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Poradnik ,Mamy Do Was Biznes. Doradzamy jak skutecznie wspoétpracowaé miedzysek-
torowo” powstat, aby zapoznac srodowisko przedsiebiorcéw z dziatalnoscia krakowskich orga-
nizacji pozarzadowych oraz zrozumiec, czym jest Spoteczna Odpowiedzialnos¢ Biznesu w Pol-
sce. Organizacje z kolei znajda w poradniku baze podstawowych informacji na temat tego,
jak nalezy rozpocza¢ droge do zbudowania trwatej relacji z partnerem biznesowym tak, aby

wspotpraca przynosita efekt synergii.

Organizator kampanii ,Mamy Do Was Biznes” finansowanej przez Gmine Miejska Krakow,
a wiec Krakowskie Forum Organizacji Spotecznych KraFOS w dobie pandemii przeprowa-
dzit szereg aktywnosci, ktére miaty za cel wsparcie organizacji pozarzadowych w tym trudnym
czasie. Kampania ,Mamy Do Was Biznes" jest jednym z elementdw, ktére maja przyczynic sie

do jeszcze skuteczniejszego dziatania NGO na rzecz Krakowa i jego mieszkancow.

Istotnym ttem Kampanii jest trwajgca pandemia. Nasi eksperci w kilku miejscach zaznacza-
J3, ze to trudne dla wszystkich doswiadczenie nie jest problemem, a szansa na to, aby wzniesc
swoje dziatania na wyzszy poziom. W ostatnim czasie wiele narzedzi stato sie powszechnie
dostepnych, znacznie tatwiegj jest dzis poszukiwacé darczyncodw czy partneréw biznesowych da-
leko od miejsca, gdzie NGO prowadzi swoje dziatania lokalne. Z wszystkich przeprowadzonych
wywiadow wybija sie na plan pierwszy pozytywny przekaz: wspdtpraca miedzy organizacjami
pozarzadowymi i sektorem biznesu bedzie sie w najblizszych latach rozwijac. Obie strony mu-
szg jednak nauczyc¢ sie razem pracowac na rzecz wspolnego dobra z jednoczesng dbatoscia
0 poszczegodlne cele kazdej ze stron. Nasz poradnik jest préba wskazania odpowiedzi na pyta-

nie, jak taka modelowa wspdtpraca powinna wygladac.



Poradnik sktada sie z dwéch czesci. W pierwszej z nich czytelnik ma mozliwosé¢ zapoznac sie
z punktem widzenia 4 organizacji pozarzadowych, ktére prowadza aktywne dziatania z réz-
nymi partnerami biznesowymi. Nie zamykamy sie jednak tylko na te forme wspdtpracy. Duzo
miejsca poswiecilismy rowniez formom dziatan, dzieki ktorym NGO moze zaczac budowac od-
dang grupe darczyncéw indywidualnych. Druga czes¢ poradnika to 8 wywiadow z ekspertami
reprezentujgcymi sektor biznesu. Sg tu osoby, ktdre od lat wspdtpracuja z réznymi organiza-
cjami spotecznymi. To mozliwos¢ zapoznania si€ z realnym spojrzeniem przedsiebiorcodw na

cienie i blaski wspdtpracy z Il sektorem.

Wszystkie wywiady z naszymi ekspertami przeprowadzit pan Marcin Choinski, ktéry od lat

zwiazany jest z dziatalnoscia w ramach Il sektora.

Kazdy, kto stara sie zmienic sSwiat na lepsze i szuka skutecznej drogi, ktéra pozwoli mu zreali-
zowac swoje cele, znajdzie tu dawke wiedzy koniecznej do tego, aby skutecznie realizowac

wspotprace miedzysektorowa.

Ferdynand Nawratil

Prezes Zarzgdu Krakowskiego Forum

Organizacji Spotecznych KraFOS

Marta Grabek-Niekraszewicz
Cztonek Zarzgdu Krakowskiego Forum

Organizacji Spotecznych KraFOS

Koordynator projektu



KRAKOWSKIE FORUM
ORGANIZACIJI SPOLECZNYCH
KRAFOS

KraFOS jest jedna z pierwszych w Matopolsce federacja organizacji pozarzadowych.
Od 1998 roku dziata nieprzerwanie aby szybciej i skuteczniej rozwigzywac problemy w dziatal-
nosci organizacji pozarzadowych oraz lokalnych spotecznosci. Pracuje na rzecz rozwoju spote-
czenstwa obywatelskiego, reprezentuje interesy organizacji i grup nieformalnych, buduje ich
rzetelny wizerunek oraz promuje partnerska wspotprace z administracjg publiczng i biznesem.
W realizacji misji KraFOS najwazniejszy jest cztowiek, dlatego nieustannie niesie pomoc oso-
bom w trudnej sytuacji zyciowej, rodzinom jak réowniez organizacjom, ktére niosga wsparcie

potrzebujacym.

KraFOS zrzesza organizacje pozarzadowe dzialajagce w obszarze polityki spotecznej.
Organizacje cztonkowskie zajmujg sie m.in. wsparciem dzieci, mtodziezy, senioréw, osob z nie-
petnosprawnoscia, rodzin. Realizujg swa misje w obszarze pieczy zastepczej, edukacji, wspot-

pracy miedzypokoleniowej.

KraFOS wpiera réwniez rodziny w procesie wychowania i budowania wewnetrznych zaso-

béw oraz relacji.

KraFOS jest cztonkiem Wspdlnoty Roboczej Zwigzkéw Organizacji Socjalnych w Warszawie
oraz cztonkiem - zatozycielem Ogdlnopolskiego Zwigzku Pomocy Osobom Pokrzywdzonym

Przestepstwem ,Subvenia Victima” dziatajacego w sferze miedzynarodowe].

Aktywnie organizuje szereg wydarzen i projektéw dotyczacych m.in. edukacji, partycypacji

spotecznej czy aktywizacji zawodowej 0osdb z niepetnosprawnoscia. Rozwija sie¢ pomocy 0so-



bom pokrzywdzonym przestepstwem, prowadzac od 2009 roku Osrodek Pomocy osobom Po-

krzywdzonym Przestepstwem.

Wspiera lll sektor prowadzac zaréwno dziatania federacyjne jak i od 2017 roku Centrum Obywa-

telskie — ul. Reymonta 20 w Krakowie.

KraFOS aktywnie dziata w sferze wspétpracy miedzysektorowo pokazujac, ze mimo réz-
nych branz i celéw, mozna realnie i wspélnie zmieniaé¢ swiat na lepsze. Inspirujemy i edu-
kujemy w nawigzywaniu efektywnej wspdtpracy miedzysektorowej. Promujemy wspdtprace

NGO, administracji publicznej i biznesu, pokazujemy, ze ma ona sens i przynosi efekt synergii.

Organizacja prowadzi rowniez szereg badan i analiz oraz publikuje raporty, informatory czy

wydawnictwa stuzgce rozwojowi spoteczenstwa obywatelskiego.



SYLWETKI

EKSPERTOW

Marcin Choinski

Od lat zwigzany z Il sektorem. Pracowat m.in. dla Caritas, Polskiej Misji Medycznej, czy fundacji

AKEDA. Dla KraFOS prowadzit szkolenia z Fundraisingu i Storytellingu. W ramach kampanii

.Mamy Do Was Biznes" przeprowadzit wszystkie wywiady z naszymi ekspertami.

EKSPERCI - NGO

Marta Grabek-Niekraszewicz

Cztonek Zarzadu Krakowskiego Forum Organizacji Spotecz-
nych KraFOS. Od 20 lat aktywnie dziata w Il sektorze i Swie-
cie polityki spotecznej. Koordynuje, animuje i buduje takie
dziatania, ktére niosa pomoc, zmiane spoteczng oraz realnie
wptywaja na lepsze jutro. Wspdtpracuje z organizacjami po-
zarzadowymi, administracjg publiczng oraz sektorem bizne-
Su inspirujac, wspierajac oraz inicjujac szereg synergicznych
dziatan spotecznych. Rozwija przyktady wspodtpracy miedzy-
sektorowej w nurcie win win oraz wdraza modele wsparcia
holistycznego w jednostkach pomocy spotecznej oraz pod-
miotach wspierajagcych. Owocem jej dziatan sa tysigce osoéb,
ktore uzyskaty pomoc, setki organizacji pozarzadowych i in-
nych podmiotéw, ktére otrzymaty narzedzia i wiedze i srod-
ki, administracja i biznes, ktére rozumieja lokalne potrzeby

i wspolnie zmieniajg Swiat na lepsze.



Piotr Gajda

Fundator i Prezes Zarzadu Fundacji AKEDA. Od blisko 10 lat
przedsiebiorca, wtasciciel agencji marketingowej. Fundacja
AKEDA prowadzi dwa projekty: budowe pierwszej szkoty mu-
zycznej w Republice Srodkowoafrykanskiej oraz tworzy Frater-
nie ,Pojednanie”, gdzie bedzie mozna witaczy¢ sie w przestrzen
dialogu poprzez uczestnictwo w dziataniach artystycznych,

odbywajacych sie w relacji do ikony.

Anna Styszko

Absolwentka politologii i europeistyki Uniwersytetu Proven-
ce Aix-Marseille. Ukonczyta Szkote Treneréw Zarzadzania oraz
liczne kursy trenerskie w Polsce i zagranica. Stypendystka In-
stytutu Roberta Schumana. Trenerka i doradczyni. Specjalizuje
sie w konsultacjach spotecznych, rozwoju strategicznym oraz
budowaniu partnerstw wielosektorowych. Posiada wieloletnie
doswiadczenie w ocenie wnioskéw o dofinansowanie. Od lat
angazuje sie w proces wzmachiania srodowiska pozarzadowe-
go, m.in. jako cztonkini Matopolskiej Rady Dziatalnosci Pozytku

Publicznego.

Grzegorz Ludwin

Prezes Zarzadu Fundacji Pro NGO. Od kilku lat zwigzany ze
Srodowiskiem korporacyjnym w obszarach m.in. CSR, szero-
korozumianego HR (wolontariat, Employer Branding, talenty,
rozwaj), ale réowniez PR i marketingu. Wspdlnie z firmmami two-
rzytliczne projekty m.in. koncerty i akcje charytatywne, zbidrki,
szkolenia czy warsztaty, odpowiadajac za ich przygotowanie
i kompleksowa realizacje. Posiada duze doswiadczenie w ob-

szarze fundraisingu i sponsoringu.



EKSPERCI - BIZNES

Tomasz Chotast

Wspodtzatozyciel serwisu zrzutka.pl (drugiego co do wielkosci
serwisu crowdfundingowego w Polsce). Zatozyciel Stowarzy-
szenia Startup Founders, agencji eventowej Joytown, agencji
e-marketingowej Rocket Media oraz agencji interaktywna Joy
Intermedia. Peinit role Marketing Managera Unit4 Polska oraz

Country Managera Stileo na rynku hiszpanskim i ukrainskim.

Radostaw DrzewiecKki

Zatozyciel LEANPASSION, tworca strategii LEAN, ktdra od-
chodzi od stereotypowego postrzegania Lean jako narzedzi
i projektéw wdrozeniowych, ktadac nacisk na transformacje
opartg na ciggtym doskonaleniu proceséw i zaangazowania
ludzi. Absolwent MBA, The Polish Open University, Politechni-
ki Wroctawskiej oraz renomowanych Shingijutsu i Akademie

Stuttgart.

Natalia Kubowicz

Absolwentka Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie. Od
przeszto 4 lat na stanowisku kierownik ds. komunikacji kor-
poracyjnej w NSG Group w Polsce, jednego z najwiekszych
Swiatowych producentéw szkta i produktéw szklanych. Odpo-
wiedzialna za kreowanie komunikacji wewnetrznej, dziatania
zwigzane z budowaniem wizerunku firmy oraz realizowanie
inicjatyw z zakresu spotecznej odpowiedzialnosci biznesu.
Prywatnie fanka nowych technologii, literatury iberoamery-

kanskiej i wieczoréw z Netflixem.



Matgorzata Eull

Dyrektor B2B innogy Polska, lideruje zespotowi, ktéry jest od-
powiedzialny za sprzedaz i wsparcie klientéw biznesowych
w innogy Polska, firmie dostarczajacej prad i gaz dla klientow
gtébwnie na terenie Warszawy. Od ponad 10 lat zwigzana z bran-
7z3 energetyczng, wczesniej z bankowoscia i doradztwem.
Przez czesc swojej pracy zawodowej pracowata w Niemczech,

od kilku lat pracuje w Warszawie. Mama dwojki nastolatkdw.

Joanna Dmochowska

W DFO pracuje od 10 lat. Od ponad 2 lat jest odpowiedzialna
za dziat Marketingu. Zajmuje sie przygotowywaniem wszel-
kiego rodzaju drukdw, katalogoéw, ulotek, cennikdéw etc. Co-
dzienna praca to réwniez rozwijanie Social Mediéw i sklepu
internetowego Dobroplast oraz zarzadzanie dziatem szkolen
wewnetrznych i zewnetrznych. Prace w Dobroplascie ceni
za wspaniatych ludzi, z ktérymi ma przyjemnos¢ na co dzien
dziata¢, za poczucie bezpieczenstwa i stabilizacji, a takze za

mozliwos¢ rozwoju. Wolny czas aktywnie spedza z rodzina.

Jakub Marczynski

Wspdttworzyt najwieksze kampanie spoteczne w tym m.in.
~Kupujac polskie produkty - dajesz prace”, ,Szlachetna Pacz-
ka" i ,Akademie Przysztosci”. Kazdorazowo budowat spoteczne
brandy od zera, angazujac media, biznes i influenceréw. Po-
zyskat do dziatan charytatywnych ponad 100 ambasadoréw.

Laureat Protondéw, Grand Prix Dyrektora Marketingu Roku.
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Barttomiej Postek

Ekspert EdTech (Education Technologies) zatozyciel i prezes
Funmedia - internetowego wydawcy edukacyjnego. Wspdt-
tworca 20 aplikacji edukacyjnych, ktérych ponad 100 tysiecy
sprzedanych licencji wygenerowato kilkanascie milionéw zto-
tych przychodu, w tym produktu LERNI, ktéry pozyskat blisko
milion instalacji w ponad 100 krajach. Zdobyweca tytutu ,Star-
tup Roku” w 2014, w ramach nagrody przeszedt prestizowy
kurs dla przedsiebiorcéw internetowych w Dolinie Krzemo-
wej. Zatozyciel oraz pomystodawca i inicjator stowarzyszenia
Startup Founders, wspierajacego przekazywanie wiedzy i do-
Swiadczen pomiedzy founderami startupow. Zatozyciel Re-
belpolis.com Internetowej Spotecznosci Przedsiebiorczych Ta-
lentéw, w ktérej nieodptatnie pomagamy sobie w 3 obszarach:

Praktyka/ Praca/ Przedsiebiorczos¢.

Andrzej Sobczyk

Przedsiebiorca, aktywnie zaangazowany w dzieta ewangeliza-
cyjne. Wspdttwadrca grupy Rafael. Producent filmowy (prezes
Stowarzyszenia Rafael zajmujacego sie produkcja i dystrybu-
cja filmow). Wydawca wysokonaktadowej darmowej gazety
ewangelizacyjnej ,Dobre Nowiny”. Pomystodawca i wykta-
dowca w Akademii Wtasciwy Tor, pomystodawca Osiedla Fa-
timskiego oraz Ksiegarni Gloria24.pl. Propagator fundraisingu
w Polsce. Aktywnie zaangazowany w dziatalnos¢ pro-life, jako
fundator w fundacji ,Jeden z Nas". Hastem przewodnim, kto-
rym zaraza innych ludzi jest zawotanie ,Niech dziejg sie do-
bre rzeczy!". Poszukiwacz entuzjazmu. Inspirator tysiecy osob,
ktdre sg w internetowej spotecznosci. Mdweca i autor tekstow,
ktore pobudzajg entuzjazm. Spotecznik. Maz przepieknej

zony. Ojciec rozbrykanej trojki.
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WSPOLPRACA

Z BIZNESEM

W PRAKTYCE
KRAKOWSKICH
ORGANIZACII
POZARZADOWYCH



1.

Marta Grabek-Niekraszewicz

NAJWAZNIEJSZA JEST
SILA SPOLECZNOSCI

MCH: Jestes$ osobg, ktéra odgrywa kluczowa role w funkcjonowaniu KRAFOS-u, dlatego
chciatbym Cie zapytaé, jak organizacje pozarzadowe, dziatajgce w ramach KRAFOS, ucza

sie budowaé relacje z biznesem?

MGN: Do nas trafiaja organizacje swietnie wspotpracujgce juz z biznesem, ale i takie, ktére
dopiero w tej materii ucza sie poruszac. Mysle, ze to jest bardzo istotne, poniewaz od razu te
poczatkujgce organizacje maja sie od kogo uczy¢, poszerzac wiedze i umigjetnosci. My organi-
zujemy dla nich rézne formy szkolen czy grup networkingowych. Najczesciej jest tak, ze orga-
nizacje otrzymuja od nas pomoc w ramach Centrum Obywatelskiego (ul. Reymonta 20 w Kra-
kowie), ale warto zaznaczyc¢, ze nasze NGO tez inspiruja sie nawzajem w ramach spotecznosci,
jaka tworzymy. Prowadzimy bardzo duzo dziatan edukacyjnych i szkoleniowych. W ostatnim
czasie rowniez wiele webinaréw czy form doradztwa online. Kiedy patrze na ostatni czas, to
widac owoce tych wszystkich dziatan. Nasze organizacje coraz lepiej nawiazuja relacje z biz-
nesem. Wiedza jak i z kim rozmawiac, aby moc lepiej dziataé. KraFOS jest federacja, organiza-
cja parasolowa dla NGO. Stwarzamy przestrzen zarédwno dla organizacji eksperckich, jak i tych,
ktdre wiasnie szukajag wsparcia. Jestesmy platforma czy przestrzenia dla Il sektora w Krakowie.
Nasze organizacje, ktére odniosty sukces, na przyktad poprzez nawigzanie wspodtpracy z firma
partnerska, dajg swoiste swiadectwa - prowadza szkolenia dla innych NGO, ktére dopiero szu-
kaja swojej drogi do nawigzania relacji z firmami. Patrzac na Krakdw i Matopolske, to wspdtpra-
ca NGO i biznesu nie jest chlebem powszednim. Wiele organizacji nie wie, jak sie za to zabrac,
a my wiasnie pomagamy odnalez¢ sie tez w tej materii. Teraz, w czasie pandemii, wiele NGO

stracito wsparcie instytucjonalne i szybko musiaty uczyc¢ sie, jak dziatac w nowej rzeczywistosci.
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Smiato powiem, ze wielu z nich KraFOS pomdgt ztapac¢ drugi oddech. Nasza kampania Mamy
Do Was Biznes, w ramach ktérej rozmawiamy, najlepiej pokazuje, jak KraFOS i oczywiscie Mia-
sto Krakéw dziataja, aby zacheci¢ organizacje pozarzadowe do nawigzywania relacji z bizne-
sem i dywersyfikowania swoich zrdodet, z ktérych czerpia srodki na realizacje projektow. Wierze,
ze we wszystkim, o czym dzis rozmawiamy, najwazniejsza jest synergia, taczenie réznych sekto-

row - samorzadu, NGO i biznesu. To daje wszystkim site do skuteczniejszego dziatania.

MCH: Chciatbym jeszcze dopyta¢ o to wzajemne uczenie sie od siebie. Czy to faktycznie

dziala? Czy organizacje chca i potrafia sie uczy¢ w taki sposéb?

MCN: Oczywiscie! Sitg KraFOS jest to, ze w naszych ramach dziatajg duze, eksperckie organiza-
cje i mate NGO, ktére z tatwoscig w tym modelu uzyskujg pomoc. Czesto jest tez tak, ze te mto-
de organizacje potrafig zainspirowa¢ do dziatania bardziej doswiadczone organizacje. Patrzac
globalnie, moge powiedzieg, ze KraFOS pomogt juz w skali catego kraju tysigcom organizacji.
Mnie to osobiscie cieszy, ze dziatajace z nami NGO potrafig ze sobag wspdtpracowac i pomagac

sobie nawzajem.

MCH: W jaki sposéb nowa organizacja pozarzadowa powinna przygotowac sie do poszuki-

wania partneréw biznesowych?

