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TENDENCJE ZMIAN KONCEPCJI FUNDRAISINGU
JAKO EFEKT EWOLUCJI OTOCZENIA

Streszczenie

Wspdlczesne zmiany srodowiska ekonomicznego, spolecznego, politycznego i technologicz-
nego organizacji pozarzadowych s glowna przyczyna dokonujacych si¢ przemian, zalozen
i technik fundraisingu. Wplywa to takze na postawy, oczekiwania i nastawienie darczyncéw do
niesienia pomocy, ktérzy przyjmujac postawe proaktywng i samodzielnie nawiazuja wspdlprace
7 organizacjg zgodnie ze swoimi przekonaniami. Cechy wspolczesnego fundraisingu odpowiadaja
zasadzie: ,.from methodology driven to donor driven”, ktéra akcentuje potrzebe uwzgledniania
i podporzadkowania oczekiwan darczyncow strategii i technik gromadzenia funduszy.

Wprowadzenie

Obecnie pod wplywem ewolucji otoczenia zmienia si¢ srodowisko marke-
tingowe organizacji non profit. Nowe warunki gospodarowania wsparte elek-
tronicznymi technologiami informacyjnymi zmienily sposéb funkcjonowania
organizacji spolecznych, komunikowania ze spoleczenstwem, a przede wszyst-
kim zasady gromadzenia funduszy (fundraising). Celem artykulu jest zaprezen-
towanie kierunkéw i cech przemian fundraisingu, ktéry obecnie charakteryzuje
si¢ kierowaniem apeli do zréznicowanego, rozproszonego 1 nieznanego audyto-
rium potencjalnych fundatoréw. Brak nawigzywania relacji migdzy organizacja
1 darczyncami oraz budowania lojalnosci jest odpowiedzia na zmiang postawy
darczyncow z proaktywnej na reaktywna. Rozwdj posrednich form donacji
(SMS, audiotele, cause marketing) sprzyja temu.

Cechy i zasady gromadzenia funduszy (fundraising)

Uzaleznienie skali dziatan prowadzonych przez NGOs od efektywnie
zgromadzonego funduszu powoduje, ze organizacje te w procesach pozyskiwa-
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nia funduszy rozwojowych zwanych fundraisingiem', poszukuja i doskonala
strategie 1 formy gromadzenia $rodkéw finansowych od 0sob indywidualnych,
biznesu, agencji rzadowych i to zardwno w skali lokalnej, jak 1 migdzynarodo-
wej. Prezentowane w tabeli 1 dane wskazuja, ze w Polsce w latach 2003-2008
struktura zrodel pozyskiwania funduszy przez organizacje pozarzadowe ulegla
zmianie na rzecz wzrostu znaczenia srodkéw publicznych 1 filantropii w finan-
sowaniu organizacji spolecznych (tab. 1). Natomiast prowadzenie wlasnej dzia-
lalnosci gospodarczej jako zrédlo finansowania traci na znaczeniu. Tendencj¢
takg potwierdzaja tez wyniki badan przeprowadzonych w USA®, z ktorych wy-
nika, ze granty rzadowe wypieraja prywatne darowizny.

Tabela 1

Struktura przychodéw organizacji pozarzadowych w Polsce w latach 2003-2008 (w %)

. . Przychody (w %

Zrédlo finansowania 5003 5003 5008
Srodki publiczne 33 42 57
Wrtasna dziatalno$¢ zarobkowa 26 20 10
Filantropia (poza 1%) 13 12 14
Majatek whasny, kapitat 3 9 4
Wsparcie innych organizacji 6 2 6
Skladki czlonkowskie 8 7 5

Zrodto: M. Gumkowska, J. Herbst, P, Radecki, Kondycja sektora pozarzqdowego w Polsce.
Raport z badania 2008, Stowarzyszenie Klon/Jawor, Warszawa 2010 za: J. Herbst,
Sector ,,in statu descendi”? O relacjach miedzy sektorem pozarzqdowym i administra-
¢jq publiczng w Polsce, ., Trzeci Sektor” 2010, nr 20, s. 22.
Okazalo sig, ze NGOs postrzegaja fundraising w aspekcie ponoszonych
kosztoéw, ktore glownie obejmuja;
— zaplat¢ zewngtrznej firmie organizujacej profesjonalny fundraising,
— rekompensat¢ finansowq dla fundraiseréw i1 cztonkéw organizacji, kto-
rzy wolg by¢ zaangazowani w dzialalnos¢ ustugowa organizacji, a nie
w zbieranie funduszy,
— naklady na promocje.
Natomiast aplikowanie o pomoc publiczng nie wigze si¢ z wydatkami.
Wzrost skali finansowania dziatan NGOs ze srodkoéw publicznych, cho¢ wydaje
si¢ zagrozeniem dla niezaleznosci NGOs, mozna traktowaé jako wyznacznik

