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PREDGOVOR
Fundraising u kulturi je i sam postao umetnost

Kako program MOSAIC ulazi u svoju tre¢u fazu, zadovoljstvo nam je da
predstavimo novu ediciju kratkih vodi¢a namenjenih tvorcima kulturne
politike i kulturnim administratorima, kao i direktorima kulturnih institucija,
menadZerima Kulturnih centara i udruZenja i rukovodiocima projekata.
Svaka nova publikacija u ovoj ediciji pokrice neko od glavnih pitanja u
oblasti kulture i pokuSace da pruZi ¢itaocima prakti¢na reSenja kako da se
uhvate ukostac sa slozenim kulturnim izazovima zemalja u tranziciji.

NaSa namera vodi¢ima nije da ovim vodi¢em predstavijamo odredjeni
specifiéni model kulturnih politika ili menadzmenta, ve¢ pre da ponudimo
tvorcima kulturne politike, administratorima i menadZerima Siroki dijapa-
zon mera, podsticaja i primera koji su uspesno primenjeni negde u Evropi,
kako bismo im pomogli da sami definiSu reSenja najprimerenija njihovom
sopstvenom nacionalnom kontekstu.

Prva publikacija u ovoj novoj ediciji, “Ulaganje u buduc¢nost” — Prirucnik za
fundraising u kulturi, posvecen je pitanju koje najviSe zaokuplja kulturne
menadzZere u Evropi. To pitanje jo§ je znaajnije u Jugoistoénoj Evropi
gde su drZave, nekada jedini finansijeri kulturne produkcije, bile
primorane da znagajno smanje svoje fondove namenjene kulturi usled
teSke ekonomske situacije, i gde ta ista ekonomska situacija otezava priliv
novca iz privrede. Fundraising u kulturi je i sam postao umetnost.

Da bi pomogao kulturnim menadZerima da razviju svoje sposobnosti u
ovoj oblasti, Andrew Mcllroy kroz vodi¢ pruZa odredjeni broj praktiCnih
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saveta: on prolazi kroz nekoliko osnovnih koncepata i definicija kako bi
omoguéio bolie razumevanje razlicitih vrsta moguéeg finansiranja, ilu-
struje nekoliko efektnih tehnika koje mogu pomoéi prilikom konkurisanja
za sredstva, i na kraju, ali ne kao najmanje vazno, on pruZa detaljnu listu
izvora informacija i potencijalnih finansijera.

Nadamo se da ¢e “Ulaganje u buducnost — Prirunik za fundraising u
kulturi" biti koristan svima onima koji su angazovani na tom te$kom poslu
prikupljanja sredstava za kulturu, ne samo u Jugoistoénoj Evropi, ve¢ i
Sirom kontinenta.

Vera Boltho
Direktor Odeljenja za kulturnu politiku
Saveta Evrope

*kk

Sazeto, jednostavno i primenjivo

Ukoliko bismo u najkra¢im rijecima Zelieli pojasniti u ¢emu se sastoji
specifiénost poloZaja kulture i umjetnosti u naSem vremenu bez sumnje
bismo je mogli naéi u dvojakom paradoksu koji taj poloZaj odlikuje: s
jedne strane rijetko je koje razdoblje u ukupnoj ljudskoj povijesti bilo tako
osjetljivo na potrebu uvanja njihove autnomnosti u smislu kreativnosti i
slobode, a s druge, ne pamti se tolika isprepletenost ovoga podrucja s
mnogim susjednim i slinim od znanosti i tehnologije do turizma i
obrazovanja.



Da paradoks bude veéi pokazalo se da ¢ée ta ista sloboda i samostalnost
umjetnosti i kulture biti to veéa 8to sami kulturni akteri u viSem stupnju
razviju i svladaju znanja i vjeStine, sposobnosti i pristupe koja im
omoguéavaju i osiguravaju ne samo ravnopravnu suradnju i komunikaciju
unutar ukupnog podrucja drustvenosti, ve¢ i pridonose jaCanju osjecaju
vlastite vaznosti, dostojanstva i kompetentnosti u podru¢jima koja nemaju
usko ili Cisto kulturnoumjetniCku narav i bit. Od znanja koja su u tome
smislu kljuéna, ne treba posebno objasnjavati, upravo su ona koja su
vezana uz umijeCe pribavljanja i objedinjavanja sredstava odnosno
fundraising.

U tome smislu umjetnicima i ljudima od kulture rijetkokad se viSe nudilo ali
se jednako tako i od njih trazilo. Literatura koja se analiticki pomno bavi
uspjesnim primjerima umjetnika koji su u tanéine poznavali poslovanje i
poslovnost u ovim podrudjima ve¢ je zama3na bilo da je posvecena
velikim imenima pro3losti ili onima naSeg doba. Priruénik koji imate pred
sobom ipak ne samo da je izrazito dobrodo3ao veC i ima posebno
vrijednih odlika koje ga visoko izdvajaju od slinih izdanja. Dopustite mi da
navedem tek neke medu njima.

Ponajprije fo je odlika saZetosti, jednostavnosti i primjenjivosti. Autor u
potpunosti uspijeva usredotoditi pozornost na ono $to je od znanja i
vjestina najvaznije; $to je do te mjere razumljivo da moZe biti od koristi
kako u konceptualnim, analitickim ali i strategijskim dilemama; te Sto ¢e
biti od koristi bez obzira 0 kojoj umjetnosti ili podruju kulture je rijec.
Zatim to je odlika sustavnosti i preglednosti. Bez obzira na kratkocu teksta
tesko bi bilo naci ijednu vazniju temu ili prakti¢ni a Siroko upotrebljiv savjet
koji nije naveden ili pomno objaSnjen. Jednako tako nizanje tema i



problematike ima ulanCani karakter: one se razlazu i razvijaju na
argumentirano povezan i meduodnosan nagin.

Tu je, dakako, i odlika uvaZavanja svojevrsne regionalne ali i nadregional-
ne svrhe ovakvog jednog izdanja. UvaZavaju se europska kulturna
iskustva koja u vecoj ili manjoj mjeri zastupaju javnu potporu u kulturi, ¢ija
kljuéna uloga se nikad ne dovodi u pitanje niti se smatra da bi ijedan skup
znaja i tehnika takvu ulogu bitno mogao relativizirati ili poremetiti.
Medutim, jednako tako, jasno se naglaSava nemoguénost da ona i dalje
rastu ili da imaju podjednako vaznost pa Cak i funkciju kao u ne tako
davnoj proslosti poglavito kad je rije¢ o Jugoistoénoj Europi.

Naposlietku, to je ton i naCin obracanja Vama, Citatelima. On je
neposedan, pun razumijevanja. Autor je kriti¢an pred Vasim mogu¢im
manama ali uvijek dobrohotan, poticajan i bodreci i, $to je najvaznije, s
pravom je uvjeren: ukoliko se na pravi nagin poduhvatite znanja i umijeca
koja predlaZe ali i daje ovaj Priruénik jam&i Vam uspjeh. | ne sumnjajte
treba mu vjerovati.

Sanjin Dragojevié¢
Fakultet politickih znanosti, Zagreb



Uvod

Fundraising! je postalo neizbezni deo svakodnevnog posla mnogih
umetni¢kih organizacija. Nadam se da ée se informacie koje slede
pokazati kao korisne onim umetnickim menadzerima koji prvi put
pokuSavaju da pribave ozbiljna sredstva. Postoje mnoge praznine u knjizi
- toliko toga je u procesu pribavljanja sredstava vezano za liéne
sposobnosti i obavestenost, §to se stiCe jedino vremenom. Kako bilo,
nadam se da knjiga pruZza neke pokazatelje umetni¢kim i kulturnim
organizacijama koje se suoCavaju sa slozenom i Cesto frustrirajuéom
situacijom u fondovima namenjenim finansiranju kulture. Zahvalan sam
timu MOSAICA zbog inicijative da se napravi jedan opsti vodi¢ za
fundraising i za njihovu ljubaznost i podrSku dok sam pisao ovaj tekst.
NaroCito se zahvaljujem Lisi Ball-Lechgar za lektorsku pomo¢ i Clari
Cooper, ekspertu i posvecenom fundraiseru, ali i prijatelju &iji je savet
uvek bio dragocen i konstruktivan.

Andrew Mcllroy
Brisel, 2001.

! Fundraising (engl.) predstavlja skup vestina i tehnika u procesu pribavijanja sredstava iz
spoljnih izvora za finansiranje aktivnosti u oblasti nauke i kulture.

Ova re¢ se ve¢ odomacila u srpskom jeziku kao element nove poslovne terminologije (poput
reci kao $to su marketing, management, manager, PR - Public Relations itd.), te ¢emo je iu
ovom tekstu koristiti radi preciznijeg prevoda originalnog engleskog teksta. (prim.prev.)
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I DEO
A. Koncepti

Ova knjiga predstavlja pokuSaj da se objasne neke ideje o fundraisingu i
da se pruze prakticni saveti za razvijanje vasih sposobnosti. Fundraising
(pribavljanje sredstava) je postao standardni deo sistema kulture u Evropi.
Cak i visokocentralizovane drzave sa dugom tradicijom budZetskih sub-
vencija sada ohrabruju kulturu da traga za sredstvima i izvan tog sistema.
Prakti¢no sve vlade redefiniSu svoje prioritete i kultura i kulturna bastina
se suoCavaju sa rastutom konkurencijom u obrazovanju, transportu i
zastiti okoline. Jednostavno, nema dovoljno novca. Potreba da se privuce
novac iz sveta biznisa, iz fondacija i od pokrovitelja, veéa je nego ikada.
Problem je prakticno akutan tamo gde je drZava nekada bila jedina
odgovorna za finansiranje kulture, ili gde je ekonomija u periodu
rekonstrukcije. Mogu postojati i infrastrukturni problemi, sigurno ima
ekonomskih problema i, takodje, psiholo3kih barijera prema razvoju novih
vestina i odnosa. Fundraising zahteva pozrtvovanost i od fundraisera i od
kulturnih stvaralaca.

Svi bi trebalo da rade zajedno u istom pravcu da bi pribavljanje sredstava
bilo uspesno. 1z tog razloga, prvi deo ove knjige bavi se u Sirem smislu
konceptima koji bi trebalo da pomognu da se diskusija smesti u Sire
intelektuaine  okvire. Posle toga vraticemo se prakti¢nim koracima u
procesu pribavljanja sredstava i pokuSaju da se preskoCe neki uobicajeni
problemi.
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Od umetnika-zanatlije do umetnika-genija

Tokom veteg dela istorije zapadne kulture, umetnik je bio podredjen
ekonomskim i politickim uslovima. Srednjevekovni zanatlija i umetnik,
¢esto anoniman, radio je da ispuni porudzbine i ambicije prineva i
sveStenika. Umetnost je bila ili religijska ili je odslikavala Zelju poru€ioca
za hogatstvom i lepim predmetima. Poznosrednjevekovni umetnik radio je
u takvim okvirima. Umetnost iz toga proizasla bila je deo zajednice iz koje
se proSirila. Pokroviteljstvo nije bilo samo odgovor na umetnikove potre-
be, ono je bilo pokretadki motor samog stvaralastva. Cak i na vrhuncu
renesanse umetnik je zavisio od velikoduSnosti patrona, pokrovitelja, od
kojih su mnogi takodje ostali zapaméeni. Medjutim, razvoj liénih i politickih
sloboda takodje je uticao na umetnika, ali je i trpeo njegov uticaj. U
romantizmu je umetnik smatran usamljenim genijem, nekim ko je izvan
konvencija i pravila. Umetniku romantizma malo je stalo do novca. Takav
umetnik je pripremlien da Zivi na tavanu i gladuje zbog svoje umetnosti.
Oni koji ga ne razumeju su filistini ili, jednostavno, neobavesteni.
‘Romanti¢ni umetnik” doneo je koncept umetnika koji je nezavisan od
vrednosnog sistema drugih ljudi i dao nam jezik koji omogucava da
dopremo do svojih najdubljih oseéanja i strahova. Medjutim, neki mislioci
su kritikovali romantiCarsku koncepciju umetnosti kao odvojenu od njenih
religijskih, socijalnih i ekonomskih korena. Posle svega, genije ne pripada
nijednom vremenu ni mestu, on ne poznaje granice ni istorijske periode.
Danasnji umetnik je u drugaCijem poloZaju. Kultura je danas sa jedne
strane drustvena, politicka i ekonomska, a sa druge vrlo individualna i
estetska. Umetnik-menadZer mora da balansira izmedju “umetnosti-radi-
umetnosti” i “umetnosti-za-druge”. Kakvu ulogu igra novac u ovim dile-
mama?
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Od umetnika-genija do umetnika-biznismena

Danas menadzer u kulturi ima mnogo sliénosti sa menadzerom u biznisu.
Mnogi zadaci su isti. Planiranje, pisanje ugovora i pravljenje rasporeda
putovanja, zadovoljni personal, priviatenje potrosaCa, pronalazenje i ras-
poredjivanje novca. “Kultura kao biznis" nije novi fenomen, ve¢ je samo
postao vazniji poslednjih godina, kao Sto je i kultura postala prisutniji
element u ekonomskom sistemu. Jedan od rezultata prethodnih 20 godina
je i uspon menadZerskih principa u kulturi, 8to ukljuCuje marketing, politiku
zaposljavanja, menadZment i sofistikovanu izradu budZeta i planiranje.
Oni su Cesto preuzeti iz poslovnog sveta. Fundraising je jedna grana tih
novih menadZerskih disciplina i mnogi od pristupa i tehnika u fundraisingu
sliéni su drugim menadzerskim vestinama. Fundraising je, takodje, vazan
i u drugim aspektima organizacije kao Sto su publika, razvoj, progra-
miranje ili edukativni rad. Tako razvijanje vaSih kapaciteta za pribavljanje
sredstava - fundraising moze i¢i ruku pod ruku sa usavrdavanjem vase
ukupne organizacione efikasnosti. Zapamtite da su ove promene u eko-
nomskom segmentu kulturne produkcije vrlo sliéne promenama u drugim
sektorima, a posebno u sektoru dobrovoljnog rada. Oblast dobrovoljnog
rada je vrlo brzo “naudila” kako da odgovori na nove izazove “finansiranja’
i “funkcionisanja” u danasnjem svetu.

Oni postaju sve viSe nalik zakonima poslovnog sveta i sve profesionalniji.
Tamo se traZe sredstva iz Sireg spektra izvora i ukljuduju se u strateSke
okvire na vrlo visokom nivou. Servisiraju ih asocijacije i mreze nacio-
nalnog i medjunarodnog karaktera. Ovo je model razvoja koji kultura mora
primeniti da bi postigla uspeh u budu¢nosti bez kompromitovanja svojih
vrednosti i kreativnosti.
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Neke umetni¢ke organizacije Zale se da troSe suviSe vremena na orga-
nizaciju umesto na stvaranje i razmisljanje. Umetnost ne Zeli da se bavi
obrazovanjem dobrih menadzZera, ve¢ da inspiriSe, ofara i obrazuje. U
najgorem slucaju, principi menadZmenta mogu biti puni Zargona, mogu
usporiti dono3enje odluka i ometati umetnika da nadje brza reSenja. U
najboliem sluCaju, principi menadZzmenta pomazu umetniku da misli
jasnije, da brzo planira i da se prilagodi ubrzanom menjanju sredine.
MenadZment principi postoje da olakSaju rad organizacija, ukljuCujuci i
kulturu u danadnjim modernim, sloZzenim drustvima. Oni bi trebalo da
pomazu, ne da ometaju.

