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Wstep

Przedstawiamy Panstwu materiat, ktéry jest uzupetnieniem pomystéw,

metod i sposobdéw dziatania zawartych w Poradniku,Szkoty dla Ekorozwoju’”.

Na podstawie naszych kilkuletnich doswiadczen ze wspotpracy ze szkotami
wiemy, Ze rozliczne pomysty, czesto niezwykle cenne inicjatywy ,umierajg” na

etapie powstawania z powodu barier na jakie napotykaja pomystodawcy.

Wychodzac naprzeciw oczekiwaniom szkét, na podstawie zebranych przez
nas doswiadczen m.in. z wizyty studialnej w Wielkiej Brytanii przygotowalismy
poszerzony materiat na temat zagadnienia, ktére czesto stanowi bariere
uniemozliwiajaca podejmowanie dziatan, czyli zdobywania funduszy od

prywatnych sponsoréw.

Mamy nadzieje, ze materiat ten wraz z innymi przygotowanymi przez
nas publikacjami wzbogaci Panstwa warsztat pracy i przyczyni sie
do podejmowania $mielszych wyzwan i osiggania jeszcze bardziej

spektakularnych sukceséw.

Zespdt Fundacji Partnerstwo dla Srodowiska



Co jest najwazniejsze dla firmy, a co dla szkoty?

Najczesciej popelnianym bledem jest zalozenie, iz nie istnieje Zaden punkt stycznosci miedzy szkotami a firmami. ,,C6z
moze przyciggnaé biznes do szkoly?” — myslimy. Ten sceptycyzm oraz strach przed odmows i niepowodzeniem sprawiaja,
ze z géry odrzucamy mozliwo$¢ nawigzania jakiejkolwiek wspdtpracy. Tymczasem do$wiadczenie pokazuje, ze optymizm
i otwarto$¢ moga zaowocowac pozyskaniem ciekawych i wiernych partneréw.

Teoretycznie, punktem wyjscia i priorytetem w poszukiwania partnera biznesowego powinno by¢ ustalenie oczekiwan
naszej instytucji. Sprecyzowanie wlasnych potrzeb pomaga bowiem trafnie wyselekcjonowa¢ firmy o profilu dziatalnosci
odpowiadajacemu naszej ofercie, a wigc gotowymi wesprze¢ nasz projekt. Praktyka pokazuje jednak, iz zgodno$¢ celéw
i potrzeb nie jest warunkiem koniecznym dla pozyskania darczynicy. Owszem, klarowny projekt utatwi uzyskanie pomocy
finansowej i bedzie duzym atutem, ale w fazie poczatkowej darczyficami mogg kierowaé calkiem inne pobudki. Wedlug
Akademii Rozwoju Filantropii w Polsce: ,, Motywacje potencjalnych darczyficéw mogq byé rézne, na przyktad:

o Potrzeba serca

o Osobista satysfakcja

o Dobre samopoczucie

« Budowanie dobrego wizerunku firmy

o Odpowiedzialnos¢ spoteczna

o Chel utrwalenia swojego imienia i nazwiska
o Konkretny cel marketingowy, reklama

o Chgc zdobycia rozgtosu

o Budowa prestizu

o Wilasna korzys¢ materialna (wygrane, odpisy podatkowe)
o Snobizm

o Moda

o Potrzeba wewnetrzna (...)”

Identyfikacja z celem nie jest wigc jedynym motywem niesienia pomocy i odpowiadania na apel. Firma, wspierajac nasz
projekt, moze liczy¢ na rozglos medialny albo pozytywna reakcje spolecznoscilokalnej. Powdd moze by¢ bardziej osobisty,
na przyklad wlasciciel przedsiebiorstwa byt kiedys wychowankiem naszej szkoly? Cho¢ motywacja rézna, skutek wlasciwie
pozostaje ten sam: firma podnosi swoj wizerunek, a szkole udaje sie zdoby¢ pieniadze niezbedne do realizacji zadania.
Ryzykujac, nic nie tracimy, a mozemy wiele zyska¢, dlatego przestanmy bac si¢ przymierzy z biznesem. Zamiast tego,
opracujmy skuteczng strategie dotarcia do odpowiedniego partneral



Jak dotrzec¢ do partnera biznesowego?