' P F. Drucker, Managing The Non Profit Organization, Heinemann Ltd. 1007 s. 127 i dalsze,
S. Clarke, M. Norton, The Complete Fundraising Handbook, Directory of Social Change, London
1999, s. 11.

% J. Andreoni, A. Payne, Do the Grants to Private Charities Crowd out Giving Or Fund-
Raising?, ,,The American Economic Review” 2003, Vol. 93, No. 3, s. 792-812 (EBSCO).
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przemian zwigzanych z rozwojem relacji miedzy panstwem a sektorem poza-
rzadowym’. W tabeli 2 zaprezentowano zaleznosci miedzy przedmiotem dzia-
lania organizacji a dominujacym zrédlem jej finansowania.

Tabela 2

Przedmiot dzialan a Zrodta finansowania organizacji pozarzadowych (struktura w % )

Wyszczegolnienie Sprzedaz uslug Srodki publiczne Filantropia
Reprezentowanie interesoéw 38 6 5
zawodowych
Kultura 65 20 15
Dzialalno$¢ rozwojowa 57 31 11
Edukacja 50 39 11
Ochrona $rodowiska 43 30 28
Rzecznictwo 42 34 24
Pomoc spoleczna 37 44 19
Zdrowie 36 51 12
Dzialalno$¢ migdzynarodowa 29 35 36

Zrodto: 1.J. Wygnanski, Ekonomizacja organizacii pozarzqdowych. Mozliwosé czy koniecznosé.
Stowarzyszenie Klon/Jawor, Warszawa 2008, s. 12.

Z przedstawionych danych wynika, ze przychody ze sprzedazy uslug sa
w 88% zrodlem finansowania dzialalnosci organizacji reprezentujacych interesy
grup zawodowych (tj. profesjonalno-korporacyjnych), a w 65% swiadczacych
ushugi w zakresie kultury. Natomiast z funduszy publicznych finansowana jest
najczesciej dzialalnos¢ w zakresie ochrony zdrowia (51%) oraz pomocy spo-
lecznej (44%). Z kolei przychody z filantropii sa zrodlem finansowania gléwnie
dzialan w skali migdzynarodowej. Okazuje si¢, Zze pomimo tendencji wzrostu
aplikowania NGOs o fundusze publiczne znaczenie gromadzenia funduszy od
spoleczenstwa jest nadal istotne. Potwierdza to takze stala tendencja wzrostu
liczby podatnikow, ktérzy przekazali na rzecz organizacji pozytku publicznego,
1% podatku od dochodéw osobistych (rys. 1.). W 2010 r. co trzeci uprawniony
podatnik skorzystal z takiej mozliwosci.

3 I. Herbst, Sector ,,in statu descendi”? O relacjach miedzy sektorem pozarzqdowym i admi-
nistracjq publiczng w Polsce. ,,Trzeci Sektor”2010, nr 20, s. 24.
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Rys. 1. Liczba podatnikéw przekazujacych 1% podatku w Polsce w latach 2004-2010

Zrodto: Ministerstwo Finansow za: J. Przewtocka, Stale rosnie zainteresowanie Polakéw 1% dla
OPP, Stowarzyszenie Klon/Jawor ,Wiadomos$ci NGOs” z dnia 2011-01-24
http://wiadomosci.ngo.pl/wiadomosci/618102.html.

Pozyskiwanie przez organizacje spoteczne funduszy w formie 1% tgczy re-
dystrybucje publicznych $rodkéw z osobistymi decyzjami podatnikéw co do
wyboru organizacji, na rzecz ktdrej przekazane zostang fundusze. Wymaga
jednak od tych organizacji aktywnos$ci promocyjnej i zaangazowania w nagta-
$nianie potrzeb i prezentowanie dotychczasowych osiggnie¢, a takze umiejetno-

§ci postugiwania sie technikami fundraisingu.