MGN: W pierwszej kolejnosci zapraszam do KraFOS i podobnych podmiotéw. My prowadzimy
jedno z dwodch Centrow Obywatelskich w Krakowie. W Polsce jest duzo podobnych miegjsc,
ktore pomagaja NGO. W tych miejscach kazdy, kto ma dopiero pomyst na dziatalnos¢ spo-
teczng albo NGO, ktéra juz istnieje, otrzyma wsparcie. Tak, jak wspomniatam wczesniej, w tych
miejscach tworza sie spotecznosci, a one stanowig olbrzymia site i zastrzyk energii do dziatania.
W naszych strukturach dziataja setki oséb, ktére rzeczywiscie chca ten Swiat zostawic po sobie
lepszym. Nie jestesmy ludzmi za biurkami, ale aktywistami chetnymi zmieni¢ rzeczywistosc.
Przychodzac do KraFOS, kazdy otrzyma pomoc. JesteSmy otwarci i chetni wspierac¢ NGO. Na-
szym zadaniem czesto jest po prostu potgczenie ze sobga organizacji, ktdre dziataja w naszych

strukturach. Kiedy sie juz poznajg, dziataja dalej same, wzajemnie sobie pomagajac.

MCH: Tutaj nasuwa mi sie pytanie o to, jak - Twoim zdaniem - zbudowaé diugofalowa re-

lacje z biznesem?

MCN: Mysle, ze budowanie relacji z biznesem jest podobne do zawigzywania tez innych part-

nerstw, na przyktad z innymi NGO czy tez budowanie struktur, w ktérych moga dziata¢ wolon-
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tariusze. To moze zabrzmi prosto, ale kluczem jest to, aby nie bazowac¢ na jednorazowej korzy-
sci, ktorg NGO moze otrzymac od firmy. Moim zdaniem zbudowanie trwatej relacji z biznesem
nie rézni sie od budowania wiezi miedzy ludzmi. Trzeba by¢ szczerym i transparentnym w tym,
co sie robi. Wazne jest to, zeby organizacje pozarzadowe przestaty dziatac¢ jako ten, kto przycho-
dziiwyciaga reke po pomoc. NGO moze by¢ mocnym partnerem dla biznesu czy administracji

publicznej.

MCH: Co organizacja pozarzagdowa moze da¢ partnerowi biznesowemu?

MCN: Wiele firm buduje swodj wizerunek jako spotecznie odpowiedzialny i chce wptywacé na
ksztatt lokalnych spotecznosci. Przewodnikiem w tym wymiarze moze by¢ tylko dziatajgca dla
tej spotecznosci NGO. Taka organizacja zna dogtebnie problemy ludzi, dla ktérych zostata po-
wotana. NGO potrafi tez dotrze¢ do konkretnych osdb, aby wykrzesa¢ z nich energie do lokal-
nych inicjatyw. Takich rzeczy nie zrobi biznes czy administracja. My jesteSmy katalizatorem na
drodze miedzy firmami, ktdre chca rozwija¢ CSR a ludzmi, ktérzy potrzebuja pomocy. To jest

wielkawartosc.

MCH: Czy organizacja pozarzagdowa musi zawsze prosi¢ biznes o pieniagdze?

MGN: Wiele organizacji uzyskuje od biznesu wsparcie w postaci wolontariatu pracowniczego.
Firma moze tez dostarczy¢ NGO swojg wiedze ekspercka, swoiste Know-How, ktérego dana
organizacja nie ma. Wyobrazmy sobie, ze kancelaria prawna moze pro bono pomadc NGO albo
firma szkoleniowa podzieli¢ sie swojg wiedza. Relacje pomiedzy organizacjami pozarzagdowymi

i biznesem nie musza by¢ oparte tylko na przekazywaniu srodkach finansowych.

MCH: Wréce jeszcze do pytania o to, jak organizacja powinna przygotwaé¢ sie na spotkanie

z biznesem. Co NGO powinna mie¢ gotowe po swojej stronie, aby odnies¢ sukces?

MCN: Odpowiem na to pytanie, odwotujac sie do feedbacku, jaki otrzymuje od ludzi z sektora
biznesu, ktérzy czesto spotykaja sie z organizacjami szukajgacymi ich wsparcia. Trzeba pamie-
tac, ze firma przed spotkaniem sprawdzi organizacje. Wiele NGO bardzo chciatoby wspdtpra-
cowac z biznesem, ale nie prowadzg komunikacji poprzez strone internetowa czy kanaty Social
Media. Bardzo czesto tylko wyciag z KRS-u pozwala dowiedzie¢ sie czegos o ludziach, ktorzy
tworzg te NGO. Na stronach internetowych nie ma zamieszczonych sprawozdan. tatwo prze-
ciez przewidziec, ze biznes przed spotkaniem bedzie chciat zweryfikowac sobie stan finansowy
organizacji. My reprezentujemy strone spoteczna. W tej materii u nas wszystko musi by¢ przej-

rzyste i czytelne.
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MCH: Czego pandemia nauczyla organizacje pozarzadowe?

MCN: Ten czas stat sie dla wielu organizacji trampoling, dzieki ktdrej wybity sie na nowy poziom
i zaczety dziatac¢ skuteczniej niz wczesniej. Pandemia odcieta to, co byto od tego, co bedzie
sie dziato. To byt wyrazny punt zwrotny. Kto go dostrzegt, ten mogt go wykorzysta¢ do wia-
snego rozwoju. Wiele NGO staneto w miejscu pod wzgledem zrédet finansowania. Niektdrym
samorzadom w Polsce ciezko sie byto dostosowac do tych nowych realidw. Programy pomoco-
we zostaty wstrzymane. W tym czasie organizacje pozarzadowe miaty szanse nauczyc sie, jak
waznym aspektem w ich funkcjonowaniu jest dywersyfikacja zrédet wsparcia. Urzad Miasta
w Krakowie podszedt do sytuacji bardzo aktywnie i elastycznie. Organizacje mogty dziatac przy
wsparciu miasta. Dowodem na to jest chocby nasza rozmowa i cata kampania Mamy Do Was
Biznes, ktéra jest przeciez finansowana ze zrédet miejskich. Wazne jest, aby organizacje uczyty
sie poszukiwac réznych zrodet finansowania, bo nie chodzi przeciez tylko o utrzymanie zespo-
tu, ale - przede wszystkim - o beneficjentdw. Tych wszystkich ludzi, ktérym dane NGO pomaga.
Moim osobistym sukcesem jest to, ze w okresie pandemii przychodzito do nas wiele organiza-
cji, ktore chciaty zakonczy¢ dziatalnosc, ale nam udato sie im wszystkim wskazac drogi wyjscia

z ich sytuacji. Organizacje te dziataja teraz lepiej niz wczesnie]!

MCH: A mozna jeszcze w ogdle wierzy¢ w granty, czy trzeba juz zapomnieé o tym, ze orga-

nizacja bedzie funkcjonowata dzieki wsparciu z tego zrédta?

MCN: Na poczatku pandemii byto chwilowe przesilenie, ale wszystkie instytucje juz dawno
zdazyty sie przystosowac do nowych warunkoéw. Programy grantowe dalej istnigja i beda sie
rozwijac. Wystarczy wejs¢ na strone www.ngo.krakow.pl i zobaczy¢, jak wiele odbywa sie obec-
nie réoznych konkurséw. Raz jeszcze zaznacze, ze dobrym przyktadem jest wiasnie kampania
Mamy Do Was Biznes. Miasto w dobie pandemii mocno inwestuje w to, zeby tgczy¢ NGO z biz-

nesem i dawac szanse jednym i drugim na rozwo;.

MCH: Nie ma jednego miejsca, gdzie mozna nauczy¢ sie zdobywaé granty, ale moze masz

jakies zrodta godne polecenia dla poczatkujacegoNGO?

MGN: Stron jest duzo. Publikacji jest duzo. To nie jest jednak tak, ze ktérakolwiek z nich cato-
sciowo rozwigzuje dany problem. Moim zdaniem najwazniejsze jest uczestniczenie w spotecz-
nosciach. Na Facebooku jest bardzo duzo réznych grup wsparcia w tej materii. Warto dotgczy¢
do tych grup. Ja oczywiscie zapraszam tez wszystkich do Centrum Obywatelskiego w Krakowie

na ulicy Reymonta 20, dlatego ze nie wszystko, co znajdziemy w Internecie jest wiarygodne.
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U nas kazda organizacja otrzyma sprawdzone narzedzia, za pomoca ktérych bedzie mogta wal-

czy¢ o granty.
MCH: Ostatnia mysl na zamkniecie tego wywiaduto...

Najwazniejsza jest sita spotecznosci. Bez wsparcia ludzi, ktérzy maja podobny problem i szuka-

Jja rozwiagzania, nie pomoze nam zaden poradnik czy baza danych.
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2.

Piotr Gajda

MUSIMY UCZY(I,BIZNES o
JAK OKAZYWAC WDZIECZNOSC

MCH: Dlaczego zdecydowaltes sie, bedac przedsiebiorca, powota¢ do zycia swoja fundacje?

PGC: Waznym elementem dziatalnosci kazdego przedsiebiorcy sg prowadzone przez niego ak-
tywnosci spoteczne. Te dziatania wznosza biznes na inny, lepszy poziom. Zaangazowanie spo-
teczne daje inng motywacje, inne poczucie sensu. Dla mnie byto to naturalne dziatanie, ponie-
waz wywodze sie z organizacji pozarzadowych. Zanim zatozytem swoja agencje reklamowa,
pracowatem w fundacji i to dla mnie naturalne srodowisko. Od samego poczatku istnienia
agencji wspotpracuje z sektorem NGO. W 2020 roku zdecydowatem, ze to dla mnie najwyzszy

czas, aby zatozy¢ wiasna fundacje.
MCH: Czym zajmuje sie fundacja AKEDA?

PGC: W tym momencie prowadzimy dwa projekty. Budujemy pierwszg szkole muzyczna w Re-
publice Srodkowoafrykanskiej. Wspdtpracujemy z moim przyjacielem, misjonarzem, Benedyk-
tem Paczka. Benek jest rowniez muzykiem. Kiedy bytem razem z nim w Afryce na przetomie
201112012 roku, zauwazytem, ze sg tam ludzie bardzo utalentowani, ale majg utrudniony dostep
do wiedzy czy zdobywania nowych umiejetnosci. Od kilkudziesieciu lat trwa tam wtasciwie bez
przerwy rebelia. Kraj jest bardzo biedny. ZastanawialiSmy sie z Benkiem, co zrobi¢ z takim po-
tencjatem. Wymyslilismy, ze idealnym rozwigzaniem dla muzykalnej mtodziezy w RSA bytoby
zatozenie szkoty muzycznej, gdzie mogliby sie uczy¢. Naszym celem od poczatku byto jednak
nie tylko muzykowanie, ale znalezienie sposobu, aby odciagna¢ dzieci od pokusy przytaczania
sie do grup rebelianckich, co sie tam zdarza. Wielu miodych ludzi, ginie w starciach miedzy

oddziatami walczacymi o rézne tereny. Tak powstata akcja ,Instrumenty zamiast broni”, a z nigj
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narodzit sie pomyst budowy African Music School, co realizujemy od 5. lat, a od roku dziatamy

oficjalnie jako fundacja AKEDA.

MCH: Teraz pytanie o fundraising. Czy trudno jest przekonac¢ ludzi do tego, aby zostawali
Darczyricami, kiedy prowadzi sie projekt, ktéry nie jest tu, lokalnie, w Polsce, ale daleko,

w Afryce?

PG: Pienigdze czasem zbiera sie ciezko, czasem z kolei bardzo tatwo. Generalnie, Polacy sa bar-
dzo otwarci na pomaganie tym, ktdrzy tego potrzebuja. My w AKEDA zaspokajamy potrzeby
edukacyjne dzieci, ale tez organizujemy wyzywienie dla ucznidéw szkoty czy chronimy ich przed
wojna. Ludzie chca bra¢ w tym udziat. African Music School to cel, na ktéry zbiera sie pienigdze
dosc tatwo. Mysle jednak, ze sam cel to za mato. Trzeba miec¢ doswiadczenie w fundraisingu,
marketingu czy reklamie. To wszystko tworzy baze do dziatania w organizacji pozarzadowej.

Dlatego w Il sektorze trzeba bezustannie podnosi¢ swoje kompetencje.

MCH: A czego dotyczy drugi prowadzony przez fundacje projekt?

PC: Fraternia ,Pojednanie” to projekt, ktéry ruszyt w lipcu 2021 roku. Zbudujemy w Krynicy-
-Zdroju centrum dialogu. Poprzez sztuke bedziemy przetamywac tam bariery miedzyludzkie.
Mysle, ze dzis potrzebujemy takich dziatan, ktére beda nas ze soba taczyC i sztuka jest taka
przestrzenia, gdzie mozemy sie wszyscy spotkac. Fraternie tworzymy wspdlnie z bra¢mi kapu-

cynami, ktérzy sg znanymi tworcami ikon.

MCH: W jaki sposéb biznes moze byé pomocny dla organizacji pozarzadowych, jesli nie

bedziemy mowi¢ tylko o tym, ze jest Zrédtem srodkéw finansowych?

PC: Biznes ma sprofesjonalizowane Know-How i rézne mozliwosci, ktdre z tego wyptywaja. My
w organizacjach pozarzgdowych mamy czesto energie, ale brakuje nam narzedzi, ktére moze-
my otrzymac wiasnie od biznesu. Trzeba pamietac, ze mamy sobie wiele do przekazania. My
w fundacji wspotpracujemy na przyktad z firma, ktéra prowadzi sie¢ sklepow z alkoholami. Od
lat Swietnie sie dogadujemy. Firma obstuguje wesela, a my prowadzimy akcje 4 Kroki Szcze-
scia”, gdzie zamiast otrzymywania kwiatdw od gosci, mtodzi mogg poprosic¢ ich o przekazanie
darowizn na rzecz budowy naszej szkoty w Afryce. Pracownicy proponuja parom takie rozwig-
zanie. Z drugiej strony dla firmy jest to ciekawe dziatanie wizerunkowe. W tej akcji nie otrzymu-

jemy od partnera biznesowego zadnych pieniedzy, a obie strony na tym zyskuja.
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MCH: Jak utrzymacé partnera biznesowego do dtuzszej wspoétpracy?

PG: Tego witasnie organizacje pozarzadowe powinny uczyc¢ sie od biznesu, bo to on potrafi opie-
kowac sie dtugo klientem. Organizacja musi bez przerwy angazowac swoich partnerow. Nie
mozna pozwoli¢ sobie na stagnacje. Trzeba caty czas inicjowac nowe pomysty. Najwazniejsze
to jednak caty czas rozmawia¢, komunikowac sie, zastanawiac sie, co mozemy zrobi¢ razem.
Partner biznesowy musi czuc, ze jest powaznie traktowany. Wazna jest na przyktad regular-
nos¢ kontaktéw. Biznes musi czuc¢ sie potrzebny. My w organizacjach pozarzadowych z kolei

powinnismy uczy¢ ludzi biznesu, jak okazywac wdziecznosc¢.

MCH: Co jest wazniejsze dla firmy, kiedy wybiera do wspétpracy organizacje pozarzadowa

- jej zdolno$é do improwizacji czy ustalona misja, wizja, strategia dziatan?

PG: Dla mnie osobiscie wazna jest misja i wizja organizacji. Moge wspdtpracowac z NGO, ktore
ma podobne do moich wartosci, czy idee. Organizacja musi jednak by¢ zdolna do dziatania.
Czesto jest tak, ze w ,papierach” wszystko sie zgadza, ale ludzie jakos nie moga ruszy¢ do przo-
du. Caty czas trzeba sie ksztatcic i rozwijac, ale nie traci¢ energii i motywacji, ktére sprawity, ze

ktos powotat do zycia fundacje czy stowarzyszenie.

MCH: Jaka byta najlepsza kampania, w ktorej brate$ udzial? Taka, ktéra przyniosta zysk

w sensie fundraisingowym.

PG: Najlepsza jest African Music School, poniewaz tgczymy tam wiele wymiardow - edukacje,
muzyke, kulture. Mamy réznych partneréw - muzykdw, biznesmendw. W mediach jest o nas
gtosno i czesto firmy same sie do nas odzywaja. Moja rada dla NGO jest taka: trzeba mowic

o swoich dziataniach. Wspodtpracowac z mediami. Zawsze jakies drzwi sie otworza.

MCH: A podasz jakis$ przyktad porazki? Czego ona cie nauczyta?

PG: Porazek byto zdecydowanie wiecej niz sukceséw. Duza czesc¢ projektdw w Il sektorze, gdzie
dziatatem na przestrzeni lat, nie udata sie. Kiedys probowatem pomagac polskim specjalistom,
ktorzy przeciwdziataja handlowi ludzmi w Kenii. Zbudowali tam osrodek, dla ludzi, ktdrych
udato sie odebra¢ bandytom. Te osoby potrzebujg pomocy. No i ta akcja nam sie nie udata.
Nie zebralismy zaktadanej kwoty. Mysle, ze troche w tamtym czasie zabrakto nam nawet nie
Zaangazowania, ale wiasnie doswiadczenia w tym, jak prowadzi¢ takie projekty. Poleglismy na

zatozeniach strategicznych. Nie zdecydowalismy na poczatku w co inwestujemy, a w co nie
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i potem z tego powstawaty rozne nieporozumienia. Trzeba uczyc sie przewidywac takie rzeczy.

MCH: Co robi¢, zeby pozyskaé partneréw biznesowych jako nowe NGO?

PC: Trzeba jasno i gtosno komunikowac swoje dziatania. Rozmawiac¢ z mediami. Dzis oczywi-
scie potrzebna jest strona internetowa, media spotecznosciowe, ale podstawa jest komunika-
cja z zywymi ludzmi - dziennikarzami czy biznesmenami. Musi by¢ nas tatwo odnalez¢. Ludzie
beda sie sami odzywag, ale najpierw trzeba moéwic jak najwiecej o sobie. Wazne jest tez ciggte
uczenie sie, profesjonalizowanie zespotu. Akurat szkolen nie brakuje. Trzeba przetamac bariery.
Umawiac sie na spotkania. Nie ma nic skuteczniejszego niz networking. Warto tez pamietac,
ze nie potrzebujemy jako partnera wielkiej korporacji. Swietnie wspétpracuje sie z matym czy
srednim biznesem. Ludzie tam sg bardzo otwarci i chetni do wspdlnych dziatan. Musza tylko

0 nas sie dowiedziec.

MCH: Czy organizacja moze i$¢ obiema drogami - pozyskiwa¢é granty instytucjonalne i jed-

noczesnie prowadzié¢ fundraising spotecznosciowy?

PG: Trzeba umiec roztozy¢ akcenty. Wybrac te droge jako gtdwng, ktéra jest dla nas naturalniej-
sza. Nie ma sensu is¢ tam, gdzie czujemy sie zle. My w AKEDA budujemy spotecznosé, ale od
czasu do czasu probujemy zdobywac granty. Dla nas to jednak w tej chwili sg sytuacje wyjatko-
we. Budowa witasnej spotecznosci daje nam wolnosc¢ i bezpieczenstwo finansowe. Na grantach
trzeba sie bardzo dobrze znac i jest to sciezka bardzo nieprzewidywalna. Dla mnie bardziej

pociggajacy jest fundraising spotecznosciowy.

MCH: Jak zbudowaé zatem taka zaangazowang spotecznos¢é?

PCG: Trzeba myslec szeroko. My uruchamiamy teraz aplikacje Bakszysz, ktérg mozna pobrac na
telefon i robi¢ zakupy online w 1000 réznych sklepow. Od kazdego zakupu sklepy przekazuja
fundacji drobny procent. Cztowiek, ktéry uzywa aplikacji nie ponosi zadnego kosztu, a realnie

pomaga. Musimy w NGO dostarczac ludziom narzedzia, dzieki ktérym moga czyni¢ dobro.

MCH: Pytanie na koniec. Jaka supermoc ma w sobie fundacja AKEDA?

PG: Nasza najsilniejsza strong jest komunikatywnosc. Méwimy o tym, co robimy przez caty czas,

wszedzie, gdzie to tylko mozliwe. Nasza spotecznos¢ Darczyncéw wie, co sie u nas dzieje, na co

wydajemy pienigdze i to jest bardzo wazne.
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3.

Anna Styszko

NAJWAZNIEJISZA
JEST AUTENTYCZNOSC

MCH: Zacznijmy od powaznego pytania. Czy uwazasz, ze organizacja pozarzadowa powin-
na dazy¢ do dywersyfikacji Zzrédet finansowania czy tez moze ograniczyé¢ sie do dbania

tylko o jednego, duzego partnera biznesowego?