Dotarcie do partnera biznesowego musi by¢ poprzedzone solidnymi przygotowaniami. By proba miata szanse powodzenia,
konieczne jest klarowne okreslenie celéw i potrzeb naszej instytucji oraz skrupulatnos¢ w dziataniu. Te dwa warunki
powinny determinowac¢ nasze decyzje i pozostawaé w spectrum uwagi przez caly okres realizacji zadania.

Ustalenie celéw i potrzeb pomoze nam pomyslnie zamkng¢ pierwszy etap przygotowarn, jakim jest opracowanie listy
potencjalnych i dostepnych Zrédet finansowania. Jasne okreélenie wlasnych dazen, utatwi wlasciwy dobor ewentualnych
partneréw. Jak ich odnalez¢? Szukaé mozna na wiele sposobdw:

o czytajac prase tematyczng, a takze ogloszenia i reklamy firm w prasie codziennej

przegladajac Internet czy informatory

« w raportach rocznych, sprawozdaniach czy prospektach firm
« w ksigzkach telefonicznych, bazach danych

o poprzez znajomych

« bazujac na poprzednich doswiadczeniach'

Gdy juz skompletujemy liste firm, nalezy jg usystematyzowac i uzupetni¢ o szczegétowe dane. Mozna to na przyklad zrobi¢
w formie nastepujacej tabelki:

Osoba do Historia

Nazwa firmy | Specjalno$¢ E-mail Adres Nr telefonu Fax
kontaktu wspOlpracy

Bardzo waznym elementem tego etapu jest ustalenie historii wspdlpracy, wraz z jej dokladnym przebiegiem i rezultatami.
Warto sprawdzi¢, czy kto$ z naszego najblizszego otoczenia jest w stanie ,otworzy¢ nam drzwi” do danej firmy.
Wskazanie osoby, do ktérej mozna si¢ zwrdcié, rekomendacja - pozwalajg unikna¢ anonimowosci, co znacznie zwigksza
szans¢ na osobiste spotkanie i uzyskanie wsparcia. Przed nawigzaniem kontaktu, pami¢tajmy, by dobrze zapozna¢ sie
z dzialalnoscia przedsiebiorstw, ktére umieszczamy na liscie. Pozwala to zachowa¢ spokdj, dostarcza argumentéw do
rozmowy i z pewnoscig wskazuje na profesjonalizm. Ponadto daje mozliwo$¢ wyjécia naprzeciw oczekiwaniom i wymogom
potencjalnego partnera.

Nawigzanie kontaktu powinno odbywac si¢ etapowo
i sktada¢ z nastepujacych krokéw: d

1. rozmowa telefoniczna w celu nawigzania pierwszego m

kontaktu; z reguly pozwala uzyskaé wazne informacje, ,]-’2,
tj. kiedy nalezy sktada¢ wnioski o dofinansowanie, I i

w jaki sposob najlepiej si¢ o nie ubiegal. »

2. list definiujacy problem i zasady wspdtpracy

3. dopiero teraz prébujemy zaaranzowa¢ osobiste e P UK, s
spotkanie. -..Pd K -

L PUK L.

Kilka cennych wskazdwek:

« starajmy sie unika¢ dzwonienia do firmy w poniedzialek rano lub w pigtkowe popotudnie, nie przedtuzajmy
rozmowy, nie badZmy natretni

« gdy piszemy list, adresujmy go imiennie (w przypadku, gdy nie znamy nikogo w danej firmie, starajmy sie ustali¢,
kto jest odpowiedzialny za sprawy spoleczne lub sprawy korporacyjne), badzmy zwi¢Zli, rzeczowi, przedstawmy
krotko swoja instytucje, zdefiniujmy problem, jego znaczenie i korzysci dla darczyncy

« nie spdzniajmy si¢ na spotkanie, pamietajmy o pierwszym wrazeniu, badZzmy odpowiednio ubrani i przygotowani?

