj darczynica odgrywat jedynie pasywna role osoby siegajacej do swego portfela. Pro$ go o rady

i opinie. Zapraszaj na organizowane przez siebie wydarzenia. Przesytaj publikacje.

7. Okazuj ch¢é¢ pomocy, badz dla darczyncy uprzejmy
Jesli darczynica prosi ci¢ o wyswiadczenie jakiej$ przystugi, zawsze okaz mu che¢é pomocy. Nie traktuj go jako
kontrolera lub uciazliwego klienta. Twoje pozytywne nastawienie do niego zwrdci si¢ w postaci jego sympatii dla
waszej organizacji.

8. Dotrzymuj obietnic i wywiazuj si¢ ze swoich zobowiazan
Pokaz sponsorowi, iz moze na tobie i twojej organizacji polega¢. Nie obiecuj gruszek na wierzbie. Lepiej podja¢
si¢ mniejszych zobowigzar, ale za to takich, ktére bedziesz mégt zrealizowad, nie narazajac na szwank dobrego wize-
runku organizacji.

9. Szanuj otrzymane pieniadze
Nie traktuj dotacji jako ,fatwego pieniadza”, ktéry jest po to tylko, aby go wydaé. Pamietaj, iz jestes tylko posrednikiem
i to, co otrzymates od darczyncy stuzy¢ ma dobru ogélnemu. Zadbaj o wlasciwe zarzadzanie finansami w organizacji.

10. Zawsze podzi¢kuj
Mimo iz wydaje si¢ to oczywiste, nie wszyscy pamietaja o tym, zeby oficjalnie i nieoficjalnie podzickowa¢ dar-
czyncy za udzielone wsparcie. Mozna robi¢ to na wiele sposobéw — wysta¢ list, umiesci¢ odpowiednia informacje
w mediach, méwi¢ dobrze o darczyncy przy réznych okazjach. Stowo ,dzigkuje”, szczerze powiedziane, ma niemal
magiczng moc.
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AKTYWNA RADA FUNDUSZU

Rada Funduszu pelni kilka funkeji: jej czton-
kowie sg ambasadorami i rzecznikami funduszu w
spotecznosci lokalnej, sa jego stalymi darczyrica-
mi, kreujg rozwdj organizacji i kontroluja zarzad.
To duzo pracy, ale w praktyce do$¢ trudno spowo-
dowa¢, aby cztonkowie Rady aktywnie i z zaan-
gazowaniem petnili swoja role. Dlaczego? Trudno
orzekaé po ktérej stronie tkwi problem, czy samych
radnych, ktérzy bedac osobami publicznymi nie-

wiele moga przeznaczyé¢ czasu na pracg w radzie,
czy zarzadu, ktéry nie potrafi wlasciwie zaangazo-
wac tych oséb? Na pewno wartoscia jest dyspono-
wanie przez fundusz standardami pracy cztonkéw
rady. To powoduje ze prawa i obowigzki sg jasne i
osoba deklarujaca cztonkostwo w radzie wie, czego
moze si¢ spodziewaé. Ponizej prezentujemy doku-
ment precyzujacy ta kwestie w jednym z angielskich
tunduszy lokalnych.

MILTON KEYNES COMMUNITY TRUST

ROLA I ZADANIA CZEONKOW RADY FUNDUSZU

,Czlonkowie rad sprawujg ogdlng kontrole i nadzér nad funkcjonowaniem organizacji charytatywne;j”
- Ustawa o organizacjach charytatywnych (W. Brytania).

Wstep

Niniejsze opracowanie, przyjete przez Rad¢ Fun-
duszu w czerwcu 1993 r., ma za zadanie poinfor-
mowanie przysztych, potencjalnych czlonkéw Rady
o zadaniach wiazacych si¢ z podjeciem funkcji w
Radzie oraz przypomnienie jej obecnym cztonkom
zakresu obowiazkéw i rodzaju wsparcia, ktérego
moga oczekiwaé od Funduszu Lokalnego.

1. Cechy czlonka Rady

Od kazdego czlonka Rady Funduszu oczekuje
si¢ istotnego wktadu w realizacje celéw Fundu-
szu. Czlonkowie Rady powinni zatem kierowac
si¢ interesem lokalnej spolecznosci, powinni pod-
ja¢ zobowigzanie systematycznego uczestnictwa w
posiedzeniach Rady i Komisji, zaangazowania si¢
w program pozyskiwania funduszy, stalego popu-
laryzowania dziatan Funduszu i calego sektora or-
ganizacji spolecznych oraz powinni wykaza¢ wole
uczestnictwa w specjalnych szkoleniach dla czton-

kéw Rady.

2. Wiasny wkiad

Kazdy cztonek Rady Funduszu powinien co roku
przekazaé¢ na rzecz Funduszu datek, zgodnie z wta-
snymi mozliwo$ciami finansowymi, by w ten sposéb
zamanifestowaé swoje zaangazowanie w wypelnia-

nie misji Funduszu. Potencjalni darczyricy winni
by¢ bowiem $wiadomi, iz osoby prowadzace zbiérke
same juz materialnie wsparly Fundusz.

3. Pozyskiwanie funduszy

Kazdy czlonek Rady Funduszu winien braé¢ czyn-
ny udzial w programie pozyskiwania funduszy. Nie
musi to koniecznie oznacza¢ prowadzenia bezpo-
$§rednich rozméw z potencjalnymi darczyicami.
Aktywno$¢ w tej dziedzinie obejmuje takze uczest-
niczenie w imprezach, na ktérych mozna spotkaé
potencjalnych darczyicéw, wprowadzanie do Fun-
duszu wspétpracownikéw i znajomych oraz general-
nie pelnienie przy réznych okazjach roli ambasadora
intereséw Funduszu Lokalnego.