AS: Moje doswiadczenie méwi, ze posiadanie wielu mniejszych partnerdw jest lepsze niz po-
leganie na jednej firmie czy instytucji. Fundacja LIS dziata od pieciu lat, ale ja jestem z trzecim
sektorem zwigzana juz duzo dituzej i w ciggu tego czasu widziatam organizacje, ktore opieraty
sie na jednym zrédle finansowania, typu grant czy wsparcie kluczowego darczyncy. Musze po-
wiedzie¢, ze prawie zawsze dochodzito w tych miejscach do takiego momentu, w ktérym cos
sie zatamywato. Duzy zespdt musiat by¢ nagle redukowany, projekty ograniczane. Te rzeczy
zawsze dziaty sie z dnia na dzien. Zmiany byty nagte, nieprzyjemne i drastyczne. W jednej orga-
nizacji, gdzie pracowatam, musielismy w krotkim okresie czasu zwolni¢ ponad potowe zespotu.
To bardzo przykre. Ptynie z tego tylko jeden wniosek - dywersyfikacja jest taka forma pozyski-

wania funduszy, ktdra kazda organizacja powinna rozwijac.
MCH: Gdzie szukac¢ takich zrédet finansowania? Jak to wyglada w Twojej fundacji?

AS: W fundacji LIS czerpiemy wsparcie finansowe z czterech, podstawowych zrédet. Podstawo-
wym s3g granty, bo w tym czujemy sie najpewniej, mamy tu duze, zespotowe doswiadczenie.
Nie aplikujemy jednak na chybit trafit. Staramy sie o wsparcie instytucjonalne, ktdre jest spdjne
Z nasza misja i wizja. Mysle, ze to jest bardzo wazne, aby trzymac sie scisle obranego kierunku
i nie wysytac aplikacji wszedzie, gdzie to mozliwe. To wazne chocby z tego powodu, ze grant

nie wystarczy otrzymac, ale potem trzeba jeszcze przeprowadzi¢ wszystkie dziatania i na ko-
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niec rozliczy¢ sie z tych srodkow. Tu wiele organizacji ma problemy. Mysle, ze nalezy trzymac
sie tego, w czym czujemy sie mocni. Wracajac do miejsc, skad czerpiemy srodki. Nasze drugie
zrodto, to wspdtpraca z réznymi instytucjami. Tu zaliczam razem wspobtprace z biznesem, ale
tez zadania zlecone przez jednostki samorzadu lokalnego, na przyktad urzedy gmin. Kolejne
zrédio, to dziatalnos¢ statutowa odptatna. Czesé naszych ustug jest ptatna, a my z zarobionych
pieniedzy pokrywamy koszty swojego funkcjonowania. No i ostatnie zrédto. W naszym przy-
padku najmnigjsze, ale bardzo wazne. Mam tu na mysli wsparcie od darczyncéw indywidual-

nych. W chwili obecnej prowadzimy szereg dziatan, aby rozwinac¢ ten typ naszej aktywnosci.

MCH: Zatrzymajmy sie w tym miejscu. Zazwyczaj méwi sie o grantach i wsparciu biznesu,
a mniej o wsparciu od oséb prywatnych. Powiedz, w jaki sposéb budujecie spotecznosé

ludzi, dla ktérych wasze dziatania s3 wazne?

AS: Opieramy nasza dziatalnosc o szkolenie liderow lokalnych. Przygotowujemy tych ludzi, aby
wrécili do swoich wsi, miasteczek i tam, wyposazeni w wiedze i narzedzia, mogli wdrazac¢ w zy-
cie projekty, ktére majg odmieniac ich mate ojczyzny na lepsze. Ci ludzie angazujg swoich zna-
jomych w dziatania. Osoby, dla ktorych projekty fundacji LIS s3 bliskie, staja sie czesto naszymi
darczyncami. Spotecznos¢ darczyncdw to grupa scisle zwigzania z kregiem osob, dla ktdrych
nasze dziatania sg wazne. Nie kazdy, kto z nami sympatyzuje, wptaci swojg cegietke, ale mamy
takich oséb coraz wiecej. Najczesciej ten proces wyglada tak, ze ktos konczy nasza Akademie
Lokalnych Lideréw, wraca do swojej miejscowosci, realizuje ze znajomymi swoj projekt i poz-
niej ci ludzie chca po prostu wesprzec innych, ktérzy majg podobne marzenia i stajg sie naszy-

mi darczyncami. To taki nasz obieg zamkniety.

MCH: Powiedz prosze co$ wiecej o Akademi Lokalnych Lideréw. Co to doktadnie jest?

AS: Akademia to jest nasz autorski pomyst na to, jak przygotowywac ludzi, ktérzy majg chec
zmieniac swoje mate ojczyzny. Tworzymy dla tych ludzi rézne formy szkolen, spotkan, konfe-
rencji. Kazda Akademia do najczesciej kilkunastodniowy cykl edukacyjny, ale czasem jest to na
przyktad tylko dwudniowe spotkanie. Wszystko zalezy od poruszanego tematu. Nowi liderzy
ucza sie podczas warsztatow, jak planowac projekty i potem je realizowac. Uczymy tez te osoby
roznych form angazowania spotecznosci. Nowi liderzy, po skonczeniu szkolen, otrzymuja od
nas szanse na zrealizowanie mini-grantu w swojej wsi lub miasteczku. W ten sposéb naturalnie

przechodzimy od teorii do praktyki.
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To ciekawe. Zazwyczaj moéwi sie, ze NGO potrzebuje ambasadoréw, ktérzy wspie-
raja swoim wizerunkiem jej dziatanie. Czesto chodzi tu o znanych lub wptywowych ludzi,
ktorzy pomagaja organizacji, firmujac jej dziatania swoja twarza. W waszym przypadku
mozna powiedzieé, ze ci lokalni liderzy sg innym rodzajem ambasadoréw, ale réwnie sku-

tecznym. Zgodzisz sie z tym?

Doktadnie tak jest. Najpierw szkolimy liderdow, potem oni przyciggaja do siebie ludzi ze swo-
ich spotecznosci, a na koncu ci sami ludzie chcg pomdc innym i méwig o nas oraz wspieraja
nasze dziatania. Wszystkie te osoby s3g naturalng baza kontaktéw. Polecajg nas instytucjom,
firmom. Stanowimy jeden zespdt. To jest bardzo wazne, bo nasza spotecznosé jest przez to

autentyczna.

Czy przez swoich ludzi w terenie udato wam sie uzyskaé¢ wsparcie od biznesu?

Jesli chodzi o biznes, to byty to raczej mate partnerstwa, ale nasi liderzy otworzyli nam drzwi
do wielu ludzi w administracji lokalnej. Najczesciej jest tak, ze liderzy, ktorzy zrealizujg z nami
swoj pierwszy projekt, chca pdzniej, aby fundacja LIS dziatata jeszcze aktywniej w ich gminach.
Ambasadorzy wprowadzajg nas do urzeddw gmin, lokalnych centréw kultury i tam rodza sie
czesto nowe, zaskakujgce pomysty. Dobrym przyktadem jest gmina Wielka Wies. Najpierw za-
czelismy dziatac z sottysem miejscowosci Bebto, a potem w krétkim czasie przerodzito sie to
we wspodtprace z catg gming. Mam wiele przyktaddw na to, ze wystarczy zacza¢ dziatac z jedna
0so0bg, a potem aktywuje sie juz efekt kuli Snieznej. Warunek jest tylko jeden. Organizacja musi

robi¢ dobre rzeczy.

To jest bardzo ciekawe méc stuchaé jak budujecie oddolnie swoja spotecznosé¢ bez
wielkich i znanych ambasadoréw. Mysle, ze tak wtasnie powinny dziata¢ organizacje po-

zarzadowe.

My dziatamy w matych osrodkach. Te srodowiska bywajg bardzo hermetyczne. Nie ma in-
nego wyjscia, jak zacza¢ dziatac z kims stamtad, bo zadna znana twarz nie otworzy skuteczniej
drzwi do szerszej wspotpracy niz osoba miejscowa, ktora, wspdlnie z nami, zrealizuje dobry

projekt.

Wyobrazmy sobie poczatkujaca organizacje pozarzadowa, ktéra dopiero zaczyna

dziatania. Najczesciej jest tak, ze takie NGO mysli o otrzymaniu pierwszego, wymarzonego
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grantu. Jestes specjalistka od tego typu dofinansowan. Zdradz, jak to zrobi¢ - gdzie szu-

ka¢ informacji?

AS: Wszystko zalezy od misji. Wyobrazam sobie organizacje, dla ktérych granty nie sg wca-
le najlepszym rozwigzaniem. Jesli chodzi o te forme finansowania, to najwazniegjsze jest, aby
misja i cele organizacji wpisywaty sie w wymagania konkursowe. Polecam szukanie grantéw
spdjnych z dziataniami organizacji. Zdecydowanie zalecam tez rozpoczynanie od mnigjszych
grantow, aby nauczy¢ sie catego procesu. Wiele poczatkujgcych NGO zapomina, ze grant to
aplikowanie, ale tez realizowanie i czesto ta druga czesci jest bardziej problematyczna, ponie-
waz wymaga bardzo profesjonalnej wiedzy i umiegjetnosci. Pamietajmy, ze do pisania moz-
na zawsze kogos zatrudnié, ale koordynacja to proces, ktéry trzeba zrealizowa¢ samemu albo
Zleci¢ profesjonaliscie - tego rodzaju ustugi bywaja jednak bardzo obcigzajace finansowo dla
NGO. Jesli chodzi o informacje o grantach, to nie ma jednej strony, na ktérej bytyby zebrane
wszystkie potrzebne sprawy zwigzane z ta tematyka. Zarejestrowane organizacje powinny sle-
dzi¢ informacje w serwisie ngo.pl. Polecam tez spotecznos¢ na Facebooku ,Konkursy dla NGO”.
Zachecam tez do tego, aby zerknac¢ na konkursy miedzynarodowe. Informacje na ten temat
zbiera strona eurodesk.pl. Aplikowanie o srodki europejskie bardzo poszerza horyzonty i uczy

wielu nowych, uzytecznych rzeczy.

MCH: To wszystko w tym temacie?

AS: Tak, trzeba tez przeszukiwac po prostu Internet. Dobrym rozwigzaniem jest rowniez kalen-
darz na stronie ngo.pl. Tam, w jednym miejscu, sg wszystkie konkursy grantowe wraz z datami,

kiedy mozna ubiegac sie o dofinansowanie.

MCH: Wréémy do partnerstw z biznesem. W jaki sposéb pozyskujecie firmy, ktére wspie-

raja fundacje?

AS: Musze przyznac, ze to byto dla mnie duze odkrycie, iz nawigzujac nowa relacje z firma moz-
na na poczatku po prostu zadzwonic¢ i umadéwic sie na spotkanie. W trakcie takiego spotkania
opowiedziec¢ o tym, co robimy i zwyczajnie poprosic o pomoc. Kiedys wydawato mi sig, ze to tak
nie dziata. Myslatam, ze trzeba miec super kontakty, czy dojscia do odpowiednich oséb. Rze-
czywistos¢ pokazata, ze zdobywanie partneréw biznesowych, zwtaszcza mniegjszych, nie jest az
tak bardzo skomplikowane. Kluczem do sukcesu jest po prostu pokazanie, ze wierzy sie w swo-
ja misje i wktada sie w jej realizacje cate serce. Teraz jest tak, ze firmy czesto same sie do nas

zgtaszaja, bo chca sie wigczy<¢ w nasze projekty, ktdre realizujemy na terenie, gdzie one dziataja.
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Jak przygotowujesz sie do takiego spotkania z potencjalnym partnerem bizneso-

wym? Opisz jego przebieg.

U nas wyglada to dos¢ prosto. Obecnie sg to najczesciej spotkania online. Spotkanie trwa
zazwyczaj pdt godziny. Odbywa sie ono w bardzo luznej, naturalnej atmosferze. Mam przygoto-
wang prezentacje, ale czesto jej nie pokazuje, bo po prostu rozmawiamy z potencjalnym part-
nerem. Po takim spotkaniu zawsze dosytam informator o naszej organizacji, zeby firma miata
podsumowanie tego, o czym rozmawialismy. Zdarza sie tez, ze podpisujemy z firmami dtuzsze

porozumienia o wspotprace.

Jak budujecie taka dtugofalowa wspoétprace z biznesem?

Po pierwsze nie mozna myslec¢ o firmie jako o kims, kto daje nam tylko zastrzyk finansowy,
ale nalezy traktowac biznes po partnersku. My na przyktad wspdtpracujemy z jedng duzo siecia
handlowa i teraz to sg juz nasi przyjaciele. Wspdlnie planujemy wszystkie dziatania. Odpowia-
damy tez na ich prosby o pomoc. Jesli na przyktad potrzebuja zorganizowac u siebie w skle-
pach akcje z udziatem wolontariuszy, to my zawsze robimy wszystko, aby stana¢ na wysokosci
zadania. Kluczem jest to, aby razem planowac przedsiewziecia. Najwazniejsza jest autentycz-

nosc tej relacji i samej organizacji. Nie mozna niczego udawac.

Ostatnie pytanie. Kazda organizacja, aby przetrwaé, musi mie¢ swoja swoista ener-
gie, ktéra pozwala jej utrzymaé¢ sie na powierzchni. Jaka supermoc ma Laboratorium In-

spiracji Spotecznych?

Nasza supermoca sa ludzie. Spotecznosc¢ wszystkich oséb, ktére budujg organizacje. Mysle
tu o naszych pracownikach, ale tez liderach spotecznych, o ktérych duzo mowilismy i o wszyst-
kich uczestnikach naszych dziatan. Razem tworzymy site, ktéra odmienia rzeczywistosc zycia

w Mmatych miejscowosciach i na wsiach.
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4.

Grzegorz Ludwin

MUSIMY BYC CALY CZAS
NA ORBICIE FIRMY

MCH: Mysle, ze pierwsze pytanie do Ciebie jako do osoby, ktéra doradza organizacjom po-
zarzadowym, jak budowac¢ relacje z biznesem powinno by¢ zwigzane wtasnie z tg kwestia.
Wyobrazmy sobie organizacje, ktéra dopiero powstata. Nie ma jeszcze zadnych relacji biz-

nesowych. W jaki sposéb zaczaé je budowacé?

GL: Oczywiscie, wazne s3 narzedzia i kontakty. Te drugie wszyscy posiadamy. Czasem nie zda-
jemy sobie z tego sprawy. Warto zacza¢ od znajomych - to bardzo dobry poczatek. Jesli jed-
nak nie posiadamy takich kontaktow prywatnych, ktére moga nam pozwoli¢ nawigzac relacje
Z biznesem, trzeba sie przygotowac do rozmow, ktére zorganizujemy, na przyktad kontaktujac
sie z dziatami Marketingu czy CSR wybranych przez nas firm. Rozpoczynajac relacje z firmami,
musimy pamietac, ze nasze projekty musza wpisywac sie w ich cele. Najlepszy projekt, jesli nie
bedzie spdjny z celami firmy, najpewniej zostanie odrzucony. Podstawowym narzedziem, ktére
moze nam pomaoc w tym pierwszym kontakcie jest oferta w formie broszury czy ulotka, ktéra
w zwiezty sposob zaprezentuje odbiorcy nasz projekt. Trzeba w tym dokumencie pokazag, ja-

kie korzysci osiggnie firma wigczajac sie w nasze dziatanie.
MCH: Podaj prosze trzy, cztery rady, ktére utatwig NGO nawigzanie relacji z biznesem.

CL: Najwazniejsza rzecz - nie spamujcie. Nie wysytajcie zaproszen do wspotpracy na chybit
trafit. Jezeli dziatalnos¢ organizacji jest - powtdrze to - rozbiezna z celami biznesowymi firmy,
mato prawdopodobne jest nawigzanie takiej wspotpracy. Pamietajmy, ze biznes dziata po to,
aby zarabiac pienigdze i nie ma w tym nic ztego. Organizacja pozarzagdowa musi wiec przed-

stawic taki projekt, ktory wpisuje sie w cele CSR czy Marketingu zatozone przez firme i jedno-
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czes$nie pomoze je firmie zrealizowacd. Kiedy wiemy juz do jakiej firmy mozemy skierowac nasze
dziatania, trzeba przygotowac krotka oferte i opisa¢ w nigj, jak firma moze sie zaangazowac, na
przyktad czy jest w waszym projekcie przestrzen na zaangazowanie pracownikéw jako wolon-
tariuszy itp. Firma musi zrozumiec, co chcecie zrobic i przeprowadzi¢ analize czy to dziatanie
wpisuje sie w jej cele biznesowe. Majac taka oferte, mozemy przystapi¢ do rozmow z firmami.
Nie prosmy jednak od razu o pienigdze! Proponujmy wspdtprace partnerska. Pokazmy, ze fir-
ma zyska dzieki temu, ze witaczy sie w nasz projekt. NGO musi by¢ partnerem biznesu, a nie

tylko podmiotem, ktéry chce otrzymac srodki finansowe.

MCH: Organizacje pozarzadowe prosza firmy najczesciej wlasnie o pieniadze, ale przeciez
biznes ma tez inne produkty, ktérymi moze podzieli¢ sie z Il sektorem. O co innego niz

$rodki finansowe NGO moze poprosi¢ firme?

CL: To zalezy od naszych oczekiwan. Musimy wiedzieé, czego potrzebujemy od biznesu i znaé
odpowiedz na pytanie, jak te produkty, czy ustugi przystuza sie naszym dziataniom. Jesli szu-
kamy ragk do pracy, za pomoca ktorych bedziemy mogli pomalowac swoj lokal biurowy, to juz
mamy konkret. Biznes to lubi. Pamietajmy tez, ze firmy czesto maja specjalne programy, ktére
zachecajag pracownikéw do wolontariatu na rzecz organizacji pozarzadowych. Nie béjmy sie
prosi¢ o dodatkowe rece do pomocy. Od firm mozemy tez oczekiwaé wsparcia w obszarze bar-
terdw. Firmy chetnie podziela sie z nami swoimi produktami, jesli w zamian otrzymajg interesu-

jace dla siebie $wiadczenia. Mozliwosci jest wiele. Rozmawiajmy, pytajmy —to klucz do sukcesu.

MCH: Wyobrazmy sobie, Ze organizacja ma juz partnera biznesowego. Co zrobié¢, aby zbu-
dowac trwatg relacje? Jak prowadzi¢ dziatania tak, zeby firma chciata z nami wspétpraco-

wacé w dtuzszej perspektywie czasowej?

CL: Nie obiecujmy gruszek na wierzbie. Jesli zobowigzujemy sie do czegos, to musimy wyko-
nac¢ wszystkie zatozone elementy projektu. Nalezy tez weryfikowaé wraz z partnerem forme
materiatéw, umieszczac w uzgodnionych miejscach logotypy itp. Firma musi otrzymywac takie
materiaty kilka dni przed publikacja, aby méc sie z nimi zapoznac i je zautoryzowac. Dziatajac
W ten sposdb pokazujemy, ze zalezy nam na firmie, ze nie jest tylko dawca swiadczen, ale part-
nerem w realizowanym projekcie. Wazne jest tez to, aby pamietac, ze musimy byc¢ caty czas na
orbicie firmy - komentowac wpisy na jej Facebooku, czy LinkedlIn, a takze pamieta¢ o waznych
jubileuszach, wydarzeniach i innych formach grzecznosciowych jak zyczenia okolicznosciowe.

Takie dziatania bardzo spajaja i utatwiajg budowanie trwatej relacji z firma.

28



Zainteresowato mnie to udzielanie sie na profilach spotecznosciowych firmy. Czy to

faktycznie jest skuteczne?

Tak, partnerzy wzajemnie sie wspierajg i wspotpracuja ze soba na réznych ptaszczyznach,
takze za pomoca komunikacji w mediach spotecznosciowych. Jesli my bedziemy udzielac sie
na Facebooku firmy, to i ona zacznie wspiera¢ nasze inicjatywy w Internecie. Chciatbym zache-
ci¢ organizacje do posiadania konta w serwisie LinkedIn. Dobrze jest miec¢ konto organizacji,
ale tez profil fundatora czy prezesa. Firmy, wybierajgc organizacje do wspotpracy, czesto zaczy-
najg od przyjrzenia sie wtasnie profilowi w tym serwisie. Linkedln to miejsce, gdzie jest biznes

i tam organizacja powinna komunikowac swoje sukcesy.

Zostanmy jeszcze przy LinkedIn. Organizacje czesto maja profile na Facebooku czy
Instagramie, a nie wszystkie dziatajg tam, gdzie jest biznes. W jaki sposéb NGO ma budo-

wa¢é swdéj wizerunek w tym medium?

LinkedIn otwiera drzwi do dziatan z biznesem. W tym miejscu organizacja musi prowadzic
inNg narracje niz na Facebooku. Tu musimy pokazywac efekty naszych dziatan, wskazniki waz-
ne z perspektywy CSR-u czy Employer Brandingu. Prezentujac wiasne dokonania, tatwiej nam

bedzie zaprosi¢ do nich nowe podmioty.