! Jak przygotowac plan zbierania funduszy?, Akademia Rozwoju Filantropii w Polsce, Warszawa 1999 r.

2'The Complete Fundraising Handbook, Sam Clark, Directory of Social Change, London 1993 r.



Czym sie kierowa¢ w wyborze partnera biznesowego?

Wybierajac partnera biznesowego, starajmy sie za wszelka cen¢ mierzy¢ sily na miare potrzeb. Szkoly powinny rozpocza¢é
od zidentyfikowania przedsiebiorstw dzialajagcych lokalnie. Znacznie zwigksza to prawdopodobienstwo uzyskania
pomocy. Wbrew pozorom, idea wspierania inicjatyw lokalnych to nie tylko domena matych i $rednich przedsiebiorstw,
ale i wielkich, globalnych firm. Dowodem na to jest cho¢by aktywny udzial Toyota Motor Poland w Zyciu spotecznym
Walbrzycha i okolic.

W przypadku préby pozyskania niewielkich dotacji warto zastosowaé nastepujaca hierarchie:

»Poziom pierwszy (1) — osoby, ktére znajduja si¢ ,najblizej” Twojej organizacji” , w przypadku szkoly moga to by¢
nauczyciele, wspdlpracownicy, rodzice.

»Poziom drugi (2) - osoby, ktérym bliska jest misja organizacji, odbiorcyiaktywniuczestnicy programoéw realizowanych
przez organizacje’, a wiec absolwenci, mieszkancy danego obszaru.

»Poziom trzeci (3) — osoby, ktére maja zblizone zainteresowania/cele, a takze ci, ktérych dotychczas nie pytate$ my$lac,
ze nie wespra Twoich dziatar?’, czyli firmy, organizacje i instytucje.?

Najlatwiej uzyskaé pomoc od przyjaciot, nie wahajmy sie wiec zwraca¢ o nig, do tych, ktorzy nas znaja. Dla nich bowiem
jeste$my instytucjg wiarygodna, a to zwieksza szanse, iz nawigzana wspolpraca przerodzi sie w dlugotrwate partnerstwo.
Kontakty osobiste pomagaja cze¢sto otworzy¢ drzwi do firm lub organizacji, ktére wydawaly si¢ nie do zdobycia.

Przy analizie potencjalnych 7Zrédel finansowania zastanéw sie nad nastepujacymi kwestiami:

1. Czy wiesz, jaka jest podstawowa strategia rozwoju przedsi¢biorstw w danym regionie?

2. Czy wiesz, jakie firmy wspieraly juz cele spoteczne, jaki maja profil dziatalnosci dobroczynnej, czy wspieraja
okre$lone dziedziny np. kulture, czy posiadaja swoje fundacje przy firmach zajmujace si¢ przyznawaniem dotacji na
cele dobroczynne?

3. Czy znasz osoby zajmujace sie przyznawaniem dotacji w firmie, osoby odpowiedzialne za PR — public relations
(polityke reklamowg firmy)?

4. Czy znasz historie wspierania dziatalnoéci charytatywnej przez dane przedsigbiorstwo?

5. Czy wiesz, jacy liderzy znajduja si¢ na rynku w danych branzach?

6. Kto jest liderem wéréd $rednich firm zajmujacych sie handlem, wéréd matych firm rodzinnych, ustugowych?”

Przy wyborze partnera wazna jest selekcja. Zaakceptowanie bezuzytecznych daréw rzeczowych, moze narazi¢ nas na
niepotrzebne koszty magazynowania lub podejrzliwoé¢ darczyncéw, a w konsekwencji — utrate ich zaufania. Nie ulegajmy
ekscytacji i naglym impulsom, kazda decyzj¢ nalezy gleboko przemysle¢. Jesli oferta w danym momencie nie odpowiada
naszym potrzebom, odméwmy. Grzeczna odmowa nie musi oznacza¢ zaniechania wspolpracy w przyszlosci, moze
natomiast $wiadczy¢ o naszym profesjonalizmie i budowac¢ zaufanie.