Cetiri nova argumenta za kulturu

Umetnost treba da odigra centralnu ulogu u razvoju i rastu modernih drus-
tava i ekonomija. Kultura je vaZzan poslodavac, ona omoguéava osloba-
djanje od dela poreza kroz prodaju karata, &ini urbani prostor interesan-
tnim i dinamiénim mestom za Zivot i za rad. Ona daje kreativni impuls koji
ima mnogo uticaja na druge grane industrije, kao Sto su dizajn, reklama,
maloprodaja, graficki dizajn ili nove tehnologije. Naravno, kultura je vazna,
ali kulturna produkcija jo$ uvek nije uspela da definiSe svoju ulogu. Jedan
od problema sa kojima se kultura suogava u €itavoj Evropi, a naroCito u
oblastima kao Sto je Balkan koji prolazi kroz ubrzane socijalne i ekonom-
ske promene, jeste da pronadje argumente koji definiSu te Sire vrednosti
kulturne produkcije.

Fundraising treba da definiSe prioritete kojima ¢e kultura privuéi  Siroki
spektar finansijera.
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U oktobru 1999. godine Svetska banka je organizovala konferenciju u
Firenci pod nazivom ‘| kultura se racuna®. Konferencija je ukazala na
postojanje svesti kod medjunarodnih organizacija da je kultura vazniji deo
procesa ekonomskog i socijalnog razvoja nego Sto se ranije smatralo.
Takvi argumenti su vazni jer kultura se ne mora isticati vrlo visoko na listi
politickih prioriteta nacionalnih administracija ili medjunarodnih donatora.
Kultura treba da pronadje argumente koji ¢e ubediti finansijere da su njeni
akteri glavni ucesnici u procesu razvoja i da finansiranje kulturne produk-
cije nije finansiranje “ukrasa za tortu”, ve¢ same torte — sastavnih delova
drustva, i to ne samo njegovih zabavnih aspekata. Na konferenciji “I kultu-
ra se ratuna” razvijena je matrica od Cetiri razloga zasto je kulturna
produkcija relevantna za savremeni biznis. Ti argumenti su ukratko
objadnjeni i pruzice vam neke argumente kojima ¢ete ulivati poverenje
prilikom razgovora sa finansijerima .

| Argument razvoja

Kultura igra vaznu ulogu u ekonomskom i socijalnom razvitku naroda.
Kultura i umetnost mogu imati i odredjenu ulogu u poboljSanju zdravija i
obrazovanja. Istorijski spomenici jedne zemlje mogu biti jezgro za razvoj
turizma i podsticaj za izgradnju bolje infrastrukture. Manje zemlje koje
nemaju prirodne resurse morale bi da se oslone na svoju kulturnu tradiciju
kako bi obezbedile bazu za ekonomski rast. Gradski centri ¢e imati eko-
nomske koristi od dinamitnog kulturnog Zivota, atraktivnih barova i resto-
rana i noénih kupaca. Seoske sredine ¢e se osloniti na kulturnu tradiciju
kroz oCuvanje zdravih porodiénih radionica. Zanati mogu biti prilika za
razvoj industrije. Kompanije i fondacije koje finansiraju ovakve aktivnosti
ulazu u ekonomski rast zemlje.
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[l Argument kohezivnog druStva

Definicija kulture ovde je veoma $iroka. Kultura je pokretadka snaga
durustva. Kultura obezbedjuje javne prostore gde se ljudi sre¢u sa
poverenjem i sigurnoscu, ¢ak i u etnicki izmedanim sredinama. Pozoriste
se ponekad bavi temama koje mogu biti opasne u politickoj areni. Ples i
muzika mogu dati ljudima osecaj zajednickog identiteta Cak i u jeku
politickih tenzija. Umetnost doprinosi obrazovanju ne samo mladih, ve¢ i
odraslih na polju njihove drustvene uloge i njihove svesti o sebi. Finansi-
ranjem umetnickih projekata koji se fokusiraju na izgradnju zajednice,
sponzor il fondacija doprinose stvaranju zdrave sredine za buduénost.

[l Argument marketinga

Umetnost i kultura mogu biti deo kampanje za promenu negativne per-
cepcije jedne zemlje, naro€ito onih zemalja koje su pretrpele nasilje i eko-
nomski pad. Mnogi evropski gradovi i regioni (od Bilbaoa do Irske) koriste
umetnost kao nacin da se predstave. Poslovna zajednica je, takodje,
veoma zainteresovana da koristi umetnost za sopstveni marketing pove-
zujuéi svoj posao sa odgovarajucom umetnickom aktivnodéu. Potrebno je
ubediti poslovni svet da je ta sofistikovana forma promocije takodje mogu-
¢a i relevantna za ekonomski razvitak.

IV Argument ekonomije znanja

Kulturni diverzitet je vaZan resurs za buduénost. Industrije buducnosti
(turizam, zabava i visoke tehnologije) traze zanimljivi sadrzaj, informacije i
kreativne ideje koje im moZe pruZiti oblast kulture. Da bi se zadrZali mladi
na kojima ¢e se zasnivati budu¢a ekonomija, drzave moraju da ponude
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sloZzenu i vrednu me8avinu kulturnih proizvoda koji su i moderni i tra-
dicionalni, i medjunarodni i domaci. Kreativna buduénost jednog naroda
mozZe izrasti samo iz kreativne sadasnjosti.

B. Definicije
Sta je meSovito finansiranje?

Mesovito finansiranje je termin koji se odnosi na Gitav spektar mogucih
izvora finansija za kulturu. Vecina ovih izvora finansija je uvek postojala -
na primer, prodaja karata ili mecenstvo, kada bogati pojedinac pomaze
umetnike. Danas je razlika u tome 3to odredjenu ulogu treba da igra i
biznis. MeSovito finansiranje se moZe posmatrati kao vazna prilika za
razvoj uloge i znadaja umetnosti. Fundraising je profesionalna vestina
spajanja svih tih finansijskih izvora kako bi se stvorio fleksibilni finansijski
paket koji omogucava da kulturne organizacije obavljaju svoje delatnosti.
Fundraiser moze biti umetnik ili menadzer, ali u oba slu¢aja bice mu
potrebna Siroka skala vestina za prikupljanje sredstava.

Fundraiser treba da razvije sposobnost razumevanja razliCitih vrsta
potencijalnih finansijskih izvora, od kojih éemo neke definisati u delu koji
sledi. To je vazno ista¢i pred svim izvrSnim odborima, privatnim i
poslovnim sponzorima. Postoji velika konfuzija oko znaGenja nekih od
ovih redi, Sto moZe oteZati stvaranje jasne politke. Na primer,
sponzorstvo nije samo subvencija iz drugog izvora (tj. biznisa). To je
potpuno drugacija vrsta mehanizma finansiranja, koji zahteva drugadiji
pristup i razli¢itu reakciju, i svaljuje nove odgovornosti na ledja umetnika.
Slede osnovni elementi ovih meSovitih finansijskih paketa.
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| Budzetsko finansiranje

Sponzorstvo se dobija od institucija koje imaju zakonsku odgovornost da
finansiraju va$ rad, obiéno novcem dobijenim kroz poreski sistem.
Sponzorstvo ostaje glavni izvor finansiranja kulture u vecini evropskih
zemalja, za razliku od Sjedinjenih Ameri¢kih Drzava gde privatne donacije
gine osnovu fondova za kulturu. Cak i najrevnosniji fundraiseri u Evropi
veruju da drzava ima odgovornost da nastavi da finansira kulturu. Veoma
je teSko prikupiti sredstva za neke vrste kulturnih aktivnosti, kao Sto su
plate ili troSkovi renoviranja zgrada; javni novac mora garantovati ostalim
finansijerima kvalitet. Mnogim umetniCkim asocijacijama iz centraine i
istotne Evrope smanjena je javna nov€ana podrska, pa su morale da se
uhvate u kostac sa novim sistemom finansiranja sa kojim su se suoCili
suviSe naglo. Treba se nadati da ée druge ekonomije u tranziciji primeniti
pristup u kome se javni izvor finansiranja postepeno ukida kako bi se
kulturi omogu¢ilo da se adaptira novonastalim potrebama za
fundraisingom. U svakom slu€aju, cilj fundraisinga bi trebalo da bude
dopuna javnih izvora finansiranja, a ne njihova zamena (iako se ¢ini da su
ova odekivanja sve beznadeznija u aktuelnoj situacij.

[l Nagradne donacije

Nagradne donacije su nesto drugacije od javnih subvencija i dobi¢e sve
ve¢i znaCaj u buduénosti. Subvenicje su zakonska odgovornost drzavnog
tela kako je gore definisano. Ove donacije se mogu bolje objasniti kao
diskreciona odluka o finansiranju koje se ubraja u Siru lepezu strateSkih
cilieva. Novac i dalje dolazi iz javnih izvora. Mnoge medjunarodne organi-
zacije kao Sto su Savet Evrope, Evropska komisija, UNESCO ili Svetska
banka dace sredstva za specifithe projekte. To je donatorsko finansiranje,
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a ne subvencija, poSto su sredstva vezana sa vrlo specifitne rezultate. Na
primer, nacionalno ministarstvo kulture obi¢no ne moZe da izbegne finan-
siranje Narodnog pozorista; javna institucija kao §to je UNESCO moze da
izabere da li ¢e finansirati Narodno pozoridte ili neko drugo pozoriste u
zavisnosti od toga koje bolje ostvaruje ciljeve (obrazovanje, ekonomski
razvitak, programi medjunarodne saradnje). Vazna razlika je u tome $to
su subvencije Cesto rezultat istorijskih odnosa, dok su donacije rezultat
postojeceg stanja. Donacije zahtevaju da se ostvari aktivni odnos sa
donatorskim telom i dokazani profesionalizam ili rezultati. Postoji general-
ni pomak ka donatorskom finansiranju u mnogim evropskim zemljama.

Il Prihod

Prihod je novac koji umetnitka organizacija zaradi kroz prodaju karata,
programa, provizija itd. Mnoge umetni¢ke organizacije su postale vrlo
kreativne u procesu dopunjavanja svojih finansija kroz ostvarivanje
prihoda. Muzeji mogu iznajmljivati svoje prostore za ven&anja, pozorista
mogu iznajmljivati svoje sale za komercijaine prezentacije, scenografi
mogu saradijivati sa firmama na uredjenju njihovih Standova na poslovnim
sajmovima, plesne trupe mogu praviti majice i prodavati robu sa provi-
zijom. NaroGito su muzeji i galerije postali vesti u dopunjavanju svojih
fondova kroz druge izvore, a muzejska prodavnica danas je uobiajeni
deo mnogih muzeja.

Medjutim, mora se biti veoma paZliv u razradi tako sloZenih izvora

prihoda. Prodavnica ili restoran su posao i moraju tako funkcionisati.
Najbolje bi bilo angaZovati profesionalca koji bi vodio prodavnicu za vas.
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IV Sponzorstvo

Sponzorstvo je davanje novca iz privrede za kulturu, kulturnu bastinu ili
muzejsku organizaciju sa eksplicitinim ciliem da se predstavi sopstveno
ime, proizvod ili usluga. Sponzorstvo je deo sredstava koja je firma na-
menila za tro8kove predstavijanja, a moZe biti i rezultat osecaja drustvene
odgovornosti. Sponzorstvo se obiéno smatra poslovnim izdatkom u odre-
djenim pravno definisanim okvirima. Ova definicija je veoma vazna. Spon-
zorstvo traZi vraéanje uloZenog. Umetnika organizacija ili muzej prodaju
proizvod, a firma, zauzvrat, kupuje odredjeni broj povlastica. Ovaj odnos
karakterise visoki nivo usluznosti prema sponzoru.

Neki sponzori mogu biti vrlo napadno komercijalni - mogu pozeleti da
predstave naziv nekog piva ili da privuku novinare i publicitet. Ali, sponzori
mogu biti i supfilniji. Mogu traziti da se 20 kljucnih klijenata zabavi u
sofistikovanom i kulturnom ambijentu, ili da saopste da su otvorili novu
kancelariju u tom regionu. To moZe bit vrlo efikasno i dugoroéno. Firma
moze finansirati kulturu zato §to veruje da umetnost i kultura doprinose
stabilnom i Zivom ekonomskom okruZenju u kojem Ce oni biti u stanju da
lak8e privuku saradnike. U svakom sluCaju biznis traZi povraaj svog
ulozenog novca i zahtevace odredjeni stepen javnog priznanja i specifiéne
povlastice. Sto su one bolje definisane i vrednovane, to je fundraising
uspesniji.

V Donacije fondova i fondacija

Ovaj oblik finansijske podrske razlikuje se od podrSke poslovnog sveta u
jednoj vaZnoj stvari. Fondovi i fondacije postoje da bi finansirale projekte
koji se uklapaju u njihove cilieve. Obrazovni fond ¢e finansirati $kolski
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projekt uklju€ivanja pozoridta za mlade kao dela njihovih studija; fond za
za8titu Zivotne sredine moZe podrZati kampanju uklju¢ivanja javnosti u
aktivnosti zatite Zivotne sredine ili biti zainteresovan za pomoé u
podizanju javne skulpture na ugroZenom zemljidtu itd. Sve dok se
ukalapate u zahteve fonda i ispunjavate formular za aplikaciju pravilno,
imate dobre Sanse da dobijete sredstva. Sponzori iz sveta biznisa, sa
druge strane, nemaju nikakvu odgovornost da finansiraju vaSe projekte.
Ako odlu¢e da daju sredstva, to ¢e biti zato $to oni smatraju da im va$
projekt nudi neke vaZne ili vredne usluge u zamenu, na primer publicitet,
Sansu za zabavu u lepom okruZenju ili priliku da predstave svoj proizvod.
Biznis-sponzor je, dakle, mnogo zahtevniji od fonda i fondacije i trazi
paZljiviji pristup da bi bio privu¢en. U dve stvari su oba tipa finansiranja
slicna; medjutim, oni zahtevaju paZljivo istraZivanje kako bi se iden-
tifikovali i ofekuju najviSe profesionalne standarde u vaSem pristupu.
Metodologija fundraisinga data u daljem tekstu odnosi se na oba tipa
finansijera, iako ¢e biti razlika u isticanju pojedinih elemenata u svakom
pojedinatnom sluaju.

