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Predgovor srpskom izdanju

Kulturno naslede u Evropi oslikava bogatstvo njene istorije i
raznolikosti njenih naroda i kultura. Ono nas okruZuje u gradovima,
ruralnim predelima i arheoloskim nalazi§tima. Pronalazimo ga u
knjizevnosti 1 umetnosti, ali 1 u predmetima i zanatima nasih predaka,
pri¢ama koje pripovedamo nasoj deci, hrani koju delimo sa prijateljima
1 filmovima koje gledamo i u kojima se prepoznajemo. Kulturno

naslede oblikuje na3 svakodnevni Zivot.

Deo misije Evropske unije u Srbiji je jacanje saradnje medu
organizacijama u sektoru kulture i kreativnih industrija. Zastita i
promocija kulturnog nasleda sastavni su deo ove misije. Obnova
Golubacke tvrdave, Franjevatkog samostana u Bacu i sinagoge u
Subotici izgradene 1902, izgradnja centra za posetioce u Lepenskom
viru, rekonstrukcija botani¢ke bastu u Beogradu, neki su od

najistaknutijih projekata koje je finansirala EU.

Zadovoljstvo mi je da predstavim tri priru¢nika na srpskom jeziku za
organizacije civilnog drustva koje se bave nasledem — AngaZovanje i
edukacija gradana, Fandrejzing i Sirenje svesti i zagovaranje. Ove teme
imaju presudan znadaj za postojanje i odrZivost organizacija koje se
bave za§titom 1 promocijom kulturnog nasleda. Na3 cilj je da
podstaknemo 1 osnazimo $to viSe ljudi da se uklju¢e u aktivnosti koje
se ti¢u kulturnog nasleda i da oja¢amo oseéaj pripadnosti zajednickom
evropskom prostoru. Mi delimo geografiju 1 kulturu. Mi delimo

zajedni¢ku sudbinu.



Predgovor

Owaj priru¢nik za organizacije koje se bave nasledem, na temu
fandrejzinga, pripremljen je u okviru istorijski vazne Evropske godine
kulturnog nasleda 2018. Godinu dana kasnije, zadovoljstvo nam je da

potvrdimo njegov znacaj, korisnost 1 Siroku dostupnost.

Priruénik pred vama, zajedno sa druga dva priru¢nika - “Sirenje svesti i
zagovaranje” 1 “Angazovanje 1 edukacija gradana” - pripremljen je u
okviru programa “Dani podizanja kapaciteta” (Capacity Building
Days) Evropa Nostre koji je deo projekta Uklju¢ivanje nasleda
(Mainstreaming Heritage) podrzanog od strane programa Kreativna
Evropa, Evropske unije, od septembra 2014. do avgusta 2017.
Priruénici predstavljaju odgovor na jedan od prioriteta ovog projekta,

koji se bavio podizanjem kapaciteta aktera u oblasti nasleda $irom

Evrope u domenu zastite, konzervacije, upravljanja, fandrejzinga,

Generalna direktorka komunikacije, edukacije 1 uklju¢ivanja gradana i mladih kroz razmenu

Direktorat za znanja 1 dobrih praksi.
obrazovanje, mlade,
sport i kulturu Evropske
komisije

Priru¢nik tematski prati prvo izdanje Dana podizanja kapaciteta koje se
bavilo “Modelima upravljanja i fandrejzinga”, a odrZano je u aprilu
2015. godine u Briselu. Medutim, u njemu se nalaze 1 brojni drugi

primeri, pristupi i znanja mnogo veéeg broja aktera koji dolaze iz

u : raznolikih kutaka Evrope i donose sa sobom isto tako raznolika
(
/ R iskustva.

Tokom prethodne decenije, Evropska unija je postupno gradila svoj
legalni okvir 1 strateski pristup kulturnom nasledu 1 taj proces je
kulminirao usvajanjem Evropski okvir za bavljenje kulturnim
nasledem od strane Evropske komisije u decembru 2018. Ovaj
politi¢ki zamajac odrZan je zahvaljujuéi brojnim organizacijama
civilnog drustva koje su promovisale znacaj zastite nasleda, aktivno
zagovarale za bolji poloZaj nasleda u javnim politikama 1 uéestvovale u
procesima donosenja politickih odluka. Presudna studija Kulturno
naslede vredi Evropi, ¢&iju je izradu koordinirala Evropa Nostra
podrzana od strane EU Programa za kulturu (2007-2013), ukazala je
na mnogostruke dobrobiti kulturnog nasleda za evropsku ekonomiju,
kulturu, drustvo 1 ekologiju 1 tako posluzila kao izvanredan
zagovaracki alat koji je znatajno doprineo da se trend uklju¢ivanja