4. Zadania czlonka Rady

Ustawa z 1993 o organizacjach charytatywnych
precyzyjnie okresla zakres obowiazkéw czlonkéw
Rad Funduszy. Ze swej strony, czlonkowie maja
obowiazek rzetelnego wywigzywania si¢ w tych obo-
wigzkéw pod wzgledem formalnym, finansowym
1 organizacyjnym.

5. Objecie funkcji
Czlonkowie Rady Funduszy obejmuja te funkcje
w drodze nominacji badz poprzez wybér. W pierw-
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szym przypadku, wskazana osoba zostaje dokoopto-
wana do sktadu Rady.

W przypadku zastosowania procedury wybo-
réw przez obecnych cztonkéw podczas Dorocznego
Walnego Zgromadzenia, kandydaci zobowiazani sa
poinformowa¢ o zamiarze kandydowania w wybo-
rach na 28 dni przed ich terminem, a takze poda¢
nazwiska dwéch cztonkéw wprowadzajacych.

Ponadto, przed formalnym zatwierdzeniem kan-
dydatury kandydaci zobowiazani sa wzig¢ udziat w
spotkaniu informacyjnym z Przewodniczacym Rady
Funduszu oraz jego Prezesem.

6. Kadencja
Podczas kazdego Dorocznego Walnego Zgroma-
dzenia jedna trzecia sktadu Rady Funduszu podaje
si¢ do dymisji, z jednoczesng mozliwoscig ponowne-
go wyboru. Dymisje sktadaja:
6.1 Czlonkowie wskazani przez Rad¢ po we-
wnetrznych uzgodnieniach lub
6.2 Cztonkowie o najwiekszym stazu w Radzie lub
6.3 Czlonkowie wskazani w losowaniu.

7. Uczestnictwo w zebraniach

Czlonkowie Rady Funduszu zobowiazani sa
uczestniczy¢ w realizacji poszczegdlnych dziatan
Funduszu poprzez pracg w jednej lub kilku komi-
sjach roboczych, w szczegélnosci w Komisji ds. Mar-
ketingu i Pozyskiwania Funduszy, Komisji Granto-
wej, Finansowej lub Organizacyjne;.

REGULAMIN

Czlonkowie Rady Funduszu zobowigzani sa sys-
tematycznie uczestniczyé w posiedzeniach Rady
oraz swoich Komisji, po uprzednim zapoznaniu si¢
z przedkladanymi opracowaniami. Przewiduje sie
ponadto obowigzkowe uczestnictwo w dorocznych,
jednodniowych seminariach. Czlonek Rady Fundu-
szy nie powinien opuscic trzech kolejnych posiedzeri
Rady, Komisji lub seminarium, z wyjatkiem zaistnie-
nia okoliczno$ci nadzwyczajnych.

8. Wsparcie dla czlonkéw Rady

W celu umozliwienia cztonkom Rady Funduszu
skutecznego realizowania powyzszych obowigzkéw
Fundusz zapewni:

8.1 odpowiednio wczesna dystrybucje dokumen-
téw roboczych Rady przed planowanymi po-
siedzeniami celem umozliwienia jej cztonkom
wlasciwego zapoznania si¢ z ich trescia,

8.2 mozliwosci uczestniczenia w  systematycz-
nych szkoleniach, zaréwno ogélnych jak
i tematycznych,

8.3 stalg i aktualng informacje¢ dla cztonkéw Rady
na temat biezacych dziatari Funduszu,

8.4 syntetyczng informacj¢ o Ustawie o organi-
zacjach charytatywnych i jej implikacjach
dla sprawowania funkcji czlonka Rady
Funduszu,

8.5 dostep do opracowari i dokumentéw istotnych
dla cztonkéw Rady Funduszu z punktu widze-
nia ich statutowych zadan.

i olo

FUNDACJA
ELBLAG

Zarzadzania funduszami oraz inwestowania kapitalu zelaznego

Fundacji Elblag

1. Kapital wieczysty Fundacji — kapitat Zelazny sta-
nowi nienaruszalny majatek, ktéry nie moze by¢
w zadnym wypadku uszczuplony i winien sta-
nowié¢ trwata podstawe do wykonywania celéw
statutowych Fundacji. Kapital Zelazny powstaje
z funduszu zatozycielskiego oraz srodkéw finan-
sowych zbieranych od darczyncéw indywidual-
nych, firm i instytucji.

2. Na kapitat zelazny sktadaja si¢ fundusze sktado-
we Fundacji: fundusz nieograniczony, fundusz
stypendialny i inne, powotane uchwata Zarzadu:
celowe, dziedzinowe, z doradztwem darczyncy.

3. Fundusze sktadowe sktadajg si¢ z: kapitatu zela-
znego oraz $rodkéw pozyskanych do niezwlocz-
nego rozdysponowania zgodnie z wolg darczyn-
c6w lub decyzja Zarzadu.

4.Srodki pieniezne stanowigce kapital zelazny
winny by¢ inwestowane z zachowaniem najwyz-
szej starannosci. Przy lokacie kapitatu zelaznego
w pierwszym rze¢dzie winna by¢ brana pewnosé
inwestycji przed jej dochodowoscia.