Zasada przygotowania oferty dla biznesu.

Nie ma uniwersalnej oferty dla biznesu, ktéra gwarantowalaby sukces. Istnieje jednak kilka warunkdw, ktorych spetnienie
moze do niego znacznie przyblizy¢. Po pierwsze, nie zapominajmy jasno sformutowa¢ celéw i potrzeb naszej instytucji.
Okre$lmy wyrazne nasze dazenia i planowane rezultaty. ,Bez interesujgcej, spojnej i otwartej na spotecznosé strategii
dziatania nie ma interesujgcej i efektywnej strategii zbierania pieniedzy”.* Nasza misja i dziatania spoleczne musza by¢
czytelne, a przedsiewzigcie, ktére chcemy zrealizowa¢ $cidle z nimi zwigzane. Zastosowanie takiego rozwigzania pomoze
nam samym w ustaleniu stopnia atrakcyjno$ci naszej oferty dla potencjalnego partnera.

* Akademia Rozwoju ...

*The Complete Fundraising ...



Przyktadowa struktura budzetu ogélnego organizacji:

1. Wynagrodzenia

1.1 Koordynator miesigc
1.2 Asystent miesigc
1.3 Ksiggowos¢ miesigc
1.4 ZUS

2. Konsultanci

2.1 Eksperci, trenerzy godzina
3. Podréze
3.1 PKP, PKS, sam. osob miesigc

4. Szkolenia, spotkania i warsztaty

4.1 Wynajem sali dzien

4.2 Wyzywienie os/dzien
4.3 Zkwaterowanie os/doba
4.4 Materialy szkoleniowe komplet

5. Publikacje

5.1 Redakcja strona

5.2 Druk

6. Wyposazenie biura

6.1 Sprzet biurowy komplet

6.2 Sprzet komputerowy komplet

7. Koszty operacyjne

7.1 Czynsz miesigc
7.2 oplaty eksploatacyjne miesigc
7.3 Telefon, fax e-mail miesigc

7.4 Oplaty pocztowe i bankowe | miesigc

7.5 Materialy biurowe miesigc

7.6 Kopiowanie miesigc

Koszt catkowity




Kolejny etap to przygotowanie budzetu przedsiewzigcia, wiacznie z kosztami stalymi i programowymi. Struktura budzetu
powinna dodatkowo uwzglednia¢ catkowity okres realizacji projektu, a takze Zrédta finansowania. Taki przejrzysty ukiad
pozwoli partnerom oceni¢ iloé¢ zagwarantowanych funduszy, ich przeznaczenie itp. Nic bardziej nie utrudnia pozyskania
funduszy lub daru niz malo klarowny obraz ich spozytkowania!

Uwzgledniajac budzet oraz cele, mozemy przystapi¢ do stworzenia konkretnej oferty dla darczyncy. Powinna ona zawiera¢
szczegblowy opis planowanej akcji oraz zatgczniki §wiadczace o naszej wiarygodnosci i statusie. Wedtug Akademii Rozwoju
Filantropii profesjonalnie przygotowana oferta powinna zawieraé nastepujace elementy:

I.  ,Opis programu/akcji, nazwa

II. Miejsce i czas realizacji

III. Planowane rezultaty

IV. Koszt przedsiewziecia

V. Korzysci dla darczynicy i sposéb promociji
VI. Numer konta

VIL. Sposob rozliczania darowizn

Oraz zalgczniki:

a. List intencyjny

b. Raport z dziatalno$ci wraz z budzetem

c. Kopia statutu i aktualnego wyciagu z rejestru sagdowego

d. Zdjecia

e. Ulotki

f. Rekomendacje, listy z podziekowaniami od naszych beneficjentéw
g. Kopie artykuléw prasowych”.