Fundraising - strategia gromadzenia funduszy od spoteczenstwa

Pojecie ,fundraising” jest jednoznacznie rozumiane jako kwestowanie na
cele spoteczne4. Jednak w literaturze przedmiotu mozna spotka¢ takze szersze
ujecia tego terminu. Fundraising jest zaplanowanym pozyskiwaniem $rodkéw
na dziatalno$¢ spoteczng, ktéra ,wymaga nie tylko dobrego warsztatu, ale tez
pewnej wirtuozerii w dziataniu, a takze twoérczego natchnienia”5. W przytoczo-
nej definicji akcentowana jest potrzeba szczegd6lnych kompetencji fundrajzera
i zaplanowanych dziatan. Jeszcze szerzej ten problem widzi B. Breeze6, ktéry
akcentuje, ze darowizny charytatywne sg procesem jednoczesnej wymiany war-

toSci ekonomicznych i spotecznych, a ktérej efektem jest zgromadzony fundusz

4K. Wajcik, Public relations. Wiarygodny dialog z otoczeniem, Placet, Warszawa 2005, s. 94.

5K. Morawska, Jak nauczy¢ siefundraisingu? ,, Trzeci Sektor” 2006, nr 7, s. 119.

6B. Breeze, Robin Hood In Reverse: exploring the relationship between income and charitable
giving, ,Voluntary Sector Working Paper”, No. 3, Centre for Civil Society LSE London, July
2006, s. 12.
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Tendencje zmian koncepcjifundraisingujako efekt ewolucji otoczenia 673

i wykreowany spoteczny kapitat wraz z integracja spoteczerstwa. W takim uje-
ciu w procesie fundraisingu naktadem sg pienigdze darczyncow i wysitek osob
zaangazowanych w zbidrke, efektem za$ rozwoj partnerstwa miedzy darczyn-
cami i cztonkami organizacji, a nawet ich podopiecznymi?7. W tym ujeciu pod-
kresdla sig, ze akcje fundraisingu przyczyniajg sie do rozwoju postaw filantropij-
nych, integracji spoteczenstwa i wzrostu zaufania. Potwierdzajg to wyniki ba-
dan CBOS przeprowadzone w Polsce w 2010 r.8 ktore wskazuja, ze Polacy
wysokim zaufaniem darzg organizacje charytatywne (WOSP ufa 88%, Caritas -
82%, PCK - 78%) podczas gdy obserwuje sie spadek zaufania do wielu instytu-
cji publicznych (w 2009 r., w poréwnaniu do 2008 - rzad stracit zaufanie
0 25%, telewizja o 22%, parlament o 18%, gazety o 17%, partie polityczne
0 14%)9.

Zatem postawa zaufania spotecznego prowadzi do rozwoju filantropii, ktora
polega na bezinteresownym, dobroczynnym udzielaniu pomocy finansowej
1rzeczowej potrzebujagcym. O zwigzku miedzy zaangazowaniem w spoteczng
pomoc w formie wolontariatu a dobroczynnoscig Swiadczg dane prezentowane
na rysunku 2.

Owsp ieramaterialnie inneorganizacje Cwsp ieramaterialnietylko WOSP  Oniewsp iera materialnie organizacji

Rys. 2. Wsparcie materialne na rzecz organizacji

Zr6dio: J. Przewtocka, Czemu Polacy sie nie angazujg? Stowarzyszenie Klon/Jawor, Wiadomosci
NGOs z 3.01.2011, http://civicpedia.ngo.pl/ngo/611352.html.

7Por. M. Norton, M. Eastwood, Writing Better Fundraising Applications. The Directory of So-
cial Change. London 1999, s. 7.

8CBOS: wcigz niski poziom zaufania spotecznego, www.civicpedia.ngo.pl/ngo/499773.html.