kulturnog nasleda u javne politike uspesno nastavi.
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https://europa.eu/cultural-heritage/
https://europa.eu/cultural-heritage/
https://op.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/5a9c3144-80f1-11e9-9f05-01aa75ed71a1/language-en/format-PDF/source-101251729
https://op.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/5a9c3144-80f1-11e9-9f05-01aa75ed71a1/language-en/format-PDF/source-101251729
http://blogs.encatc.org/culturalheritagecountsforeurope/outcomes/
http://blogs.encatc.org/culturalheritagecountsforeurope/outcomes/
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Lideri EU su u potvrdili svoju posvecenost kulturi 1 kulturnom nasledu
1 kroz njihovo ukljuéivanje u prioritete razvoja EU u okviru Nove
strateSke agende za 2019-2024, koju je Evropska komisija objavila u
junu 2019. U ovom dokumentu, EU lideri su se obavezali da
“investiraju u kulturu i1 kulturno naslede koji se nalaze u samom
srediStu evropskog identiteta”. Organizacije civilnog drustva u oblasti
kulture 1 nasleda, uklju¢ujuéi Evropa Nostru i ¢itavu Evropsku alijansu
za naslede 3.3, su ponosne svojim doprinosom ovom momentumu koji
se moze videti u skora$njim izjavama nove predsednice Evropske
komisije, Ursule fon der Lajen: [i] “Kultura i obrazovanje su ono $to
povezuje na$u proslost i buduénost. One nas ¢ine jedinstvenima. Nasa
dusa, nasa kultura, nasa raznolikost, nase naslede”. Akteri u oblasti
nasleda bi trebalo da pozdrave i posveéenost Marije Gabriel, nove
Evropske komesarke za inovaciju, istrazivanja, kulturu, obrazovanje 1
mlade, koja nastoji da iskoristi potencijal kulturnog nasleda za stvaranje

“Evrope talenata” i “Evrope srca”.

Verujemo da ée ovaj priru¢nik organizacijama civilnog drustva ponuditi
nove, korisne 1 inspirativne savete, primere 1 alate kako bi nage
zajedni¢ko naslede jacalo. Takode, nadamo se da ¢e ova publikacija
postati deo trajnog opipljivog nasleda Evropske godine kulturnog
nasleda 2018.

Kona¢no, posebnu zahvalnost dugujemo autorima ovog priru¢nika,
Visnji Kisi¢ 1 Goranu Tomki, ekspertima iz Srbije 1 aktivnim ¢lanovima
Evropa Nostrine velike mreZe, kao 1 u¢esnicima dogadaja 1 istrazivanja

koji su svojim iskustvima doprineli ovoj publikaciji.


https://www.consilium.europa.eu/media/39914/a-new-strategic-agenda-2019-
https://www.consilium.europa.eu/media/39914/a-new-strategic-agenda-2019-
http://europeanheritagealliance.eu/
http://europeanheritagealliance.eu/
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Uvod

Za ¢cime tragate?

Za bolje razumevanje promena koje su se
desile u oblasti finansiranja projekata,
programa 1 organizacija u oblasti nasleda,
kao 1 prilika i pretnji koje su sa
promenama dosle, pogledajte str. 7-12.

Za kriti¢ku diskusiju o pretpostavkama,
verovanjima i ¢estim praksama
fandrejzinga, pogledajte str. 13-17.

Za predloge 1 savete kako mozete
unaprediti svoje fandrejzing prakse 1
rezultate, pogledajte str. 18-30.

Za nove 1 drugatije pristupe fandrejzingu
pogledajte str. 31-48.

Kome je namenjen ovaj
prirucnik?

Ovaj prirué¢nik namenjen je:

zaposlenima u manjim organizacijama
koje imaju ogranilene resurse,
kadrove 1 prihode, a koje predstavljaju
veéinu organizacija civilnog drustva
koje se bave nasledem u Evropi;

onima koji rade u manjim
institucijama u regionu koji tragaju za
na¢inima dodatnog finansiranja mimo
budzeta koji im obezbeduje osnivag;

mladim 1 novopridoslim stru¢njacima
u oblasti nasleda koji Zele da se
upoznaju sa poljem;

onima koji tragaju za novim prilikama
usled mnogih promena koje su obojile
oblast nasleda u poslednje vreme, kao
§to su smanjenja budZeta za kulturu,
internacionalizacija 1
profesionalizacija;

onima koji se pitaju §ta danas u
Evropi zna¢i prikupljati sredstva.




Zasto ovaj prirucnik?