Oczywiscie poprawnie sformulowana oferta nie wymaga przedstawienia kazdego z wymienionych elementéw. Nie na
kazdym etapie dzialalnoéci jesteSmy bowiem w stanie wygenerowac listy pochwalne czy przedruki z prasy. Wazne jest, by
udokumentowa¢ naszg wiarygodnos¢ i przejrzysto$¢ celu.

Pamietajmy: ,,darczyncy s bardziej sklonni przekazaé pienigdze, gdy:

» Wiedza, na co zostang spozytkowane

« Istnieje taka potrzeba

» Widza, ze inni po$wigcaja swdj czas (wolontariusze), pienigdze
» S3 motywowani

o S3 rozpoznawalni i otrzymuja podzieckowania

» Wierza w misje organizacji i s przez nig zachecani

« Ufajg organizacji”

Gdy juz uda nam sie przekona¢ partnera, czas rozpoczaé owocng wspotprace.



Wspotpraca i wzajemne kontakty

By nada¢ wspotpracy z firmg charakter dtugoterminowy, trzeba wykaza¢ si¢ pelnym profesjonalizmem. Pamietajmy, ze
nasza wiarygodno$¢ wzrosnie, jedli darczynca bedzie wiedzial, na co i w jaki sposéb zostaly spozytkowane jego pienigdze.
Nie oznacza to od razu, iZ musi on kontrolowa¢ i monitorowa¢ wydatki. Istnieje wiele innych sposobow na zaprezentowanie
rezultatdw wspdlnej pracy. Wszystko zalezy tak naprawde od naszej wlasnej inwencji. Mozemy na przyklad urzadzi¢
uroczyste otwarcie nowego placu zabaw, polaczone z wystawa rysunkdow dzieci czy tez zdje¢ dokumentujgcych kolejne etapy
realizacji projektu. Warto informowac¢ firme o postepach w pracy, taka strategia wzmaga zainteresowanie i bezposrednie
zaangazowanie w przedsiewziecie.

To zaangazowanie nalezy podgrzewa¢ réwniez po zakonczeniu realizacji projektu, to wlasciwie moment decydujacy
o dalszej wspolpracy. Wielu beneficjentéw przejawia tendencje do zaniedbywania darczyncow, gdy ich ,rola” dobiegnie
konica. Zapominamy wysyla¢ im podziekowania, kartki $wigteczne. To $wiadectwo, iz wraz z zamknieciem projektu, ich
znaczenie dla nas zmalato. Tymczasem regularne informowanie o naszej dziatalnosci, zZyciu codziennym szkoly moze
zaowocowal trwalyg wspolpracg, dlugoterminowym wsparciem réznorodnych przedsiewziec. ,Efektem Twojej pracy
powinno by¢ przygotowanie systemu zbierania i archiwizowania informacji o osiggnigciach organizacji: dokumentacji, zdjec,
informacji w mediach, ktére bedzie mozna przedstawié darczyficom oraz sprawdzenie, czy podzigkowania dla darczyricow sq
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wpisane do planu dziata# i harmonogramu strategii i zbierania srodkow.

Podtrzymywanie relacji z firma jest pracochlonne, ale paradoksalnie nie wymaga duzych nakladéw finansowych. W dobie
Internetu mozemy przeciez redagowa¢ wirtualny biuletyn informacyjny. Raz na kilka miesiecy mozemy organizowa¢
tematyczne konkursy plastyczne, ktdrej efekty zaprezentujemy podczas wernisazu. Takie cykliczne wydarzenia majg szanse
wzbudzi¢ zainteresowanie lokalnych mediéw. Te z kolei nadadza rozpedu przedsiewzieciu. Tak wiec ryzykujmy, bo gdy
maszyna nabierze rozpedu, nic nas nie zatrzyma!

> Akademia Rozwoju Filantropii w Polsce, Jak przygotowac plan zbierania funduszy?, str. 38