VI Pokroviteljstvo i mecenstvo

Nijedna od ove dve reCi se ne koristi Cesto u anglosaksonskom svetu,
iako su one klju¢ne redi u drugim sredinama gde mogu imati zakonske i
tehni¢ke definicije. Njihova upotreba postavlja probleme jer moZe stvoriti
konfuziju u glavama finansijera i umetnickih organizacija. Redi patron ili
mecena na pocetku ostavljaju utisak obrazovane, liberaine osobe koja Zeli
da finansira umetnost bez ikakvog specifiénog uzvracanja. Svaka zemlja i
svako doba imali su velike ljude i Zene koji su davali novac umetnicima i
tako finansirali veCinu evropskog kulturnog nasledja jo3 od srednjeve-
kovnog perioda. Takvo pokroviteljstvo bilo je obi¢no u bliskoj vezi sa
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liGnim, dinasti¢kim ili politickim interesima, od kojih neki mogu biti
relevantni i danas. Oni su obi¢no ugledni ili bogati ljudi angaZovani u
kulturi. U terminima fundraisinga, jo§ uvek postoji zelja za novcem "bez
obaveza", tj. novcem koji je rezultat Eiste dareZljivosti. Kada takav novac
pristigne, trebalo bi ga smatrati blagoslovom sa neba, ali, na Zalost, kao
Sto je slu¢aj sa mnogim nebeskim darovima, na njih se ne moze raéunati!
U Francuskoj i nekim drugim zemljama, mecenstvom se smatraju i otkupi,
ali oni ograni¢avaju usluge i povlastice koje kultura moze ponuditi zauz-
vrat. Usled teSko¢a da se firme ubede da finansiraju bez uslovljavania,
Francuzi su razvili koncept koji se naziva Mecenat avec Contrepatie, koji
je veoma sli¢an sponzorstvu. Mecenstvo ima mnoge prednosti; ono je
¢esto dugorogno, &esto odslikava Sire socijalne i kulturne interese firme i
ne fokusira se usko na trenutnu komercijainu korist. U Francuskoj i Italiji
mecenstvo znai odgovornost kompanije koja ¢e imati dugoroénu stra-
tegiju da podrzava kulturu. Pristup takvim organizacijama je blizak modelu
saradnje sa fondovima i fondacijama.

VII Donacije i kampanje

Donacija je novac koji daje jedna osoba, firma, fond ili fondacija bez
ikakvih ocekivanja zauzvrat osim zahvalnosti i, mozda, beleske o donaciji
u pismenom programu. Donacija je poklon, a ne ugovorni aranZman. Neki
od saveta za fundraising koji slede mogu se, takodje, primeniti i na dona-
cije u fazi planiranja i istrazivanja. Mnoge kulturne organizacije pribavljaju
veliki novac od donacija, narogito u oblasti kulturne bastine, gde su
znaCajan izvor finansija legati i testamenti. UopSte uzev, kultura ne
priviai toliko donacija poput drugih dobrotvornih akcija kao $to su pomo¢
deci ili Zivotinjama, moZda zbog toga Sto kultura ne izaziva uvek snazno
saoseCanje. Sa druge strane, kampanja je specifiha vrsta pristupa u
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fundraisingu koja moZe biti veoma uspeSna. Kampanja je kao pogon
fundraisinga, gde se za kratko vreme moZe sakupiti velika suma novca za
neki odredjeni cilj. Kampanje bi trebalo da budu emotivni podsticaji na
angazman u zastiti nekog slavnog spomenika, u opravci krova ili poda
nacionalnog spomenika ili zgrade pozorista. U kampanji se svi izvori
finansiranja spajaju i svi finansijeri se okupljaju oko jednog projekta.
Kampanja trazi mnogo planiranja i koordinacije. Veliku korist uvek donosi
neka slavna osoba, glumac ili javna licnost koja e biti simbol i promoter
kampanje.

Eticka pitanja

U kulturi stalno postoji zabrinutost da ¢e privatni finansijeri izvrsiti nove
pritiske na nju. Postoji bojazan da komplikovani ili eksperimentalni radovi
neCe biti finansirani. Strahuje se da ¢ée programi biti komercijalizovani.
Iznad svega, nikada nemojte kompromitovati svoje umetniCke ideje na
ratun finansijera. Ako se finansijeru ne dopada va$ rad, on moZe odlugiti
da vas ne finansira, ali ne bi mu trebalo dozvoliti da vrSi pritisak na vas i
trazi da ga reklamirate. Ako se ponudi da finansira vas orkestar samo pod
uslovom da muzi¢ari nose majice sa njegovim znakom, frebalo bi ga
odbiti. To bi imalo lo8 efekat na publiku i bilo bi anti-reklama za finan-
sijera. Medjutim, me3ovito finansiranje nema pozitivne efekte na kulturu.
Zbog njega kulturni projekti moraju da obraCaju vise paZnje na svoje
poslovno i ekonomsko okruZenje. To mnogo uti¢e na broj ljudi koji dolaze
na koncerte ili izloZbe i na Citav utisak. Time se moZe privuéi i nova
publika koja retko odlazi u pozoriSte, ili izazvati promena rasporeda u
programu. Prolazeéi kroz ovaj proces morate sve vreme biti svesni da
kultura i biznis imaju zajednike interese. Mogu naici i teSka vremena, ali
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— generalno - poslovni svet se ne¢e meSati u vas rad - to nije njihov teren.
Trudite se da ucite od njih gde god moZete.

Razlike izmedju oblasti scenskih umetnosti, vizuelnih umetnosti,
muzeja i kulturne bastine

Sledeca uputstva su uzeta iz iskustva razli¢itih sektora gde se pokusava
da se prikupi novac iz razliCitih izvora. OCigledno postoje mnoge razlike
izmedju scenskih umetnosti, vizuelnih umetnosti, muzeja i oblasti kulturne
bastine. Menjaju se standardi, troSkovi odrZavanja i osnovnih sredstava
su mnogo vei u oblasti kulturne bastine, konzervacija nudi manje
mogucénosti za predstavljanje, dok izvodjatke umetnosti krace traju i imaju
manju publiku. U posebnim sluajevima, vremenska skala za oblast kul-
turne bastine je mnogo veca nego u drugim sektorima. Vizuelne umet-
nosti i muzeji mogu imati koristi od izvanrednog prostora koji se moze
iskoristiti za zabavu i gostoprimstvo. Scenske umetnosti su &esto vrlo
isplative i imaju najfleksibilniji proizvod za finansijera. Ali, svaka oblast ima
svoju priGu. Sve te oblasti dele jednu zajedni¢ku osobinu koja moZe biti u
interesu finansijera, bilo da je firma, pojedinac ili fondacija - sve one imaju
publiku. Povecajte broj ljudi koji dolaze da vide va$ “proizvod" i to ¢e
zauzvrat povecati interes novih finansijera.

Uloga drzave

Glavna odgovornost za finansiranje kulture i kulturne bastine trebalo bi i
dalje da leZi na drZavi i javnim institucijama. Samo one mogu obezbediti
stvaranje zdravog kulturnog okruzenja finansirajuci obrazovne programe,
produkciju i izloZbene delatnosti. Privatni fondovi moraju biti dodatak, a ne
zamena za javna sredstva.
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Cak i najbolji evropski fundraiseri ne Zele da dodju u situaciju koja je
sli¢na onoj u Sjedinjenim Ameri¢kim DrZzavama gde samo najprestiZnije
umetni¢ke organizacije mogu pribaviti novac. Ali, drZzava ima jo$ jednu
vaZznu ulogu na ovom polju. Ona mora podrzavati fundraising uz pomo¢
poreskih i zakonskih sredstava. NajvaZnija od njih su:

1)  Pozitivni poreski tretman za pravna i fizi€ka lica koja pomazu kulturu

2) Jasna zakonska pozicija firme koja pomaze drzavne i javne institucije

3) Jasno definisanje slu¢ajeva kada sponzorstvo ili pokroviteljstvo nisu
prihvatljivi (deca, proizvodjadi oruZja, proizvodjadi cigareta itd.)

DrZava, takodje, moZe pomoci da se stvori pozitivno okruZenje za davanja
u kulturi putem poducavanja kulturnih poslenika u neophodnim znanjima i
informisanjem firmi i fondacija o nacinima kako da budu od pomo¢i. Javni
sektor bi trebalo da teZi stvaranju Sirokog okvira za meSovito finansiranje.
Oni mogu pomoci da se definidu uloge razligitih partnera i utvrde uputstva.
Tu mora biti fleksibilnosti i minimuma zakonskih intervencija, ali jaka i
jasna podrska sponzorstvu moZe biti vrlo efektna u ohrabrivanju firmi da
se upuste u takve odnose. Naravno, drzava igra vaznu ulogu u jaCanju
trzista i primeni poreskih olaksica ili primeni shema finansiranja (gde se
privatni novac uklapa sa javnim izvorima finansiranja).

Iznad svega, kulturne institucije se ne smeju kaZnjavati zbog pribavljanja
sredstava. Na primer, potpuno je nelogi¢no uskratiti budzetsku finansijsku
pomo¢ institucijama koje uspesno samostalno pribavljaju novac - zasto bi
se mudile da pribave novac ako ¢e ga odmah potom izgubiti!
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Il TEHNIKE
A. Deset koraka u pribavljanju novca

Fundraising zavisi od mnogo razli¢itih elemenata. Nauciéete mnoga pra-
vila tokom rada. Sledece ideje su osnova koja ¢e vam pomoéi na tom
putu.

Postoje tri zlatna pravila:
BUDI UVEK SPREMAN! BUDI OD POVERENJA! BUDI JASAN!

| Analizirajte svoju organizaciju i njene potrebe

Prvi korak koji treba da preduzmete jeste da paZljivo pogledate svoju
organizaciju i identifikujete svoje prednosti i slabosti. Na primer, ako va$
marketing nije razvijen, moZete uvideti da niste u stanju da ispunite zahte-
ve svojih finansijera za odgovarajuéom publikom. Ako su vasi edukativni
programi lo3i, to vas moZe ugitiniti manje priviatnim za firme ili fondove
koji su zainteresovani da podrZavaju obrazovne aktivnosti. Fundraising
nije samo briga o gotovini! MoZda je vama potreban publicitet, besplatan
smesStaj za glumce, kreCenje ili popravke u zgradi, poboljSanje sistema
osvetljavanja, avionske karte itd. Napravite listu svih stvari koje su vam
potrebne na duzi i kraCi rok i koristite je kao vodi¢ ili mapu za svoje
fundraising projekte. Evo nekih relevantnih pitanja koja Cete sebi postaviti:

Sta su prioriteti za finansiranje, ljudi, zgrade ili projekti? Neke vrste pro-
jekata ¢e mnogo lak8e privuéi novac od privatnih finansijera nego od
ostalih. Na primer, va$ pravi finansijski problem moZe biti isplata plata, ali
veoma malo finansijera Zeli da pokriva administrativne troSkove. Mnogi
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ljudi uspesno pronalaze novac za kapitalne projekte, kao Sto su rekon-
strukcija krova galerije ili nova sediSta u pozoristu, ali ovo zahteva ogrom-
ne sume novca i fundraising tokom duZeg vremenskog perioda. | fondovi i
firme Zele da podrZze projekte, ali ne sve ili bilo koje. Njima se obiéno
dopadaju oni projekti koji priviae najviSe publike, ili oni koji se uklapaju u
njihovu cilinu grupu - mladi, turisti... Nemojte koristiti fundraising da biste
samo zapusili rupe u svom budZetu (iako ¢e se to zapravo i dogoditi).
Upotrebite ga da uklopite svoje projekte sa finansijerovim prioritetima kroz
stalno istrazivanje.

Da li imamo resurse u vremenu i ljudstvu? Nalazenje sredstava zahteva
ulaganje. Morate naciniti inicijalni trodak, a za to je uvek vezan i
potencijalni rizik. Da biste izvrSili fundraising, moracete da napravite paket
sponzorstava. To trazi vreme. Kada jednom privucete finansijere, trebace
vam vremena da im vratite uslugu, $to ée zahtevati dodatni rad, vas ili
vasih kolega. Retko se deSava da organizacija u teSkoj situaciji iznajmljuje
profesionalce sa strane koji ¢e za njih odraditi taj deo posla. MoZete sami
raditi na pribavljanju sredstava, rasporediti posao na postojece zaposlene
saradnike ili ¢ak organizovati dobrovoljni rad. Ali, u svakom slu€aju vi
morate odlu¢iti ko je odgovoran da radi na pribavljanju sredstava i
upravljanju tim procesom.

Da li ste do kraja iskoristili potencijal drugih izvora finansiranja? (Vidi
Poglavlje o prihodima) Sponzorstvo od firmi, kompanija i fondacija moZe
biti najtezi deo u vadem kombinovanom finansiranju. Uopste uzev, bolje je
i lakSe iskoristiti maksimalno druge finansijske izvore kao Sto su prodaja
karata, trgovina i usluge (na primer, iznajmljivanje galerije za vencanja)
nego prikupljati novac iz spoljnih izvora. Naravno, kada iscrpite ostale
izvore, ovo ¢e vam pomo¢i u uzvracanju usluga vasim spoljnim finansi-
jerima.
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I Politika i planiranje

Sve gore pomenute tadke spajaju se u politici finansiranja koja je data kao
kratak dokument koji utvrdjuje sva relevantna pitanja za vaSu organizaciju
fundraisinga. Sledeée tacke je preporudljivo imati na umu.

Postoje Ii ograniCenja u izboru potencijainih finansijera? Neke firme
pomazu kulturu jer im to omogucava da se povezu sa institucijom koja ¢e
poboljSati njihov imidZz u oima publike; to je takozvana "korist od
udruzivanja". U slu¢aju nekih industrija kakva je industrija duvana ili
alkoholnih pi¢a to moze biti neadekvatno, narolito ako je cilina grupa
vaSeg projekta omladina. Na vama je da odludite Sta treba uciniti, ali je
korisno pojasniti svoj stav na samom poCetku kako ne bi kasnije doslo do
nesporazuma.

Koliko vi mozete ponuditi finansijeru? Koliko ste spremni da ponudite?
Zlatno pravilo mora biti: nikad ne dovodite u pitanje svoje umetnicke
stavove za raCun finansijera. To je uvek kontraproduktivno za vaseg
finansijera jer on zeli da se vezZe upravo za one vase kvalitete koji vas i
¢ine posebnim. Zapamtite da ste vi struénjak za umetnost! Sa druge
strane, mnoge kulturne institucije imaju vrlo tradicionalne i konzervativne
stavove. MoZe se pojaviti miSljenje da je novac iz biznisa prljav novac ili
da fondacija sledi samo svoje interese. Realnost je da je danadnja publika
naviknuta da vidi raznovrsne sponzore koji su ukljueni u kulturnu
produkciju. Publika takodje prihvata da svet biznisa ima pravo da traZi
priznanje za svoj rad i da je zato prisustvo logotipa, na primer, sasvim
prihvatljivo. Oko nekih zahteva ljudi ée se pokazati osetljivim. Da li éete se
vi sloZiti da se promeni naziv vadeg kulturnog dogadjaja ukljugivanjem
imena sponzora? Da li bi bilo prihvatljivo promentiti naziv zgrade da bi se
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ona nazvala po imenu fondacije koja pla¢a njenu obnovu? Morate biti
spremni da sponzoru ukaZete da e neadekvatni oblik priviatenja paZnje
javnosti imati upravo suprotan efekat od Zeljenog.

Da i Zelite da prilagodite svoju politiku planiranja u skladu sa interesima
finansijera? Postoje sluajevi kada je to prihvatljivo. Na primer, fokusiranje
vadeg rada na jednu etnicku grupu u jednoj sezoni moZe odgovarati
nekim interesima finansijera, ali i poveéati vasu publiku i podici va$ ugled
kod novih etnickih grupa. Promena datuma vadeg festivala moze
pogodovati turistiCkom prometu u odredjenoj oblasti, a ukljuivanjem
nekih vrsta popularne muzike i folklornih aktivnosti mozete oduseviti novu
publiku i sponzore, ali i sopstvenu blagajnu. Finansijeri, ponekad, imaju
dobre ideje o tome Sta funkcioniSe, a Sta ne.