9 Humanitarian Aid Report, Special Eurobarometr 343, lipiec 2010, http://ec.europa.eu/
public_opinion/archives/ebs/ebs_343 en.pdf, za: A. SoboA-Smyk, Dzialalno$¢ humanitarna UE
wazna, ale mato znana (www.civicpedia.ngo.pl/ngo/499773html).


http://civicpedia.ngo.pl/ngo/611352.html
http://www.civicpedia.ngo.pl/ngo/499773.html
http://ec.europa.eu/
http://www.civicpedia.ngo.pl/ngo/499773html
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Z przytoczonych informacji wynika, ze 62% wolontariuszy wspiera mate-
rialnie inne organizacje, podczas gdy 52% spoleczenstwa nie wspicra zadnej
organizacji, a 32% tylko WOSP. Wskazuje to, ze cz¢éé spoleczenstwa wykazuje
zaangazowanic w wolontariat i jednoczesnie niesic pomoc rzeczowa innym
potrzebujacym. Przyczyn takiego stanu mozna upatrywa¢ w warunkach spo-
leczno-ckonomicznych spoleczenstwa polskiego i potrzebie aktywnosci zawo-
dowej, co uniemozliwia wlaczanie si¢ do wolontariatu i akcji dobroczynnych.
Moze tez wynika¢ z braku dostosowania technik fundraisingowych do oczeki-
wan 1 mozliwosci wspodlczesnych darczyncow. Problem ten akcentuja A. Serge-
ant i J. E. Nichols', ktorzy wskazuja koniecznos¢ odejscia od tradycyjnego
fundraisingu, gdzie podmiotem aktywnym byla organizacja gromadzaca fundu-
sze, ktora kontaktowala si¢ z grupa potencjalnych i stalych darczyncow, by
wspierali organizacj¢, odpowiadajac na jej apele. Podkreslaja, ze warunki spo-
leczne, ekonomiczne, polityczne 1 technologiczne rzutuja na ksztalt wspolcze-
snego fundraisingu, w ktérym przyjmowana powinna by¢ zasada ,.from metho-
dology driven to donor driven™'', co oznacza konieczno$é podporzadkowania
strategii dzialan w ramach fundraisingu potrzebom i1 oczekiwaniom darczyn-
coOw.

Klasyczny a wspolczesny fundraising — cechy przemian

Uznanie potrzeb 1 oczekiwan darczyncow w pozyskiwaniu funduszy nie
tylko odpowiada podejsciu marketingowemu, ale takze oznacza przyjgcie zasa-
dy, ze ksztalt wspdlczesnego fundraisingu determinujg zmiany spoleczne 1 go-
spodarcze tak w ukladzie poszczegdlnych krajow, jak i $wiata. W tabeli 3 za-
prezentowano porownanie cech klasycznego 1 wspdlczesnego fundraisingu. Ze-
stawione cechy wspolczesnego fundraisingu wskazuja, ze ksztaltuja go glow-
nie nastgpujace czynniki:

— technologie komunikacyjne — adaptowanic Internetu, mobilnych $rod-

kéw komunikacii (telefony komérkowe, SMS, spoleczne media),

— spoleczne 1 demograficzne — przejawiajace si¢ zmianami struktury spo-

leczno-demograficznej ludnosci, rozwojem wielokulturowosci 1 starze-
niem si¢ spoleczenstwa,

10 A. Sergeant, Marketing w organizacjach non profit, Oficyna Ekonomiczna, Krakow 2004,
s. 173; I.E. Nichols, Repositioning fundraising in the 21st century, ,Journal of Nonprofit nd
Voluntary Sector Marketing™ 2004, May, Vol. 9, No. 2; (ABI/INFORM/Global), s. 163.

"' J.E. Nichols, Repositioning fundraising in the 21st century..., s. 165.
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integracyjne — prowadzace do globalizacji, poszerzania krggu poten-
cjalnego audytorium darczyncow i rozwoju migdzynarodowego fundra-
isingu,

orientacja spoleczenstwa ukierunkowana na rozwiazywanie problemow
spolecznych (od lokalnych po globalne), ktora ma takze przelozenie na
rozwdj koncepcji spolecznej odpowiedzialnosci biznesu, tworzenie
fundacji korporacyjnych i budowanie relacji migdzy firmami biznesu
1 organizacjami spolecznymi w formie cause marketingu.