PronalaZenje sredstava je uvek izazovno.
Ako 1zuzmemo mali broj organizacija koje
1maju uticajne 1 posvecene upravne
odbore, timove koji se bave
fandrejzingom, dugogodi$nje veze sa
donatorima i ogromnu reputaciju,
neprofitne organizacije tesko izlaze na
kraj sa finansijama 1 neretko funkcionisu
od donacije do donacije (ili od projekta do
projekta). Ovaj priru¢nik namenjen je
upravo takvim organizacijama, i nudi im
osnovna razumevanja fandrejzinga kao
procesa i tehnike prikupljanja
dobrovoljnih donacija od kompanija,
pojedinaca, fondova i fondacija i drzavnih
tela 1 organa. Posmatraéemo fandrejzing
na dva naéina: kao aktivnosti, metode 1
strategije prikupljanja sredstava (ne samo
novcanih), ali 1 kao nadin da se odredeno
naslede 1 izazovi i problemi koji ga

Postoji veliki broj razli¢itih metoda
fandrejzinga, i svakoj organizaciji ili
situaciji vi$e ili manje odgovaraju neke
metode. Moguénosti za primenu
odredenog metoda takode su promenljive
1 zavise od konteksta. Na metode utice ne
samo postojeca mreZa donatora i drugih
izvora finansiranja (ukljucujuéi i njihove
preferencije, zakonske okvire 1 navike),
ved 1 8ira kultura uéeséa u javnom Zivotu,
kultura filantropije, uobicajene prakse
biznis sektora, drustveno-odgovorno
poslovanje korporacija, reputacija
neprofitnog sektora i mnogo toga drugog.

Stoga ¢emo se truditi da kroz ovaj

priru¢nik ponudimo diverzitet moguéih
metoda.

Zahvaljujuéi doprinosu brojnih
organizacija 1 pojedinaca $irom Evrope
koji su sa nama podelili svoja iskustva, u
prilici smo da vam predstavimo veliki broj
inspirativnih prica, iskustava 1 primera.
Primeri su raznoliki u pogledu obima
sredstava, tema, tipova nasleda, vrsta
organizacija 1 metoda, kao 1 geografskog
porekla, ali svi govore o nastojanju da se
doprinese o¢uvanju i promociji nekog

nasleda.

Svaki od tri dela priruénika obraduje temu
fandrejzinga iz jednog ugla. Prvi deo je
konceptualan. U njemu najpre
posmatramo politicke i drustvene
trendove 1 promene u savremenom
fandrejzing pejzaZzu i razmatramo njihove
mogude uticaje na organizacije. Potom
ukazujemo na pet najéescih verovanja i
nacina razmisljanja o fandrejzingu i
sugeriSemo zbog ¢ega nije najbolja ideja
nekriticki pratiti ta “nepisana pravila”.
Druga dva dela su prakti¢nija. U drugom
pratimo proces fandrejzinga, korak po
korak, i nudimo savete i pitanja za svaku
od faza pripreme, izvodenja i evaluacije
aktivnosti fandrejzinga. Konaéno, u
treéem delu nudimo devet inspirativnih
metoda, ilustrovanih primerima iz

razli¢itih delova Evrope.

Autori



Fandrejzing za
TERIGEGELEER

Zbog Cega danas sve vise govorimo o uvodnom delu priru¢nika, ponudi¢emo
fandrejzingu za naslede? Koje su to nase odgovore na njih. Zaklju¢i¢emo
klju¢ne drustvene promene koje su do ovaj deo diskusijom o verovanjima
toga dovele? Koji su to klju¢ni trendovi ~ (doksama) koje odrZzavaju trenutni

u fandrejzingu za naslede danas u status quo 1 pozvati vas da istraZite
Evropi? Ovo su neka od klju¢nih alternativne nacine prikupljanja
drustveno-politickih pitanja za sredstava.

fandrejzing u oblasti nasledaiu



Novi pejzaz finansiranja

nasleda
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Fandrejzing je jedan od pojmova koji
danas prozivljava svoje zlatno doba.
MreZe, alijanse, konferencije, priru¢nici,
master studije, naruéena istraZivanja i
seminari posveéeni su fandrejzingu. Ako
su naslovi knjiga i publikacija u Guglovoj
masivnoj digitalnoj biblioteci neki
pokazatelj, letimi¢an pogled na trend
zastupljenosti ovog pojma pokazuje nam
koliko je popularnost fandrejzinga
skora¥nja i rastuéa (vidi sliku ispod).
Sezdesetih, a narocito osamdesetih,
fandrejzing postaje nezaobilazan u
domenu neprofitnog delovanja u kulturi,

obrazovanju, socijalnom radu i drugde.
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Google Ngram rezultati za pojmove “fundraising” 1 “fund raising” zajedno

Istovremeno, znamo da su ljudi
prikupljali, trazili 1 pozajmljivali novac od
kako je novac nastao. Mnoge organizacije
prikupljale su sredstva za o¢uvanje nasleda
od pocetka samog modernog koncepta

nasleda s kraja osamnaestog veka. Mnoga

udruZenja, muzeji, arheoloska nalazista,
biblioteke i druge sli¢ne organizacije su
zapravo osnivane 1 rukovodene upravo da
bi prikupljale retke resurse kao $to su

novac, kolekcije predmeta ili nekretnine.