Kako planirati fundraising? Morate organizovati proces fundraisinga,
postaviti rokove i odluciti ko je odgovoran za svaku od akcija. ZabeleZite
jednostavno, ko Sta radi i kada. Koliko Ce trajati fundraising? Kako éete
obavljati svoje delatnosti u medjuvremenu? Koje ée biti vade prve mete u
procesu traZenja sredstava? Ko donosi glavne odluke, vi ili va$ odbor?
Koje su kratkoroCne, srednjoroCne i dugorogne ciline grupe? Kakvu ée
ulogu imati volonteri? Prodjite kroz svaku tacku ovog "tehni¢kog odeljka" i
odludite da li svaku treba ispuniti odmah ili kasnije. Vasi planovi se mogu
menjati sa okolnostima, ali pravac ostaje isti. Dakle, zamislite svoj plan
viSe kao auto-kartu da biste proveravali dokle ste stigli posle svakog
radnog dana.

[l Osnujte odbor ili komitet za razvoj

U prethodnom delu smo govorili 0 moguénostima kori$¢enja volontera za
pribavljanje sredstava. Odbor za razvoj je grupa ljudi koji podrzavaju rad
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vaSe organizacije i koji su i sami vazni ili uticajni ljudi u Siroj zajednici. Oni
su obicno poslovni ljudi (naro&ito korisni), nau¢nici, politiGari, intelektualci i
ljudi iz javnog Zivota. Ti ljudi ¢e lak3e nego vi uspeti da zakaZu sastanak
sa pravim osobama. Oni su doborovoljci, ne placaju se, ali imaju odgo-
vornost da vam pomognu u pronalazenju finansijera za vase projekte. U
Sjedinjenim Americkim Drzavama u takvim odborima vlada nepisano
pravilo: pruzi, pronadji ili idi! Dakle, svaki ¢lan mora i sam dati novac,
ohrabrivati prijatelje da i oni nov€ano pomognu ili mora napustiti odbor.
Ovi odbori za razvoj su od velike vaznosti za Sirenje mreze mogucih
finansijera vaSeg rada na duge staze. Oni vam otvaraju vrata, savetuju
vas i pomazu u ubedjivanju finansijera u vrednost vaseg rada. Oni donose
i vestinu, i kontakte, i garancije. Ovakva tela mogu biti sasvim neformal-
na, ali su vrlo vazna u procesu fundraisinga.

IV Istrazivanje

Neki kaZu da postoje tri vaZzne stvari u fundraisingu: istraZivanje,
istraZivanje i istraZivanje! Morate istraZivati moguée finansijere sve
vreme. IstraZivanje je aktivan proces. Sve je u slaganju vaSe organizacije
i projekata sa drugim ljudima, institucijama i firmama koje se mogu
povezati sa vadim radom. Klju€¢ za dobro istraZivanje je u tome da ga
vrSite  neprekidno i kvalitetno. Niko nema dovoljno vremena za
istraZivanje, i zato je ono &esto podcenjeno, ostavljeno za slobodno
vreme i ¢ak potpuno zapostavljeno! Najlaksi nadin da odrZite svoju
istrazivatku aktivnost jeste da to radite svakodnevno po malo ili u
utvrdjeno vreme svake nedelje.

Napravite svoje istraZivanje: poku3ajte da naCinite svoju li¢énu banku ideja,
podataka, ljudi i kontakata. Bicete iznenadjeni kako te informacije mogu

biti korisne, moZda kad to najmanje ogekujete.
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IstraZite sve izvore informacija. Casopisi, novine, biblioteke, dobri su
izvori. Citajte redovno stranice posveéene biznisu. Obratite paznju na
marketinske kampanje. Ne ignoridite Zivu re¢. Mnoge od najboljih ideja za
finansijera do¢i ce kroz razgovore sa kolegama i prijateljima.

Radite i van postojecih kontakata: sacinite listu svih osoba koje znate ili
koje su povezane sa vaSom organizacijom. Ukljucite i ljude koji nisu
sponzori ili finansijeri. Oni mogu biti posredni kontakti koji ée vas odvesti
do drugih sponzora. Pritisnite te ljude da vam predloZe druge potencijalne
finansijere ili kontakte. Cilj je da sakupite $to viSe imena, koja Cete zatim
istraZivati detaljno po listi prioriteta.

Ukljucite se u mrezZe: pridruZite se lokalnim poslovnim grupama ili trgovac-
kim komorama. Probajte da udjete u mreZe koje su van sveta kulture.
Napravite svoju kulturnu mreZu koja ¢e deliti ideje i kontakte. Nadjite
ravnotezu izmedju konkurencije i saradnje.

Internet: Internet je veoma olakSao istraZivanje - kad dodjete do nekog
imena, na web-u (Internet mrezi) se o njemu mozete detaljno informisati.
Vecina godisnjih izvestaja firmi i fondacija sada se stavlja na Internet, sa
objadnjenjima njihovog izbora projekata koje su finansirali. Postoji i
nekoliko vrlo korisnih fundraising website-ova (Internet adresa) koji vam
mnogu pruZiti dodatne informacije i ideje. Neke od njih su date u Poglaviju C.

Sastavite knjigu potencijalnih finansijera: zapiSite ovo. Mnogi direktori
kulturnih institucija imaju vrlo Siroku mreZu kontakata, ali se te informacije
ne dele uvek sa ostalim saradnicima. To je dobra ideja da se dokumen-
tuje va3e istraZivanje tako da ga i neko drugi moZe koristiti u buduénosti.
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Drugi cilj istraZivanja nije da se identifikuje potencijalni finansijer, ve¢ da
se bolje razume vaSe drustveno-ekonomsko okruzenje. Sve vreme se
deSavaju neprekidne promene, tako da kulturne institucije moraju biti u
toku ne samo sa injenicama iz sopstvene sfere, ve¢ i sa promenama u
najSirem okruZenju. Na primer, ako je napravljen novi turisticki program,
da li on nudi neke moguénosti za finansiranje kulturnih projekata? Ako se
otvara nova kompanija ili fondacija ili zatvara stara u vasoj sredini, morate
znati zaSto i kako da iskoristite tu informaciju. Poznavanje ekonomskih
tokova i problema sa kojima se suocava poslovni svet pomoéi ¢e vam da
delujete ubedljivo i autoritativno kada sretnete potencijalne finansijere.
Postepeno ¢e se i vas jezik prilagoditi jeziku finansijera. Fundraising znadi
i istovremeno vladanje jezikom umetnosti i jezikom moguceg finansijera.

V Ukljugite sponzorstvo u svoj finansijski paket

Prodjite detaljno kroz ovaj proces i onda ée vam biti lakSe da nacinite
dobru dokumentaciju za razliite finansijere u buducnosti. Budite kratki,
jasni i imajte dobar motiv.

DefiniSite svoj identitet. Finansijeri zele da znaju ko ste i ¢ime se bavite.
Koristite precizan i dinami€an jezik. Izbegavajte reci kao $to su "mali" ili
"kontroverzan”. Govorite inovativno, uzbudljivo i originalno. Nemojte
izgledati kao "rizican projekat", ve¢ kao "odli¢na prilika".

DefiniSite svoju publiku. Postoje dve vrste publike koje su relevantne: ljudi
koji dolaze da vide vas rad i Siri krug ljudi koji poznaju vas i ono Sto radite.
U tu grupu uklju€ujemo politi€are, druge umetnike, poslovne ljude i novi-
nare. Sponzori Zele da se priblize vasoj publici i prenesu joj svoje poruke.
Sto je vaSa publika interesantnija, sponzori su zainteresovaniji. Vredi
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obaviti istraZivanje kako biste saznali ne samo veli€inu svoje publike, vec i
godiSte, primanja, zanimanja, nivo obrazovanja, ufestalost posete i
geografsku rasprostranjenost. Neke od ovih informacija mozda je tesko
naci, ali ¢e one biti izuzetno vazne u buduénosti kada finansijer bude hteo
da definie "vrednost za novac" prilikom odlugivanja o utrodku svojih
sredstava.

Identifikujte svoje projekte. Ve¢ ste napravili listu prioriteta za finansiranje
(deo I). Sada definiSite to u okviru konkretnog projekta. Evo nekih suge-

stija:
[ ]

kompletna produkcija ili izlozbe

samostalni nastupi i predstavljanja

sponzori cele organizacije

sponzori ili podrSka za obnovu zgrade

sponzor sezonskog programa

obrazovni elementi i specijalni programi (za decu, stare,
hendikepirane, zatvorenike)

takmi&enja i nagrade (vrlo vaZni za privlaenje medijske paZnje)
nove porudzbine

turneje, regionalne ili akcije po provinciji

konzervacija, restauracija i zatita pojedinacnih artefakata
finansiranje scene i osvetljenja

oprema za obezbedjenje

CD, knijige, katalozi, video materijal

marketing i Stampani materijal (posteri, karte, prospekti)
blagajna (oprema, karte, predvorje)
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Mislite kreativno. Na primer, nagrade su dobar nagin da zainteresujete
sponzora, podignete sopstveni nivo i dobijete dobru medijsku podrsku.
Tako ¢e nagrada za najbolieg mladog scenaristu ili najbolju galeriju pri-
vuci paznju, ali i obezbediti kljucnu tatku za privlaenje drugih mogucih
finansijera.

Sponzorske protivusluge. Ovaj odeljak je relevantan uglavnom za
sponzora. Paket usluga mora sadrzati listu na¢ina kojima ¢e va$ projekat
pomocéi nekoj firmi da postigne svoje cilieve. Zapamtite da oni ne daju
poklon - oCekivace od vas protivuslugu za svoju investiciju. Imajte na umu
i ono $to je vec reéeno o pravljenju dogovora o povlasticama za sponzora
koje e biti prihvatljive i vaSem odboru i vaSoj publici. Te povlastice
ukljuCuju:

e  Publicitet. Ponudite sponzoru reklamiranje na svim Stampanim
materijalima koje pravite. Ukljucite njegov logo, ime i reenicu
"Projekat sponzorisala kompanija XYZ ". MoZete ga reklamirati i
na website-u.

e  Obavestenje o programu. Program moZe sadrZati znatno duzu
informaciju o sponzoru i njegovu poruku ili nekoliko redova zah-
valnosti na podrsci.

e Verbalna izjava. Najbolje vreme za to je predstavljanje ili sve€a-
ni prijem povodom vaSeg projekta.

e  Reklamni prostor. UobiCajeno je da se sponzorima ponudi bes-
platno mesto za reklamiranje ili reklama po niZoj ceni.

e Dodatne karte. Sponzori ofekuju izvestan broj besplatnih
karata.

e Prednost za rezervacije. MoZete ponuditi i prednost prilikom
rezervacije karata ili popust za zaposlene (popust 20 %).
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Zatvorene projekcije ili predstave su najbolji nagin da sponzor
ostvari veze i kontakte. Uvek se trudite da budete pozvani, jer
¢e neki kontakti biti i vama korisni!

Koristite prilike da budete domacin. Mnoge umetnicke grupe
rade u atraktivnim ambijentima. Ti ambijenti su savrSeni za za-
bave koje priredjuje sponzor (iako hranu i pi¢e mora posebno
da plati sam sponzor).

Mailing lista (adresar). Ako je zaStiCena zakonom o zastiti
podataka, mozete ponuditi sponzoru pristup svojoj mailing listi.
Takodje mozete ukljuditi informacije 0 svom sponzoru na jednu
od vasih lista.

Izlagacki prostor. Ako imate dovoljno prostora, ponudite mesto
za reklamu svom sponzoru. Mozete staviti informacije o uslu-
gama i proizvodima svog sponzora na svoj website.

Degustacija proizvoda. lzlagatki prostor moze posluziti za
prikazivanje proizvoda, a narocito je pogodan za alkoholna pica
i prehrambene proizvode.

Prateci reklamni materijal. To su predmeti koji ostaju i posle
zavrSetka projekta, na primer majice, Solje, CD izdanja,
kalendari itd. Veéina sponzora voli da koristi takve predmete
kao poklone za svoje klijente i potro$ace.

Upotreba slika. Neki sponzori ¢e Zeleti da koriste vasu sliku u
sopstvenoj reklami ili na promotivnom materijalu (godisnii
izvestaj i slicno).

Odbijeni projekti. Uvek tek odbijeni projekat ponudite postoje¢im
sponzorima. Dragoceno je ako je drugi dogadjaj na neki nacin
povezan sa prvim.
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e Medijsko pokrice. Ne moZete garantovati da ¢e mediji pokriti
va$ dogadijaj ili da ée pomenuti sponzora. MoZete saradjivati sa
svojim sponzorom da biste se osigurali da ¢e novinari znati ko
je sponzor i zaSto vas sponzoriSe. Oblast kulturne produkcije
treba da edukuje medije da vide sponzorstvo kao pozitivnu
snagu za kulturu i da ga podrzavaju gde god je moguce.

Fondovi i fondacije postoje da bi ispunjavali sheme za nagrade i podrsku,
tako da oni ne zahtevaju isti nivo povlastica i usluga kao sponzor iz pos-
lovnog sveta. Sa druge strane, fondovi i fondacije su vrlo zainteresovani
da znaju kako je projekat protekao, da li je postigao planirane ciljeve i do
kolikog je broja ljudi do3ao. Pobrinite se da svoju fondaciju stalno dobro
informidete o toku projekta, traZite savete i napravite paZljivu evaluaciju
ukupnog rezultata projekta. Isto tako, mnoge fondacije cene priznanje
koje im se ukaZe, osim ako sami ne naglase da ne Zele da budu rekla-
mirani.

Nekoliko sugestija koje su relevantne za poslovni svet mogu biti
primenjene i na sektor fondacija, narotito profesionalizam.

Koliko kosta?

Neophodno je utrvrditi cenu projekta. Postoji razlika izmedju sponzora i
fondacija. Fondacija ¢e znati koliko novca treba da potrodi na izvesne
vrste projekata i mozZe reci "Samo projekti koji vrede izmedju 10 i 15
hiljada dolara" ili "Samo projekti vrednosti ispod 5 hiljada dolara".
Sponzori ¢e odrediti cenu na osnovu vrednosti. Zapamtite da oni placaju
za povlastice. PogreSan nadin da se to uradi jeste da se odredi koliko
vam nedostaje u budZetu i da se za to trazi sponzorstvo.
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Primer:

Cena predstave: 5.000,00
Prihod od karata: 3.000,00
Prihod iz budZeta: 1.000,00
Nepokriveni troSkovi: 1.000,00

PotraZivanje od sponzora: 1.000,00 -NEPRAVILNO!