A gdzie organizacja ma szukac pierwszych partneréw biznesowych? Czy to musza

by¢ od razu korporacje, a moze warto zaczaé od mniejszych firm?

Pamietajmy o jednym - po drugiej stronie zawsze jest cztowiek. Nie wazne, do jakiej firmy
sie odezwiemy. Bez wzgledu na to, do kogo zwraca sie organizacja, tam, po drugiej stronie, jest
cztowiek. Wracam tu do poczatku tego wywiadu. Zanim NGO zacznie rozmawiac z firmami,
powinna wybrac takie, ktérych cele sg zbiezne z jej dziataniami. Ta zasada powinna by¢ punk-
tem wyjscia, od ktérego zaczynamy poszukiwanie potencjalnego partnera biznesowego do

naszego projektu

W Twojej fundacji pomagacie organizacjom pozarzadowym budowaé relacje part-

nerskie z biznesem. Kim jest taki partner dla biznesu?

Bycie partnerem dla biznesu to wymiar, ktory czesto jest poza zasiegiem wielu organizacji
pozarzadowych. Partner to podmiot, ktéry dostarcza wartosc dla biznesu, pomaga mu realizo-

wac zatozone cele. Organizacja dziatajgca jako partner nie prosi o pienigdze, ale zapewnia dzia-

29



tanie, ktérego efekt jest tez atrakcyjny biznesowo. Organizacja nie moze tylko prosi¢ o pienia-
dze. To najgorsza droga. My w |l sektorze musimy dostarczac¢ rozwigzania biznesowi, realizujac

przy tym wiasne cele. Na tym polega partnerstwo, obie strony osiggaja korzysci.

MCH: Jakie wsparcie organizacja pozarzagdowa moze otrzymac od twojej fundacji?

GL: Udostepniamy na przyktad materiaty, ktére sg pomocne w budowaniu relacji z biznesem.
Organizujemy kongresy, szkolenia, realizujemy materiaty filmowe, przygotowujemy poradniki
dla NGO. Wszystko to jest nakierowane na to, aby dac organizacjom wiedze o tym, jak praco-
wac z biznesem, aby zadziatat model win-win. Wykonujemy tez audyty, ktére pozwalajg or-
ganizacjom zrozumie¢, w jakim sg miegjscu i jak powinny dziatac, aby znajdowac partnerow
biznesowych. W tej chwili realizujemy m.in. projekt o nazwie Kompas NGO. Kompas daje or-
ganizacjom szanse na zbudowanie swojej dziatalnosci w taki sposdb, aby stac sie atrakcyjnym

partnerem dla biznesu.

MCH: Na koniec pytanie o inspiracje. Gdzie Twoim zdaniem ludzie tworzacy organizacje

powinni szuka¢ natchnienia do dziatania?

GL: Zachecam do tego, aby organizacje, ktére mysla o wspodtpracy z korporacjami, zapoznaty
sie z raportami kilku czy kilkunastu firm, aby zrozumie¢, czego te firmy poszukujg, a na co
Z catg pewnoscig sie nie zgodza. Warto poszukac raportéw na temat Spotecznej Odpowiedzial-

nosci Biznesu. W ten sposdb organizacje poznaja to, jak dana firma dziata i w co sie angazuje.
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JAKI JEST BIZNES
WE WSPOLPRACY
Z 11l SEKTOREM?



1.

Tomasz Chotast

NAJWAZNIEJISZY
JEST ZASIEG

MCH: Pandemia to czas, kiedy organizacje pozarzadowe zyskuja czy traca? Jestem ciekaw

Twojej opinii.

TCH: To byt okres, kiedy czes¢ organizacji zyskata, a czesc¢ stracita. Stracity te, ktore nie zdazyty
szybko dostosowac sie do nowej rzeczywistosci, nie byty ,zwinne”. Kto zrozumiat, ze trzeba wejs¢
mocno w dziatania online, ten wygrat. W mojej firmie bardzo to odczuliémy. Odnotowalismy
duzy wzrost ilosci akcji fundraisingowych zaktadanych na naszej platformie. Zauwazylismy tez
wieksze zainteresowanie po stronie osdb chcacych wspieraé organizacje pozarzadowe. Z roz-
mMow z organizacjami wiem, ze wiele budzetdw CSR-owych zostato w tym czasie zamknietych.
Organizacje musiaty szukac innego wyjscia, a byto nim dziatanie online zwrécone do darczyn-
cow. Trzeba jednak zdac¢ sobie sprawe, ze nowoczesny fundraising, to szereg dziatan, ktérych
nalezy sie nauczy¢. Te organizacje, ktére nie miaty u siebie Know-How, miaty trudniej z tym
zwroceniem sie w strone dziatan online. Dzis konieczne jest uczenie sie tych nowych narzedzi.

Pandemia to pokazata.

MCH: Chciatbym Cie dopyta¢ o uzyte przez Ciebie stowo. Powiedziates$, ze w pandemii wy-

grywaly organizacje ,zwinne”. Co oznacza dla Ciebie to okreslenie?

TCH: Pozwdl mi na poréwnanie sytuacji organizacji pozarzadowych do ryb. Duze ryby tak, jak
wielkie organizacje s3 majestatyczne, godne podziwu, kiedy patrzy sie na nie, ale jednoczesnie
czesto sa dos¢ ociezate. Konkuruja z nimi te mniejsze ryby. One sa witasnie zwinne. Zerujac
na tych samych terenach czesto sg szybsze od duzych ryb. Potrafig sie szybko adaptowac do

zmian. Wykonuja szybkie ruchy. W biznesie méwimy o start-upach, ze sg zwinne, potrafia sie
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szybko dostosowac. Po drugiej stronie sg korporacje - wielkie, ale obarczone procedurami, kto-
re przeszkadzaja im dziatac¢ szybko, kiedy wymaga tego sytuacja. W trzecim sektorze mamy tez
taka sytuacje. Sg duze organizacje, czesto skrepowane wewnetrznymi przepisami i takie mate,
zwinne start-upy, czyli organizacje, ktére potrafig dziata¢ prawie bez ponoszenia kosztéow wia-
snych, biegle postugujace sie mediami spotecznosciowymi i narzedziami nowoczesnego fun-
draisingu. Te organizacje wiedzg, gdzie sg ich odbiorcy i potrafig sie do nich zwréci¢ poprzez

taki kanat, ktéry dociera do wybranej grupy docelowe].

MCH: Jestes specjalista od crowdfundingu wiec nie zdziwie Cie tym pytaniem. Jakie rady

datbys poczatkujacej organizacji, aby potrafita skutecznie dziata¢ w tym obszarze?

TCH: Ja wywodze sie ze swiata Marketingu wiec pierwsza, naturalng dla mnie rzecza jest grupa
docelowa. Organizacja musi okresli¢, do kogo sie zwraca, gdzie sg potencjalni darczyncy. Dar-
czynca musi podziela¢ te same wartosci co NGO albo cel akcji musi by¢ zbiezny z jego punk-
tem widzenia. Kiedy organizacja juz wie, do kogo mdwi, to nastepnym krokiem jest podjecie
decyzji, jak bedziemy sie komunikowac. Dzis mamy wiele mozliwosci, aby dziata¢ na emocje.
Z tatwosciag wykorzystujemy przeciez zdjecia, czy materiaty video. Wiedzac, kim jest nasz po-
tencjalny darczynca, tatwiej jest zdecydowad, w jaki sposdb do niego moéwic, aby przekonac
go do wsparcia naszego celu. Na pocieche powiem, ze nasi darczyncy sg zazwyczaj bardzo
podobni do nas. Muszg sie tylko dowiedzie¢ o tym, co robimy. W organizacjach trzeba caty
czas uczyc sie, jak korzystac z kanatéw, poprzez ktére komunikujemy sie z naszymi spoteczno-
Sciami. Wazne jest tez, aby juz na poczatku znalez¢ ambasadordw dla swojej organizacji, bo
to oni beda dzwignia na starcie. Rozwine troche ten temat. Ludzie nie zdaja sobie sprawy, jak
duze trzeba uzyska¢ dotarcie do grup docelowych, aby osiggnac cel finansowy. Warto zrobi¢
tu mate rownanie. Darczyncy w Polsce Srednio przekazujg na rzecz wybranej organizacji 75 zt.
Jesli wezmiemy nasza wymarzona kwote i podzielimy jg na 75, to otrzymamy ilos¢ osdb, ktore
musza wptaci¢ na nasz cel. Pamietajmy jednak, ze srednio tylko co piecdziesigta osoba wptaci
na nasza zbiodrke. To pokazuje, jak szerokie musi by¢ to dotarcie do potencjalnych darczyrcow.

Organizacje musza pamietac, ze wrzucanie postéw na fanpage’a, nie zrobi tej roboty.

MCH: Ryzykowne pytania do zatozyciela Zrzutka.pl. Co jest lepsze dla organizacji - oparcie

sie o taki serwis jak Zrzutka czy inwestowanie we wtasnga strone fundraisingowa?

TCH: Dobrze, ze zadajesz to pytanie. Gdybym ja miat wtasng organizacje, to zatozytbym tez
dedykowang strone fundraisingowa. Wiem, ze moze strzelam sobie tym zdaniem w kolano,

ale nie do konca. Organizacja na poczatku swojego dziatania nie ma czasu na tracenie energii,
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aby zbudowac swoja platforme fundraisingowa, nie moéwiac juz o koniecznych do tego srod-
kach finansowych czy wiedzy technicznej. Te organizacje, ktdre dopiero zaczynajg, majg duzo
tatwiej dzieki Zrzutka.pl, bo narzedzie jest gotowe do uzytku i - co wazne - ludzie majg do niego
zaufanie. Posiadajac jednak wtasna strone, budujemy swoja tozsamosg, a to jest kluczem w ko-
munikacji. Oczywiscie, Zrzutka jest dobrym rozwigzaniem tez dla tych, ktdrzy nie skupiaja sie
bardzo na fundraisingu. Kiedy prowadzisz takie dziatania od czasu do czasu, nasz serwis daje ci
szanse na odniesienie sukcesu. No i warto pamietac, ze Zrzutka udostepnia kazdej organizacji
dostep do darczyncow. Kazdy, kto nam wptaci, zostawia email i mozemy sie z tymi ludzmi dalej
komunikowac. Moéwiac krdtko, te orgazniicje, ktdre sg gotowe zainwestowac pienigdze, maja
wiedze techniczna i potrzebne umiejetnosci, powinny inwestowac we wiasne narzedzie, ktore

zbuduje ich tozsamos¢. Wszystkich innych zapraszam na Zrzutka.pl.

MCH: Bede dalej drazyt temat Zrzutki. Powiedz cos$ wiecej o narzedziach, ktére organiza-

cja otrzymuje zaczynajgc z Wami dziataé?

TCH: Mamy tego bardzo duzo, ale to nie znaczy, ze jest trudno. Zrzutka daje przede wszystkim
kazdej organizacji bardzo tatwy start. Doktadnie w tym momencie mozesz uruchomic zbiér-
ke i zaczac zbierac¢ srodki. To znacznie szybciej niz poprzez budowanie samodzielnego syste-
mu. W ramach naszego narzedzia, dostajesz mozliwos¢ wspierania twojej organizacji poprzez
wszystkie dostepne formy wptat na polskim rynku - blik, karty, przelewy itp. Otrzymujesz tez
od nas cata strone fundraisingowa, gdzie mozesz wgrac zdjecia, video i teksty. Warto dodac,
ze mozesz tez okreslic nagrody dla swoich darczyncdw, na przyktad udostepniac im zdjecia,
ktorych nikt inny nie zobaczy. Trzeba tu jeszcze wspomniec o adresie sledzacym. Organizacja
moze generowac ich dowolng ilos¢ i publikowac je w swoich kanatach. Dzieki adresom sle-
dzacym dowiemy sie, ile wejs¢ czy wptat nastgpito z danego miejsca. Bardzo tatwo zbuduje-
my wiedze o tym, gdzie jest nasz darczynca, a gdzie go zupetnie nie ma. Zrzutke mozesz tez
zsynchronizowac ze swoim kontem Google Analytics. Z tatwoscia mozesz wyswietlac swoje
reklamy w Google tym ludziom, ktorzy wptacili na twojg zrzutke lub odwiedzili twojg strone
na Zrzutka.pl. Budujemy te platforme od osmiu lat. Organizacja dostaje cate nasze Know-How

zaraz po zatozeniu konta!
MCH: Wychodzac teraz z tego zaplecza technicznego, chciatbym Cie zapyta¢ o kampanie,
ktora w ostatnim czasie zrobita na tobie wrazenie. Kto dobrze skorzystat z tych wszystkich

narzedzi oferowanych przez Zrzutka.pl?

TCH: Spektakularne zrzutki, to zrzutki ad hoc. Kiedy w Nowej Biatej sptoneto czterdziesci do-
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mow, pojawita sie potrzeba - ludzie chcieli nies¢ pomoc. Wyobrazmy sobie, ze w takiej sytu-
acji, ktos miatby budowac strone do zera. To zabratoby zbyt duzo czasu. Emocje w ludziach
opadtyby, gdybysmy musieli tworzy¢ nasza strone fundraisingowa od podstaw. A to emocje s3
przeciez kluczem! Tam, w Nowej Biatej, ludzie zebrali ponad milion ztotych w dwa tygodnie. Co

zagrato? Szybkosc¢ reakcji i dostepnos¢ narzedzia, ktére pozwolito gromadzi¢ pienigdze.

Jak wygladamy jako kraj w poréwnaniu do Europy Zachodniej. Czy u nas jest jeszcze
duzo takich ,nieaktywowanych” darczyrnncéw czy tez ten tort jest juz podzielony miedzy

wieloryby i kilka rzutkich start-upow?

Sam chciatbym pozna¢ odpowiedz na to pytanie. Ciekawi mnie ta kwestia. Nie robilismy
takich badan. Moge tylko powiedzie¢, jak sytuacja zmienia sig, kiedy patrzymy na nig z roku
na rok. Wyraznie widacd, ze rynek crowdfundingu bardzo dynamicznie w Polsce rosnie. W tym
roku pewnie przebijemy sufit dwdéch miliardéw ztotych zebranych tym kanatem. Wydaje mi
sie, ze duza role ogrywaja tu miodzi ludzie, ktdrzy teraz zaczynajg wspiera¢ organizacje i dla
nich prosta droga jest skorzystanie z narzedzi online, ale fundraising online - moim zdaniem -
odbiera tez tych darczyncow, ktdrzy wczesniej wspierali organizacje w sposéb tradycyjny. Ktos
przestaje robi¢ przelewy, kiedy dotrze do niego NGO, pokazujac, ze wystarczy to przystowiowe

.Klikniecie”, aby robi¢ dobre rzeczy.

Ostatnie pytanie o inspiracje. Jakie tresci polecitbys ludziom, ktérzy chca budowaé

swoje organizacje od podstaw witasnie teraz?

Takiej poczatkujacej organizacji polecitbym przede wszystkim zapoznanie sie z serwisem
Ngo.pl. Tam znajduja sie naprawde interesujace materiaty, analizy dotyczace tez tego, czym ja

sie zajmuje, czyli crowdfundingu.

No to jeszcze jakas twoja ostatnia mysl, puenta tego spotkania to...

Najwazniejszy w tym wszystkim, o czym dzis rozmawiamy jest zasieg. Czasem widze, ze
organizacja na swojej zrzutce ma raptem kilka zdan tekstu, ale potrafi pracowac ze spotecz-
noscia, dociera¢ do coraz to nowych ludzi. Budujac szeroki zasieg, masz gwarantowany efekt.
Jesli nawet nie znasz dobrze swojej grupy docelowej, to docierajac szeroko, osiggniesz swaoj cel.
Na koncu o wszystkim decyduje statystyka, ilos¢ osob, ktdre spotkaty sie z twoim przekazem.

Zachecam wszystkich dziatajacych w Il sektorze do ciggtego uczenia sie komunikacji.
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2.

Radostaw Drzewiecki

WASZE’,,WHY” MUSI
PLYNAC Z SERCA

MCH: Jeste$ specjalista od Lean Management wiec musze rozpoczaé ten wywiad od na-
wiazania to tej idei. Dla mnie Lean jest forma ograniczania niepotrzebnych ruchéw i sku-
piania sie na tym, co faktycznie przynosi rezultaty. Oczywiscie, jest to uogdlnienie, ale
chciatbym cie zapytaé, co twoim zdaniem organizacja pozarzadowa, chcaca nawiazaé
nowe relacje biznesowe, powinna odrzucié¢, co usunaé, aby stac sie bardziej atrakcyjna dla

firmy, z ktéra chce rozpoczaé wspétprace?

RD: Organizacje pozarzadowe powinny skupic sie na tym, czego ja sam nauczytem sie, kiedy
otworzytem wiasng firme. Na poczatku myslatem, ze ludzie rozumieja, co to jest Lean Manage-
ment. Szybko jednak sie okazato, ze moi klienci pojmuja Lean po swojemu, inaczej niz ja bym
chciat, aby do tej metodologii podchodzili. Lean to ludzie, a wiekszos¢ kadry menadzerskiej
mysli, ze Lean to procesy. Przenoszac moje doswiadczenie na grunt NGO, powiedziatbym, ze
organizacja musi odrzuci¢ wszystko, co zaciemnia jej proste wyrazenie swojego ,why". Trzeba
pozbyc¢ sie wszystkiego, co przeszkadza jasno wyttumaczy¢, dlaczego robimy to, co robimy.
Wiekszos$¢ organizacji pokazuje, czym sie zajmuje, jakie prowadzi projekty, a ja chciatbym na
poczatku dowiedziec sig, w jakim celu ta organizacja powstata, co byto tg inicjalng iskra. Zanim
pdjdziecie na spotkanie z biznesem, siedzcie i odpowiedzcie sobie, jaka jest misja waszej or-
ganizacji, ale nie taka ksigzkowa, sztywna. Postarajcie sie wyrazic¢ to, co wyptywa z waszej gte-
bokiej motywacji czy powiedzmy ,z serca”. Ja ufam ludziom, ktdrzy robig cos, bo popycha ich
do dziatania wtasnie serce. Nie przekonuje mnie, kiedy na spotkaniu z organizacjg dostrzegam
przede wszystkim zainteresowanie pieniedzmi, ktdre moze ona otrzymac od firmy. Nie zaczy-
najcie od tego, ile kosztuje wykorzystanie przez biznes waszego logotypu! Na poczatku trzeba

sie spotkac na poziomie emocji. Zadates pytanie, czego NGO ma nie robi¢. Odpowiedziatbym

36



na to tak: nie rébcie tak, jak inni. Fundacji, czy stowarzyszen jest teraz tak duzo, ze mozecie sie
przebic tylko poprzez jasne i klarowne wyrazenie swojego ,why" i pokazanie, ze zajmujecie sie
danym problemem, bo to wyptywa z waszego serca. Uwazam, ze wszyscy ludzie, a zwtaszcza ci,
ktorym cos w zyciu sie udato, powinni sie dzieli¢ z innymi swoim majatkiem, czasem, czy wie-
dza. Dzielenie sig, dawanie samego siebie tym, ktdrzy tego potrzebuja, jest jedna z podstawo-
wych ludzkich potrzeb. To nie jest tak, ze trudno jest znalez¢ partnera biznesowego. Biznes po
prostu musi poczug, ze ma zwigzek emocjonalny z tym, co robi dana fundacja. Trzeba tu jesz-
cze dodag, ze nie wystarczy po6js¢ na spotkanie z biznesem. Konieczne jest posiadanie pomystu
na siebie. Przed spotkaniem musi by¢ gotowa misja, wizja, czyli co dzieki naszym dziataniom
ma sie zmienic i trzecia rzecz to cele. Jakie cele sobie okreslimy i jak je zmierzymy? Dzieki temu

bedziemy miec jasne DNA.

MCH: Wyobrazmy sobie teraz organizacje, ktorej pracownicy ida na spotkanie z biznesem.
Niebawem zasiagdag w pokoju o szklanych scianach, przy stotach w sali konferencyjnej

i beda musili zrobi¢ dobre wrazenie. Jak powinni sie zachowac¢?