Kako onda moZemo da tumacimo
popularnost koncepta fandrejzinga danas?
Pogledajmo najpre 3ta je to specifi¢no u
fandrejzingu danas $to ga razdvaja od
mnogo starijeg procesa prikupljanja
sredstava. Oc¢igledno, fandrejzing nije bilo
kakav postupak pronalaZenja novca. To je
svestan, planiran, strateski pristup koji
zahteva 1 niz drugih promena u na¢inima
na koje se rukovodi organizacijom 1

raspolaze sredstvima.

Danas je tesko zamisliti da bi buduéi
“fandrejzeri” bili savetovani da Setaju po
komsiluku 1 traze pare od prolaznika, ili da
pozovu komsije na veéeru 1 kad dode
vreme za desert pitaju za donacije.
Medutim, u devetnaestom veku, ovi saveti
bili su realnost. Kao §to SardZent i Sang
(Sargeant and Shang) piSu, najéesca
fandrejzing praksa podrazumevala je
pravljenje liste svih bogatih ljudi do kojih
mozete da dodete 1 njthovo pozivanje na
$to raskosniju veceru. Jo$ Sokantnije za
dana3nje vreme, priru¢nici iz toga doba
preporudivali su i da bi na tim druZenjima
trebalo da bude prisutan 1 “manji broj

mladih dama”.[1] Ovaj fandrejzing



komplet saveta zaokruZivan je i savetima
da pripremite ve¢i broj molbenih pisama 1
da ih posaljete svima koji na bilo koji
nacin deluju bogato. Proslost fandrejzinga

nije nimalo sjajna...

Dakle, savremeni fandrejzing najpre se

razlikuje po tome Sto se sastoji od strateskih,

planiranih, organizovanih i formalizovanih

praksi i aktivnosti koje su zamenile mnogo

trenutnije, neformalnije i liénije pristupe iz

proslosti.

Nasuprot tome, dana3nji fandrejzing alati
ukljucuju pisanje zahtevnih projektnih
predloga, sastavljanje detaljnih izvestaja,
odrzavanje dugoro¢nih kontakata 1
poznanstava, organizaciju velikih
donatorskih dogadaja, vodenje onlajn
kampanja i sli¢no. Dakle, savremeni
fandrejzing najpre se razlikuje po tome §to
se sastoji od strateskih, planiranih,
organizovanih i formalizovanih praksi 1
aktivnosti koje su zamenile mnogo
trenutnije, neformalnije 1 li¢nije pristupe

iz proslosti.

Drugo vazno pitanje za razumevanje
savremenog fandrejzinga je zbog ¢ega
danas u Evropi postoji toliko naglasena
potreba da se ljudi bave ovim specifi¢nim
pristupom prikupljanju sredstava? Ovo je
zahtevnije pitanje 1 da bismo ponudili
utemeljen odgovor moramo uzeti u obzir
niz znacajnih promena koje su se odigrale
u domenu javnih politika, privrede,

kulture davanja i dru$tva u celini.

Pre svega, neoliberalizacija javnih politika

koje su bile deo drzave blagostanja (kao

$to su zdravstvo, obrazovanje 1 kultura)
donela je politiku $tednje koja je znacila
osetno smanjenje javnih fondova 1 rastuéu
kompetitivnost medu onima koji tragaju
za donacijama. Od vremena Ronalda
Regana i Margaret Tacer, drzavna pomo¢
generalno, a naro¢ito za one kojima je
najpotrebnija i koji se ne nalaze na trzistu,
postaje sve nepozeljnija. Kako se
oboZavanje trzi$ta povedéava, tako se
takmicarstvo 1 prekarnost u domenu
kulture normalizuju. Fandrejzing se u
takvom kontekstu moZe posmatrati
upravo kao metoda uz pomo¢ koje oni
koji ne tragaju za profitnom mogu da
nesto lakSe podnesu novonastale nevolje 1
pronadu svoje mesto u novom
neoliberalnom svetu. Upravo zato se
fandrejzing promovise kao poZeljna
vestina - kao lek koji moze da ublazi
simptome bolesti kojom niko ne Zeli da se

bavi.

Tako, sa smanjenjem i dodatnom
birokratizacijom drzavnih fondova $irom
Evrope (iako ne svuda) alternativni izvori
dobijaju na znadaju. Medutim, vremena u
kojima je bilo lako prikupiti ozbiljna
sredstva iz privatnih izvora takode su
prosla. Pocetkom dvadesetog veka, da
biste dobili pare od privatnog fonda ili
individualnu donaciju, niste morali da
popunjavate veliki broj papira. Medutim,
kako su industrijalci akumulirali ogromna
sredstva u svoje privatne fondove, postalo
je sve zahtevnije od njih potrazivati
sredstva. Poceli su da osnivaju fondacije
koje su razvijale svoje procedure
administracije, odabira i evaluacije zahteva
za finansiranjem.[2] Zahtevi za sredstvima

su od tada morali da budu formalno



podneseni, zavedeni, obrazloZeni, pracenti,
mereni 1 izveStavani. To je sa sobom
donelo specifi¢nu vrstu odgovornosti 1
birokratije koja je konaéno rezultovalaiu
novim profesijama koje su posveéene
samo prikupljanju sredstava (poznati kao

fandrejzeri). 3]

Nakon poslednje krize kapitalizma iz
2008. godine, ozbiljne mere 3tednje 1
smanjenje budZeta praéene su isto tako
nepovoljnim promenama u domenu
privatnih donacija. Mnogi fondovi su
zatvoreni, a ostali su postali jo§ obazriviji
1 selektivniji sa svojim praksama davanja.