Sponzorstvo mora biti dva ili tri puta vee od nepokrivenih trodkova. Sa
druge strane, moZe vredeti i manje. Ako traZite hiljadu dolara, morate
ponuditi povlastice u vrednosti od hiljadu dolara. MoZe biti teSko odrediti
pravu cenu povlastica, ali je to moguée uraditi. Na primer, ako ponudite
sponzoru 20 ulaznica, to ima cenu. Ako mu date reklamni prostor, i to ima
cenu. Ako stavite njegovo ime na plakat, to se moZe izraCunati prema
cenama oglaSavanja. Neke stvari su mnogo manje opipljive. Ako dozvolite
sponzoru da odrZi prijem u vadem pozoristu, cena se odredjuje i prema
cenama iznajmljivanja prostora i prema ceni koju odredjuje specijaini
sadrzaj takvog prostora, tj. vas program. Vi ¢ete servisirati svog sponzora
i to takodje treba da se nov€ano preraduna i doda ukupnoj sumi. Dobra je
ideja da razgovarate o0 cenama sa drugim umetni¢kim organizacijama i
dodjete do jasne ideje 3ta sobom nosi trZiSte i koliko vaSe kolege
naplaéuju.

Predlog projekta. Cilj ovog dokumenta jeste da obezbedi sastanak ili
telefonski razgovor. Idealni predlog &ine dve strane papira. Mora biti
potpuno jasno Eitaocu ko ste vi, Sta radite i Sta Zelite. Povlastice moraju
biti jednostavno obja3njene. Morate delovati poverljivo, profesionalno,
poslovno i fleksibilno. Va$ predlog mora biti proZet svim ovim porukama.
Treba ukljuciti slede¢e elemente:
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Ko ste vi. Vedi deo ovih informacija ¢e proizaéi iz nagina na koji
sami sebe procenjujete. Kratak pasus je dovoljan, nemojte pre-
rano potrositi strpljenje Gitaoca!

VaSi partneri. Naglasite svakog ko vam je u proSlosti dao novac.
Projekat. Objasnite i Sta je projekat i koja su va3a olekivanja od
njega. Nekoliko referenci o vaSim prethodnim uspesima na tom
polju biée uvek impresivno.

Va3a publika. Profil publike ¢e pomoéi firmi ili fondu da bolje
razume Sta radite i koje su veze sa njihovim ciljevima i ciljnim
grupama.

Publicitet. PokaZite Citaocu kako planirate da predstavite proje-
kat. Naglasite koli¢inu Stampanog materijala, njegov kvalitet i
kako Ce biti distribuiran.

Posebne povlastice. Budite Sto precizniji. Nemojte nuditi sve,
ve¢ samo ono 8to je njima relevantno ili ih interesuje. Nove ideje
mozZete izneti kasnije.

Cena. Jednostavno iznesite cenu (plus porezi koji vaZe u va$oj
zemlji; zapamtite da prodajete uslugu kao i svaki drugi proizvod;
to se ne odnosi na fondove i fondacije ili dobrotvorne donacije
za koje se ne ogekuju bilo kakve protivusluge).

Pratece pismo. Ne bi trebalo da bude duZe od jedne stranice i treba da
saopsti zaSto je vaSa organizacija ili va$ predlog dobar za tu firmu ili
fondaciju. Ako vi ne mozete da odgovorite na ovo pitanje, malo je
verovatno da ée moci i oni! Olak$ajte im da kazu "Da". Nemojte misliti da
su povlastice za sponzore ili olekivani rezultati projekta tako jasni da ¢e
biti odmah odigledni. Na kraju pisma recite im da éete ih kontaktirati za
nekoliko dana. Ne gubite inicijativu! Primer je dat u dodatku A.
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Prilozi. Dobro je priloZiti jedan primerak Stampanog postera prethodnog
dogadjaja ili izloZbe ako je moguée (narolito ako je na njemu reklama
sponzora). Vizuelna pomoéna sredstva poput ovog mogu biti odli¢na
podrska predlogu za sponzorstvo, ali vodite raduna da ne preterate.
Fondacije vam mogu traziti neke specificne informacije da bi im pomogle
u dono8enju odluke.

VI Kreativno uklopite finansijere sa projektima

Kreativno birajte finansijere. As a general rule of thumb, pokuSajte sa 5
kombinacija odjednom jer se sigurno nece sve ostvariti. Cilj je da izgradite
grupu trajnih kontakata koji mogu biti na razli¢itim nivoima. Neki mogu biti
samo imena i ideje, neki su mozda posetili vadu organizaciju, neki su
mozda pomogli neki mali projekat, neki su spremni da uloZe vecu sumu
novca, a neki su aktuelni sponzori. Sto je bolji va odnos sa njima, bicete
kreativniji u prilagodjavanju svojih projekata njihovim ocekivanjima. O
budZetu moZete razgovarati otvorenije, moZete predloZiti projekt koji nije
odgovarajuci, a zatim ga zameniti drugim, i moZete im ponuditi razligite
povlastice i usluge. Budite spremni da pregovarate sa svojim finansijerima
da biste uklopili ono Sto vi Zelite sa onim Sto oni traze. Zapamtite da va$
finansijer mozda ne vidi sve prednosti projekta koji nudite. Mozda je
neophodno da detaljno objasnite $ta mogu odekivati kao dobitak od vaseg
projekta. Nikad nemojte precenijivati (niti podcenjivati) inteligenciju svog
sponzora ili finansijera!

VII Osmislite inteligentan pristup

NajteZa stvar je traZiti novac. Budite poslovni. To je trenutak kada treba
prestati razmisljati kao umetnik i poceti misliti kao poslovni Covek. Stil i ton
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vaSeg pristupa treba da odslikava njihova ocekivanja, a ne vaSe
uobi¢ajeno ophodjenje. Koristite estetske i kriticke ocene Stedljivo. Nikad
ne protivre¢ite svom potencijalnom sponzoru. Iznesite paZljivo izradjen i
realistiCan budzet i uvek budite praktiéni. Budite pouzdani, ali ne pre-
cenjujte svoj projekat. Sledece napomene mogu vam biti od koristi.

o Nadjite pravi kontakt. Ovo je vaZzan cilj vadeg istraZivanja. Uvek
se uverite da svoje pismo Saljete direktno na ime onoga ko
donosi odluke. To moZe biti direktor marketinga ili menadzZer za
odnose sa javnoséu (Public Relations Manager), ili program-
menadzZer. Nikad ne koristite "PoStovani gospodo” na poCetku
svog pisma. Ovakva pisma obi¢no zavr3e u korpi za otpatke!

e Razgovor sa kontakt osobom. Recite joj da Saljete svoj predlog.
Ne pokuSavajte da predate svoju ideju preko telefona.

o Posaliite uz prediog projekta i pratece pismo. Ako je dobrog
kvaliteta, dodajte u prilogu i Stampani prospekt ili plakat.

o Telefonirajte posle prvog kontakta i slanja projekta. Uvek pro-
verite da li je predlog projekta stigao, odgovorite na sva pitanja i
zakaZite sastanak. Zakazivanje sastanka mozZe biti teZi deo, pa
se moZete obrafiti nekom iz vaSeg odbora ili traZiti nediju
preporuku da bi se zakazao sastanak sa finansijerom.

e Kada (i ako) se sretnete: budite sigurni da ste obavili istra-
Zivanje firme, predstavite se u dobrom svetlu i u skladu sa pos-
lovnim normama. Gledajte u odi sagovornika i trudite se da
budete opusteni i sigurni u sebe. Fondacije moZda neée traZiti
da se sa njima sretnete, iako velike fondacije imaju predstav-
nike za vece oblasti koji ¢e sigurno Zeleti da vas procene u
direktnom kontaktu. Firme Cesto sponzoridu i bez prethodnog
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liEnog upoznavanja, pa ako uspete da zakaZete sastanak - to je
dobar znak da je potencijalni sponzor za vas zainteresovan.

Vodite razgovor 0 njima, a ne o0 sebi: upotpunite svoje istra-
Zivanje. Saznajte vide o projektima koje su prethodno sponzo-
risali ili o kriterijumima za finansiranje, njihov marketing i odnose
sa javnoScu (PR), Sta traZe ili koje su njihove aktuelne preo-
kupacije.

Budite évsto na zemlji. budite spremni da prilagodite svoj
predlog novim idejama i informacijama.

ZavrSite sastanak uspedno: imajte jasnu ideju $ta je sledece $to
treba uciniti. Pitajte ih da li su im potrebne dalje informacije. Ko
¢e natiniti sledeéi potez? Ako nisu zainteresovani, pitajte ih
zbog &ega.

SnalaZenje sa primedbama: dobar finansijer ¢e imati pitanja,
komentare i primedbe. Nemojte biti negativni ili izvuéi pogresan
zaklju¢ak da nije zainteresovan. To je znak pozitivnog
interesovanja. Uvek probajte da uoCite Sta leZi iza komentara i
odgovorite na pravi nacin.

Posle sastanka: uvek posaljite pismo sa redima zahvalnosti, ¢ak
i ako rezultat nije bio pozitivan. Pogledajte odeljak o situacijama
kada ste odbijeni.

Napravite formalni pismeni ugovor za projekat: to ¢e pojasniti
$ta svaka strana ofekuje od druge strane. Ugovor moZe biti izja-
va o saradnji ili klasi¢ni ugovor. Primer se nalazi u dodatku A.

Vodite raduna o vremenskim rokovima: nikad ne potcenjujte
koliinu vremena koja je potrebna za pronalazenje sredstava.
Najéesce taj proces fraje 12 do 18 meseci. Mnoge velike firme i
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fondacije planiraju &ak i vise unapred kako bi obezbedile vreme
za planiranje svojih dodatnih aktivnosti na polju marketinga i
komunikacija.

VIl Dokumentuijte i evaluirajte svoj rad i svoju finansijsku strategiju

Cuvajte beleske o svom fundraisingu. Uspe3an fundraising je uglavnom
personalan, a dobar fundraiser pravi veliku banku informacija i ljudi koje
moZe upotrebiti u razlicitim situacijama. Medjutim, ako je fundraising
suviSe personalizovan, to moZe postati slabost same organizacije.
Fundraiser moze otiéi ili se razboleti, i tada je teSko nastaviti njegov rad.
Takodje, fundraising je proces koji traje. Informacija koja je beskorisna
danas moze postati korisna sufra. Iz tog razloga, dosije fundraisinga
moze biti dobar na¢in da se zapamti gde ste sa nekim poslednji put
razgovarali, ko koga poznaje, zaSto vas je neko odbio posledniji put, za
sta je ko zainteresovan. VeCe organizacije mogu investirati u baze
podataka za fundraising kao Sto je "Raiser's Edge", ali ¢ak i najmanje
organizacije bi trebalo da imaju dosije sa imenima i adresama
potencijalnih finansijera, listu projekata i uzorke predloga projekata i
ugovora.

IX Ostvarite trajne odnose

Fundraising se gradi na licnim odnosima. OpSte je pravilo da ljudi daju
ljudima, a ne projektima. Naravno, ako projekat ne odgovara, nece vam
dati novac bez obzira na dobre odnose sa vama. LakSe je prodati projekat
postojeéem finansijeru nego naci novog. Cuvajte svoje finansijere u
odboru i stalno ih angaZujte. Ali, ako imate iskren, profesionalan, prija-
teljski odnos, va$ projekat e uvek imati vece Sanse da bude podrzan.
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Jedan od ciljeva fundraisinga je da se ljudi pomeraju na lestvici podrske
od stranaca ka partnerima. To znadi da ne treba gledati na sponzora ili
fondaciju samo kao na izvor gotovine. Gledajte ih kao Zive ljude sa
sopstvenim interesovanjima i preokupacijama koji su éesto pod velikim
pritiskom. Tamo gde mozZete uvideti njihova interesovanja, ostvarite inte-
lektualni dijalog, druZite se i stvorite odnos medjusobnog postovanja.
Fundraising ¢esto uspesnije obavljaju ljudi koji su drustveni, koji lako
ostvaruju kontakte i koji su opusteni i sigurni u sebe u javnosti. Ostanite u
kontaktu sa bivSim sponzorima.

Uvek organizujte sponzorstvo ili ugovor o finansiranju kao specifican
projekat. Dobro je da svako u vaSoj organizaciji zna ko je finansirao koji
projekat i da razume koja je njegova odgovornost prema finansijeru,
poCev od udtivosti do specifitnih usluga van radnog vremena. Napravite
nacrt jednostavnog projekta i koristite ga za upravljanje odnosima sa
sponzorom. Ukljucite nekoliko sastanaka gde ¢e se diskutovati o toku
projekta. Komunikacija je klju¢ uspeha.

X Ucite od prethodnog iskustva

Niko nije stalno uspeSan u pribavijanju sredstava. Svaki propali poku3aj
ima ne$to da vas naudi da biste slede¢i put bili bolji. Zapamtite da je
fundraising proces, a ne rezultat. Rezultat dobrog fundraisinga bi trebalo
da bude novac za vaSe projekte. Taj proces ima uticaja na sisteme vaSeg
menadZmenta, na va$ marketing i odnose sa javnoscu, spoljne kontakte,
publiku, program i vaSe razumevanje uloge koju ima vaSa organizacija.
Fundraising se moze smatrati sredstvom menadZmenta i metodom za
pobolj3anje organizacione efikasnosti. Uvek napravite evaluaciju svog
plana za frazenje sredstava. Zapamtfite zaSto freba dokumentovati
fundraising - da biste uili iz svojih greSaka, da biste uodili slabosti i da
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biste nasli nova redenja za probleme sa kojima se suoCavate. Jednom
godisnje sedite i ozhiljno pogledajte svoje fundraising aktivnosti, ako je
moguce sa nekim od ¢lanova svog odbora za razvoj. Vidite Sta deluje, a
$ta nije postiglo uspeh kakav ste Zelel. Koja se pitanja iz svega
postavljaju? Kako vasa organizacija moze postati primamlijivija za moguée
finansijere? Zasto odredjene vrste projekata ne priviade finansijere? To
nije razlog da ukinete te projekte, ve¢ mozda da promenite prioritete za
finansiranje ili da ih ponudite drugoj kategoriji finansijera. PoSaljite svom
sponzoru ili fondaciji kratak izveStaj o rezultatima. Unesite i sve slabosti
projekta i predloge kako ih izbeci u buduénosti. Ukljucite Sto vide detalja o
publici, medijskom pokriéu, Stampanom materijalu i efektima sponzorstva.
[zvedtaj ne sme biti dug. On je pri¢a o vadem uspehu.

BeleSka o politici, veStinama i odnosima

Necete razviti svoje vestine za fundraising preko noéi. Tri elementa se
moraju udruZiti pre nego Sto se za vasu vestinu fundraisinga moZe reéi da
je efikasna i na profesionalnom nivou.

Politika. Prvi cilj je da postanete svesni fundraisinga i Sta se njime moZe,
a §ta ne moze postici. Morate sami razumeti kako fundraising funkcionise,
a zatim to preneti vladi, svojim saradnicima i finansijerima. Ljudi moraju
da prihvate vaSu politiku.

Organizacione sposobnosti. Fundraising ¢e imati uticaja na mnoge ljude,
od kustosa do glumaca. Zato im objasnite Sta pokuSavate da radite
koristeCi se svojom politikom kao vodicem.

Odnosi sa finansijerima grade se tokom vremena. Ako lokalna poslovna
zajednica ne razume kako funkcioniSe sponzorstvo, vi je morate
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edukovati. Ako je lokalna ekonomija u krizi, morate raditi u pravcu
isticanja argumenata za ulaganje u kulturu kako biste privukli finansijere
spolja. Dobar fundraising je pakt izmedju kulturne produkcije i drustva -
drustvo treba da se razvija uz vas.