Tabela 3

Klasyczny i wspolczesny fundraising

0s6b zamoznych

Kryterium - . .

porownan Fundraising klasyczny Fundraising wspolczesny
postawa  dar- [ Reaktywna -nastawienie na proaktywna — aktywni w dzialaniu, decy-
czyncow na apele i wezwania organizacji | dujacy o wspdlpracy z organizacjg
audytorium jednorodne segmenty, najczesciej | Szerokie ( ale tez niszowe) i Zré6Znicowane

wg zamoznosci, plci, wieku, etnicznym,
kultury, miejsca zamieszkania, wyksztal-
cenia itd.

cechy fundato-
row

wierzacy w autorytety, misyjni,
pamigtajacy warunki zycia okre-
su wojny i zaraz po Il wojnie
Swiatowej

mlodzi, traktujacy postawy filantropijne
i prospoteczne jako modne, ale tez prze-
konane o potrzebie niesienia pomocy

formy komuni-
kacji

masowa komunikacja z darczyn-
cami — apele w mass mediach

interaktywna komunikacji z wykorzysta-
niem technologii elektronicznej, ktorej
dobor zalezy od oczekiwan darczyncow

relacje z organi-
zacja

czeste kontakty, ksztaltowane i
wymagane przez organizacj¢

mozliwy brak kontaktowania si¢ z organi-
zacja, gdy wystepuje posrednia forma
donacji (SMS, audiotele, karty bankowe
affinity itd.)

stopien lojalno-
sci

kreowanie lojalnosci darczyncow
i oczekiwanie przez organizacje
postawy lojalnosci u darczyncow

Akceptacja przez organizacje braku lojal-
nosci  darczyncéw 1 zaangazowania
w dzialania organizacji

Zrodlo: opracowanie na podstawie: J.E. Nichols, Repositioning fundraising in the 21st century,
,Journal of Nonprofit nd Voluntary Sector Marketing” 2004, May, Vol. 9, No. 2,
(ABI/INFORM/Global), s. 163.

Wplyw wymienionych czynnikéw na rozwoj fundraisingu nie jest odrgbny,
lecz komplementarny. Rozwoj procesow globalizacyjnych wspartych nowymi
technologiami komunikacyjnymi wspomaga sukces najwigkszych migdzynaro-
dowych kampanii fundraisingowych organizacji, takich jak UNICEF, Czerwony



676 Barbara Iwankiewicz-Rak

Krzyz, Plan International . Innym przykladem tendencji zmian wspélczesnego
fundraisingu jest niesienie pomocy organizacjom charytatywnym przez osoby
zamozne, ale nie bezposrednio, lecz przez osobiscie zalozona fundacje. Na
przyklad Bill Gates prowadzi dzialalnos¢ dobroczynna na calym $wiecie przez
zalozong w 2000 r., wspolnie z zong Fundacj¢ Bill & Melinda Gates Founda-
tion”’. W latach 2000-2004 przekazal on ponad 29 miliardow dolaréw na cele
charytatywne. Dzialalnos¢ dobroczynna Billa Gatesa jest podawana jako przy-
klad dzialan wywolujacych zmiany w nastawieniu bogatych ludzi do filantro-
pii"*. Wspolczesnie obserwuje si¢ takze wysoka dynamike¢ powstawania funda-
¢ji korporacyjnych, ktére wraz z promocja dzialan komercyjnych firm, przy
ktorych sa zakladane, realizuja dziatania spoleczne i dobroczynne'. Funkcjo-
nowanie fundacji dobroczynnych prywatnych i korporacyjnych zmienia audyto-
rium fundatoroéw organizacji pozarzadowych i ukierunkowuje fundraising tych
organizacji na poszukiwanie darczyncoéw wsrod duzych segmentéow indywidu-
alnych os6b. Umozliwia to rozwo] komunikacji internctowej i mobilne;j.
W efekcie apele o pomoc kierowane sa do nicograniczonej i rozproszonej (prze-
strzennie 1 ilosciowo) liczby potencjalnych darczyncow. W efekcie fundatorami
staja si¢ osoby, ktore zechcialy odpowiedzie¢ na apel, pomimo ze wczesniej
mogly nie zna¢ organizacji, ktorej zdecydowaly si¢ pomdc. Innym przejawem
zmian w fundraisingu jest rozwdj cause marketingu, gdzie darczyncy przekazu-
ja pomoc finansowa, nie kontaktujac si¢ z organizacja, lecz dokonujac zakupu
produktéw. Przychod z ich sprzedazy przekazywany jest na finansowanie dzia-
lan organizacji spolecznej, z ktora wspolpracuje firma oferujaca produkt. Poza
wskazanymi przejawami przemian wspoélczesnego fundraisingu stale modyfi-
kowane 1 udoskonalane sa techniki gromadzenia funduszy. Wyraznie wida¢ to
na przykladzie adaptacji elektronicznych kanalow komunikacji. W tabeli 4 za-
prezentowano zmiany sposobow gromadzenia funduszy w Polsce w latach
2001-2007 na podstawie udzialu procentowego darczyncoéw korzystajacych
z danej formy przekazywania pieni¢dzy.