5. Kapitat zelazny w calosci umieszczany jest na
rachunkach bankowych oraz lokowany w inne
instrumenty finansowe z zachowaniem zasad
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opisanych w p. 3 Regulaminu. Obstuge kapitatu
zelaznego prowadza banki wylonione w drodze
konkursu ofert. Ostateczng decyzj¢ o wyborze
banku lub bankéw podejmuje Rada Fundacji.

6. Komisja Finansowa co roku ocenia efektywnogé
inwestowania §rodkéw przez Bank, a takze oce-
nia jakos$¢ obstugi bankowej. Opinia przekazy-
wana jest do Zarzadu i Rady Fundacji.

7.Dochody uzyskane z inwestycji stuza do reali-
zacji celéw statutowych Fundacji oraz pokrycia
kosztéw administracyjnych jej funkcjonowania.
Na pokrycie kosztéw administracyjnych Funda-
¢ji nie mozna przeznaczy¢ wiecej niz 20% do-
chodéw pochodzacych z inwestowanego kapita-
tu zelaznego.

8.7Z uzyskanych srodkéw pienieznych w formie
darowizny, a nie przeznaczonych na kapitat zela-
zny, Fundacja moze przeznaczy¢ na swoje koszty
administracyjne do 10 %.

9.Z uzyskanych przychodéw ze zbiérek publicz-
nych, aukgji, loterii itp. potracane sg koszty or-

STATUT FUNDACJI ELBLAG

ganizacji, a pozyskany dochéd przeznacza si¢ na
cele statutowe Fundagji.

10. Kazdorazowo 10 % dochodu z inwestycji kapi-
talowych jest reinwestowane w celu zniwelowa-
nia spadku wartosci realnej kapitatu zelaznego
Fundagji.

11. Dziatania organéw Fundacji winny by¢ skiero-
wane przede wszystkim na powickszanie fundu-
szu nieograniczonego.

12. Mlinimalng kwotg niezbedng do zalozenia od-
rebnego funduszu skladowego Fundacji jest

10 000 zt z przeznaczeniem na kapitat zelazny
tego funduszu.

13. Fundacja moze pozyskiwac i obstugiwaé granty
przeptywowe (tj. nie zasilajace zadnego z fun-
duszy statych), rozdysponowane przez Fundacij¢
na zlecenie grantodawcy, jednak w tych przy-
padkach fundacja moze potraci¢ z kwoty grantu
koszty obstugi.

Elblag, 16.02.2004

ELBLAG

dostosowany do statusu organizacji pozytku publicznego
ze zmianami dokonanymi w dniu 16.02.2004

Rozdzial I
POSTANOWIENIA OGOLNE
§1.

Fundacja pod nazwg Fundacja Elblag — Fundusz
Lokalny Regionu Elblaskiego zwana dalej Funda-
cja, ustanowiona zostata aktem notarialnym z dnia
29.09.199 Rep. A nr 3335/1999 w Kancelarii Nota-
rialnej w Elblagu, ul. Krélewiecka 96 a przed nota-
riuszem Barbarg Malitka przez osoby prawne:

1. Miasto - gmine Elblag,
2. Elblaskie Stowarzyszenie Wspierania Inicjatyw

Pozarzadowych,

3. Elblaska Izbe Przemystowo-Handlows.
§ 2.

Fundacja Elblag dziala na podstawie ustawy
z dnia 6 kwietnia 1984 roku o fundacjach (Dz. U.
2 1991 r. Nr 46, poz. 203) oraz niniejszego statutu.

§ 3.

Fundacja posiada osobowos¢ prawng i dziala

przez ustanowione w statucie organy.

§ 4.
Fundacja postuguje si¢ pieczecia wskazujaca jej
nazwe i siedzibe.
§5.
Siedziba Fundacji jest miasto Elblag.
§ 6.

1. Fundacja prowadzi dziatalno$¢ na terenie Rze-
czypospolitej Polskie;.

2. Dla wlasciwej realizacji celéw Fundacja moze
prowadzi¢ dziatalno§¢ poza granicami kraju,
zgodnie z obowigzujacym porzadkiem prawnym.

3. Fundacja posiada prawo powotywania osrodkéw,
biur i oddzialéw w kraju i za granica.

§7.
Nadzér nad dziatalnoscig Fundacji sprawuje Mi-
nister wtasciwy do spraw zabezpieczenia spolecznego.

Fundacja moze ustanowic tytuty,odznakii medale
honorowe i przyznawac je, wraz z innymi nagroda-
mi i wyréznieniami, osobom fizycznym i prawnym
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zastuzonym dla celéw obranych przez Fundacje lub
dla samej Fundacji.

Rozdzial I1
CELE DZIALANIA FUNDAC]I ELBLAG
§9.

Celami Fundacji zgodnie z potrzebami miasta
Elblaga oraz Regionu Elblaskiego a takze postano-
wieniami zatozycieli sa:

1. wspieranie programéw spotecznych i go-
spodarczych, zakladajacych rozwéj miasta
Elblaga i Regionu Elblaskiego, zwtlaszcza
w zakresie:

(a)ochrony zdrowia, rehabilitacji zawodowe;
i spotecznej oséb niepetnosprawnych,

(b)przeciwdziatanie patologiom - a szczegdlnie
alkoholizmowi i narkomanii,

(c) ograniczaniu bezrobocia,

(d)pomocy spotecznej idziatalnosci charyta-
tywno-opiekuriczej,

(e) oswiaty i wychowania,

(f)rozwoju kultury i pielegnacji kultury mate-
rialnej regionu,

(g)ochrony srodowiska,

(h) poprawy bezpieczenstwa publicznego i ogra-
niczania przestepczosci,

(i) utrzymania i rejestracji obiektéw zabytko-
wych, w tym réwniez obiektéw zwigzanych
z kultem religijnym,

2. wspieranie i dofinansowywanie programéw na-
ukowych, naukowo-technicznych oraz prac na-
ukowo-badawczych prowadzonych w zakresie
mozliwosci rozwojowych miasta Elblaga i Re-
gionu Elblaskiego;

3. promocje miasta Elblaga i Regionu Elblaskiego.