Kada se sva tri elementa spoje, rezultat ¢e biti uspesan fundraising.
B. Neki problemi i kako na njih odgovoriti

U fundraisingu sre$¢ete mnogo problema. Mnogi od njih zavisiée od spe-
cifine situacije u vaSoj sredini i posebnosti vaseg kulturnog okruzenja.
Problemi koji slede su opsti problemi sa kojima se suoCavaju mnogi
fundraiseri; tu su i neki saveti kako da ih reSite. Tokom vremena vi moZete
naci bolie odgovore za te probleme. Fundraising je stalno ugenje o tome
$ta vama pomaZe da ostvarite cilj.

1) Nemam vremena za fundraising! Niko nema vremena da traga za
sredstvima dok ne postane hitno, a onda je suviSe kasno. Uz to, ljudi
ostavljaju fundraising za "bolja vremena", &esto zato Sto se boje da
poénu. Pocnite odmah. Nemojte traziti opravdanje. Cak i ako vam se &ini
da fundraising nije prioritet vaSoj organizaciji, nadjite vremena da
pogledate koje moguénosti stoje pred vama sada. Ako su izvori vrlo
ograni¢eni, poku$ajte da fundraising rasporedite u stalne aktivnosti pre
nego da ga koncentriSete u Siri vremenski okvir. Jedan sat tri puta
nedelino donece vam mnogo korisnih informacija. Koristite dobrovoljce.
Veliki deo fundraisinga mogu vam odraditi prijatelji i partneri. Ponudite
nekom studentu praksu u va$oj organizaciji, a on Ce za vas obaviti
istrazivanje. Ako imate malo vremena, ne pokusavajte da traZite sredstva
za ngjsloZenije projekte. Zadrzite se na manjim dogadjajima, Stampanom
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materijalu i sponzorstvu u robi ili uslugama. Trudite se da stalno menjate
svoju tatku posmatranja - fundraising moZe biti deo svega Sto radite.
Svaki kontakt koji ostvarite, svaki sastanak koji imate, svaka novina koju
proCitate. Nemojte odvajati svoje aktivnosti.

2) Niko neée odgovoriti na moje pozive ili pisma. Uvek obezbedite
vrhunski kvalitet i prezentaciju svog projekta. Zapamtite da loSe napisani
projekii ili oni bez imena idu u korpu za otpatke! Cak i ako je kvalitet vrlo
visok, &ekanje na odgovor moze hiti neprijatno. Ovde postoji razlika
izmedju sponzora i fondacija. Veéina fondacija ima mehanizme obavesta-
vanja ljudi o odlukama, pozitivnim ili negativnim. Mnoge firme, osim onih
velikih, nece ni razmisljati o sponzorstvu kao o svojoj relevantnoj aktiv-
nosti. MoZda nemaju nikoga ko je zaduZen za tu oblast, te se moZzda vase
pismo prenosi od jednog do drugog, od odeljenja do odeljenja. Isto tako,
mnoge firme su zatrpane predlozima za sponzorisanje, od kojih je veéina
neadekvatna ili loSe prezentovana. Ako vam je teSko da dodjete do
odgovora od pozelinog finansijera, mozete se osloniti na pomo¢ iznutra.
PokuSajte da govorite sa sekretaricom osobe koju pokuSavate da konta-
ktirate i objasnite joj da biste Zeleli da razgovarate o politici te kompanije u
vadoj sredini. TraZite od nekog iz vadeg odbora za razvoj da obavi
prijateljski telefonski razgovor i zakaZe vam sastanak. Pozovite osobu sa
kojom Zelite da razgovarate na neki kulturni dogadjaj, ali ne pominjite svoj
projekat. Kada ona jednom dodje u vaSe pozoriste, tesko ¢e izbedi
sastanak.

3) Niko ne zeli da finansira administrativne troskove ili nabavku
osnovnih sredstava. Istina. Ovo su najproblemati¢nije stavke za priba-
vljanje sredstava. Postoje dva nacina koja bi mogla da pomognu. Jedan je
da jednostavno prebacite finansije. Prebacite svoja sredstva na troSkove
administracije, i traZite novac za projekt. To zahteva podrSku i pristanak
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vasih poverilaca, a moZda i ministarstva. Ukoliko su troSkovi osnovnih
sredstava veliki, pribegnite posebnom apelu. Fokusirajte sav svoj fundra-
ising na aktuelne potrebe i probajte da povezete svoje partnere u
zajednickoj akciji. MoZze vam se udiniti da to ima negativan efekat na
fundraising drugih projekata, ali je to rizik u koji morate uéi. Neki
administrativni troSkovi se mogu pokriti sponzorstvom u vidu proizvoda ili
usluge, kao Sto je Stampanje u Stampariji ili transport. Retko se deSava da
su telefonska kompanija ili elektroprivreda spremne da pregovaraju o
davanju popusta. Ako su zaposleni problem, razmisljajte o angaZovanju
volontera.

4) Nema podrSke u odboru ili kod poverilaca. Mnogi &lanovi odbora ili
poverioci ne znaju $ta se stvarno od njih ogekuje. Mozda su oni bili
ukljuéeni u odbor u vreme kada je njihova uloga bila da obezbede
odredjeni drustveni imidZ vasoj organizaciji, ili su jednostavno angaZzovani
u znak zahvalnosti. Danas ¢lanovi odbora moraju da rade. Napravite tekst
0 zadacima odbora i ukljucite fundraising kao jednu od klju¢nih akfivnosti
¢lanova odbora. Objasnite svom odboru Sta proces fundraisinga obuhvata
i ohrabrite ih. Uoite koji su &lanovi odbora najbolji za ovu aktivnost ili Zele
da uloze vreme i informacije. Ako niko ne Zeli da prihvati tu ulogu, morate
se dogovoriti o jaanju uloge odbora u fundraisingu ili putem obuke ili
dovodjenjem novih ¢lanova u te svrhe.

5) Bojim se da trazim novac. Nije svako dobar u traZenju novca. Neki
ljudi mogu biti veoma dobri u traganju za sponzorima, kombinovanju i
gradjenju odnosa. Medjutim, kada treba da "traze", gube samopouzdanije,
traze premalo ili previde ili jednostavno traZze na pogreSan nacin. Jedna
od uloga ¢lanova vaseg odbora za razvoj moze biti da traze novac ili da
vas prate na sastancima. Uvek odluite ko ¢e govoriti 0 novcu i uvek
budite sigumi da je ta osoba sposobna da odlu¢uje o iznosima i rokovima.
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TraZite novac od onih koji zauzimaju sli¢an poloZaj kao i vi. To znadi da
direktor pozoridta moZe traZiti novac od direktora firme, marketing mena-
dZer od drugog marketing menadzZera itd. Predsedavajuéi i predsednik
vole da razgovaraju jedan sa drugim. Ako vi morate biti osoba koja ¢e da
trazi, nikad ne zaboravite da vi ne traZite milostinju. Ispitali ste svog
finansijera i ono Sto mu nudite odgovara njegovim potrebama i kriteriju-
mima. Ako kaZe "ne", nije va3a greska $to on propusta dobru priliku.

6) Negativni poreski i zakonski okviri. Nijedna kulturna institucija ne
moZe promeniti sama poreske i zakonske okvire. To traZi udruZivanje kul-
turnih i privrednih institucija. Mnoge vlade ne razumeju odnos izmedju
poreskih olaksica i privatnih donacija. Uspeh ameri¢kog sistema je deli-
miéno izgradjen na pozitivnom podsticanju ulaganja uz poreske olakSice i
ako vlasti smanje budZetska sredstva za vasu organizaciju, moraju biti
svesni da su odgovorni da podstiCu davanja iz privatnog sektora. IstraZite
moguénosti poreskih olakSica za sponzorstvo i donacije i predstavite
rezultate svog istraZivanja kroz zajednicku platformu sa privrednim subje-
ktima i dobrotvornim organizacijama. Ako je poreska situacija negativna,
nemojte olajavati. IstraZivanja pokazuju da su poreske olaksSice u Evropi
samo jedan od razloga zbog kojih privredni sektor pomaZe kulturu, a
nikako glavni.

7) Rekli su "ne™! "Ne" nije uvek "NE". To moZe biti "Ne ovaj projekat.”,
"Ne toliki iznos" ili "Ne dok ne pruZite vide informacija". MoZe znatiti i "Ne
sada". Moglo bi biti "Ne, ja nisam prava osoba sa kojom treba razgovarati"
ili "Ne, dok vas bolie ne upoznam". Uvek traZite neki pozitivan rezultat iz
svakog slugaja traZzenja fundraisinga. Osoba koja vas ne pomaZe danas
moze se naci na boljoj poziciji za Sest meseci. Mozda posao prolazi kroz
fazu velikih tedko¢a. SaGuvajte kontakt. Izgradite odnos. Cak i kada je
konacni odgovor "ne", mozda ste privukli novog ¢lana svoje publike!
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Cudno, i odgovor "dal" mozZe biti problem. Kada ste pridobili sponzora ili
fondaciju da vas finansira, nemojte se opustiti i misliti kako Ce se
finansijski projekat sam od sebe ostvariti. Efektivno, vi sada imate dva
projekta koja treba voditi, umetnicki projekat i finansijski projekat. Nemojte
sve raditi sami, to moZe biti dobar trenutak da ukljuite nekog ¢lana
odbora za razvoj u svakodnevni rad na sponzorstvu. Skicirajte plan za
finansijski projekat i zakacite ga iznad svog radnog stola. Pratite ga
redovno da biste bili sigurni da ne kasnite sa obeéanjima i da je finansijer
stalno zadovoljan. Organizujte dva ili tri organizaciona sastanka na
samom pocetku projekta, iako ih sam finansijer ne traZi. Bolje je za vas da
stalno odrzavate odnose, nego da oni stagniraju. Barem je to problem koji
svako Zeli da ima!

Post scriptum. Najzad, uZivajte. Fundraising gradi nove veze. Mnogi od
ljudi koji vas finansiraju postace vasi prijatelji ili pasionirani pomagaci vase
organizacije. Cak i oni koji to nisu imace demu da vas naude. Fundraising
moZe biti neprijatan, spor i moZe vam oduzimati vreme. Ali, moZe biti i
zabavan, dinamian i pun iznenadjenja. Uvek verujte u sebe i svoj
projekat, obavljajte fundraising profesionalno i doéi cete do novca.
Obecavam!

DODATAK A - Predlog projekta i propratna pisma
(Zahvaljujem se Arts&Business; modeli su preuzeti iz Arts & Business
Sponzorship Manual)

Ovi primeri pisama i predioga treba da budu uopsteni vodici. Namera je
da ¢itaoci koriste svoju sopstvenu kreativnost i okolnosti kako bi napisali
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jedinstveni dokument koji odslikava njihovu situaciju i prodaje njihov
proizvod. Nema razlike izmedju pisma za firmu i onog za fondaciju. Tu se
nalazi i predlog za sponzorstvo, ali opsti model se moze koristiti i za
pribavljanje novca od fonda ili fondacije gde su manje naglaSene
komercijalne povlastice.

A. Prateée pismo 1 (za privredne organizacije)

Mr James Fothergill
Managing Director
Fothergill’s Fine Ales
City Walls Trading Estate
Worchester

Prilika za sponzorstvo hit predstave u Worchester's Oak Tree Theatre
PoStovani gospodine Fothergill,

Posle naseg kratkog telefonskog razgovora jutros, Saliem Vam sledeée
detalie u vezi sa moguénoCu sponzorisanja koje bi moglo doneti
znacCajne povlastice Vasoj firmi.

Fothergill's Fine Ales je veoma intenzivno prisutno u ovoj oblasti sa
velikim brojem pivnica smeStenih u Worchesteru, kao i u okolnim selima.
Sponzorstvo nad ovogodiSnjom hit komedijom "Glava u oblacima" pove-
zate Vas sa uspesnim i popularnim pogramom koji priviaCi publiku sli¢nu
VaSoj (65% publike je mladje od 65 godina, a 83% ubraja se u srednju
klasu). Naravno, Va$§ proizvod ¢e biti usko povezan sa predstavom.
Bicete vidno reklamirani na svom naSem visokokvalitethom Stampanom
materijalu, dobijacete besplatne ulaznice i mociete da u naSoj kuéi
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organizujete zabavu za svoje najvaznije klijente i saradnike. Ostale
povlastice su ukljuene u tekst predloga projekta, a Saljem Vam i primerak
plakata za naSe prethodne predstave (koje je uspeSno predstavijala
kompanija za proizvodnju piva Stella Artois).

Oak Tree Theatre je razvilo plodnu partnersku saradnju sa mnogim
lokalnim i nacionalnim kompanijama.Uverena sam da moZemo ostvariti
slicne rezulate i sa Fothergill's Fine Ales i bila bih po¢astvovana da se sa
Vama sretnem i saznam jo§ o VaSim marketinskim cilievima, te da
razgovaramo o mogucoj saradnji. Za nekoliko dana éu kontaktirati Vasu
kancelariju kako bih ¢ula Vase misljenje o nasem predlogu. Nadam se da
¢emo imati priliku da se uskoro sretnemo.

Unapred hvala i srdacno Vas pozdravijam.

S postovanjem,
Kathleen Brown
IzvrSni direktor

Propratno pismo 2 (za fondacije)

Alice Walkington
Director of Programmes
Artway Education Trust
14 Beechers Road
London

Aplikacija za finansiranje edukativnog programa Oak Tree Theatre

PoStovana gospodjo Walkington,
Posle naSeg kratkog razgovora od proSle nedelje, Saliem Vam predlog
projekta za finansiranje iz Artway Fonda za obrazovanje.
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Kao Sto Cete videti iz priloZenih podataka, Oak Tree Theatre je aktivni
ucesnik programa "PozoriSte u obrazovanju" od svog osnivanja. Pozoriste
ima vaznu ulogu u obrazovanju mladih, u njihovom socijainom razvoju i
stvaranju oseCanja druStvene odgovornosti. Ovaj doprinos je dokazan
kroz naSe uspe3ne rezultate posle niza projekata kakvi su "Obrazovni
projekat Mill House", "Opstinska akcija Waterways" i projekat "Mladi protiv
rasizma". Na Va$ zahtev poslatemo Vam dodatne informacije o ovim
projektima.

Nadam se da se priloZeni projekat uklapa u VaSe programske i finansijske
kriterijume. Oak Tree Theatre se veoma raduje moguéoj saradnji sa
Artway Fondom za obrazovanje u obostranom interesu. Bilo bi
zadovoljstvo ¢uti od Vas VaSe ideje i informacije kako bismo unapredili i
prosirili svoj rad u ovom regionu, ali i pomo¢i Vam da bolje razumete koji
su jos zajednicki cilievi pozorista i obrazovnih programa.

Znam da odluke o rasporedjivanju donacija nee biti donete do kraja
decembra. Biéu Vam na raspolaganju za sva dodatna obaveStenja o
projektu i oGekujem susret sa Vama $to je pre moguce.