Kako su se smanjili raspoloZivi iznosi za
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doniranje, tako se selekcija zaostrila, a sa
njom i poveéala konkurencija. Danas nije
neobi¢no da samo jedan od deset,
dvadeset ili vise projekata dobije podrsku.
Istovremeno, kultura, ekologija,
zdravstvo, obrazovanje i nauka nasli su se
u medusobnoj konkurenciji, a umetnosti i
kultura nisu zauzeli visoko mesto na
novoj listi prioriteta. Podaci zapravo
pokazuju da su ove oblasti pri dnu liste
privatnih davanja.l*l Druge oblasti, kao $to
su ekologija, prirodne nepogode, konflikti
1 post-konfliktna izgradnja i pomirenje
zauzimaju sve vecu paznju i udeo u

budZetima velikih donatora, ali i gradana.



Prilike i pretnje

Sire promene u domenu ekonomije,
politike i kulture davanja znacajno su
uticale na promenu pravila igre za
organizacije iz oblasti nasleda koje su u
potrazi za finansijskim sredstvima. Kao
prvo, fandrejzing vise nije spontan. Oni
koji se njime bave, moraju da znaju
procedure 1 metodologije pisanja predloga,
kao i monitoringa, izveStavanja i evaluacije
projekata. Lista vaznih ve§tina 1 znanja za
fandrejzere je gotovo beskona¢na. Sudeci
po kursevima formalnog i neformalnog
obrazovanja za budude fandrejzere u
kulturi, neophodna znanja uklju¢uju:
budzetiranje, javne nabavke,
knjigovodstvo, vestine prezentovanja,
odnose s javnoséu, koriscenje digitalnih
medija, zakonodavstvo u oblasti zastite
nasleda, 1 tako dalje. U mnogo slucajeva,
lista se nepregledno $iri 1 na druge oblasti
delovanja koje znacajno mogu uticati na
posmatrano naslede 1 o kojima mora
postojati osnovno znanje. U zavisnosti od
konteksta, to moZe biti umreZavanje 1
internacionalizacija, prevazilaZzenje
konflikata, interkulturni dijalog,
medunarodni odnosi i diplomatija,
repatrijacija kulturnih dobara, drustvena
medijacija 1 inovacija, obrazovanje mladih,
inkluzija marginalizovanih grupa,
preduzetnistvo, kulturni turizam,

kreativne industrije i mnoge druge.

Prosiren repertoar potrebnih znanja
zahteva istovremeno i organizacione
promene. Posao prikupljanja sredstava je
postao znacajnije profesionalizovan,

specijalizovan 1 birokratizovan. Nova

1

znanja neophodna da ispune sve veéa
olekivanja od strane donatora, sponzora 1
investitora znace da organizacije sve ¢esce
moraju da zaposljavaju ¢itavu paletu
stru¢njaka da bi realizovale svoje projekte.
Bez obzira kakav ée radni odnos
organizacije uspostavljati sa stru¢njacima
koji su im neophodni - honorarni, stalni ili
preko razli¢itih konsultantskih agencija -
model u kojem su osnivaci, ¢lanovi
udruZenja ili ¢lanovi upravnog odbora oni
koji istovremeno i pribavljaju sredstva
polako odlazi u istoriju 1 zamenjuje ga
organizacioni model u kojem istaknuto

mesto imaju struénjaci za fandrejzing.

Medutim, mnogim organizacijama ovakve
promene ne idu na ruku. Mnoge civilne
organizacije u oblasti nasleda nisu u prilici
da plate specijalizovanu osobu ili ¢ak ¢itav
tim za fandrejzing. Veé tokom
osamdesetih postojala je bojazan od
“preteranog fandrejzinga”. Mnogi su se
bojali da su neophodna ulaganja u
fandrejzing prevelika za veliki broj
organizacija 1 da to mnoge stavljau
nezavidan poloZaj ili ih sasvim izbacuje iz
igre.l5] Postoji opravdana sumnja da
profesionalizacija fandrejzinga za
posledicu ima isklju¢ivanje brojnih
manjih, marginalnijih organizacija. Mnoge
samonikle, samoorganizovane, lokalne
organizaclje su ovim promenama
ugrozene jer sve veéi broj njih ne moze da
dobije ni $ansu da ulestvuje u pozivima za
projekte, jer im nedostaju neka specifi¢na
znanja (engleski jezik, projektna

terminologija, medunarodni



ra¢unovodstveni standardi 1 sli¢no). Tome
treba dodati 1 sve u€estalije 1 obimnije
organizacione preduslove koje donatori
postavljaju pred aplikante kao $to su
bankarske garancije, broj stalno

zaposlenih ili visok godi$nji budzet.