RD: Jesli chcesz, zeby ludzie robili z tobag cokolwiek - pracowali z tobg, rozwijali biznes czy
wspierali twoja organizacje, to musisz skupic¢ sie na trzech niciach relacji, ktére z nimi masz
do zbudowania. Pierwsza sprawa, to cos, co okreslitbym ,relacja serca”. To znaczy firma mysli:
wesprzemy te organizacje, bo lubimy tych ludzi, ufamy im. Kolejny poziom to relacja na pozio-
mie umystu. Chodzi o to, ze w firmie zachodzi taki proces: wesprzemy te organizacje, poniewaz
ci ludzie znaja sie na tym, co robia. Tak wiec na prezentacji o fundacji, zaraz po wyrazeniu jej
~why”, chciatbym zobaczy¢ twarde dane, ktére pokazg, ze mam do czynienia z profesjonali-
stami. Tu jednak trzeba unikac¢ jak ognia ,wodolejstwa”. Nie opowiadajcie, ze zmienicie caty
Swiat. Pokazcie realne problemy i wasze konkretne dziatania, ktére maja je usunac czy ogra-
niczy¢. Nie rébcie z kazdego problemu najwiekszej tragedii na swiecie. Oczywiscie, s wazne
problemy, ale czesto sie zdarza, ze organizacja jakis swdj konkretny projekt chce uwiarygodnic,
tworzac dla niego story, ktdre jest przesadzone, za duze. Nie robcie tego. Trzymajcie sie konkre-
tow. Rozmawiajac z biznesem trzeba miec jasno okreslony problem statement, czyli konkretne
wyrazenie tego, jaki jest teraz ten problem, z ktérym fundacja chce sie zmierzy¢. Fundacja
musi dziata¢ doktadnie tak samo jak start-up, ktéry chce otrzymac dofinansowanie od inwe-
stora. Wazne jest, aby nauczy¢ sie robi¢ prezentacje typu Pitch Deck. To jest taka prezentacja
dla inwestordéw, ktdra w krétkiej formie przedstawia caty problem i jego rozwigzanie. Méwi sie
czasem o Elevator Pitch. Kiedys, jak chciates otrzymac srodki na swdj biznes od inwestora, to
musiates$ ztapac¢ go w windzie i przekona¢ go do wspierania ciebie przez te dwie, trzy minuty

jazdy. W Internecie znalez¢ mozna bardzo duzo przyktadéw prezentacji typu Pitch Deck. Ist-
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nieje schemat takiej prezentacji i warto go sobie przyswoic. Ja bym podzielit taka prezentacje
na trzy czesci. W pierwszej odpowiedziatbym na trzy pytania: Dlaczego robimy to, co robimy?
Jak rozwigzemy dany problem? Jak zmierzymy efekty naszych dziatan? Druga czes¢ zatytuto-
watbym ,zrozumiec¢ problem”. Tu pokazujesz twarde dane, wyniki badan, cata zgromadzona
ekspertyze. W tym miejscu mozna pokaza¢ wywiad z kims, kto jest znawcag danego zagadnie-
nia. Trzecia czes¢ to pokazanie swojego, autorskiego pomystu na rozwigzanie problemu. Taka

prezentacja nie moze miec wiecej niz dziesiec slajdow.

W pandemii organizacje doswiadczyly probleméw w relacjach z biznesem. Wiele
firm ograniczyto badz zamkneto swoje budzety na wsparcie dla NGO. Czy masz pomyst,
w jaki sposéb organizacja pozarzagdowa powinna nawigzywac relacje z firmami w tej na-

szej nowej rzeczywistosci?

Nie traktujcie pandemii jako okolicznosci, ktdra nie jest sprzyjajaca. Przezywamy obecnie
na przyktad rozkwit popularnosci webinaréw. Dlaczego NGO nie miataby robi¢ webinarow
z ciekawymi ludzmi, ktore pokazywatyby dany problem? Na takie spotkania online zapraszat-
bym witasnie pracownikow dziatéw Marketingu czy CSR. Majac uwage tych wszystkich ludzi,
przedstawiatbym sie jako profesjonalista, ktdry zna problem i wie, jak go rozwigzad. Teraz jest
duzo webinardw, ale obserwuje to, ze ludzie nadal chca bra¢ w nich udziat. Jedna zasada - pod-
czas takiego spotkania musi by¢ pokazany konkret. Biznes nie lubi marnowania czasu. Czy jest
pandemia czy nie, gtdbwnym zadaniem jest wbicie sie w agende interesariuszy, czyli przycia-
ghiecie ich uwagi do nas. Nie zrobisz tego, jesli nie znajdziesz sposobu, aby ich zaciekawic. Cza-
sem mozna sie uciec do matej prowokacji, ale tu trzeba by¢ bardzo ostroznym. Pamietaj tez,
ze kiedy za bardzo eksponujesz swojg mocng strone, moze sie ona okazac¢ nagle staba strona.
Sztuka dzis jest wyrdznienie sie, zainteresowanie sobg osoby, ktéra zapewne nie ma zbyt wiele

Czasu.

Czy uwazasz, ze wazne jest dzielenie tych samych wartosci przez konkretna firme
i organizacje pozarzadow3a? Czy taka wspdlnota pogladéw utatwia nawigzanie wspétpra-

cy?

Jesli chcesz szukac partnerdw biznesowych, to bez watpienia lepigj sie stanie, jesli bedziesz
docierat do tych, ktérzy wierzg w podobne rzeczy, ktére sg wazne dla Ciebie. Dzielenie wartosci
jest bardzo istotne. Znam wiele firm, ktére naprawde wierza w swoje wartosci. To bardzo dobry
pomyst, aby szukac takich partnerow, ktoérzy faktycznie wierza w te wartosci, ktére i dla nas

W organizacji s3 istotne. Warto przyjrze¢ sie firmom, czy faktycznie w przesztosci robity jakies
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dziatania, ktére pokazywatyby, ze wybrane przez nich wartosci, ktére mozna spotkac na ich

stronie internetowej, staty sie podstawg do konkretnych aktywnosci.

Gdyby dzisiaj przyszta do ciebie nowa organizacja pozarzadowa i zapytata, gdzie

i jak szukaé partneréw biznesowych, to co by$ odpowiedziat?

Ja zorganizowatbym webinar, spotkanie live z ludzmi biznesu, ktére nie powinno trwac
dtuzej niz pdt godziny. Pokazatbym na tym spotkaniu swojg organizacje, jej cele, osiggniecia,
a nastepnie zapytatbym tych ludzi, czego oczekiwaliby ode mnie, aby sta¢ sie moimi partnera-
mi biznesowymi. Nie prosmy o pienigdze. Postarajmy sie na takim spotkaniu zaangazowac lu-
dzi. Ludzie uwielbiajg doradzag, sta¢ w pozycji eksperta. Na takim webinarze mozna by zapytac
na przyktad: co powinnismy zrobic¢, aby firmy takie, jak twoja zechciaty z nami dziata¢? A potem

pozwolmy ludziom maowic. To bardzo wazne.

Tu musze ci wejs¢ w stowo. W jaki sposéb organizacja ma zaprosi¢ ludzi na to spo-

tkanie? Nie ma przeciez zadnych relac;ji.

Trzeba wysta¢ e-mail, potem zadzwoni¢ i zaprosi¢ do wziecia udziatu. Ta wiadomos¢é musi
oczywiscie by¢ przemyslana. Nie opisujcie tam catej swojej historii i plandw. Kierujcie sie zale-
ceniami, o ktérych mowitem wczesniej w czesci o prezentacji typu Pitch Deck. W tym emailu
zapraszasz ludzi do tego, aby wzieli udziat w webinarze i pomogli ci zaplanowac kolejne kroki

W rozwoju. Mysle, ze takie spotkanie bytoby bardzo ciekawe.

Powiedzmy, Ze odbyt sie taki webinar, przyszli ludzie i byta dobra dyskusja. Co zrobi¢

dalej? Kontaktowac sie nimi pézniej czy daé¢ im czas, zeby sami sie do nas zwrécili?

Trzeba wysta¢ podsumowanie, omoéwié poszczegdlne punkty, ktére byty poruszone pod-
czas spotkania. Dosta¢ materiaty. Zapytac sie, co jeszcze ci ludzie chcieliby dodac¢ do tego, co
zostato powiedziane. Pamietaj, ze ludzie, ktdrzy zaczeli juz cos z tobg budowacd, beda bardziej
otwarci na wspdlne dziatanie. Dobrze jest, kiedy organizacja pozarzadowa ma konkretnych
ambasadordw w biznesie. Ludzi z tego swiata, ktdrzy mdéwia, ze to jest dobra, wartosciowa fun-

dacja. To wiele zmienia.

Koncepcja takiego webinaru bardzo mi sie podoba. Masz moze jeszcze inny pomyst
na ciekawa dziatalnos¢ online, ktérg mogtaby prowadzi¢ organizacja, aby znajdowa¢ part-

neréw w biznesie?
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RD: Polecam nagrywane podcastéw. Sam to robie i widze namacalne efekty takiej dziatalnosci.
Dzisiaj IKEA robi podcasty, wielu freelanceréw, ludzie dziatajacy w réznych branzach. Dlaczego
wiec NGO nie miataby opowiadac¢ o swoim pomysle na rozwigzanie danego problemu? Suge-

ruje przy okazji, aby odcinki nie byty dtuzsze niz pét godziny.

MCH: Co jeszcze jest wazne z tych aktywnosci online dla NGO?

RD: To jest cata masa raczy: strona internetowa, blog, profil na LinkedIn.

MCH: Pozwdl, ze dopytam o LinkedIn. W jaki sposéb organizacja powinna sie tam prezen-

towaé?

RD: Moim zdaniem powinny sie tam pokazywac osoby z fundacji, a nie sama fundacja. Konta
firmowe nie maja takich zasiegdw, jak profile prywatne. No i oczywiscie trzeba tam prezento-
wac ciekawe wywiady, infografiki, cos innego niz wszyscy, co sprawi, ze przyciggniemy uwage

potencjalnych partneréw.

MCH: No to na koniec powiedz prosze, jakie jest gtéwne przestanie dla NGO od Radka

Drzewieckiego?

RD: Ja skupitbym sie na trzech rzeczach. Zdefiniujcie swoje ,why", bo tylko tak zbudujecie swo-
ja wiarygodnos¢. To musi ptynac z serca. Po drugie, nauczcie sie robi¢ profesjonalng prezen-
tacje typu Pitch Deck. No i po trzecie, dziatajcie online - organizujcie webinary, nagrywajcie

podcasty, dostarczajcie wartosc¢ i dopiero na koncu proscie biznes o wsparcie.
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3.

Natalia Kubowicz

WARTO PRACOWAC
NAD KOMUNIKACIJA

MCH: Jakie miejsce w dziatalnosci NSG Group zajmuje CSR? Powiedz prosze, jak Twoim
zdaniem przedstawia sie sytuacja Spotecznej Odpowiedzialnosci Biznesu w Europie. Jak

Polska wyglada na tym tle?

NK: Dziatania CSR od zawsze byty wazne w naszej dziatalnosci. Spoteczna Odpowiedzialnosé
Biznesu jest bardzo istotna w kontekscie naszej misji, ktdrej gtdwna dewiza spaja wszystkie
oddziaty NSG Group na swiecie. Jej tres¢ to zmieniamy nasze otoczenie i sprawiamy, zeby swiat
stat sie lepszy. Przyswieca nam ona od lat i to wedtug niej i pod nig modelujemy wszystkie na-
sze dziatania, nie tylko CSR.

Jesli chodzi o Europe, to nie da sie ukryc, ze CSR jest na naszym kontynencie mocno rozwi-
niety, co pokazuje np. ,Raport dobrych praktyk” przygotowany przez Forum Odpowiedzialne-
go Biznesu. Zawarto w nim caty katalog dziatar oraz przyktaddw wspodtpracy miedzy firmami
i NGO, ktore pokazuja, ze wspolnymi sitami mozemy poprawiac naszg rzeczywistosc. Spoteczna
Odpowiedzialnos¢ Biznesu to istotne zagadnienie, z kazdym rokiem zyskujace na znaczeniu.
W Polsce jest to w duzej mierze zastuga wielkich, miedzynarodowych korporacji, ale nie tylko —

rowniez polskie firmy dostrzegajg istotnosc tego typ dziatan i prowadza ich coraz wiecej.

MCH: Powiedzmy co$ wiecej o tym, jakie aktywnosci prowadzi NSG Group w Polsce w kon-

tekscie CSR?

NK: Staramy sie dywersyfikowac¢ nasze dziatania CSR. Uwazamy, ze pomoc finansowa jest
wazna i rozwigzuje wiele problemadw, ale najwazniejsze s3 namacalne dziatania. Staramy sie
angazowac naszych pracownikéw w akcje pomocowe. Przyktadem moze by¢ organizowany

przez nas ,Miesigc Zaangazowania Spotecznego”, w trakcie ktdérego pracownicy sami moga
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zgtaszac inicjatywy i formy pomocy. Nie narzucamy obowigzku pomagania, zostawiamy w tej
kwestii wolna reke pracownikom i bardzo nas cieszy, ze sg oni niezwykle zaangazowani i chetni
do niesienia pomocy. W naszych dziataniach CSR staramy sie nie tylko dawac rybe, przez co
rozumiem pomoc finansowa lub zbidrki pieniedzy, ale réwniez wedke — chcemy umozliwiac
pracownikom aktywne zaangazowanie w rozwigzywanie réznych problemadw, bowiem niejed-
nokrotnie jest to warte wiecej niz najwieksze nawet sumy pieniedzy.

Na przestrzeni lat angazowaliSmy sie w szereg inicjatyw z réznych obszardw. WspieraliSmy nie
tylko dziatania charytatywne poprzez zbiérki czy akcje pomocowe, ale réwniez udzielaliSmy
wsparcia inicjatywom kulturalnym. Wspieramy zawody sportowe i promujemy zdrowy styl zy-
cia, ale rowniez angazujemy sie w ochrone srodowiska, nie tylko ograniczajgc emisje z witasnej
produkcji, ale réwniez poprzez wspieranie lokalnych, proekologicznych dziatan. Chcemy by¢

dla wszystkich dobrym, pomocnym sasiadem, na ktérego zawsze mozna liczyc¢.

MCH: W jaki sposéb wyszukujecie organizacje pozarzadowe, z ktérymi obecnie wspétpra-

cujecie?

NK: Czasami fundacje zgtaszajg sie same, tym bardzigj, ze jestesmy jedna z najwiekszych firm
w regionie. Powoduje to, ze jestesmy jednym z pierwszych partneréw dla organizacji poza-
rzadowych. Jesli chodzi o nas, to staramy sie w pierwszej kolejnosci wspiera¢ NGO dziatajgce
lokalnie.

Wspodtpracujemy z Fundacja TV Puls ,Pod Debem” oraz wspieramy organizowany przez Fun-
dacje Pro NGO konkurs ,Pomagaj z pasja”. Jest to konkurs charytatywny angazujacy pracowni-
kow lub ich zespoty — tworza oni dzieta sztuki w dowolnej formie, ktdre pdzniej wystawiane s3
na aukcjach. Dochody ze sprzedazy idg na pomoc potrzebujgcym.

Wspdtpracujemy takze z Forum Odpowiedzialnego Biznesu, ktéremu pomagamy wspottwo-
rzy¢ Raport Dobrych Praktyk. W 2018 roku podpisalismy Karte Réznorodnosci, ktérej zapisy
caty czas stosujemy w naszym codziennym funkcjonowaniu. Nie ograniczamy sie tylko do dzia-

tan lokalnych, ale staramy sie rowniez, zeby nasze akcje miaty szerszy oddzwiek.

MCH: Na co zwracacie uwage, nawigzujgc wspotprace z NGO?

NK: Zwracamy przede wszystkim uwage czy dziatalnos¢ danej organizacji pozarzadowej jest
zgodna z naczelnag misjg naszej firmy. Wspdtprace utatwia fakt, ze naszg dewize mozna inter-
pretowac bardzo szeroko, co znaczaco utatwia nawigzanie wspotpracy z réznymi NGO. Gene-
ralnie, staramy sie pomagac¢ kazdemu, kto prosi o pomoc, ale w pierwszej kolejnosci rozwaza-

my propozycje lokalne. Angazujemy do pomocy naszych pracownikow, ktdrzy niejednokrotnie
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bardzo dobrze orientuja sie w problemach lokalnej spotecznosci oraz potrafig wskazac sposo-
by ich rozwigzania lub organizacje, ktdére moga to uczyni¢. Oczywiscie, zanim przystgpimy do
wspotpracy, weryfikujemy dziatalnosc¢ danej fundacji. Zazwyczaj nasze dziatania z NGO polega-
ja na udzieleniu pomocy finansowej, ale staramy sie rowniez zacheca¢ do udziatu w wolonta-

riacie czy innych formach bezposredniej pomocy.

MCH: Jakie wymagania musi spetnia¢ organizacja pozarzadowa, aby mie¢ szanse na dtu-

gofalowg wspoétprace z NSG Group?

NK: Musi przede wszystkim swoimi dziataniami wpisywac¢ sie w nasze dtugofalowe cele. Dla
przyktadu - planujemy teraz kampanie bezpiecznego uzywania telefonéw komaorkowych, co
wpisuje sie nasza firmowa tradycje Dnia Bezpieczenstwa, $wieta organizowanego we wszyst-
kich oddziatach NSG Group na swiecie, podczas ktérego promujemy i omawiamy kwestie zwig-
zane z bezpieczenstwem. NGO, ktére swoimi dziataniami wpisuja sie w realizowane przez nas
projekty, maja wieksze szanse na nawigzanie wspodtpracy z nami. JesteSmy otwarci na rézne
pomysty i rowniez jest to jedno z kryteridw, ktdre rozwazamy przed wspotpraca — jesli pomyst

zainteresuje nas i naszych pracownikow, jest duza szansa, ze bedziemy wspdlnie dziatad.

MCH: Najlepsza akcja przeprowadzona wspédlnie z NGO to...

NK: Mysle, ze najlepsza dotychczas przeprowadzona akcja byt ,Miesigc Zaangazowania Spo-
tecznego”. Wtasciwie nie byta to jedna akcja —w jego ramach odbyto sie wiele réznych inicjatyw,
ktore realizowalismy razem z naszymi pracownikami oraz réznymi organizacjami pozarzado-
wymi. Moge wiec powiedzieé, ze byto to cos na ksztatt dialogu pomiedzy nami, pracownikami
i NGO. W ramach ,Miesigca Zaangazowania Spotecznego” przeprowadzilismy m. in. cykl warsz-
tatéw malowania na szkle dla dzieci, z ktérymi wyszlismy do podopiecznych szkdt i przedszkoli,
ale réwniez domow pomocy spotecznej czy oddziatéw dzieciecych w szpitalach. Oprécz tego
wspieralisSmy seniordéw, prowadzac dla nich zajecia jezykowe i komputerowe. Wsparlismy row-
niez bezdomne zwierzeta; wyprowadzaliSmy psy na spacery, bawiliSmy sie z nimi, a takze zbie-
ralismy karme i koce.

Bralismy rowniez udziat w réznego rodzaju challenge’ach. Przyktadem moze by¢ Gaszyn Chal-
lenge, w trakcie ktdrego wspieraliSmy dzieci cierpigce na rdzeniowy zanik miesni. Dziataniem
wykraczajgcym poza wspodtprace z organizacjami pozarzadowymi, ale ktérym chcemy sie

chwali¢ byt sfinansowany i przeprowadzony przez nas remont domu dziecka w toniowie.

MCH: Powiedzmy cos$ o lekcjach wyciagnietych z dotychczasowych dziatan - co mozna by

poprawié¢ w nich na przysztosé¢?
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NK: Ciezko mi okresli¢, co udato sie, a co nie, gdyz, niestety, bardzo czesto nie dostajemy in-
formacji zwrotnej ze strony organizacji pozarzadowych. Sprawia to, ze nie wiemy, czy nasze
wsparcie pomogto i faktycznie sie przydato. Ze swojej strony staramy sie, zeby wspodtpracu-
jace z nami firmy i organizacje otrzymywaty ciagty feedback, informujemy NGO o powodach
przyznania lub nieprzyznania pomocy. Oczekiwalibysmy wiec tego samego z drugiej strony.
Mysle, ze warto pracowac nad komunikacja na linii biznes-NGO, gdyz pozwala to obu stronom
opracowac optymalng strategie dziatan, z ktérych wszyscy czerpia korzysci. Firmy ucza sie, co
moga robic lepiej w zakresie CSR, zas NGO otrzymuja bardziej sprecyzowana forme pomocy -

ostatecznie wszyscy zyskuja.

MCH: Jak Twoim zdaniem bedzie sie zmieniata dziatalnos¢ firm odnosnie CSR w przyszio-

sci w Polsce?