§ 10.

Fundacja realizuje swoje cele okreslone w§9
w szczegdlnosci przez:

1. organizowanie i finansowanie konferencji i se-
minariéw oraz dziatalnosci popularyzatorskiej
miasta Elblaga i Regionu Elblaskiego,

2. finansowanie programéw przeciwdziatania pa-
tologiom spotecznym, w szczegélnosci alkoholi-
zmowi, narkomanii i przestgpczosci mtodziezy,

3. finansowanie programéw pomocy rodzinom
wielodzietnym, patologicznym, osobom samot-
nym, bezdomnym, chorym, bezrobotnym,

4. finansowanie programéw rehabilitacji zdro-
wotnej, spotecznej i zawodowej oséb niepetno-
sprawnych,

5. finansowanie programéw kulturalnych,

6. finansowanie programéw z zakresu ochrony
$rodowiska,

7. finansowanie stypendiéw dla dzieci i mlodziezy
8. finansowanie publikacji stuzacych rozwojowi kul-
turalnemu i spoteczno-gospodarczemu regionu
9. finansowanie szkoleri dla oséb bezrobotnych,

niepetnosprawnych, wolontariuszy

10. finansowanie programéw edukacyjnych i wycho-
wawczych,

11. finansowanie nowatorskich dziatan instytucji
o$wiatowo-wychowawczych

12. finansowanie programéw z zakresu rozwoju de-
mokracji i promocji postaw obywatelskich

13. wspoldziatanie z instytucjami paristwowymi,
organami samorzadu terytorialnego, spétkami,
przedsigbiorstwami, bankami, redakcjami i oso-
bami fizycznymi w zakresie wspierania celéw
Fundacji,

14. skupianie wokét idei Fundacji ludzi sfery prze-
mystowej, finansowej i handlowe;.

15. dzialalnosé wspomagajgcq technicznie, szkoleniowo,
informacyjnie i finansowo organizacje pozarzqdo-
we 2 Elblgga i Regionu Elblgskiego

§ 11.

Dla osiagniecia swych celéw Fundacja moze
wspiera¢ dziatalnos¢ innych oséb prawnych lub fi-
zycznych, ktérych dziatalnos¢ jest zbiezna z celami
Fundacij.

Rozdzial I11
MAJATEKI DOCHODY FUN-
DACJI ELBLAG

Fundusz zalozycielski i inne skladniki majatkowe

Fundacji

§ 12.
Majatek poczatkowy Fundacji stanowi fundusz
zatozycielski w wysokosci 154 000 zt.
§ 13.
Dochodami Fundacji Elblag mogga by¢:
dochody ze zbiérek publicznych i imprez,
* dotacje budzetowe i pozabudzetowe subwencje,
darowizny, spadki izapisy otrzymane zaréwno
z terenu Polski, jak i z zagranicy,
* dochody z majatku nieruchomego i ruchomego,
*  dochody z dzialalnosci statutowej odplatney.
§ 14.
Sposéb dysponowania majatkiem fundacii
W przypadku powotania Fundacji do dziedzicze-
nia, Zarzad sktada os§wiadczenie o przyjeciu spadku
z dobrodziejstwem inwentarza i tylko wowczas, gdy
w chwili sktadania tego o$wiadczenia jest oczywi-
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ste, ze stan czynny spadku znacznie przewyzsza jego
dtugi.
§ 15.
1. Fundacja odpowiada za swoje zobowigzania ca-
tym swoim majatkiem.
2.Majatek idochody Fundacji sa przeznaczone
na realizacj¢ celéw statutowych, zgodnie z usta-
lonym programem dziatania Fundacji oraz na
koszty dziatalnosci samej Fundaciji.

Rozdzial IV
ORGANY FUNDACJI ELBLAG
§ 16.
Organami Fundacji Elblag sa:
1. Rada Fundacj;
2. Zarzad Fundaciji;
3. Rada Sponsoréw.
§17.
1. Rada Fundacji jest najwyzsza wladza Fundaci.
2.Rada Fundacji moze liczyé nie wigcej niz
9 os6b.
3. W sktad Rady Fundacji wchodza:

3.1.3 przedstawiciele desygnowani przez Prezy-
denta Elblgga,

3.2. po 1 przedstawicielu desygnowanym przez
odpowiedni organ zarzadzajacy pozosta-
tych fundatorow-zatozycieli,

3.3. osoby wybrane przez Rade Fundaciji,

3.4. darczyiicy ofiarujacy nie podlegajace zwro-
towi skltadniki majatkowe w kwocie nie
mniejszej niz 10 000 zt, ktérzy wyrazili ched
przystapienie do Rady Fundacji a Rada wy-
razita wolg ich przyjecia.

4. Pierwsza Rad¢ Fundacji powotuja Fundatorzy

w nast¢pujacym skladzie:

Mirostaw Borzecki;

Arkadiusz Jachimowicz;

Andrzej Kempiriski;

Zbigniew Orzech;

Lucyna Szmurlo.

5.Kazdy czlonek Rady Fundacji, zzastrzeze-
niem § 32 ust. 2 dysponuje jednym glosem

w glosowaniu.