12 7ob. D. Weight, Responding to the Global Marketplace. Special Raport: Fundraising
around the world, ,Fundraising Success” 2008, May, Vol. 6, No. 5, s. 19 (ABI/INFORM Trade
&lIndustry).

13 www.gatesfoundation.org.

14 70b. M. Arczewska, A. Krajewski, O nieoczywistych pobudkach, czyli dlaczego bogaci dzie-
lq si¢ majqtkiem, ,Trzeci Sektor” 2010, nr 22, s. 15.

5 °Zob. Fundacje korporacyjne w Polsce. Raport z badan, www.forumdarczyncow.pl/docs/
raport-fundacje-korporacyjne-w-polsce.pdf.
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Tabela 4

Techniki fundraisingu i ich wykorzystanie przez darczyncéw (w %) w Polsce
w latach 2001-2007

Techniki przekazy-
wania pieniedzy

Puszka, skarbonka, 59.0 72,6 63,0 679 639 55,1 654
zbiorka publiczna
Zakup przedmiotow, [ 240 2277 21,5 17,3 14,8 13,1 2277
z  ktorych  dochod
przeznaczony jest na
cele spoleczne

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Przekaz pocztowy lub 11,0 6.8 8.2 5,6 9 - 9
bankowy

Audiotele, SMS 3,5 43 16,5 16,2 284 23,5 26,6
Wykupienie wstepu na 23 3.1 4.8 52 22 - -
imprezg charytatywna

Systematyczne potra- 0.6 09 2.5 0.7 09 - -

canie od wynagrodzen
w zakladzie pracy
(payroll)

Whlata z karty kredy- 0,0 04 0,7 0,6 0,7 - -
towej dokonywana

przez Internet
Bezposrednie przeka- | 42.7 38.8 503 40,6 36,8 373 34,6
zanie pienigdzy po-

trzebujacym
Inna 7,0 6,8 3,9 4,1 2,8 - -

>

Zrodto: M. Gumkowska, Wolontariat, Filantropia i 1%. Raport z badan 2005.3W 001. Stowarzy-
szenie Klon/Jawor, Warszawa 2005, s. 13; A. Baczko, A. Ogrocka, Wolontariat, filantro-
pia i 1%. Raport z badan 2007, Stowarzyszenie Klon/Jawor, Warszawa 2008, s. 23 i nast.

Z przedstawionego zestawienia wynika, ze najczgscie] wykorzystywanymi
formami przekazywania pienigdzy na rzecz organizacji spolecznych jest: pusz-
ka, skarbonka i1 zbiorka na ulicy (65,4% wskazan), darowanie pieni¢dzy bezpo-
srednio potrzebujacej osobie (34,6%) oraz audiotele 1 sms (24,6%). Widac tak-
ze, ze wzrost atrakcyjnosci form przekazywania funduszy dotyczy: audiotele

1 sms, wplat z karty affinity oraz formy payroll. Natomiast obnizenie wykorzy-

stania przedstawionych form gromadzenia funduszy obserwuje si¢ w zakresie:

przekazéw pocztowych i1 bankowych, zakupu przedmiotow, z ktorych dochod
przeznaczany jest na cele spoleczne, przekazywanie pienigdzy bezposrednio
potrzebujacym osobom. Obserwowane zmiany sposobu przekazywania fundu-
szy wynikaja ze zwickszone] powszechnosci korzystania z Internetu 1 telefonow
komoérkowych. Nadmieni¢ nalezy, ze fundraising wykorzystujacy Internet jest
nie tyle atrakcyjny, ile dogodny dla darczyncow. Mozliwosci, jakie stwarza
komunikacja internetowa, mozna uja¢ w formie e-philantropy Toolbox jako
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propozycje dziatan i instrumentow'®. Strukturg e-philantropy Toolbox zaprezen-

towano w tabeli 5.