Postoji sve veca bojazan da fandrejzing
strucnjaci predstavljaju vrlo homogenu i
privilegovanu drustvenu grupu.

Kao posledica svega toga, polje nasleda se
dodatno raslojilo, na one koji su porasli i
kojima ove promene odgovaraju 1 na one
koji su marginalizovani. Ovo je naro¢ito
problemati¢no za organizacije 1 inicijative
civilnog dru$tva - mnogo viSe nego za veée
ustanove - jer se one veé svakako nalaze na
nizim slojevima fandrejzerskog “lanca

ishrane”.

Sa druge strane, mnoge civilne
organizacije su ove promene iskoristile u
svoju korist: uposlile su veci broj
stru¢njaka, povecale prihode, prosirile
polje delatnosti, povecale broj 1 opseg
svoje partnerske mreZe 1 dosegle nove
ciljne grupe. Takve organizacije sada
zauzimaju poziciju koju je tesko dostiéi u
sve kompetitivnijem sektoru organizacija

koje se bave nasledem.

Kako Institut za fandrejzing iz Velike
Britanije u svojoj studiji iz 2013. pokazuje,
broj organizacija sa godi$njim prihodima
preko 100 miliona funti iz godine u
godinu raste. Iako predstavljaju broj¢ano
0.02%, njima pripada 18.4% ukupnih
prihoda celog sektora.l¢] Istovremeno,
postoji sve veca bojazan da fandrejzing

stru¢njaci koje zaposljavaju ove
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organizacije predstavljaju vrlo homogenu i
privilegovanu drustvenu grupu. Oni
dolaze prevashodno iz belackih, vie-
klasnih porodica. U Velikoj Britaniji i
SAD, studije pokazuju da su fandrejzeri
mnogo manje drustveno, obrazovno,
etni¢ki 1 kulturno raznoliki nego &itav
neprofitni sektor i da mnogo rede dolaze

iz manjinskih grupa.l”]

Sve druge organizacije koje nisu bile u
prilici da isprate ove promene ostale su
slabe 1 u prekarnim pozicijama. Njihovi
¢lanovi 1 ¢lanice ili zaposleni prinudeni su
da rade za njih privremeno ili delimi¢no,
kao pridruZeni ¢lanovi na projektima
(kada ih bude) i da ostanu na medama
polja, udaljeni od klju¢nih desavanja i
razvoja. Medu njima se uglavnom nalaze
organizacije koje ne poseduju ili ne
upravljaju vrednom imovinom kao §to su
istorijske zgrade, umetnicka dela,
kolekcije 1 sli¢no. Novoosnovane
organizacije nalaze se u sli¢no nezavidnom
polozaju. Cinjenica da je sve teZe usvojiti
neophodna znanja zna¢i da mnoge prosto
ne opstanu dovoljno dugo da bi mogle da

udu u igru.

Konaéno, one organizacije koje
predstavljaju civilno drustvo u uzem
smislu - udruZenja gradana koji se
okupljaju oko zastite lokalnog,
specifi¢nog nasleda - su daleko
najugrozenije. One retko poseduju znanja
1 informacije o “pravilima igre”, a ne
poseduju ni vreme, socijalne mreZe 1 novac
da do tih znanja stignu. Posledica toga nije
samo gasenje ovih organizacija, veé
zapuStenost 1 zaborav nasleda kojim se oni

bave: lokalni, manji spomenici,



nematerijalno naslede manje uticajnih
grupa ili se¢anja marginalizovanih

zajednica.

Stavise, povecanje broja zahteva od strane
organizacija koje tragaju za sredstvima,
praéen je padom interesovanja i
spremnosti mnogih donatora da
finansiraju osnovne organizacione
troskove (zakup prostora, struja, voda i
zarade kljuénih kadrova), $to znaéi da su
primorane da zavise od volonterskog rada
saradnika 1 ¢lanstva. Donekle ironiéno,
projektna logika koja usmerava
organizacije ka kratkoro¢nim ciljevima,
aktivnostima i angazovanjima kadrova,
istovremeno znac¢i da manje organizacije
ne mogu da postignu kontinuitet 1
odrzivost svojih kadrova, procesa rada i

prikupljenih znanja.