6. Czlonkowie Rady Fundacji i Zarzadu musza by¢
mieszkaricami Elblaga.

7.Kadencja cztonkéw Rady wynosi 4 lata, z tym,
ze co 2 lata nastepuje wymiana potowy liczby
cztonkéw.

8. Rada Fundagji jest organem kontroli wewnetrz-
nej niezaleznym od Zarzadu.

9. Czlonkowie Rady Fundagij:

a. nie moga by¢ cztonkami Zarzadu Fundacji
ani pozostawal z nimi w stosunku pokre-
wieristwa, powinowactwa lub podleglosci
z tytutu zatrudnienia,

b. nie mogg byc skazani prawomocnym wyrokiem
Za przestgpstwo z winy umys’lnej,

c. funkcg czlonka Rady petniq nieodplatnie.

§ 18.

Rada Fundacji moze powota¢ komisje opiniujace

jako swoje ciata doradcze. W sktad komisji opiniuja-

cych wchodza osoby skupione wokét idei Fundaci.
§ 19.

1. Rada Fundacji wybiera ze swego grona Prze-
wodniczgcego i Sekretarza.

2. O terminie posiedzenia Rady Fundacji cztonko-
wie Rady powinni by¢ powiadomieni na pismie.

3. W posiedzeniach Rady Fundacji uczestniczy
przedstawiciel Zarzadu.

4. Uchwaty Rady Fundacji, zapadaja bezwzgledna
wigkszoscia gloséw przy obecnosci 2/3 jej skta-
du z tym, Ze wymagana jest obecno$¢ Przewod-
niczacego lub Sekretarza. W razie réwnosci glo-
séw decyduje gtos Przewodniczacego Rady.

§ 20.

Rada Fundacji odbywa posiedzenia co najmniej
raz w roku. Posiedzenia zwotuje Przewodniczacy
Rady Fundacji. Z wnioskiem o zwotanie Rady Fun-
dacji moze wystapi¢ kazdy cztonek Zarzadu i Rady
Fundacji. W tym przypadku Przewodniczacy Rady
Fundacji ma obowiazek zwotania posiedzenia Rady
Fundacji w terminie dwéch tygodni od dnia otrzy-
mania wniosku.

§ 21.

Do kompetencji Rady Fundacji nalezy:

1. uchwalanie regulaminéw Fundacji,

2. powolywanie iodwotywanie Zarzadu lub po-
szczegdlnych jego cztonkéow.

3. zmiana statutu i struktury wewnetrznej Fundagji,

4. podejmowanie uchwat o przeksztalceniu, potaczeniu
i likwidacji Fundacji i przeznaczeniu jej majatku,

5. zatwierdzanie rocznych planéw dziataniai przyj-
mowanie sprawozdan z dziatalnosci Zarzadu,

6.uchwalanie wieloletnich programéw dzialania
Fundacji,

7.nadawanie tytuléw honorowych.

§ 22.

1. Zarzad liczy 3 osoby powolywane za ich zgoda
przez Rade¢ Fundagiji.

2.Na czas petnienia funkcji w Zarzadzie, czto-
nek Zarzadu zawiesza cztonkostwo w Radzie

Fundagji.
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3. Pracami Zarzadu kieruje jego Prezes, powotywany
sposréd cztonkéw Zarzadu przez Radg¢ Fundacji.

4. Zarzad powolywany jest na czas nieokreslony
z tym, ze Rada Fundacji moze w kazdym cza-
sie odwota¢ Zarzad lub poszczegdlnych jego
cztonkéw.

§ 23.

Do kompetencji Zarzadu nalezy:

1. Kieruje biezaca dzialalnoscia Fundacji i zarza-
dza jej majatkiem oraz odpowiada za realizacje
jej celéw statutowych,

2. Reprezentuje Fundacje na zewnatrz,

3. Opracowuje wieloletnie i roczne programy dziala-
nia Fundaci,

4. Sktada Radzie Fundacji roczne sprawozdania
z dziatalnosci,

5. Przyjmuje subwencje, darowizny, spadki i zapisy,

6. Ustala zasady, forme¢ itryb zatrudniania oraz
wysoko$¢ zarobkéw pracownikéw Fundaci,

7. Prowadzi ksigge Fundatoréw, ktéra jest odpo-
wiednio publicznie eksponowana,

8.Przyznaje nagrody, wyréznienia i dyplomy
szczegolnie zastuzonym Fundatorom i Organi-
zatorom Fundacji.

9. Podejmuje inne sprawy nie zastrzezone dla po-
zostatych organéw Fundacji.

§ 24.

1. Tytuty, o ktérych mowa w § 23 pkt. 8 maja cha-
rakter osobisty.

2. Osoby, ktére nie chea, aby dokonane przez nich
darowizny na rzecz Fundacji byty oglaszane pu-
blicznie, winny zglosi¢ takie zastrzezenie Zarza-
dowi Fundagji.

§ 25.

Tryb pracy i zasady dziatania Zarzadu okresla re-
gulamin opracowany przez Prezesa i zatwierdzony
przez Rade Fundaciji.

§ 26.

Czlonkowie Zarzadu pelnia swoje funkcje spo-
tecznie. Istnieje mozliwos¢ zatrudnienia urzedujgcego
czlonka Zarzgdu.

§ 27.

Zarzad odbywa posiedzenie co najmniej raz na
miesiac.

§ 28.

Os$wiadczenie woli w imieniu Fundacji skta-
da dwéch czlonkéw Zarzadu, w tym Prezes lub
Wiceprezes.