NK: Tak jak powiedziatam na poczatku — CSR nabiera i bedzie nabierat znaczenia w codzien-
nej dziatalnosci wielu firm. Korporacje odegraty wielka role w jego upowszechnieniu w Polsce,
a poniewaz nadajg one ton dziataniom rynkowym mozna spodziewac sig, ze rowniez mniejsze
firmy beda angazowac sie w tego typu dziatania. Sadze, ze w najblizszych latach firmy pro-
mowac beda wszelkiego rodzaju réznorodnosé, o czym moga swiadczy< powstajgce w coraz
wiekszej ilosci przedsiebiorstw komoérki zajmujace sie promowaniem réznorodnosci. Na pew-
no bedzie wiecej dziatar proekologicznych, gdyz jest to zywy, codzienny, interesujacy kazdego

temat.

MCH: Co jest wazne dla firmy, gdy wybiera do wspétpracy fundacje czy stowarzyszenie?

Zespol, strategia, zdolnosé improwizacji?

NK: Przede wszystkim wiarygodnos¢ — jako firma staramy sie codziennie spetnia¢ wysokie
standardy nie tylko produkcji, ale rowniez moralne wiec tego samego oczekujemy ze strony
naszych partneréw. Zdecydowanie lepiej wspotpracuje sie z podmiotami, ktére cenig sobie
transparentnosc¢ oraz duzo od siebie wymagaja. Wazna dla nas jest renoma danej fundacji, jej
Zaangazowanie oraz nieposzlakowana opinia. Inne kwestie wymienione w pytaniu rowniez sa
istotne, ale chciatabym podkresli¢ role wspodtpracy miedzy firma a NGO. Wszelkimi formami
pomocy zajmuja sie ludzie wiec wazne jest, zeby kooperacja pomiedzy nimi uktadata sie jak
najlepiej. Poza tym, wolimy ze wsparciem fundacji budowac zespoty pomocowe ztozone z na-
szych pracownikéw niz tylko pomagac finansowo. Pienigdze rozwigzuja wiele problemadw, ale

to faktyczna, namacalna pomoc jest tym do czego dazymy.
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MCH: Czas na podanie najlepszych rad dla NGO, ktére zaczynajg dopiero szuka¢ partnera

biznesowego. Jak zbudowaé prawdziwa partnerska relacje?

NK: Radzitabym przyktada¢ wage do najwyzszych standarddw oraz transparentnosci. Warto
rowniez przedstawic sie firmie z jak najlepszej strony, a zeby to osiggnac¢, niezbedne s3 szcze-
ros¢ i wiarygodnosc¢, gdyz pozwalajg one nawigzac¢ prawdziwie partnerskie relacje. Propono-
watabym réwniez stale komunikowac sie z firma, gdyz teraz troche tego brakuje — dostajemy
zapytania o wsparcie, ale rzadko otrzymujemy informacje zwrotng na temat jakosci udzielonej
przez nas pomocy.

Posiadanie strategii i pomystu wpisujacego sie w misje firmy rowniez znaczaco pomaga w na-
wigzaniu wspodtpracy wiec przed wystaniem zapytania warto sprawdzi¢ dotychczasowe dziata-
nia i akcje podejmowane przez przedsiebiorstwo, z ktdorym chcemy nawigzac wspodtprace. Ta-
kie rozeznanie pozwala nie tylko dostosowac strategie dziatania NGO, ale rowniez firmy. Z kolei
po zakonczeniu wspodlnych dziatar dobrze jest sie spotkac i przedyskutowad, co zadziatato, a co
nie, gdyz dzieki temu obie strony zdobywajg wiedze, ktdra postuzy do usprawnienia przysztej

wspotpracy.

MCH: Ostatnie pytanie bedzie dotyczy¢ obecnej sytuacji na swiecie. Jak CSR funkcjonuje

w czasach pandemii?

NK: Mndstwo dziatan przeszto do sieci, rowniez w kwestii CSR. Mielismy pewne problemy z pro-
wadzeniem inicjatyw w formie zdalno-wirtualnej, ale po pierwszych tygodniach udato nam sie
znalez¢ rozwiagzania. Poniewaz nie moglismy pomagac¢ bezposrednio z powodu pandemicz-
nych ograniczen i lockdownu, przerzuciliSmy sie na internetowe aukcje i zbidrki. W poczat-
kowych miesigcach pandemii nieslismy pomoc systemowi ochrony zdrowia — przyktadalismy
bardzo duza wage do pomocy szpitalom, ratownikom medycznym czy domom pomocy spo-
tecznej. Ciezko powiedzied, co bedzie dalej; liczymy na powrét do normalnosci, ale napewno
bedzie to nowa normalnosé, co przetozy sie rowniez na nasze dziatania. Czes¢ z nich pozosta-
nie w formie zdalnej, z czescig wracamy do realnego swiata. Dla przyktadu, staramy sie teraz
zachecac pracownikow do ochrony swojego zdrowia i sportowego trybu zycia. Podjelismy sie
organizacji akcji wymiany przebytych przez nich kilometréw na pomoc potrzebujacym. Za kaz-
dy pokonany kilometr np. na rowerze, ptacimy okreslonag kwote na wskazany cel —w tym roku
wspieramy ofiary wypadkdw drogowych. W takiej hybrydowej formie bedziemy funkcjonowac

jeszcze przez jakis czas, ale mysle, ze juz niedtugo wrécimy na wzglednie normalne tory.
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4.

Matgorzata Eull

PRZYSZLOSC NALEZY
DO WSPOLPRACY MIEDZY
BIZNESEM | NGO

MCH: Masz duze doswiadczenie w sprzedazy. Chciatbym do tego nawiazaé, rozpoczynajac
nasza rozmowe. Organizacja pozarzadowa, ktéra chce nawigzac¢ relacje z biznesem, musi
sie po prostu sprzedaé, czy - méwiac inaczej - odpowiednio sie zaprezentowaé. W jaki spo-

s6b NGO moze czy powinno to zrobié?

ME: Kazda organizacja musi zaczg¢ od wykonania swojej pracy domowej. Mam tu na mysli zro-
bienie podstawowego badania na temat tego, kogo szuka. Nie ma sensu zwracac sie na oslep
do kazdej firmy. NGO musi kierowac sie do tych miejsc, gdzie znajduja sie zbiezne wartosci,
idee. Cele organizacji i firmy nie musza by¢ identyczne, ale gdzies powinny by¢ punkty stycz-
ne, ktére zainteresuja biznes. My aktywnie szukamy fundacji, stowarzyszen, ktére wespra nas
w wypetnianiu naszej misji. Obecnie jest to dobry czas na zgtaszanie sie do biznesu, jesli NGO
ma dobry pomyst na dziatania. Profesjonalizuje sie bowiem taka czes¢ aktywnosci firm, ktéra
polega na pokazaniu, w jaki sposob dzielg sie swoim potencjatem ze spotecznoscia lokalna.
To duza szansa dla NGO! Firmom potrzebni sg partnerzy, ktérzy pozwolg zaprezentowac ich
wartosci a dopiero w drugiej kolejnosci produkty dla ludzi poprzez inne kanaty niz tradycyjnie
wykorzystywane w firmie. Firma, w ktdrej pracuje dostarcza swoje produkty gtéwnie na terenie
Warszawy. Jasne jest wiec, ze z punktu biznesowego, liczy sie dla nas przede wszystkich wiacza-
nie sie w takie inicjatywy, ktdre sa skierowane do lokalnej spotecznosci w stolicy. To tutaj sg nasi
klienci i im chcemy pokazac¢ nasze zaangazowanie w lokalnym kontekscie i wywotac emocje.
Kolejnym istotnym argumentem jest nawigzywanie wspotpracy z organizacjami, ktére wspdl-
nie z nami dzielg te same wartosci. Z naszej perspektywy na przyktad atrakcyjne sg wszystkie
inicjatywy, ktére mozna by zgrupowac pod hastem ,Przyjazny dla srodowiska”. W tym obszarze
mozemy rozmawiac z NGO. Nie zawezamy sie tu jednak. Rozpoczniemy rozmowe z kazdym,

kto ma ciekawy pomyst na projekt wpisujacy sie w te szeroka strefe.

46



MCH: W tej dziedzinie dziata wiele NGO. Pozwole sobie wiec zapytaé wprost: co organiza-
cja musi przedstawi¢ wam jako firmie, zeby przebic¢ sie i przekonaé do nawigzania wspét-

pracy?

ME: W pierwszej kolejnosci trzeba odby¢ rozmowe z liderem grupy klientéw lub po prostu
Z naszym dziatem PR. W tej poczatkowej fazie, fundacja musi przekonac¢ nas, ze moze by¢ sku-
tecznym nosnikiem konkretnej informacji, ktérag chcemy przekaza¢ do danej grupy docelowej.
NGO musi zadac sobie trud i sprobowac zrozumiec firme po to, zeby moc przedstawic sie jako
posrednik miedzy biznesem a ludzmi. Firmie czasem trudno jest wiarygodnie dotrze¢ do okre-
Slonej grupy spotecznej. Z pomocy organizacji pozarzadowej czesto jest to tatwiejsze. Kiedy
trafiamy na organizacje, ktéra rozumie aspekt biznesowy, to czujemy, ze mozemy nieco prze-
rzuci¢ na nig kontakt z ludzmi. Oczywiscie, my caty czas jako firma dziatamy nad komunikacja,
ale czesc takiej pracy moze by¢ wykonana przez NGO. Pamietajmy, ze jako firma mamy ogra-
niczone zasoby ludzkie i wsparcie NGO jest dla nas czesto dobrg forma pomocy i przekazaniem
nowych pomystow. Zwykle organizacja pozarzadowa w tej wstepnej fazie musi swoéj projekt
przedstawi¢ w formie klasycznej prezentacji. My z kolei musimy tam dostrzec wtasnie te moz-
liwosc, ze dzieki wspodtpracy zrobimy cos waznego dla ludzi i jednoczesnie zrealizujemy jakas
czesc¢ swojej polityki wizerunkowej. Proponowatabym tez nie pokazywac jednego pomystu, ale
przedstawi¢ przynajmniej dwa, trzy rézne projekty, do ktérych firma moze sie wiaczy¢. Na wy-

bdr danego projektu ma wptyw wiele czynnikéw. Dobrze wiec dac biznesowi pole do wyboru.

MCH: Bolaczka wielu NGO jest to, ze maja krétkie, tymczasowe projekty z firmami. Czy

mozesz powiedzieé, w jaki sposéb nawigza¢ ditugofalowa wspétprace z biznesem?

ME: Pozwdl, ze zrobie tutaj krok wstecz. Organizacja pozarzadowa musi wzig¢ pod uwage row-
niez aspekt czasowy. Biznes nie podejmie wspdtpracy z dnia na dzien. My juz mamy w zasadzie
zaplanowany budzet do korica 2022 roku. Przychodzac wiec na rozmowe, trzeba pamietac,
ze rozpoczecie planowanych dziatan bedzie mozliwe dopiero gdzies w przysztosci. Przyjecie
tej perspektywy, pozwala oszczedzi¢ wiele potencjalnych rozczarowan po stronie NGO. Wra-
cajac do nawigzywania dtugofalowej relacji, fundacja musi caty czas pamietac¢ o celach, jakie
ma przed soba biznes. Teraz, na goraco, widze takie trzy wazne obszary, o ktérych NGO musi
pamietac. Firmie zawsze zalezy na promocji marki. Nie chodzi tu oczywiscie o zrobienie pla-
katow czy umieszczenie logo firmy na stronie NGO. Nasze dziatania musza by¢ skierowane do
konkretnie sprecyzowanej grupy ludzi. Fundacja powinna umie¢ nam udowodnic, ze do tych
ludzi jest w stanie skutecznie dotrze¢. Drugi element, ktéry dla biznesu jest bardzo wazny, to

promowanie dobrych opinii o firmie. No i oczywiscie, na koniec jest to, co najbardziej kojarzy sie
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z dziatalnoscia komercyjna, czyli zdobycie nowych klientéw. Organizacja nie musi zrealizowac

wszystkich trzech elementow, ale wazne jest, zeby pamietac, ze to dla firmy istotne kwestie.

MCH: Jakich informacji o organizacji potrzebujecie, zeby uzna¢ jg za wiarygodnego part-

nera?

ME: To jest bardzo wazny punkt. Oczywiscie, sprawdzamy, z kim rozpoczynamy wspotprace.
Wazna jest dla nas historia NGO. Chcemy wiedzie¢, co dana organizacja juz zrobita, czy wywig-
zata sie w przesztosci ze swoich zobowigzan. Przekonujace jest, jesli widzimy partneréw, z kté-
rymi NGO juz dziatata. Istotnym aspektem jest tez to, kto stoi za ta fundacja. Trzeba pamietac,
ze firma bedzie uwazac¢, aby wspodtpraca z NGO nie sprowokowata dodatkowych problemadow
wizerunkowych. Organizacja pozarzgdowa musi by¢ po prostu transparentna. Zwracamy tez
uwage na to, czy w rozliczeniach finansowych fundacji wszystko sie zgadza. Mysle jednak, ze

wielkos¢ obrotéw fundacji jest drugorzedna.

MCH: Czego nas nauczyla pandemia?

ME: Pandemia odkryta nie tylko negatywne aspekty. Teraz widac¢ juz, ze pojawity sie tez nowe
drogi dziatania, z ktérych kiedys nie korzystalismy tak szeroko. Ciekawe jest dla mnie, w jaki
sposob bedziemy w przysztosci wykorzystywali digitalowe formy dziatania, ktére staty sie nasza
codziennoscia. Wydaje mi sie, ze bedzie coraz wiecej przedsiewzie¢ hybrydowych. W ten spo-

s6b bedzie mozna dziatac¢ lokalnie i globalnie w ramach tego samego wydarzenia.

MCH: Podziel sie, prosze, przyktadem jakiej$ waszej udanej wspoétpracy z NGO.

ME: Mamy kilka waznych dla nas projektéw o wymiarze spotecznym. Organizujemy koncerty
razem z fundacja Zamku Krélewskiego w Warszawie, wspotpracujemy z ambasada Niemiec,
z ktéra dziatamy na rzecz utrzymania ogrodéw w parkach w Warszawie. Jestesmy jedna z firm,
ktora wiaczyta sie w to dziatanie. Pomagamy utrzymywac w dobrym stanie tereny zielone,
tereny brzegdéw Wisty. Nasi pracownicy czesto stajg sie wolontariuszami réznych organizacji.
W ramach tych dziatan, pomoglismy na przyktad wyremontowac¢ Dom Matki i Dziecka w War-
szawie, organizujemy paczki swigteczne, kompletujemy wyprawki szkolne. Wspieralismy tez
senioréw, a nasi wolontariusze wyprowadzali psy, robili zakupy. Bardzo czesto jest tak, ze to

pracownicy sami proponuja dane dziatania i my jako firma chetnie sie w nie wigczamy.
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MCH: Twoja ostatnia mysl dla NGO w Polsce to...

ME: Wspotpraca pomiedzy organizacjami pozarzadowymi i biznesem bedzie coraz scislejsza
Z biegiem czasu. Firmy beda poszukiwac coraz wiecej NGO do wspdlnych dziatan. To dobra
informacja dla fundacji i stowarzyszen. Jestescie nam potrzebni, ale musicie starac¢ sie coraz

lepiej rozumiec biznes.
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5.

Joanna Dmochowska

MOWCIE GLOSNO
O SWOICH DZIALANIACH!

MCH: Zacznijmy od podstawowego pytania, ktére jest zwigzane z tematyka kampanii
Mamy Do Was Biznes. Co powinna prezentowac organizacja pozarzadowa, aby miata szan-

se zainteresowac firme DOBROPLAST?

JD: Na poczatku musze powiedzie¢, ze zapytan i prosb o wsparcie w réznej postaci wptywa do
nas bardzo wiele. Nie jesteSmy w stanie na wszystkie odpowiedzie¢ pozytywnie, cho¢ kazdej
Z nich poswiecamy czas, aby ostatecznie zdecydowac sie na wspotprace z tymi NGO, ktore
najbardziej wpisuja sie w nasza polityke oraz ujma nas czyms szczegdlnym za serce. Musze
powiedzied, ze tak naprawde to najbardziej istotna jest forma, w jakiej NGO prezentuje sie pod-
czas spotkania. Bardzo czesto otrzymujemy suche, wrecz urzedowe, pisma, ktdre - jak sie do-
myslam - sg rozsytane do wielu innych firm. Z tego tez powodu zupetnie inaczej patrzymy na
organizacje, ktére decyduja sie na probe osobistego kontaktu z nami. Kluczem jest tu przeciez
budowanie relacji. tatwiej jest mi zrozumiec potrzebe organizacji, kiedy moge porozmawiac
z cztowiekiem, spojrze¢ mu w oczy, zobaczy¢ jego prawdziwg motywacje. Pamietajmy, ze firmy
nie sg dziatalnoscig charytatywna. Dajemy zatrudnienie ludziom, poniewaz generujemy zysk.
JesteSmy otwarci na pomoc organizacjom pozarzadowym, ale nie jesteSmy w stanie pozytyw-
nie zareagowac na kazde pismo. Zaznacze raz jeszcze, jesli ktos potrzebuje wsparcia, powinien
- moim zdaniem - szuka¢ bezposredniego kontaktu z firma. Oficjalne pismo to za mato, aby
moc sie wyrdznic. My w firmie DOBROPLAST jesteSmy otwarci na pomoc. Niedawno wigczyli-
Smy sie w akcje pomocy dla osrodka opiekunczego w naszym regionie. Mysle, ze w przysztosci
bedziemy jeszcze bardziej poszukiwac partnerstw z NGO. Polityka naszej firmy jest taka, zeby
gtéwnie wspierac lokalng spotecznose, bo to stad rekrutujemy swoich pracownikow. Chcemy

pokazac im, ze aktywnie dziatamy na rzecz ich, czy po prostu naszej, spotecznosci.

50



Organizacje pozarzadowe zgtaszaja sie do biznesu o wsparcie swoich projektéw.
Wydaje mi sie jednak, ze czesto nie zadajg sobie podstawowego pytania. Firma przeciez

ma swoje potrzeby. Najprosciej to pytanie brzmi: po co biznes wchodzi w relacje z NGO?

Oczywiscie, pragniemy razem z NGO zrobi¢ cos dobrego, co przystuzy sie lokalnej spotecz-
nosci. Dziatania z zakresu CSR maja tez jednak dla nas znaczenie w nieco innych wymiarach.
Zrealizowanie dobrego, waznego projektu pozwala nam budowac pozytywny wizerunek jako
firmy zaangazowanej spotecznie. Dla nas to istotne, poniewaz, jak powiedziatam wczesniej,
nasi pracownicy pochodza z tego terenu i bardzo chcemy pokazac¢ im, ze dziatamy réwniez
w tym wymiarze, ktéry ma poprawic sytuacje ludzi w potrzebie. Moge powiedziec, ze DOBRO-
PLAST chce by¢ partnerem waznych projektéw spotecznych z naszego regionu. Dajemy za-
trudnienie tysigcowi ludzi z Podlasia i chcemy wspdlnie z nimi méc pomagac tym najbardziej

potrzebujacym.

W tych wywiadach czesto pojawiaja sie wartosci. Moi rozméwcy moéwili, ze musi za-
istnie¢ wspdlnota na poziomie wartosci miedzy ich firma a NGO. Jak to jest dla Pafiistwa?
Czy dzielenie tych samych wartosci jest kluczowe podczas wybierania partnera spotecz-

nego do wspdlnych dziatan?

Tak, jak wspomniatam na poczatku. Otrzymujemy bardzo wiele zapytan z prosbami o po-
moc od réznych organizacji czy osdb prywatnych. Musimy dokonywac selekcji. Wartosci sa
jednym z istotnych czynnikow, ktdre bierzemy pod uwage. DOBROPLAST ma cztery gtdwne
wartosci, ktérymi sie kierujemy na wszystkich poziomach funkcjonowania. Sa to: odpowiedzial-
nos¢, zaangazowanie, wspodtpraca i zaufanie. Wszystkie sg tak samo wazne. Dokonujac selekcji
roznych projektow spotecznych, szukamy spdjnosci na tych poziomach. Powiem tak: jesli ktos
czuje, ze ma dobry projekt, niech zgtosi sie do nas. Z mojego doswiadczenia moge powiedziec,
ze ludzie czesto wstydza sie poprosi¢ o pomoc. My kazda propozycje rozpatrzymy. Trzeba sie
odwazyc¢ i zapytac¢ o wsparcie. Ogolnie wyglada to tak, ze miejscowe organizacje nie prosza
o0 pomoc. Ogromna czesc prosb o wsparcie, ktére do nas wptywaja pochodzi z innych regiondéw
Polski. By¢ moze sytuacja wyglada w ten sposdb, ze u nas na Podlasiu kazdy prébuje sobie ra-
dzi¢ sam. Zachecam jednak lokalne NGO, aby kontaktowac sie z nami. Chetnie wigczymy sie

w projekty wazne dla regionu.