Istovremeno, prelazak sa redovnog
finansiranja od strane ministarstava ili
sekretarijata na fandrejzing i nesigurnije
izvore finansiranja, doneo je sa sobom 1
neke pozeljne promene. Sa novim
nafinima traganja za sredstvima, stare veze
izmedu drzavnog aparata 1 institucija
nasleda polako slabe 1 to neretko dovode
do veéeg prostora za eksperimentisanje, za
nove metode, kao i za nove, nekada manje
zastupljene aktere i teme. Osim toga, novi
nacini finansiranja 1 administriranja
donacija neretko su doneli vise nivoe
transparentnosti 1 dostupnosti javnih
informacija. U nekim slu¢ajevima, to znaci
1 da akteri koji su prethodno bili isklju¢eni
(jer nisu unutar krugova neformalnih
davanja) sada imaju pristup pozivima i
fondovima. Isto tako, mnoge organizacije

koje su navikle da projekte vode
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samostalno, sada su upuéene da stvaraju
nova partnerstva koja neretko izlaze iz
oblasti nasleda, ali 1 kulture ili
obrazovanja. Na taj nadin, znanja i resursi
se otvorenije dele, 1 stvaraju se novi uvidi.
Za mnoge organizacije, prilika da svoj rad
vide iz nekog novog ugla znaci 1
pronalazenje novih nadina da se za svoje
ciljeve 1 misiju bore novim sredstvima.
Ovo ih dodatno otvara ka novim
partnerima, ali 1 novim javnostima i
drustvenim grupama. Kao posledica
ovakve demokratizacije nasleda, danas je
tesko zamisliti projekat u kojem bi veca
fondacija dodelila sredstva za restauraciju
neke za javnost zatvorene, privatne kude
ili za izlozbu koja nece biti vidljiva $iroj
publici. Sa novim oblicima finansiranja
koji zahtevaju uceice jako velikog broja
ljudi da bi projekat uspeo, kao §to je
kraudfanding (crowdfunding),!19]
rukovodioci projekata moraju redovnije 1
opsirnije da komuniciraju svoj rad, da
odrZavaju odnose sa mnogim partnerima 1
da stalno imaju na umu potrebe 1
interesovanja publike i onih koji th

podrzavaju.

U mnogim slu¢ajevima, fandrejzing
zahteva okretanje od bogatih pojedinaca
ka medunarodnim fondovima, ka
otvorenijim procedurama finansiranja i
izve§tavanja, ka novim dinami¢nim
partnerstvima i novim publikama, 1
kona¢no, ka novim istorijama i nasledu.
Upravo ovi iskoraci su predmet ove
publikacije 1 u narednim poglavljima ¢emo

nastojati da ponudimo uvid u njih.



Svaki pristup sa sobom nosi i niz novih
uverenja i pretpostavki koje podrzavaju
novi status guo. U ovom slu¢aju, radi se o
odgovorima na nepostavljena pitanja o
svakodnevnom radu fandrejzera. Ko ima
para da daje drugima? Zasto to rade?
Kome ¢e rade dati pare? Kako im priéi?
Kakvu pri¢u vole da ¢uju? Neki od
odgovora formirani su u duzem
vremenskom periodu 1 imaju status
apsolutne istine. Neke od tih pretpostavki
su utemeljene, ali su neke zapravo neta¢ne
ili bar nisu jedini nadin da se neko pitanje
posmatra. Te pretpostavke istovremeno
spre€avaju promenu i to je jo§ jedan razlog
zbog kojih ih treba promisljati. Iako su
najéesée samo jedan mogu¢ nacin
posmatranja stvari, mnogi ih posmatraju

kao neupitne zakone.

Zadatak koji smo pred sebe postavili je da
ovakve tvrdokorne pretpostavke
dovedemo u pitanje. Da bismo to uradili,
osloni¢emo se na teoriju doks: (3to na
starogrékom znadi “verovanje”),
francuskog sociologa Pjera Burdjea
(Pierre Bourdieu), koji ih je proucavao u
svojim analizama drustvenih pravila 1
normi. Doksa je nesto §to se u datom
trenutku 1 datom dru$tvu svima ¢ini kao
sasvim o¢igledno. Po njegovim re¢ima, to
je “nesto §to prode neopazeno jer je doslo
neopazeno”.[8l Istovremeno, kada kazemo
da je nesto doksa, to ne znad¢i nuzno da

nije taéno, da je u pitanju mit ili laZ.
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Pretpostavke fandrejzinga

Naprotiv, u mnogim situacijama to moze
biti ta¢no, ali ne u svim slu¢ajevima i ne za
sve aktere koji se nalaze u datom
okruZenju. Drugim re¢ima, doksa je
promenljiva stvar koja moze da se dovede

u pitanje ili zaobide.

Upravo zato $to su nepromisljene 1
neopazene, dokse igraju vaznu ulogu u
odrzavanju drustvenih struktura i
sprefavanju promena. Stoga, zadatak svih
koji Zele da doprinesu nekoj promeni je da
najpre razumeju dokse, jer to je pocetak
svake promene. U nastavku ¢emo
predstaviti i analizirati neke dokse
fandrejzinga, nastojati da razumemo
njihove posledice, kao 1 da ponudimo

alternativna razumevanja.