§ 29.
1.W skiad Rady Sponsoréw wchodza osoby fi-

zyczne lub przedstawiciele oséb prawnych, za-

stuzonych dla celéw lub majatku Fundaciji, kté-
rych wolg jest nie dziatanie w Radzie Fundacji
badZz w Zarzadzie Fundacij.

2.Rada Sponsoréw posiada kompetencje opi-
niodawcze idoradcze we wszystkich sprawach
istotnych dla Fundacji.

§ 30.
Zabrania sig¢:

1. udzielania pozyczek lub zabezpieczania zobowia-
zari majatkiem Fundacji w stosunku do cztonkéw
organéw lub pracownikéw oraz oséb, z ktérymi
pracownicy pozostaja wzwigzku malzenskim
albo w stosunku pokrewieristwa lub powinowac-
twa w linii prostej, pokrewieristwa lub powino-
wactwa w linii bocznej do drugiego stopnia albo
sg zwigzani z tytutu przysposobienia, opieki lub
kurateli, zwanych dalej’osobami bliskimi”,

2. przekazywania majatku Fundacji na rzecz cztonkéw
organéw lub pracownikéw oraz ich oséb bliskich, na
zasadach innych niz w stosunku do oséb trzecich,
w szczegdlnosci jezeli przekazanie to nastepuje bez-
platnie lub na preferencyjnych warunkach,

3. wykorzystywania majatku Fundacji na rzecz
cztonkéw organéw lub pracownikéw orazich os6b
bliskich na zasadach innych niz w stosunku do
os6b trzecich, chyba ze to wykorzystanie bezpo-
srednio wynika ze statutowego celu organizacji,

4. zakupu na szczegdlnych zasadach towaréw lub
ustug od podmiotéw, w ktérych uczestnicza
czlonkowie organéw lub pracownicy Fundacji
oraz ich oséb bliskich.

§ 31.
Ksiegi rachunkowe
Fundacja prowadzi gospodarke finansows i ksie-
gi rachunkowe na zasadach okreslonych odr¢bnymi
przepisami.

Rozdzial V
ZMIANY STATUTU
$32.
1. Decyzje o zmianie statutu, w tym jej celéw, po-
dejmuje Rada Fundacji na wniosek Zarzadu lub
z whasnej inicjatywy. Zmiana celéw Fundacji

wymaga zgody 4/5 cztonkéw Rady Fundaciji.

Rozdzial VI
POSTANOWIENIA KONCOWE
$33.
1. W przypadku rezygnacji fundatora jego pra-
wa i obowiazki zwigzane z Fundacja przechodzg na
wskazany przez niego podmiot.
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2.Jezeli osoba wskazana przez rezygnujacego fun- 3. Majatek Fundacji pozostaty po likwidacji prze-

datora zalozyciela jest réwniez fundatorem za- znaczony bedzie na cele wskazane w uchwale
tozycielem, od tej chwili w gtosowaniu bedzie Rady Fundacji z uwzglednieniem celéw, kté-
dysponowa¢ gtosami przystugujacymi wezesniej rym stuzy Fundacja. Zarzad Fundacji zobo-
obu podmiotom. wigzany bedzie przedstawi¢ sadowi wniosek
$ 34. o przeznaczanie powyzszych $rodkéw ma-
1. Decyzj¢ o rozwigzaniu Fundacji podejmuje jatkowych na cel wskazany w uchwale Rada
Rada Fundacji na wniosek Zarzadu lub z wia- Fundacji.
snej inicjatywy. $ 35.
2. Likwidacj¢ prowadzi likwidator wyznaczo- Statut niniejszy obowiazuje z chwilg zarejestro-
ny przez Rade¢ Fundacji, ktéremu przystuguja wania Fundacji przez Sad Rejonowy dla Miasta Sto-
uprawnienia Zarzadu. tecznego Warszawy.

JAK NIE DOSTAC PIENIEDZY

Czasami warto spojrze¢ z drugiej strony... Oto lista grzechéw gléwnych popetnianych przez osoby
zabiegajgce o darowizny (fundraiserow) sporzadzona przez zachodnie fundusze lokalne.

1. Przekrecaj nazwe fundacji/nazwisko sponsora.

2. Sprawiaj wrazenie niechlujstwa i dezorganizaci.

3. Zachowuj sig tak, jakby Ci si¢ dotacja ,,nalezata”.

4. Z:adaj nierealnych terminéw.

5. Opowiadaj o projekcie mdto i bez przekonania.

6. Koncentruj si¢ na wyciaganiu pieni¢dzy, a nie na zdobyciu srodkéw.
7. Prébuj wymuszaé dotacje, zastraszajac sponsoréw.

8. Prébuj odwotywacé si¢ do poczucia winy sponsoréw.

9. Pokaz, ze nie znasz podstawowych faktéw o swojej organizaciji.
10. Prébuj robié¢ glupka ze sponsora.

11. Nie sprawdz sponsora.

12. Zapomnij poprosi¢ o pieniadze.

13. Btagaj.

14. Spézniaj si¢ na spotkania.

15. 7167z wniosek PO terminie przyjmowania.

16. Pro$ kogos, kto nie ma prawa podejmowaé decyzji.

17. Pro$ nie o to, co trzeba.

18. Gledz dalej, mimo, ze Twéj czas juz uptynat.
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FUNDUSZE LOKALNE
Optymistyczna odpowiedZ na lokalne problemy

Fundusze lokalne dziataja na terenie Polski od 1998 roku. Sa to organizacje filantropijne, nie nastawione na
zysk, ktérych gtéwna misja jest poprawa jakosci zycia spotecznosci lokalnych w ktérych funkcjonuja. Fundusze
lokalne ze swojego zatozenia istnieja w malych miejscowosciach, gdzie tatwiej jest zawigza¢ lokalne koalicje,
diagnozowac¢ potrzeby i problemy, dotrze¢ bezposrednio do mieszkaicéw.