Skad taki opér lokalnych NGO w tym proszeniu firmy o wsparcie ich projektéw?

My jestesmy mata spotecznoscia. Ludzie sie znaja. To czasem powoduje pewne bariery.
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Chciatabym jednak zaznaczy¢, ze DOBROPLAST jako firma jest otwarty na pomoc organiza-

cjom spotecznym w realizacji prowadzonych przez nie projektéw.

Zapomnijmy na moment o tym, ze NGO moze otrzymac¢ od firmy wsparcie finanso-

we. O co innego mozna poprosié?

My chetnie kupujemy produkty, ktére sg danej organizacji potrzebne. Osrodek wychowaw-
czy, z ktérym wspdtpracujemy, otrzymat od nas lampy, czy komplety poscieli dla swoich wycho-
wankoéw. Nie zawahalismy sie ani na moment. Od poczatku wiedzielismy, ze chcemy pomac
tym ludziom. Pomagamy tez na przyktad lokalnemu klubowi morsdw, a nasi pracownicy moc-
no zaangazowali sie w Szlachetng Paczke. Pomagalismy wspdlnie rodzinie z naszego regionu.
W tym roku w okresie swigtecznym planujemy przeprowadzi¢ kiermasz dla pracownikdéw na-
szej firmy. Wyroby, ktére bedziemy sprzedawac beda pochodzity z osrodka opiekunczo-wycho-
wawczego, z ktorym, jak juz wspomniatem, wspodtpracujemy. Dzieci z tego osrodka wykonuja
piekne ozdoby. Chcemy wiec zaprosi¢ pracownikow do kupowania ich, a zebrane srodki prze-
kazemy osrodkowi, zeby dzieci otrzymaty cos ekstra na swieta Bozego Narodzenia. Mysle, ze to

jest przyktad bardzo dobrze funkcjonujacej wspodtpracy miedzy lokalnym NGO a nasza firma.

To jest dobre miejsce, zeby zapyta¢ o to, w jaki sposéb budowaé dtugofalowa relacje
z biznesem. Jakie warunki muszg zosta¢ spetnione, aby zaistniata taka partnerska, stata

wspoétpraca?

Moim zdaniem kluczem do sukcesu jest tutaj utrzymywanie kontaktu z firma. NGO musi
dbac o to, zeby komunikowac sie, informowac biznes o postepach w realizacji zadan, ale tez
po prostu pokazywac, ze interesuje sie tym, co dzieje sie w firmie i na przyktad udostepniac
tresci w mediach spotecznosciowych, ktdére mowig, ze firma jest partnerem danego przedsie-
wziecia. Najogdlniej moéwiac, relacja miedzy NGO i firma powinna przypominac wiez miedzy
ludZzmi. Dobrze jest zaprosi¢ przedstawiciela firmy na wazne dla NGO wydarzenie. Liczy sie
pamiec i pokazanie, ze traktujemy sie powaznie. Mysle, ze dobrg praktyka bytoby tez wspdlne
uzgadnianie z firma wygladu materiatdw reklamowych, ktére NGO chce wykorzystywacd, aby

promowac swoje aktywnosci.

Wréémy jeszcze na moment do kwestii selekcji organizacji, z ktérymi nawigzujecie
Panstwo wspétprace. W jaki sposéb sprawdzacie dane NGO? Na co zwracacie szczegélnag

uwage?
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JD: Przygladamy sie dotychczasowej dziatalnosci organizacji, sprawdzamy, kto stoi za tym
NGO. Zdarza sie, ze weryfikujemy sprawozdania finansowe za ubiegte lata, aby wiedzie¢, jak
NGO dysponowata swoimi srodkami. Chcemy tez konkretnie wiedzie¢, na co przetozy sie nasza

pomoc, tzn. musimy miec pewnosg, ze organizacja jest w stanie dane dziatanie zrealizowac.

MCH: Jak powinno wyglada¢ rozliczenie sie NGO ze wspélnie z firma przeprowadzonego

dziatania?

JD: Faktycznie wiele organizacji zapomina o tym naturalnym zamknieciu projektu. To nie musi
by¢ bardzo skomplikowane, ale na przyktad, jesli byty zakupione jakies srodki trwate, to dobrze
by byto, zeby firma otrzymata krétki raport z informacja, co i w jakim celu zostato kupione. Pro-

ste sprawy, ale pokazujg, ze NGO dba o kontakt z biznesem.

MCH: Ostatnie zdanie do oséb tworzacych organizacje spoteczne, ktére beda czytac ten

wywiad to...

JD: Zaskoczcie nas! Musze przyznac, ze zazwyczaj wptywaja do nas suche komunikaty, wrecz
pisma urzedowe. Jestesmy otwarci na wieksza inwencje z Waszej strony. Chce tez jeszcze raz
zaznaczyc to, co wydaje mi sie bardzo wazne: nie bojcie sie kontaktu osobistego z pracownika-
mi firmy, ktérzy moga Wam pomac. Jesli dziatacie dla ludzi czy srodowiska naturalnego i fak-

tycznie potrzebujecie wsparcia, aby zrobi¢ cos$ dobrego, mdéwicie o tym gtosno.
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Barttomiej Postek

PODEJMUJCIE SIE TYLKO
TAKICH DZIALAN, W KTORE
WIERZYCIE CALYM SERCEM

MCH: Dzis wiele organizacji stara sie pozyskiwaé fundusze poprzez rézne aktywnosci pro-
wadzone drogg online. Powiedz, jakie mozliwosci Ty widzisz w tej nowej rzeczywistosci?
Dla wielu NGO jest to zupetnie nowa dziedzina, szczegdlnie dla tych, ktére dotychczas

opieraty swoja dziatalnosé o granty instytucjonalne.

BP: Dziatalnos¢ online jest dobra, bo pozwala wyjs¢ poza swoja banke geograficzna. Wiele
organizacji jest mocno osadzonych w swojej spotecznosci lokalnej i to na pewno dobrze, ale
trzeba pamietac, ze pandemia wymusita dziatania online, a te niepostrzezenie pozwolity wielu
NGO dociera¢ do zupetnie nowych grup, dla ktérych ich dziatalnos¢ okazata sie wazna. Teraz
tatwo mozna sie przekonaé, czy nasza dziatalnos¢ jest bliska dla kogos w innej czesci kraju, czy
nawet w innym regionie Swiata. Dziatajgc online nie mamy ograniczen. Warto widzie¢ w tym

potencjat do wykorzystania.
MCH: Z jakich narzedzi korzystac¢, aby zacza¢ dociera¢ do szerokiej grupy odbiorcéw?

BP: Nalezy poswieci¢ duzo uwagi temu, jak dotrze¢ do potencjalnego, nowego odbiorcy, ale tez,
w jaki sposéb go aktywowac do wsparcia naszej inicjatywy. Pamietajmy, ze to nie bedzie ktos,
kto nas dobrze rozumie, bo zna problemy regionu. Dotrzemy do kogos, kto bedzie musiat nas
dobrze zrozumiec i dopiero wéwczas bedziemy miec¢ szanse na pobudzenie go do dziatania.
To musi by¢ przemyslane. Jesli, szczegdlnie na poczatku, zalezy nam na zbudowaniu zasiegow,
to - oczywiscie - nic nie bedzie lepsze niz media spotecznosciowe. Od samego poczatku trzeba
mie¢ w gtowie, ze nie dziatamy po prostu w Social Media, ale budujemy spotecznos¢ zaanga-
zowanych ludzi. Nie chodzi nam o lajki, ale o zapalenie sie do naszej idei. Bardzo wazna rzecza

jest to, aby nie pozyskiwac¢ przypadkowych ludzi, ale zadac¢ sobie trud i sprébowac zrozumiec,
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kto jest mojg spotecznoscia. Zadajcie sobie pytanie: czy moja spotecznos¢ ma jakies potrzeby?
Czy powinienem sie do nigj zwracac¢ w konkretny sposob? Internet jest Swietnym narzedziem,
ale samo dziatanie w tej przestrzeni niekoniecznie musi oznaczac¢ sukces. Trzeba wiedzied, jak

dziata¢ z dang grupa spoteczng, a zeby to zrobi¢, musimy postarac sie te grupe zrozumiec.

MCH: W jaki sposéb budowa¢ taka spoteczno$¢ zaangazowanych ludzi?

BP: Najprostsza rzecz na poczatek: zidentyfikujcie grupy na Facebooku, gdzie trwaja dyskusje
na tematy zblizone do waszej dziatalnosci. W tych miejscach s ludzie potencjalnie zaintere-
sowani przeciez tym, co robicie. Wtaczcie sie aktywnie, regularnie w dyskusje toczone w tych
grupach. Najpierw dotaczcie do dyskusji, ktére juz sie tocza, nastepnie sami inicjujcie tematy,
wspominajac przy okazji o waszej dziatalnosci jako organizacji. W taki sposéb tatwo zaczniecie
budowac swoja grupe przysztych darczyncow. Wymaga to czasu, ale musimy ten aspekt so-
bie wkalkulowac. Kiedy juz bedziemy rozpoznawalni w grupach i zaakceptowani w petni przez
spotecznosé, mozemy spréobowac przekierowac ruch na nasza strone internetowa lub zaprosic

na nasze wydarzenie na Facebooku.

MCH: Jak duza musi by¢ spotecznosé, zeby stata sie realnym wsparciem dla NGO?

BP: Zdecydowanie wazniejsza jest tutaj aktywnosé niz liczebnos¢ grupy. Jasne, ze minimum
to kilkaset osdb, ale cate zadanie polega na tym, aby ta grupa zyta. Istnieje bardzo duzo grup,
ktére sg w uspieniu. Sledzg dany NGO w Internecie, ale nic nie robig. Nie o to nam chodzi. Le-
piej mie¢ mniejszg spotecznosc, ale chetna dziata¢. Moge sobie wyobrazi¢ organizacje, ktéra
bardzo doktadnie okreslita swoja grupe docelowa i zgromadzita wokdt siebie tylko kilkadzie-
sigt 0osob, ale s3 to ludzie chetni aktywnie dziatac i taka grupa moze wystarczy¢ do realizacji
zatozonych celdéw. Nie méwmy do wszystkich! Okreslmy grupy docelowe i szukajmy tych ludzi

w mediach spotecznosciowych.

MCH: Chciatbym teraz zapyta¢ o nawigzywanie wspétpracy z biznesem. Wyobrazmy sobie,
Zze przychodza do ciebie ludzie z NGO. Co musza pokazaé, aby przekonac¢ cie do podjecia

z nimi wspétpracy?

BP: Bardzo wazne jest dla mnie zobaczy¢ zaangazowanie, zapat ptynacy od tych ludzi. Oczywi-
Scie, istotne jest tez, zeby pokazali, iz znaja sie na tym, co robig, ale jednak na poczatku liczy sie
energia, chec¢ do dziatania. Istotne jest rowniez i to, aby cele oraz wartosci prezentowane przez

NGO byty bliskie mnie osobiscie albo mojej firmie. Nie wyobrazam sobie podjecia wspdtpracy
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Z organizacjg, z ktdra nie zgadzamy sie na poziomie idei. Idee organizuja ludzi wokdt konkret-
nych inicjatyw. Nie mozna sie tez ba¢ mdowienia o wartosciach czysto biznesowych. Dobrze jest,
jesli NGO ma pomyst na to, jak wesprzec firme w osiggnieciu przez nig jej celdw. To pokazuje, ze
organizacja jest przygotowana do podjecia wspotpracy i - z catg pewnoscig - sprawia, ze biznes
chetniej zechce dziata¢. Nie béjmy sie, pracujac w organizacji pozarzadowej, pokazywac kon-
kretnego zwrotu z inwestycji, ktéry firma osiggnie dzieki dziataniu z nami. To jest jezyk, ktory

biznes rozumie.

MCH: Co poza wsparciem finansowym NGO moze otrzymac¢ od biznesu?

BP: Pierwsza rzecza, na ktérg mozna liczy¢ to grupa zaangazowanych wolontariuszy. Dzis jest
to bardzo popularne, ze pracownicy witaczaja sie w dziatania pomagajace danym spoteczno-
sciom. Obecnie firmy wrecz musza miec¢ dla swoich pracownikéw atrakcyjne formy wolontaria-
tu. Do tego potrzebne sg organizacje pozarzadowe. Nie mysimy tez, ze wolontariuszy mozemy
miec tylko poprzez wspdtprace z korporacjami. Zdarza sie, ze mnigjsze firmy réwnie chetnie

wiagcza sie w dobre dziatania inicjowane przez NGO.

MCH: Porozmawiajmy chwile o Twoich sukcesach i porazkach. Podaj przyktad wspétpracy
z NGO, ktéra zaowocowata dobrym efektem. Chetnie postucham, jesli zechcesz podzielié

sie tez przyktadem projektu, ktéry nie udat sie i nauczyt Cie czegos na przysztosé.

BP: Duzo mam takich przyktadéw. Zaczne od tego, ze wiele firm w ogdle nie rozréznia form
organizacyjnych. Nie ma dla nich znaczenia, czy dana inicjatywa jest organizowana przez fun-
dacje, stowarzyszenie, czy po prostu przez osobe fizyczna, ktéra chce cos zrobi¢. Wystarczy
wejs¢ na portal Zrzutka.pl, zeby zobaczy¢, ze wiele dziatan jest tam prowadzonych przez ludzi,
a nie przez zarejestrowane NGO. Ja przez wiele lat, tworzac rézne organizacje, uwazatem, ze
struktura formalna jest nieodzowna wartoscia. Jesli zarejestrujemy NGO, to tworzymy zespot,
ktory jest zaangazowany i jesteSmy transparentni. Praktyka pokazuje jednak, ze w wiekszosci

przypadkoéw ludzie tego nie potrzebuja. Wazna jest konkretna inicjatywa, ktéra ich porusza.

MCH: A sukces? Podzielisz sie udanym przedsiewzieciem?

BP: Sukceséw jest przynajmniej kilka. Stowarzyszenie absolwentow uczelni, ktére zatozytem,
wspiera studentdw w tym, aby jak najlepiej przygotowac sie do dziatania po zakonczeniu stu-
dioéw. Organizujemy cykl mentoringowy, gdzie w ciggu pottora roku studenci maja wsparcie

w réznych obszarach rozwoju osobistego. W ramach tego kursu dziata z nami wielu przedsie-



biorcdw, ktorzy dzielg sie nieodptatnie swoim doswiadczeniem z mtodymi ludzmi. JesteSmy
juz po czterech edycjach tego kursu i uwazam to za duzy sukces. Mamy wiele przyktadéw, ze
nasi kursanci z poprzednich lat zaczeli juz aktywnie dziata¢ na rynku pracy albo podjeli sie bu-

dowy swojego biznesu. To cieszy, kiedy widzi sie efekty swojej pracy.

MCH: Twoja ostatnia mys$l do nowych organizacji pozarzadowych to...

BP: Przyjmijcie od razu perspektywe, ze sie nie uda. To moze nie brzmi ekscytujgco, ale tak do
sprawy trzeba podejs¢. Nalezy okresli¢ to, nad czym mamy kontrole i te czynniki, ktére sg poza
nig. Majac juz swiadomosc tego, co jest w obrebie naszej mocy, zrobmy wszystko, co sie da, ale
pamietajmy, ze nad wieloma aspektami nie jesteSmy w stanie zapanowac. Warto prébowac!
Chodzi o to, ze po uptywie lat, bedziesz mdgt sobie powiedzie¢: podjatem sie ryzyka i zrobitem,
co mogtem. To bardzo wazne, zeby nie miec¢ do siebie pretensji, ze cos mnie odciggneto od
danej idei. W ten sposdb podtrzymuje sie motywacje i wyrabia sie szacunek do samego siebie.

Podejmujcie sie tylko takich dziatan, w ktére wierzycie catym sercem!
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Andrzej Sobczyk

TRZEBA MIEC KLUCZ
DO DUZEJ ILOSCI ZAMKOW

Andrzej Sobczyk to przedsiebiorca i szkoleniowiec. Od lat zaangazowany w projekty ewangeli-
zacyjne. Zaangazowany w rozliczne dziatania, m.in.: firma producencka Rafael Film, Dom Wy-

dawniczy Rafael, ksiegarnia internetowa Gloria24.

MCH: Jestes przedsiebiorcy, ale réwniez osobg, ktéra z sukcesami dziata w ramach orga-
nizacji pozarzadowych. Na swojej stronie piszesz w pierwszym punkcie, gdzie wymieniasz
swoje aktywnosci, ze zbudowates duzg baze mailingowa. Mysle, ze to wazny wymiar dzia-

talnosci dla nowych organizacji. Czy mégtbys powiedzieé¢, jak zaczag¢ budowacé taka baze?

AS: Jasne jest, ze, kiedy zaczynasz dziata¢, musisz stworzy¢ narzedzia, ktére umozliwig ludziom
dotaczac sie do Twojej spotecznosci. Na dobrg sprawe nie ma znaczenia, jaki charakter ma
planowana dziatalnos¢ - zawsze potrzebni sg ludzie, a zeby ich wokét siebie zebraé, musimy

postuzycC sie rozwigzaniami, ktére pozwolg im przytaczyc¢ sie do nas.
MCH: Jakie to narzedzia?

AS: Na stronie internetowej zawsze musi by¢ zacheta do zapisu na Newsletter. Czasem New-
sletter warto tak wkomponowac w stroneg, ze mozna o nas poczytac¢ tam wiecej, ale czesto jest
to pop-up wyskakujacy kazdemu, kto odwiedza nasza witryne. Trzeba tez pamietac, ze jesli na
przyktad prowadzimy kampanie na Facebooku, to warto zacheci¢ ludzi do zajrzenia na nasza
strone i zaprosi¢ do zapisania sie tam na Newsletter. My pamietamy zawsze o tym, aby zache-
cac do tego, aby osoby dotgczyty sie do naszej spotecznosci. Piszemy o tym nie tylko w Inter-
necie, ale tez na ulotkach. W ten sposéb mamy szanse dodawac wcigz nowe osoby do bazy.

Robimy to juz systematycznie od 22 lat. Dodam tu jeszcze, ze na mojej stronie internetowej

58



s3 dwa rodzaje Newsletterdw - w jednym otrzymasz informacje o tym, co obecnie robimy, ale
w tym drugim zapraszam tez do tego, aby kazdy, kto zamierza sie zaangazowac, miat szanse
powiedzied, jak chce to zrobi¢. Trzeba by¢ otwartym na to, co ludzie chcg sami od siebie dac.
Teraz jak na mnie patrzysz to wygladam tak, ze mam dwie rece, ale to nie jest prawda, bo ja
mam setki rak. To sa ci wszyscy ludzie, ktorzy zgtosili sie do pomocy przy prowadzonych przez
nas projektach. Takie proste narzedzie - Newsletter - pozwolito nam zebrac¢ wokét siebie 3300

0sob, ktdre chcg same z siebie pomagac!

MCH: Pierwszy krok to znalez¢ ludzi, ktérzy chca z nami dziataé, ale zaraz potem pojawia
sie kolejne wyzwanie. Jak ich utrzymac¢ przy sobie? Jak animowaé taka spotecznosé, zeby

podtrzymaé zaangazowanie?

AS: Tutaj formy sie zmieniaja, ale prawa sa te same od dziesigtek lat. Dla mnie najwazniejsza
jest ta dziatalnos¢ mailowa. Docieranie bezposrednio do ludzi, ktdrzy kiedys zechcieli otworzy¢
sie na nasza komunikacje. Dziatamy oczywiscie w mediach spotecznosciowych, ale nasza gtéw-
na czesc spotecznosci jest zorganizowana wokot emaili i Newsletterdow. Najwazniejsze jest jed-
nak postawienie sobie na poczatku pytania: czy moja komunikacja z odbiorca niesie dla niego
wartosc? Jesli odbiorca nie odczyta w naszym przekazie wartosci dla siebie, to bardzo szybko
sie wypisze. Naszym zadaniem jest zapalenie odbiorcy, zachecenie go do dziatania, a zapali¢
go mozemy dajgc mu wartosciowy materiat, cos, co go otworzy na dalsze dziatanie z nami. Ge-
neralnie wiec, zanim zaczniesz komunikowac sie z ludzmi, zadaj sobie pytanie, o czym chcesz
do nich mowic¢? Ludzie nie kochaja naszych projektow, to my musimy ich w nich rozkochac.

Kluczem jest tutaj wartos¢, ktérag ma nies¢ nasz komunikat.