S postovanjem,
Kathleen Brown
IzvrSni direktor

B. Predlog za sponzorstvo

Oak Tree Theatre

Osnovano 1879. godine, Oak Tree Theatre je jedno od najvedih pozoridta
u jugoistoénoj Engleskoj. Njegov prvobitni gradski poloZaj doziveo je
velike promene tokom prethodne dve godine, kada su trgovacko-poslovni
centar i parking povezani sa zgradom pozorista. Pod rukovodstvom
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umetni¢kog direktora, Joanne Darling, pozoriSte je dobilo izvanredan
ugled zbog mastovitih obrada savremenih klasika.

NaSi partneri:

Oak Tree Theatre podrzavaju Engleski umetnidki savet (Arts Council of
England), Gradsko veée Worchestera i Pokrajinsko vece. Ali, kao i mnoga
druga pozoriSta, i Oak Tree Theatre je razvio dobre veze sa lokalnom
priviedom. Pozoriste povetava svoj budzet putem sponzorstva da bi
unapredio svoje ve¢ visoke pozoriSne standarde. Dobre odnose usposta-
vili smo sa kompanijama kao S§to su Marks and Spencer, Royal
Worchester, NatWest Group i Stella Artois.

Projekat:
Hit komedija "Glava u oblacima” bi¢e vodedi projekat jesenje sezone. Sa

Nelsonom Cochraneom iz slavne TV sapunske opere »Westenders« u
glavnoj ulozi, to ¢e biti prvi komad ove sezone i prikazivace se od 22.
oktobra do 29. novembra.

Publika:

Pozoriste prima 830 gledalaca, a proslogodisnja predstava "Macka na
usijanom limenom krovu" sa Nelsonom Cochraneom popunio je 92 odsto
kapaciteta. Predvidjena publika za komad "Glava u oblacima" je 20.628
gledalaca.

Publicitet:

"Glava u oblacima” ée biti reklamirana na sledeéi nadin:

50.000 prospekata A3 format, pun kolor

75.000 sezonskih programa A4 format, pun kolor

15.000 flajera A5 format, dve boje

600 postera 400 - A3 format i 200 - DC format, pun kolor
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Prospekti ¢e biti distribuirani preko knjizara, Skola, banaka, prodavnica i
kulturnih punktova u naSoj regiji. Tome treba dodati i mailing listu
(adresar), proSirenu adresama iz lokalnih odbora za kulturu. Reklamni
panoi na stanicama &e posluZiti za postavljanje postera, kao i svi kulturni
punktovi i banke. Ukupno 24 oglasa objavice se u Worchester Guardianu
(tiraz 180.000, Citanost 62 odsto) i dve reklame u meseéniku Worchester
Art Magazine (tiraZ 70.000).

Sponzorske povlastice za Fotherqill's Fine Ales:

e Ime i logo Fothergill's Fine Ales biée istaknuti na posterima,
prospektima, sezonskom programu, flajerima i pogramskom
rasporedu. Logo ¢e se naéi i na naSem pres-materijalu povo-
dom predstave.

e Istaknuta napomena o sponzorstvu biée ukliu¢ena u naSu
mailing listu svih saradnika, posetilaca i poslovnih partnera.

e Jedna stranica za reklamu u programu.

e Prilika za zajedni¢ku promociju sa pozoristem radi podsticanja
uzajamnog predstavljanja  kod pozoriSne publike odnosno
mediju klijentima kompanije Fothergill's Fine Ales.

e  Obavestenje 0 "sponzorskom Standu" u pozoristu tokom trajanja
predstave "Glava u oblacima" i tokom godinu dana posle
sezone.

e Sav pres-materijal za predstavu "Glava u oblacima" sadrzade
reklamu za Fothergill's Fine Ales i neprekidno ¢emo raditi na
tome da naS sponzor dobije reklamu u novinama kakvu
zasluZuje.
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NaSe gostoprimstvo:

e Qak Tree bar je najatraktivniji prostor za dofek gostiju. Sa 50
mesta ovaj bar ¢e ekskluzivno biti na raspolaganju kompaniji
Fothergill's Fine Ales u 4 navrata dok je predstava na programu.
Ovo ukljuéuje i premijerno vede pre pocetka predstave, tokom
pauze i nakon zavrSetka predstave. Dalje koriSCenje ove
pogodnosti moze se dogovoriti posebnim ugovorom.

e Oak Tree Theatre ima odli¢ne poslovne odnose sa agencijom
koja priprema koktele i sliéne sve¢anosti i koja je za svoj rad
bila nagradjivana. Usluge ove vrste moraju se naknadno uneti u
budzet.

e 20 najboljih mesta za premijerno izvodjenje predstave i
prednost za rezervaciju dodatnih 80 mesta sa 20 odsto popusta
za svako izvodjenije.

Cena ovog sponzorskog aranZzmana je 6.000 funti + porez.
Ova ponuda nije ograni¢ena i moze se menjati. Bice nam zadovoljstvo da
sa Vama razmotrimo i druge povoljnosti ili napravimo alternativni dogovor.

C. Model ugovora

Ako se dogovorite za veliko sponzorstvo, moracete da izradite zakonski
ugovor koji ¢e odrediti odgovornosti i obaveze svakog od partnera. Za ovo
biste morali uzeti profesionalnog savetodavca. Cak i za manja sponzor-
stva savetuje se potpisivanje izjave o preciznom dogovoru oko detalja
sponzorstva. ZabeleZite koliko se ovi detalji razlikuju od prvobitnog
predloga. Ova pisma su samo primeri i NISU zakonski obavezujuca.
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Mr James Fothergill
Managing Director
Fothergill’s Fine Ales
City Walls Trading Estate
Worchester

PoStovani gospodine Fothergill,

Veoma mi je drago $to ste odlucili da sponzoriSete nasu novu komediju
"Glava u oblacima" koja ¢e biti premijerno prikazana u Oak Tree Theatre
23. novembra. Kako je dogovoreno, 1. oktobra ¢emo Vam poslati radun
za sponzorstvo na ukupnu sumu od 5.500 funti + porez.

Mislim da bi bilo dobro potvrditi jo$ jednom tacke koje su dogovorene na
juCeradnjem sastanku. Va3e sponzorstvo bice predstavljeno na sledeéi
nacin:

a) Ovu predstavu sponzoriSe Fothergill's Fine Ales (logo)

&
b) Ovu predstavu sponzoriSe Fothergill's Fine Ales, medjunarodna pivska
industrija
Mi ¢emo promovisati Fothergil's Fine Ales na svom Stampanom
materijalu na sledeci nadin (u svim drugim slugajevima ime firme Ce biti
odStampano u jednoj boji):

c) Posteri - reklamiratemo sponzora na 400 postera formata A3 i na 200
bilborda. Tekst ¢e biti kao pod stavkom a) i proveriti konacno dizajnersko
reSenje zajedno sa Vama ¢im bude zavrdeno. Verujemo da éete i Vi istaci
te postere u VaSih devet lokalnih barova i restorana.
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d) Sezonsku bro3uru i prospekt Stampacemo u tirazu od 75.000 i 50.000.
BiCete predstavljeni i prisutni na obe vrste materijala kao pod stavkom a) .

e) Program ¢emo Stampati u tirazu od 3.000 primeraka u dve boje,
formata A4. PredlaZzem da se tu ubaci tekst kao pod stavkom b) i da se
ostavi prostor za VaSu specijainu poruku ili reklamu. Bila bih Vam
zahvalna ako bi Va$ foto materijal bio spreman do 1. avgusta radi
Stampanja.

f) Reklamna kampanja - naSe reklame u lokalnim i nacionalnim listovima
sadrZace i tekst kao pod stavkom a).

Kao Sto smo se sloZili na sastanku, na$ referent za $tampu Eileen Dover
koordinisace obaveStavanje novinara, a datum konferencije za Stampu je
5. juni. Molim Vas da joj poSaljete listu osoba koje biste Zeleli da pozovete
na sveCani koktel.

SloZili smo se da cete Vi dobiti dve najskuplie ulaznice za svaku
predstavu. Naravno, ako Zelite da pozovete kao specijalne goste nekog
klijenta ili zaposlenog, mi éemo im proslediti karte. Osim toga, nudimo
vam do 50 karata sa popustom od 50 odsto. Nas menadzer za
organizovanje koktela ¢e rado prihvatiti 6 barela VaSeg najbolieg piva za
bar, tokom prikazivanja predstave. Zahvaljuiemo Vam se za ovo dodatno
sponzorstvo u robi, a zauzvrat éemo koristiti otiraCe i peSkire sa znakom
vaSeg piva tokom prikazivanja predstave.

Na$ slede¢i sastanak bice 22. septembra u 14 Casova u pozoristu.
Nadam se da smo sve obuhvatili ovim pismom, a Vi me moZete pozvati
preko telefona ako mislite da sam nesSto pogresSno razumela ili ako imate
dodatne ideje koje biste Zeleli da sprovedete.

U suprotnom, verovacu da ste se sa prethodnim sloZili.
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Najzad, dozvolite mi da kaZem da smo veoma sretni 8to je Fothergill's
Fine Ales pomogao nase pozoriste i da ¢emo uciniti sve da naSi odnosi
budu plodotvorni i uspesni.

Uz iskrene Zelje,

Kathleen Brown

[zvr3ni direktor

DODATAK B - Fundraising i porez

Jedan broj aktivnosti u okviru fundraisinga mogao bi vas svrstati medju
poreske obveznike. Da biste se zastitili, poZeljno je da se uvek obratite za
savet struCnjaku koji je upoznat sa ¢esto vrlo komplikovanom situacijom u
toj oblasti. Obi¢no postoje tri glavne oblasti u kojima ¢e poreska politika
uticati na vas rad.

1) Da lii je vaSa organizacija oslobodjena poreza? U nekim zemljama
samo neke organizacije (uglavnom drZavne kulturne organizacije) mogu
ponuditi sponzoru ili donatoru oslobadjanje od poreza. Ako je to sluCaj
kod vas, trebalo bi da pokuSate da udjete na listu takvih institucija iako to
moze biti proces dugotrajnog lobiranja. U drugim zemljama svaka nepro-
fitna organizacija moZe ponuditi poreske olaksice, mada su one ponekad
registrovane pod nekim posebnim zakonskim uslovima. | kada nista od
navedenog nije primenjivo, privreda ipak moZe da sponzoriSe intere-
santan predlog. Znacaj oslobodjenosti od poreza ¢esto je preuveli€an u
zemljama u kojima to nije moguce.

2) Sponzorstvo. Sponzorstvo je komercijalno sredstvo za promociju
imena, proizvoda ili usluge sponzora. Ono bi trebalo da kao rezultat ima
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opipljive poslovne povlastice, za razliku od donacije koja ne traZi nista
zauzvrat. Sa stanovista poreza, €injenica da je sponzorstvo komercijalna
dobit znadi da je ono obi¢no podlozno oporezivanju. Ako ste dobrotvorna
ili neka druga neprofitna organizacija, moZete biti izuzeti od placanja
poreza. Medjutim, moZe vam se naplatiti porez ako od sponzora dobijete
viSe novca od neke odredjene sume. Morate traZiti stru¢an savet o tome
pre nego $to zatraZite sponzorstvo jer se moZe desiti da platite porez po
uobi¢ajenim stopama. Zapamtite da, iako se €ini da to povecava iznos koji
sponzor treba da vam da, vecina firmi e moéi da povrati taj deo poreza
kroz uobi¢ajene administrativne tokove.

3) Prihodi. Ako vodite prodavnicu, prodajete majice ili pruZate specificne
usluge kao Sto je iznajmljivanje dvorane i slicno, to ée se radunati kao
trgovacka delatnost i bice podloZzna oporezivanju. Ako planirate takve
aktivnosti, 8to mnoge kulturne organizacije danas ¢&ine, savetujemo vam
da otvorite frgovacku sluzbu da biste razdvojili svoju profitnu od drugih
neprofitnih aktivnosti. To ne predstavija problem u ranim fazama fasih
fundraising aktivnosti i potpuno zavisi od zakonskih okvira u vasoj zemlji.
Obavezno trazite struéni savet.

DODATAK C - Mreze i informacije

Postoji velika raznovrsnost izvora informacija o fundraisingu. Mnoge od
ovih organizacija su same neprofitne dobrotvorne organizacije i postoje sa
ciliem da pruZaju savete i struénu pomoé¢ u pitanjima kulture. Sledi lista
najvaznijih izvora informacija.
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Savet Evrope
Odeljenje za kulturnu politiku i aktivnosti

Cultural Policy and Action Department/ Mosaic Project

Service des Politiques et Actions culturelles Directorate of Culture
Council of Europe / Conseil de I'Europe & Cultural Heritage
F-67075 Strasbourg Council of Europe
France France

Tel. +33.3.88.41.20.00 Tel. +33.3.88.41.28.35
Fax. +33.3.88.41.37.82 Fax. +33.3.88.41.37.82
http://www.culture.coe.int http://culture.coe.int/mosaic/indexen.htm

Evropska komisija — postoji veliki broj moguénosti za kontakte i izvore
finansiranja unutar evropskih institucija u zavisnoti od prirode projekta.
Uopsteno govoredi, sredstva se dodeljuju u okviru projekta finansiranja
pod nazivom Culture 2000 ili u okviru nekog od brojnih fondova name-
njenih kulturi, mada ne isklju¢ivo namenjenih kulturnoj produkciji (seoski
razvoj, zadtita Zivotne sredine, socijalna pitanja, nezaposlenost itd.).
Savetujemo vam da najpre kontaktirate kancelariju Evropske komisije u
vaSoj sredini, zatim vaSeg predstavnika u Briselu da biste dobili bolji
pregled aktuelnih moguénosti finansiranja, a onda samu Komisiju.
European Commission

200 Rue de la Loi

1049 Brussels

Belgium

http://europa.eu.int - opSte informacije

http://www.europarl.eu.int - Evropski parlament
http://europa.eu.int/com/sg/aides/en/en/htm - informacije o konkursima i
donacijama

59



http://cordis.lu - istraZivadke mogucnosti

http://troc.es/mercator - Mercator projekat za zastitu i o€uvanje manjinskih
jezika i kultura

http://coe.fr - Savet Evrope i http://culture.coe.fr za specifiéne kulturne
informacije

UNESCO - Organizacija Ujedinjenih nacija za obrazovanje, nhauku i
kulturu osnovana je 1945. godine. SediSte organizacije je u Parizu, a ima
preko 70 kancelarija u &itavom svetu. Aplikacije za finansiranje moraju biti
iz zemalja &lanica preko njihovih nacionalnih komisija. Osim finansiranja,
UNESCO nije mnogo znagajan kao izvor informacija od kojih se ve¢ina
moZe naci na njihovom website-u

7 Place de Fontenoy

75351 Paris 07 SP

tel. +33 14568 10 00

Fax:+33 145671690

http://unesco.org

Evropske i medjunarodne mreze kulture

Jedan od najinteresantnijih fenomena poslednjih godina je razvoj kulturnih
i umetnickih mreZza gde se okupljaju sliéne organizacije da bi razmenile
ideje, prikupile informacije i poboljSale kvalitet svoje aktivnosti. Danas ih
ima veoma mnogo, ali ¢e ovde biti pomenute samo neke. MoZete
razmotriti pristup nekoj od njih, ali ¢e one u svakom slu€aju biti dobar
izvor informacija i ideja. Sledec¢e organizacije su dobar pocetak za opste
informacije.