Podstawa finansowg istnienia funduszu lokalnego jest kapital zelazny: nienaruszalna pula §rodkéw pocho-
dzacych z réznych zrédel; zaréwno od oséb indywidualnych jak i firm, ktéra jest nieustannie powigkszana.
Pieniadze te nie moga by¢ przeznaczone na biezacg dziatalno$¢ funduszu, moga by¢ jedynie inwestowane. Zyski
z inwestowania przeznaczane sg na realizowane programy. Istnienie kapitatu zelaznego zapewnia funduszom
trwalo$é i wiarygodnosé. Pozwala na budowanie i umacnianie swojej pozycji w lokalnej spotecznosci. Poza bu-
dowaniem kapitatu zelaznego, fundusze lokalne pozyskuja srodki, ktére na biezaco przeznaczajg na finansowa-
nie potrzebnych w ich §rodowisku dziatan. Fundusz lokalny aktywizuje i animuje srodowisko lokalne. Inicjuje
réznorodne dzialania, przyczynia si¢ do budowania poczucia lokalnej tozsamosci. Angazuje do wspétpracy
rézne $rodowiska. W ten sposéb buduje kapital spoleczny.

Fundusze lokalne:

* Dzialajg na okreslonym obszarze, najczesciej obejmujacym kilka gmin lub powiatéw.

* Gromadzg $rodki finansowe i przekazuja je w formie dotacji organizacjom, instytucjom, grupom nieformal-
nym, ktére prowadzg dziatania na rzecz lokalnej spotecznosci.

* Pozyskuja srodki z wielu Zrédet, wykorzystujac zréznicowane metody m.in.: darowizny od firm, zbiérki pu-
bliczne, odpisy od pensji, odpisy 1%, imprezy charytatywne. Przewaga funduszy jest to, ze pieniadze pozyski-
wane lokalnie sa przekazywane wtasnie na lokalne inicjatywy. Darczynicy widza wigc bezposrednio rezultaty
podejmowanych dziatari.

* Sg otwarte na potrzeby zaréwno darczyicéw, ktérzy moga wskazaé na jakie cele cheg przekazaé srodki, jak i
beneficjentéw. Swoja oferte kieruja zaréwno do grup mtodziezowych, jak i dorostych, prowadza tez progra-
my na rzecz oséb starszych.

* Wspieraja dziatania w réznych dziedzinach zycia: edukacji, ochronie zdrowia, kulturze i ochronie tradycj,
pomocy spolecznej, sporcie i innych.

* Przyznaja stypendia dla uzdolnionej i niezamoznej miodziezy.

* Sa lokalnymi operatorami ogélnopolskich programéw grantowych takich jak: ,Dzialaj Lokalnie”, ,,Pracow-
nia Umiejetno$ci”; prowadzg takze programy wiasne.

Podstawowe zasady dzialania funduszy lokalnych:

* Dziatania funduszu opierajg si¢ na jasnych, przejrzystych zasadach, wykluczajacych konflikt intereséw.

* Decyzje podejmowane s3 przez rady i komisje utworzone przy funduszach, w sktad ktérych wechodza przed-
stawiciele lokalnych wtadz, biznesu i innych organizacji pozarzadowych.

* Istnienie funduszu opiera si¢ w duzej mierze na pracy wolontariuszy.

* Fundusze staraja si¢ wlacza¢ i angazowac do swojej dziatalnosci cata spotecznos¢ lokalna.

12 funduszy lokalnych zawiazalo w 2001 roku Sie¢ Funduszy Lokalnych w Polsce. Celem Sieci jest wy-
miana informacji i do§wiadczen, realizacja wspélnych dzialtan, a takze popularyzacja idei funduszy lokalnych i
wspolpraca w zakresie promociji filantropii w Polsce. W czerwcu 2006 roku do Sieci dotaczyto kolejnych osiem
funduszy.

Laczna warto$é¢ kapitaléw zelaznych 20 funduszy lokalnych wynosi 6 mln zlotych. W ciagu 8 lat cztonko-
wie Sieci przyznali ponad 4 tys. stypendiéw i ponad 2 tys. grantéw na taczng sume 8 min zt. Swoim dziataniem
obejmuja ok. 3,5 mln oséb.

Partnerem Sieci Funduszy Lokalnych jest Akademia Rozwoju Filantropii w Polsce, ktéra prowadzi pro-
gram rozwoju funduszy lokalnych. Dotychczas program ten wsparli: Fundacja im. Stefana Batorego, Trust for
Civil Society in Central and Eastern Europe, C.S. Mott Fundation, Ford Foundation, Skoll Fund, Ambasada
Kanadyjska, Rockefeller Brother Fund oraz German Marshall Fund.