MCH: Odwotajmy sie teraz do twojej dziatalnosci jako przedsiebiorcy. Co jest wazne dla

Ciebie, kiedy zgtasza sie po wsparcie organizacja pozarzadowa? Na co zwracasz uwage?

AS: Tych prosb o wsparcie mamy wiele. Sitg rzeczy musimy wiec zonglowac. Wybiera¢ miedzy
jednymi i drugimi. Firma zawsze musi wybraé. Nie pomoze kazdemu. Aby przekonac¢ do siebie
firme, organizacja musi spetni¢ 3 warunki. Najwazniejsze jest to, ze musi nastapi¢ wzajemne
Zrozumienie na ptaszczyznie wartosci. Ja raczej nie wespre organizacji, ktoéra wyznaje zupetnie
inne wartosci. Musimy zy¢ w jednym swiecie. Kolejna sprawa to relacja. Jesli przychodzi do
mnie ktos, z kim mam relacje, od razu przechodze do procesu pomagania. Organizacja musi
wiec budowac relacje i dopiero majac kontakty udac sie po wsparcie. Spotkania na zimno s3
trudne dla obu stron. Aby pozyskac partnerdw biznesowych, trzeba mie¢ klucz do duzej ilosci

zamkow. To jest dziatalnos¢ dtugofalowa, ale z mojej perspektywy kluczowa. W NGO musimy
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zatozy¢ bieg na dtugim dystansie. No i trzecia wazna rzecz, jesli masz potrzebe - powiedz. Nie

da sie wesprzec organizacji, jesli ona nie moéwi jasno i wyraznie, czego potrzebuje.

No dobrze, ale co jesli organizacja pozarzadowa musi z jakiegos powodu i$¢ na spo-

tkanie w firmie, gdzie nikogo nie zna i nie ma relacji - jak postepowac¢ w tej sytuacji?

Czytelnosc¢ przekazu oraz sygnat, ze wspotpraca z nami bedzie sie dobrze uktadac. Kim
jestesmy, co chcemy zrobi¢ i w jaki sposdb. To musi by¢ jasne od samego poczatku. Podanie
esencji jest kluczowe. Masz na takim spotkaniu kilka sekund, zeby ztapa¢ odbiorce. My na przy-
ktad produkujemy filmy. Jakie? Takie, ktére zmieniajg zycie na lepsze. Krdtka pitka. Wszystko
jasne. Organizacja nie moze wysta¢ do firmy elaboratu na temat swojej historii. Méwmy krétko
i szukajmy wspolnego jezyka wartosci z firma. Istotne jest tez aby powiedzie¢ wyraznie, co biz-
nes zyska, angazujac sie we wspolne dziatania z nami - to musza byc¢ konkrety. Pamietajmy, ze

biznes nie ma czasu na marnowanie.

Stysze w Twoich stowach, ze kluczem do sukcesu jest networking i budowanie rela-

cji. W jaki sposéb zbudowa¢ dtugofalowa relacje z biznesem?

Trzeba tworzy¢ relacje i caty ekosystem, ktory pozwoli nam na jej utrzymanie. Nalezy do-
ktadnie zaplanowa¢ komunikacje z partnerami biznesowymi na przestrzeni roku. To pozwa-
la nam na stworzenie wspdlnego krwiobiegu. Kazdej relacji trzeba poswieci¢ czas. Musisz go
miec na przyktad, aby podpisac kartki czy zyczenia swigteczne, ktére beda wystane do twoich

partnerdw.

Moéwilismy o Newsletterach, czyli takiej dos¢ tradycyjnej juz dzisiaj formie komuni-
kacji. Chciatbym jeszcze zapyta¢ o jakie$ najnowoczesniejsze narzedzie, z ktérego korzy-

stasz obecnie?

Korzystamy od niedawna ze spersonalizowanej aplikacji, ktéra pozwala naszym sympaty-
kom robi¢ zakupy online i przekazywa¢ wybrany przez sklepy procent na ustalony przez nas
jako organizacje cel. To bardzo dobre narzedzie, bo ludzie tak czy inaczej robig zakupy a dzieki
temu moga bez wysitku nam pomagac. Nasza aplikacja nazywa sie AP+ Wspieram Ewangeli-
zacje. Ta aplikacja dziata jak kula sniegowa. Im wiecej osdb dotozy swéj niewielki procent, tym
wieksza bedzie nasza sita do dziatania i realizacji projektow. Pamietajmy jednak, ze jest duzo
nowych narzedzi do angazowania ludzi, ale klasyka ciggle dziata najlepiej. Klasyka, czyli: email,

poczta tradycyjna i prezent. Podpowiem jeszcze cos, zadatem kiedys pytanie naszym najwiek-
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szym darczyncom - dlaczego nas wspieracie? U wszystkich pojawito sie cos podobnego, wszy-

scy mowili: wspieramy Was, bo dziatacie konsekwentnie od lat i my to widzimy.

Wyobrazmy sobie na koniec organizacje, ktéra zaczeta wiasnie dziata¢ i nie ma zad-
nych relacji, kontaktéw. Od czego ma sie odbié? Co zrobi¢ jako pierwsze, zeby pozyskaé

partneréw biznesowych?

Musi przygotowac sobie dobre materiaty bazowe - slogan, logotyp, ulotke, podstawowe for-
my reklamy w Internecie. Firma musi zobaczyc¢, ze ich projekt jest zaplanowany. Nikt nie chce
brac¢ udziatu w czyms, co jest niedopracowane. Raz jeszcze jednak zaznacze, ze dzis dosc¢ tatwo

jest zaczac¢ tworzyc¢ relacje. Czasem wystarczy napisa¢ do kogos na LinkedIn.

Ostatnie pytanie. Czy masz jaka$ maksyme, mysl, ktéra pomaga ci sie¢ motywowaé
do dziatania? A moze jestes$ chetny poleci¢ ksigzke lub film, ktére powinny przyswoic¢ oso-

by rozpoczynajace dziatalno$¢ w ramach organizacji pozarzagdowych?

Moje hasto zyciowe to: niech dzieja sie dobre rzeczy! To zdanie przypomina mi, ze cokolwiek
robie, to gtéwnym celem jest wygenerowanie dobra. Jesli chodzi o pomocne ksigzki w dziata-
niach w ramach NGO to polecam ,Fundaraising dla ludzi kosciota” Anny Aniot. No i obowigzko-

wo trzeba poznac historie Demosa Shakariana.
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8.

Jakub Marczynski

WYGRYWA SIE
AUTENTYCZNOSCIA!

MCH: Zacznijmy od ogélnego pytania. Wyobrazmy sobie organizacje pozarzadowsy, ktéra
niedawno rozpoczeta swojg dziatalnosé. NGO nie ma jeszcze zadnego partnera bizneso-
wego. W jaki sposéb ci ludzie powinni sie przygotowaé, aby méc przekonaé do wspélnych

dziatan firmy lub darczyncéw indywidualnych?

IM: Trzeba zaczac¢ sie komunikowac. A zanim z tym ruszymy warto przemysle¢ sobie kilka
obszaréow. Podstawowa sprawa jest tozsamos¢ naszej organizacji, czyli proba odpowiedzi na
pytanie, kim jestesmy, bo to pozwoli nam zrozumieé, kogo mamy szuka¢ do pomocy przy or-
ganizacji naszego projektu i w jaki sposdb mamy o sobie moéwic. To nie sg rzeczy oczywiste.
Wiele organizacji idzie tu prostg droga i nie szuka swoich gtebszych motywacji. A warto pamie-
tac¢ o tym, ze kimkolwiek nie jest taki potencjalny partner, przyjmuje on setki, a moze tysigce
propozycji wspdtpracy od réznych podmiotéw. Jasne jest wiec, ze trudno sie przebic, ale war-
to spojrzec tez na to z drugiej strony. Potencjalny partner czesto tez ma trudnosc¢ z tym, aby
zdecydowac o tym, komu przekaze swoje wsparcie i z kimm nawigze wspodtprace. Podstawowe
jest wiec znalezienie swojej tozsamosci, a co za tym idzie swojego wyrdznika, ktéry sprawi, ze
pojawimy sie w morzu ofert jako ta organizacja, ktora przykuje uwage partnera. Poszukujac
swojej tozsamosci konieczne jest, aby wychodzi¢ poza klasyczne odpowiedzi. Nie wystarczy po
prostu stwierdzi¢, ze ,my pomagamy seniorom” albo ,jestesmy tu, aby wspiera¢ chore dzieci”.
To wszystko jest oczywiscie cenne i piekne, ale jest to jezyk potrzeb rzeczywistych. Jestem prze-
konany, ze na poziomie komunikacji skierowanej do darczyncow czy partnerdw potrzebujemy
Cczegos wiecej — czegos, co wyjdzie poza standard i dotknie serca. Tysigce organizacji pomaga
seniorom czy dzieciom. Taki komunikat do partnera nie jest wynikiem pracy nad poszukiwa-

niem swojej tozsamosci. Tg tozsamos¢ czesto mozna znalez¢ we wiasnej motywacji — w gtowie
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twoércy organizacji, w emocjach, ktére staty sie praprzyczyna powstania naszej fundacji czy sto-

warzyszenia.

MCH: Sprébujmy to rozwinaé. Co to znaczy tozsamos¢ zbudowana na emocjach?

JM: To jest pytanie o bardzo gtebokie DNA. Na samym poczatku trzeba poszukac szczerej od-
powiedzi na pytanie: dlaczego to witasnie robimy? Warto tu odwotac sie do narzedzi, ktore
sprawnie klasyfikuja potrzeby emocjonalne. Po to, aby utatwi¢ sobie ich nazwanie i okreslenie.
Mozna w tym celu przypomniec sobie rozktad 8 stopniowej piramidy potrzeb Maslowa, czy po-
szukac w podziatach Keagana. Warto w kazdej z tych potrzeb sprébowac odnalez¢ siebie i swo-
je motywacje. Najlepiej jednak bytoby odwotac sie do archetypu, poniewaz tam jestes w stanie
odnalez¢ klasyfikacje wszystkich potrzeb emocjonalnych i zastanowi¢ sie nad odpowiedzig na
pytanie, na jaka z potrzeb istniejacych w spoteczenstwie ty konkretnie odpowiadasz. Bo mozna
pomagac niosgc rewolucje, mozna pomagac poprzez roztaczanie opieki, ale tez i poprzez za-
bawe. To jak odpowiadamy na potrzeby moze nas wyrézni¢ i nadac naszemu dziataniu wyrazny

charakter. Dzieki temu mozemy przebic sie w komunikacji do swiata.

MCH: Zatrzymajmy sie przy archetypie. Czy nie jest tak, ze jednak wiekszo$¢ organizacji

wpisuje sie po prostu w role Opiekuna?

JM: To troche droga na skréty. Wyobrazmy sobie, ze wszystkie banki dzis mdéwityby o tym, ze
mozesz kupowac do woli, albo ze kazde piwo dawatoby ci hajwiecej emocji zwigzanych z ogla-
daniem meczdw z przyjaciotmi. To jest bardzo kuszgca droga, ale przez to, ze tak oczywista, to
tez i zdominowana przez innych, ktérzy juz maja pozycje lidera. Dlatego dzis niektdre banki
maowia o roznych wartosciach - na przyktad o wolnosci, inne wprowadzaja bunt, a pewni pro-
ducenci piwa daja ci poczucie swietego spokoju albo akceptacje tego, kim jestes. Dzis, nie-
stety, zyjemy w Swiecie, w ktdrym trwa nieustanne poszukiwanie wyréznikow. W NGO mamy
o wiele tatwiej, dlatego, ze po naszej stronie jest czystosc intencji. Nie potrzebujemy badac
rynku i wydawac pieniedzy na to, gdzie ludzie maja otwarte portfele. W tej ,branzy” nie chodzi
o marketingowa scieme, a bardziej o motywacje serca. Znalezienie tozsamosci jest szukaniem
pod oczywistg potrzeba ,pomagania”. Chodzi o dotkniecie prawdziwych potrzeb, prawdy czy
DNA. Kluczowe jest wiec zadawanie sobie pytania ,dlaczego”. Kiedy zadamy sobie trud wejscia
gtebiej, okaze sie nagle, ze tam ukryte sg zupetnie nieoczekiwane odpowiedzi na temat naszej
tozsamosci. Kazda organizacja ma, wpisany w siebie, element emocjonalnosci, ktéry wyrdznia
ja sposrod grona innych NGO. Wazne jest to, ze czesto emocjonalnos¢ odnajdujemy w tym,

jak wyglada nasz pomyst na pomaganie. Bo np. mozna pomagac dzieciom w depres;ji poprzez
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otaczanie ich opieka i wtedy bedziemy mowic¢ o tym, jak jg roztaczamy, bedziemy projekto-
wac dziatania antycypujace problemy a na zdjeciach mozemy pokazac przytulenie, bliskos¢.
Mozemy tez odpowiadac na powyzszy problem poprzez np. przywracanie wiadzy rodzicom —
wowczas mozemy skupic sie na narzedziach kontroli, na szkoleniach dla rodzicow, na pracy ze
szkotg, ale z naciskiem na rodzicow. Mozemy tez walczy¢ przeciwko wykluczeniu spotecznemu
uczac dzieci empatii, czyniac z nich bohaterdw, ktérzy beda reagowad na powstajacy problem.
Kazda z tych drog to inna emocjonalnoscé i tozsamose. W pierwszej pomagamy jako opiekun,
w drugim witadca i bohater w trzecim. Kazda z tych drég odpowiada na te sama potrzebe, ale
tez kazda jest inna. Jestem przekonany, ze jak tylko to ztapiemy — to reszta w naturalny sposob
sie utozy. Bo to jest autentyczny poziom serca, ktorym wiasnie dzis mozemy wygrac na rynku.
Pamietajmy, ze nasi potencjalni partnerzy, czyli dajmy na to firmy, to miejsca, gdzie decyzje
podejmuje cztowiek i on czesto kieruje sie sercem. Twoja tozsamos¢ i na niej zbudowana ko-
munikacja daja ci szanse, zeby sie przebi¢ do serca odbiorcy. Prawdziwy marketing to nie jest
mowienie hastami czy sloganami, ktérych uzywaja wszyscy wkoto. Prawdziwa komunikacja
jest zbudowana na bazie gtebokiego zrozumienia samego siebie i tylko wéwczas daje szanse

na przebicie sie i uzyskanie uwagi czy to ze strony biznesu czy darczyncdw indywidualnych.

MCH: Powiedzmy, ze udato sie odkryc¢ juz tozsamosé. Jakie sg nastepne kroki?

JIM: Kiedy mamy tozsamosc, zaczyna sie budowanie relacji. Wiem, kim jestem i co robie. Zrozu-
miatem, jak chce o sobie mowié. Moge wyjs¢ do swiata, bo jestem swiadom swojej unikatowo-
sci. Mam gotowe dokonczenie zdania: W przeciwienstwie do innych organizacji realizujacych
podobng potrzebe rzeczywistg, my robimy to w taki sposdb... Na tym etapie mozemy podjac
swiadoma decyzje o tym, z kim chcemy nawigza¢ strategiczng wspodtprace. Warto zacza¢ od
jednej kluczowej relacji, ktéra stanie sie dla mnie strategiczna - pozostanie na dobre i na zte.
Nie mozna chciec¢ dziata¢ ze wszystkimi. To sie nie uda. Moim zdaniem lepigj jest pozyskac¢ do
wspdlnych dziatan jednego, stabilnego partnera niz kilku, ktérzy moze i beda chcieli nam po-
maoc, ale nie przetrwaja proby czasu. Bo pamietajmy, ze kazdego partnera, kazdg relacje - trze-
ba ,obstuzy¢”. A obstuga to czas i zaangazowanie. W NGO tych zasobdw jest ograniczona ilosc.

Dlatego warto skupic sie na jednej kluczowej relacji niz wielu obiecujacych.

MCH: Gdzie szukaé takiego partnera?

JIM: Partner dla mnie brzmi bezosobowo. Zanim zaczniesz budowac relacje, wyobraz sobie

swojego idealnego towarzysza w realizacji danego projektu. A potem poszukaj dotarcia do nie-

go. Dzis kazdego mozna znalez¢ przez znajomych, sieci spotecznosciowe itp. Kluczem nie jest



.gdzie szukac” — tylko ,do kogo chce trafi¢". Majac taki wzdr, znacznie tatwiej bedzie ci znalez¢
realne osoby w firmach czy instytucjach. Bardzo wazne jest jasne okreslenie sobie, czego my
jako NGO potrzebujemy od tej wzorcowej - powiedzmy - relacji. Unikajmy szerokich odpowie-
dzi typu: chciatbym, zeby ta firma mi wptacita pienigdze. Doprecyzujmy! Jaka suma jest ci po-

trzebna? Jak czesto potrzebujesz otrzymywac wsparcie, aby moc dziatac?

MCH: Rozumiem, ze zachecasz organizacje do méwienia otwarcie o swoich potrzebach.

Czy juz na pierwszym spotkaniu mamy tak jasno komunikowaé, czego potrzebujemy?

JM: To jest delikatna sprawa i wymaga ona wyczucia. Opakowania potrzeby w ,produkt” lub to,
co wczesniej nazwalismy oferta. Chodzi o to, zebysmy my sami wiedzieli doktadnie, czego po-
trzebujemy, zanim zaczniemy prowadzi¢ rozmowy. Bo jak to sobie nazwiemy, to tatwiej bedzie
nam zbudowac relacje. Wyobrazmy sobie, ze organizacja potrzebuje zebrac 100 000 zt. Czy to
oznacza, ze szuka ona jednego biznesmena, ktéry da jej te sume, czy moze na przyktad po-
trzebne jej jest wsparcie korporacji chetnej zmobilizowac swoich pracownikéw do przekazywa-
nia drobnych wptat? Zachecam do okreslenia swojej Sciezki, a nie chodzenia réznymi drogami.
Zauwaz, ze, jesli szukasz jednego biznesmena, to mozesz stworzy¢ produkt pod tytutem ,Me-
cenas’, a jesli chcesz wspdtpracowac z korporacja, to tworzysz produkt ,Klub Tysigca”. Szukasz
tysigc osob, ktore przekaza ci w danym czasie po 100 ztotych kazda. Wynik masz ten sam, ale
proponujesz swiatu dwa zupetnie rézne produkty. Inaczej je nazywasz i w kazdym przypadku

szukasz innego decydenta i innegj relacji.

MCH: Jeséli tworzymy produkt, to musimy proponowacé partnerowi korzysci. Jakie benefity

NGO moze da¢ korporacji czy mecenasowi?

JM: Tu nie ma jednej odpowiedzi. Kazda relacja jest inna. Trzeba dowiedziec¢ sig, co jest wazne

dla tego konkretnego partnera. Aby to zrobi¢, musimy pozna¢ go i postarac sie zrozumiec.

MCH: W jaki sposéb zbudowac¢ dtugofalowa relacje z naszym partnerem?

JM: Tak samo jak budujemy relacje z przyjacielem w prawdziwym zyciu. Warto budowac taka
forme kontaktu, zeby nasz partner wiedziat, co sie u nas dzieje i abysmy byli sSwiadomi, co sie
dzieje u niego i w jaki sposéb my mozemy mu pomaoc. Tu nie chodzi tylko o firme czy instytucje
— bo dziata to tak samo z darczyncami indywidualnymi. To jest lustrzane odbicie kazdej relacji
w naszym zyciu. Jesli masz kolege, ale nie rozmawiacie ze soba przez dwa lata, to co to jest za

kolezenstwo? To samo tyczy sie relacji biznesowych czy fundraisingowych. Kontakt warto stale
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podtrzymywac. Pomaga nam w tym wiele narzedzi — sg newslettery, smsy, warto by¢ w relacji

telefonicznej lub po prostu zapraszac naszego partnera do statych odwiedzin.

Nasza rozmowa mogtaby trwaé pewnie jeszcze diugo, ale nadszedt nieubtagany
czas na ostatnie pytanie. Co polecitby$s w formie inspiracji? Czy przychodza Ci do glowy

jakies ksiazki, filmy?

Jesli chodzi o archetyp, to najlepsza - moim zdaniem - pozycja jest ,Hero And The Outlaw”.
Polecam kazdemu jej lekture. Ta ksigzka otwiera oczy wiasnie na to, o czym tu rozmawialismy.
Odpowiem jednak na to pytanie nieco inaczej. W momencie, kiedy zdefiniujemy sobie swoja
tozsamos¢, szukajmy historii, ktére tacza sie z tym, co robimy w sztuce, popkulturze, czy kul-
turze wysokiej. Tam znajdziemy wzory czy inspiracje do tego, aby mowic¢ o sobie w unikatowy

sposob.
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