EUCLID International — EUCLID International je agencija koja pruza
informacije o trziStu umetnosti i kulture i nalazi se u Velikoj Britaniji. Euclid
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International vr8i istraZivanja i objavljuje list DICE sa vrlo korisnim
informacijama o kljucnim temama iz evropske kulture, ukljucujuci finansije
i obrazovanje. lako je komercijalna agencija, ona nudi vrlo Sirok dijapazon
relevantnih informacija.

Euclid International

1st Floor 46 — 48 Mount Pleasant

Liverpool L3 5SD UK

Tel: + 44 151 709 2564 - Fax: + 44 151 709 8647

http://www.euclid.co.uk - http://euclidwcom.net

EFAH - the European Forum of Arts and Heritage - Evropski forum
umetnosti i bastine je vodeéa mreZa umetnosti i kulture u Evropi. Ona ima
veliki znacaj u oblasti umrezavanja i informacija i ostvaruje tesne veze sa
institucijama Evropske unije.

53 rue de la Concorde

1050 Bruxelles

tel : +32 2514 1945 - fax : + 32 2 514 2265

http://eurplace.org - info@efah-feap.org

Europa Nostra — Mesto susreta evropske kulturne bastine

Europa Nostra

Langevoorhout 35

EU - the Hague

Tel: +31 70 356 0333

Fax: + 31 70 361 7865

http://www.europanostra.dk

Forum evropskih kulturnih mreZa
Forum of European Cultural networks
Predsednikt: Corina Suteu
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Sekretarijat: INTERARTS : Eduard Delgado
Rambla Catalunya 81 Pral.

E-08008 Barcelona

SPAIN

Phone: 34 93 487 70 22

Fax: 34 93 487 26 44

E-mail : info@interarts.net

http://www.interarts.net

TransEuropeHalles

18, rue Etienne Dolet

F-93 400 St Ouen - France
tel/fax : 33/1 40 11 64 14
e-mail : teh@teh.net
http://www.teh.net

IETM - Informal European Theatre Meeting - Susreti neformalnih
evropskih teatara

Mary Ann DeVlieg (Koordinator)

Fanny Bouquerel

Renate Papsch (Administrator)

19 Square Sainctelette

1000 Brussels - Belgium

e-mail:_ietm@ietm.org

CEREC Comité Européen pour le rapprochement de 'Economie et de la
Culture - Evropski komitet za priblizavanje ekonomije i kulture

www.cerec.org
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To je jedina evropska mreZa posvecena podsticanju partnerstva izmedju
kulture i privrede. Zato je to kljuéno mesto za svakog ko Zeli bolje da
razume ovu oblast.

National Members of CEREC:
AUSTRIJA

IWK (Initiativen Wirtschaft fiir Kunst)
Karntnerstrasse 8-6

1010 Vienna

Tel: +43 1512 78 00

Fax: +43 1513 89 56

e-mail: office@iwk.at
http://www.iwk.at

Predsednik: Komm.Rat KARLHEINZ ESSL (Mag. Martin SCHWARZ,
portparol Odbora)

Direktor: Brigitte KOSSNER
BELGIJA

Fondation Prométhéa

60, rue de la Concorde

1050 Brussels

Tel: +322 513 78 27

Fax: +322 502 26 57

e-mail: promethea@cyberwork.be
http://www.promethea.be
Predsednik: Robert DELVILLE
Direktor: Chantal PIRLOT

SKP (Stichting voor Kunstpromotie)
Handelskaai 14

1000 Briissels
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Tel: +322 219 40 80

Fax: +322 219 04 62

e-mail: info@stichting-kunstpromotie.be
http://www.stichting-kunstpromotie.be
Predsednik: Fons BORREMANS

Direktor: Luk LAMMENS

CESKA

Corona 0.s.p.

Jindricha Plachty 28

150 00 Praha 5

Tel: +420 5732 4507/56 88/ 9273

fax: +420 5732 4508

e-mail: corona@cor.cz

Predsednik: Ladislav PALUSKA, Direktor: Hanus KARLACH
FRANCUSKA

ADMICAL (Association pour le Développement du Mécénat Industriel et
Commercial

Asocijacija za razvoj privrednog mecenatstva
16, rue Girardon

75018 Paris

Tel: +33 142 55 20 01

Fax;: +331425571 32

e-mail: contact@admical.org
www.admical.org

Predsednik: Jacques RIGAUD

Direktor: Virginie SEGHERS

Referent za Evropu: Nathalie SAUVANET
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NEMACKA

AKS (Arbeitskreis Kultursponsoring)
Im Haus der Deutschen Wirtschaft
Postanschrift D - 11053 Berlin

Tel: +49 30 20 28 14 35

Fax: +49 30 20 28 24 35

e-mail: aks@bdi-online.de
Predsednik: Eberhard MAYNTZ
Direktor: Dr. Susanne LITZEL
GRCKA

OMEPO

6, Democritou Str.

10671 Athens

Tel: +30 1 361 3907

Fax: +30 1 361 1085/ 620 6455
Direktor: Marlene GEORGIADES
IRSKA

Business&Arts

44, East Essex Street

Temple Bar

Dublin 2

Tel: +353 1672 53 36

Fax: +353 1672 53 73

E-Mail: info@business2arts.ie
Web: www.business2arts.ie
PoCasni predsednik: Malachy P. SMITH
Predsedavajuéi: Kevin J. KELLY
Izv3ni direktor: Brigid RODEN
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IZRAEL

ALMA (Israelian Business Committee for the Arts)
Izraelski poslovni komitet za kulturu

Crystal House

12, Hachilazon Street

Ramat Gan 52522

Tel: +972 37538318 - Fax: +972 3 7538320
e-mail: alma@alma.co.il

www.alma.co.il

Osniva¢ i direktor: Ora GOLDENBERG

ITALIJA

Bondardo Comunicazione

Direktor: Michela Bondardo

Corso Di Porta Nuova, 14

20121 Milano

ITALY

Tel: +390229 00 74 03/29 00 57 00 - Fax: +39 02 29 00 56 56
e-mail: info@bondardo.com

www.bondardo.com

PORTUGALIJA

Fundacdo Luso-Americana para o Desenvolvimento
Rua do Sacramento a Lapa 21

1249-090 Lishoa

Tel: +351 21 393 58 00

Fax: +351 21 395 66 14/ 396 33 58

e-mail: fladport@flad.pt

www.flad.pt
Direktor: Luis Dos SANTOS FERRO
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aPANIJA

AEDME (Asociacion Espanola para el Desarrollo del Mecenazgo
Empresarial

ClTuset 8, 1° 22

08006 Barcelona

Tel: +34 93 237 26 82

Fax: +34 93 237 22 84

e-mail: fminguella@aedme.org

Predsednik: Carlos GUELL De SENTMENAT
Generalni Direktor: Francesca MINGUELLA
aVEDSKA

Foreningen Kultur och N&ringsliv

PO Box 16176

SE - 103 24 Stockholm

Tel: +46 8 5195 54 42/43/44 - Fax: +46 8 5195 54 47
e-mail: info@kultur-naringsliv.se
www.kultur-naringsliv.se

Pocasni predsednik: Princeza Christina
Predsedavajuéi: Géran GROTH

Izvr3ni direktor: Mikael STRANDANGER
aVAJCARSKA

SASPO (Swiss Sponsoring Committee)
Svajcarski sponzorski komitet

clo Zollinger and Partner AG

Postfach 158

Au/ ZH Switzerland

Tel: +411 781 25 30 - Fax: +41 17812570
e-mail: zol-nor@swissonline.ch

Direktor: Hans ZOLLINGER
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VELIKA BRITANIJA

Arts & Business

Nutmeg House

60 Gainsford Street

London SE1 2NY

Tel: +44 207 378 8143

Fax: +44 207 407 7527

e-mail: head.office@AandB.org.uk
http://www.AandB.org.uk
Predsedavajuéi: Robin WIGHT
Izvr3ni direktor: Colin TWEEDY
MenadZer za informisanje: Lisa Ball-Lechgar

Kontakti sa website-a

Jedna vaZna stvar se promenila poslednjih 5 godina, $to je istraZivanje za
fundraising uéinilo mnogo jednostavnijim - Internet. Vecina relevantnih
informacija je sada dostupna u elektronskoj formi, bilo da je re€ o informa-
cijama o institucijama, okvirima i kriterijumima fondova, donacijama fon-
dacija i vlada, ili informacijama o samom fundraisingu. Website-ovi su,
takodje, odli¢na polazna mesta za istraZivanje, ali treba vam vremena da
naugite kako se koriste. Postoje dve vrste istraZivanja na website-u - uZe i
opste. U specifi¢nom istrazivanju, odredicete ime ili website adresu i tra-
Zite na site-u informacije koje su vam potrebne. U opStem istraZivanju
mozete koristiti kljuéne reiili izraze ili koristite mreZu za skupljanje opstih
informacija i usputno traganje za idejama. Ovaj pristup je Cesto najplodo-
nosniji. Kada imate vremena, koristite Internet na taj nacin i kao priliku za
uéenje. Identifikujte relevantne kljuéne reci (kez words), istrazite ih i sledite
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razli¢ite puteve koje ¢e vam ponuditi svaki website. Ne zaboravite da
zabeleZite ove "puteve informacija." Na Internetu je lako biti odvugen sa
glavnog puta va$eg istrazivanja i udalien od podataka za kojima tragate.
Uvek imajte mapu da biste znali da se vratite. ObeleZite sve site-ove za
koje mislite da su vazni, ili bar saduvajte spisak njihovih adresa. Ovo je
posebno vazno ako nemate svoj kompjuter, ve¢ radite u bilblioteci ili na
fakultetu.

Sledi lista nekih interesantnih website-ova koji ¢e vam pruZiti i ideje i
materijal u oblasti fundraisinga, kulture i neprofitnog sektora.

UloZen je veliki napor da ova lista bude dobra i inovirana, iako su se neke
adrese u medjuvremenu promenile ili izmestile. Zapamtite, ovo je samo
pocetak; kao u svakom fundraisingu, opste, lako dostupne informacije
koriste svi. Najinteresantniji naini i ideje su oni koje samo vi otkrijete i
sledite.

Pretrazivaci

Svako ima svog omiljenog pretraZivaga; ovi su samo za pogetnike.
http://www.altavista.digital.com

http://www.elibrary.com

http://www.euroseek.net

http://www.google.com

http://www.hotbot.com

http://www.webcrawler.com

http://yahoo.com

Javni sektor i javne usluge

http://www.adminet.com/world/gov/ - informacije o svetskim viadama
http://www.embpage.org - ambasade i konzulati u Citavom svetu
http://www.inyourpocket.com - vodi€ za 7 istoénoevropskih zemalja
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http://usinfo.state.qov - zvanicni site americke viade, sa mnogo
informacija o ameri¢kim donacijama

http://ahrb.ac.uk - the Arts and Humanities Research Board - Odbor za
umetni¢ka i humanisticka istraZivanja
http://nmce.gov.uk/general/search/index.htm - ovo je site dobrotvornih
organizacija sa informacijama o poreskim pitanjima u Velikoj Britaniji; iako
je poreski sistem u svakoj zemlji razlicit, ovo ukazuje na neka pitanja i
probleme koji mogu biti relevantni.

http://artsjournal.com

http://arts-research-digest.com

http://bankingonculture.com - pregled novih pristupa u finansiranju
kulturnog sektora u vecem broju evropskih zemalja.

Fondacije i fundraising

http://soros.org - Mreza Soros Fondacije

http://allaboutgiving.org

http:/cgaritychannel.com

http://challenges.fr

http://www.efc.be - Centar za evropske fondacije promoviSe donacije
fondacija i kompanija. Njihov website sadrZi detalje o aktivnostima i
kontaktima.

http://www.Egrants.org

http://europeansponsorship.com/intro.htm

http://givingtoday.org

http:/grantseeker.com - iako je ovaj site namenjen posetiocima iz
Sjedinjenih Americkih Drzava, on nudi dobre informacije o edukativnim
programima i puno sugestija za istraZivanje.
http://fdncenter.org.grantmaker/corp.html
http://nonprofitfinancefund.org

http://philanthropy.com
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http://sponsorship.com

http://sponsorshipbrasserie.com

Korisne adrese

http://www.artresources.com

http://www.art.net

http://www.artnet.com

http://www.danceonline.com

http://www.filmfestivals.com

http://www.culturefinder.com

http://www.bookbrowser.com

http://www.poets.org

http://www.classical.net

http://operastuff.com

Arts and Education Network — MreZa umetnosti i obrazovanja -
http://artsandeducation.net

Culturelink — http://www/culturelink.hr

Eurolink Age — Trece doba i umetnost — http://eurolinkage.org
Eurolyrica - Medjunarodna asocijacija za promociju lirike-
http://eurolyrica.be

Europe Jazz Network —Evropska dZzez mreZa- http://www.ejn.it
European Institute of Cultural Routes —Evropski institut za kulturnih ruta-
http://culture.coe.fr/routes

European League of Institutes of the Arts —Evropska liga umetnickih
instituta- http://www.elia.ahk.nl

European Network of Cultural Centres — Evropska mreza kulturnih
centara -http://www.encc.net

European Network of Traditional Music and Dance —Evropska mreza za
tradicionalnu muziku i ples - http://www.district-parthenay.fr/famdt/ntm
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European Research Institute for Comparative Cultural Policy and the Arts
(ERICARTS) - Evropski istraZivacki institut za komparativnu kulturnu
politiku i umetnost — http://ericarts.org

Informal European Theatre Meeting (IETM) — Susreti neformalnih
evropskih teatara - http://ecna.org/ietm/

International Confederation of Societies of authors and Composers —
Medjunarodni savez druStava autora i kompozitora - http://www.cisac.org
International Council on Archives - Medjunarodni savet arhiva —
http://datel.archives.calical

International Council on Museums - Medjunarodni savet za muzeje —
http://www.icom.org

International Council on Monuments and Sites - Medjunarodni savet za
spomenike i istorijska mesta— http://icomos.org

International Federation for Choral Music - Medjunarodni savez za horsku
muziku- http://www.choralnet.org

International Music Centre - Medjunarodni muziéki centar —
http://www.imz.magnet.at/imz

International Society for the Performing Arts - Medjunarodno udruZenje za
scenske umetnosti — http://www.ispa-online.org

International Visual Arts Information Network (IVAIN) Medjunarodna
mreza za informacije o vizuelnim umetnostima — http://item.suffolk.ac.uk
Organisation of World Heritage Sites - Organizacija mesta svetske
bastine - http://www.ovpm.org

Walled Towns Friendship Circle- Krug prijateljstva gradova-utvrdjenja —
http://www.walledtowns.com
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Slovo o autoru

Andrew Mcllroy - britanskog/irskog porekla, zivi u Briselu, Belgija.
Nezavisni politiCki savetnik za pitanja privrede i kulture od maja 1999.
godine. Ekspert Saveta Evrope od 2000.godine u oblasti finansiranja i
sponzorstva, ali i u oblasti civilnog drustva. Rukovodilac je medjunarod-
nog ekspertskog projekta za izradu nacionalne kulturne politike Gruzije.
Mclliroy je i aktivni saradnik Arts&Business UK, najvete svetske
organizacije angaZovane na povezivanju kulture i privatnog sektora.
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