»Koalicja dla Mlodych” Fundusz Lokalny Ziemi Biatobrzeskiej
26-800 Biatobrzegi, ul. Koscielna 31

Matgorzata Luszkiewicz, tel. 048 613 23 70,
e-mail:mgokbialobrzegii@wp.pl
http://www.funduszlokalny-bialobrzegi.pl

Fundacja Fundusz Lokalny Ziemi Bitgorajskiej

23-400 Bitgoraj, ul. Kosciuszki 65

Irena Gadaj, tel. 084 686 48 77,

e-mail:lzb@1bl.pl, http://www.flzb.Ibl.pl

Fundusz Lokalny Masywu Snieznika

57-516 Stara Bystrzyca, Woéjtowice, ul. Gérna 19
Dorota Komornicka, tel. 074 811 05 68,074 811 18 80
e-mail:fims@ng.pl, http://www.flms.pl

Fundusz Lokalny JRAMZA”

44-230 Czerwionka-Leszczyny, al. $w. Barbary 6

Ewa Kluczniok, tel. 032 431 17 70
e-mail:fundusz@ramza.org, http://www.ramza.org

Fundacja Elblag — Fundusz Lokalny Regionu Elblaskiego
82-300 Elblag, ul. Zwigzku Jaszczurczego 17

Arkadiusz Jachimowicz, tel. 055 236 98 88
e-mail:biuro@fundacja.elblag.pl, http://www.fundacja.elblag.pl

Stowarzyszenie Goldapski Fundusz Lokalny
19-500 Gotdap, Plac Zwycigstwa 16

Zbigniew Mierunski, tel. 087 615 08 03
e-mail:gfl@g¢fl.org.pl, http://www.gfl.org.pl
Stowarzyszenie Rozwoju Lokalnego i Filantropii
25-308 Kielce, ul. Bodzentyriska 44A

Jolanta Mindewicz, tel. 041 344 66 30
e-mail:fundusz@funduszlokalny.kielce.pl,
http://www.funduszlokalny.kielce.pl

Lokalna Fundacja Filantropijna ,PROJEKT”

82-500 Kwidzyn, ul. Warszawska 14

Mieczystaw Dzikowski, tel. 0 603 636 932
e-mail:mieczyslawdzikowski@wp.pl, http://www.lftprojekt.ckj.edu.pl
Lezajskie Stowarzyszenie Rozwoju —

— Fundusz Lokalny Powiatu Lezajskiego

37-300 Lezajsk, ul. Targowa 9

Elzbieta Strug, tel. 017 242 79 08,

e-mail:lsr@free.ngo.pl, http://www.lsr.pl/fl

Fundacja Rozwoju Spotecznego ,Nad Symsarna”
11-100 Lidzbark Warmiriski, ul. Orta Biatego 7
Maria Zyliriska, tel. 089 767 16 83
e-mail:okzli@wmzdz.pl, http://www.funduszlokalny.pl

Nidzicki Fundusz Lokalny

13-100 Nidzica, ul. Rzemie$lnicza 3

Barbara Margol, tel. 089 625 36 51
e-mail:funduszlokalny@funduszlokalny.nidzica.pl,
http://www.funduszlokalny.nidzica.pl

Fundacja Fundusz Lokalny Ziemi Plockiej — Mtodzi Razem
09-533 Grzybéw 1/2, biuro: ul. Stary Rynek 20, 09-400 Plock
Iwona Marczak, tel. (024) 268 37 74
e-mail:reeeplock@eko.org.pl, http://www.mlodzirazem.pl

Raciborski Fundusz Lokalny

47-400 Racibérz, ul. Rzeznicza 8

Maria Wiecha, tel. (032) 418 15 93
e-mail:rfl@pro.onet.pl, http://www.rfl.org.p
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Stowarzyszenie Centrum Miodziezy ,Arka” -
- Radomski Fundusz Miodych

26-600 Radom, ul. Chrobrego 7/9

Andrzej Tuszyniski, tel. 048 360 69 51

e-mail:scmarka@poczta.fm, http://www.scm-arka.prv.pl

Stowarzyszenie na rzecz Fundacji Rozwoju Spotecznego
35-068 Rzeszéw, ul. Jabloriskiego 12
Piotr Buczek, tel. 017 862 69 64

e-mail:rost@rz.onet.pl, http://www.flrzeszow.org.pl

Fundacja Sokélski Fundusz Lokalny

16-100 Sokétka, Plac Kosciuszki 9

Maria Talarczyk, tel. 085 711 57 00
e-mail:fundacja@sfl.org.pl, http://www.sfl.org.pl

Stowarzyszenie Szczecineckie Centrum Inicjatyw Spotecznych
- Fundusz Lokalny Miasta Szczecinek ,Spoteczny Kapitat
Przysztoéci”

78-400 Szczecinek, ul. Wiejska 4

Romuald Sobiech, tel. 094 372 80 02,
e-mail:cis.fundusz@szczecinek.net.pl

Stowarzyszenie Dobroczynne ,,Lokalny Fundusz Roku 2000”
97-200 Tomaszéw Mazowiecki, ul. Moscickiego 6

Monika Olejnik, tel. 044 723 70 80

e-mail: fund2000@free.ngo.pl, http://free.ngo.pl/fund2000

Stowarzyszenie Dobroczynne RAZEM
97-425 Zeléw, ul. Mickiewicza 4
Anna Doliwa, tel. 044 634 34 61

e-mail:sd_Razem@poczta.onet.pl, http://www.sdrazem.org.pl

Fundacja ,,Fundusz Mlodych Wehikul”
96-300 Zyrardéw, Plac Jana Pawta I1 2
Marta Wasielewska, tel. 046 854 11 19
e-mail:fm.wehikul@op.pl,
http://www.funduszmlodych.republika.pl

Organizacja wspierajaca rozwéj filantropii w Polsce
Akademia Rozwoju Filantropii w Polsce
00-590 Warszawa, ul. Marszatkowska 6/6
tel. 022 622 01 22,
e-mail:arfp@filantropia.org.pl, http://www.filantropia.org.pl