Tabela 5
Struktura e-philantopy Toolbox

Obszary dzialania

Instrumenty

Zarzadzanie komunikacja
i edukacja spoteczng

Nawiazanie kontaktu z potencjalnymi donatorami poprzez:
— e-maile
— wyszukiwarki (pozycjonowanie stron organizacji)
— pass-along marketing (marketing wirusowy)
— podawanie linkow do rozsylania do znajomych informacji
0 misji organizacji i jej potrzebach

Donacja 1 czlonkostwo
online

Strony polaczone z donacjg (np. Pajacyk)

Wysylanie e-maili do darczyncow,

Rejestracja online czlonkéw organizacji

Podawanie konta bankowego, na ktére mozna wplaca¢ darowizny

Zarzadzanie eventami

Prezentacja i naglasnianie wydarzen polaczonych z gromadze-
niem funduszy online np. zbiorki przez Internet podczas Wielkiej
Orkiestry Swiatecznej Pomocy

Prezentacja statystyki

Informowanie o liczbie wizyt na stronie, wielkosci datkéw (np.
Pajacyk)

Rekrutacja wolontariuszy
1 zarzgdzanie nimi

Rejestracja online, interaktywne kontaktowanie si¢ z czlonkami
organizacji i donatorami, budowanie relacji

Budowanie relacji ze | Publikowanie opinii, ksztaltowanie postaw spolecznych, wywie-
spoleczenstwem oraz | ranie nacisku, dzialania lobbingowe
rzecznictwo

Zrodto: T.R. Hart, ePhilantropy: Using the Internet to Build Suport International Journal of
Nonptrofit and Voluntary Sector Marketing™ 2002, Vol. 7, No. 4 (ABIV/INFORM Global),
s. 356.

Przedstawione techniki gromadzenia funduszy wraz z ich zmiennos$cia na
skutek rozwoju nowych technologii komunikacyjnych ukazuja, ze fundraising
podlega przemianom. Coraz czgscie] indywidualnymi decyzjami darczyncow
kieruja podmioty zaangazowane w gromadzenie funduszy na cele spoleczne.
Przykladem sa: operatorzy telefonow komorkowych (dla SMS), stacje telewi-
zyjne (audiotele), zaklady pracy (payroll), banki (emitujace karty kredytowe
affinity) czy nawet urzedy skarbowe, ktore staja si¢ posrednikami w przekazy-
waniu odpisu 1% podatku od dochodow osobistych oséb fizycznych na rzecz
organizacji spolecznych o statusie organizacji pozytku publicznego.

1S T R. Hart, ePhilantropy: Using the Internet to Build Suport ,International Journal of Non-
ptrofit and Voluntary Sector Marketing” 2002, Vol. 7, No. 4. s. 353 (AB/INFORM Global),
s. 356.
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Nowe audytorium organizacji pozarzagdowych

W skazane wczeéniej tendencje zmian wspo6tczesnego fundraisingu, utwo-

rzyty cztero-stopniowy uktad audytorium organizacji (rys. 3).

Rys. 3. Uklad audytorium organizacji

Zr6dio: M. Hager, P.Rooney, T.PollakHow fundraising is carried out in US non profit organiza-
tions, ,,International Journal of Nonprofit and Voluntary Sector Marketing” 2002, Vol. 7,
No. 4, s. 320.

Przedstawiona na rysunku 3 struktura audytorium organizacji pozarzado-
wych obejmuje cztery gtéwne grupy zaangazowane w niesienie im pomocy
0 odmiennych preferencjach i oczekiwaniach, a przede wszystkim zréznicowa-
nej sile nawigzanej relacji z organizacja. Najsilniej z organizacja zwigzani sa
~reprezentanci” - osoby zajmujace miejsca w jej strukturach formalnych
(cztonkowie zarzadu, doradcy, patroni). Na drugim miejscu plasuja sie pracuja-
cy na rzecz organizacji (nieodptatnie), tj. cztonkowie organizacji i wolontariu-
sze. Podczas gdy wymienione dwie grupy majg wptyw na dziatania organizacji
ljag wspdttworzg, to trzecia obejmuje podmioty zewnetrzne udzielajgce organi-
zacji pomocy finansowej, rzeczowej lub doradczej, ale nieuczestniczgce w jej
pracach. Przyktadem sg: instytucjonalni darczyricy (np. administracja rzagdowa,
organizacje spoteczne, fundacje, firmy komercyjne). O ile postawy darczyhcow
instytucjonalnych mozna kwalifikowaé¢ jako reaktywne, to osoby indywidualne
niosagce pomoc charakteryzuje postawa proaktywna i dazenie do wspierania
potrzeb organizacji, ale tylko tych, ktérych misja, sposéb dziatania i formy ko-
munikowania sie i fundraisingu sg zgodne z ich oczekiwaniami i osobistymi
pobudkami. Indywidualni darczyncy przynalezg wiec do czwartego obszaru,
0 najstabszych relacjach z organizacja, ktérej pomagaja. Kierujg nimi silniej
wtasne potrzeby i aspiracje niz dziatania promocyjne i apele o wparcie przeka-
zywane przez organizacje pozarzagdowe. Potwierdzajg to wyniki badan motywa-

cji indywidualnych darczyhnc6éw, ktére ujawniajg, ze gtéwnym impulsem do
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niesienia pomocy jest osobiste przekonanie, iz powinno si¢ pomagac innym
(tab. 6).

Tabela 6
Motywacje Polakow angazujacych si¢ w wolontariat i filantropie
Motywy dobroczynnosci Czestos¢ wskazan
w %

Uwazam, ze powinno si¢ pomaga¢ innym, mam takie przekonanie 60,7
Uwazam, ze jesli ja pomoge innym, to inni pomoga mnie 35,2
Sprawia mi to przyjemnos¢/interesuje si¢ tym 344
Daje mi to mozliwo$¢ bycia miedzy ludZzmi, pozytecznie wykorzystac 23,0
czas

Nie potrafi¢ odmawiac 20,7
Moi znajomi i bliscy tez to robig 174
Chce zdoby¢ nowe umiejetnosci 11,5
Mam do splacenia dlug, kto§ pomdgl mnie 3,9

Zrédlo: opracowanie na podstawie A. Baczko, A. Ogrocka, Wolontariat. Filantropia i 1%. Raport
z badania 2007, 3W*, Stowarzyszenie Klon /Jawor, Warszawa 2008, s. 25 ( reprezenta-
tywna proba 1001 Polakow).

Wymienione w tabeli 6 pozostale motywy, ktore zostaly najczgsciej wska-
zane, dotycza takze osobistego nastawienia darczyncoéw do ich potrzeby poma-
gania innym. Sg to: jesli ja pomogg innym, to inni pomoga mnie (35,2%), spra-
wia mi to przyjemnosé/interesuj¢ si¢ tym (34,4%), daje mi to mozliwos¢ bycia
miedzy ludzmi, pozytecznie wykorzystac czas (23,0%). Charakterystyczne jest,
ze respondenci jako impuls do niesienia pomocy nie wskazali apelu organizacji
o pomoc finansowa czy rzeczowa.

Podsumowanie

Przedstawione w artykule tendencje zmian wspoélczesnego fundraisingu,
wynikaja z ewolucji zmian otoczenia organizacji pozarzadowych oraz postaw
1 wyznawanych wartosci spoleczenstwa angazujacego si¢ w dziatania dobro-
czynne 1 filantropijne. To powoduje koniecznos¢ odejscia od fundraisingu
transakcyjnego, gdzie podmiotem kreujacym ksztalt fundraisingu byla organi-
zacja na rzecz uwzglgdnienia proaktywnych postaw spoleczenstwa i podpo-
rzadkowania celéw 1 form gromadzenia funduszy oczekiwaniom i aspiracjom
potencjalnych darczyncow. Rozwdj 1 upowszechnianie nowych technologii
komunikacyjnych umozliwia to i temu shuzy.
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TRENDS OF FUNDRAISING CONCEPT AS A RESULT
OF EVOLUTION OF ENVIRONMENT

Summary

Contemporary changes of economical, social, political and technological environment of
non-governmental organizations are the main cause of the ongoing transformation, assumptions
the techniques of fundraising. It also affects attitudes and expectations of donors for donating.
Now, donors prefer self-establish cooperation with the organization in accordance with their
convictions. Features of contemporary fundraising match principle: ,,from a methodology driven
to donors driven”, which underlines the need to take into account the expectations of donors and
subordination strategies and techniques for collecting funds.