Doksa 1: “Za dobar fandrejzing su vam

neophodni struénjaci i konsultanti”

Sa sve komplikovanijim procedurama,
mnogi nalini pribavljanja sredstava stekli
su reputaciju “nedostupnih” za sve koji
nisu stru¢njaci za fandrejzing. Ta¢no je da
su iskusni fandrejzeri neretko uspesniji u
pribavljanju sredstava, medutim, uverenje
da se bez njih ne moZe nije sasvim ta¢no.
Ovo uverenje stvara svojevrstan monopol
na fandrejzing koji stvara sloj stru¢njaka
koji postaju nekakvi nezaobilazni vodici
kroz divlje fandrejzing pejzaze. To
naravno odgovara konsultantima, ali nije
dobro za mnoge organizacije. Postoje

mnogi pojedinci i organizacije koje sasvim



dobro rade bez pomodi spoljnih
stru¢njaka. Iskreno interesovanje i
poznavanje konteksta Cesto su vredniji od
fandrejzing vestina. Istovremeno, to ne
znadi da su spoljni stru¢njaci uvek los
izbor. Ako se saradnja dobro postavi, ona

mozZe biti na obostrano zadovoljstvo.

Doksa 2: “Fandrejzing se svodi na
poznavanje bogatih ljudi”

Sustina fandrejzinga je da se dobiju pare,
zar ne? Ko bi onda mogao bolje da se
razume u to nego oni koji ve¢ imaju
mnogo para? Ova doksa predstavlja deo
mnogo §ireg 1 starjjeg razumevanja
finansiranja u oblasti kulture 1 umetnosti.
Utkana je u samu osnovu ranog
burzoaskog kapitalizma u okviru koje je
briga za zajedni¢ko dobro presla sa
monarhije i crkve na bogate pojedince 1
drZzavu koju su stvorili za sopstvene
interese. Bez propitivanja moralnih
posledica ove transformacije, neprofitni
sektor se u svom delovanju orijentisao ka
estetici, zeljama i ukusima bogatih.
Pokusajte da zamislite donatorsko vece
bez glamura i ekskluzivnosti, 1 videcete
koliko smo svi podeSeni na sliku
filantropije u ¢ijem sredistu su bogataski
krugovi kojima svi treba da se obracamo

za donacije.

Medutim, ova slika ne samo da je etic¢ki
sporna, ve¢ je 1 netatna. Kako istrazivanja
pokazuju, veéina sredstava koje neprofitni
sektor prikupi, dolaze u manjim iznosima
od pojedina¢nih donatora, a ne od velikih
fondacija i ultra-bogatasa. Stavise, vecina
individualnih donatora nisu bogati ljudi.[*]

Naro¢ito u slu¢aju dobrotvornih
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organizacija, naj¢esci donatori su ljudi sa
niskim ili srednjim primanjima. To se
odnosi i na medunarodni nivo - na razlike
izmedu zemalja. Najdarezljivije zemlje
nisu zemlje bogatog severa ili zapada, ve¢
upravo najsiroma3nije populacije u Aziji i
Africi. U nekim slu¢ajevima, gotovo 90%
populacije siroma$nih zemalja izdvaja
znacajna sredstva u dobrotvorne i
neprofitne svrhe (prema jednom
1strazivanju, Miyjanmar je na primer
godinama na vrhu liste najdarezljivijih

zemalja).[11]

Postoje 1 izuzeci od ovih pravila. Za nasu
temu vazno je recimo da stanovnici cele
Isto¢ne Evrope, uprkos relativno niskom
standardu Zivota, doniraju jako malo. Ali
razlozi za ovu praksu su druge vrste. Kako
su centralizovane socijalisticke drZave na
sebe preuzele pitanje redistribucije
bogatstva i podrzavanja socijalnih,
kulturnih 1 dobrotvornih programa,

stanovni§tvo nema naviku da to ¢ini.

U svakom sluéaju, stvarna slika tokova
novca 1 pomoéi je znacajno razli¢ita od
nekih pretpostavki i verovanja. Opasna
posledica tih verovanja je da mnoge
organizacije ulazu znacajna sredstva i trud
u organizaciju gala veceri, skupih poklona
1 drugih privilegija kako bi se dodvorile
bogatim donatorima koji navodno vole tu
vrstu dodvoravanja. Ta potrosnja je ne
samo finansijski neopravdana, ve¢ moze

ugroziti 1 druga nastojanja organizacije.

Kao $to neki sluéajevi pokazuju,[12] tesko
je istovremeno biti otvoren za Siroke i
raznolike populacije 1 zadovoljavati
potrebe 1 ukuse nekolicine bogatih

pojedinaca koji predstavljaju veoma usku 1



fandrejzujete”

privilegovanu grupu daleku od veéine
stanovnis§tva. Naravno, nekim
organizacijama odgovara ovakva socijalna
dinamika i model fandrejzinga. Medutim,
ukoliko su otvorenost i pristupacnost
pozeljni, ova doksa mora da se osvesti i

propita.

Doksa 3: “Morate imati bogate i uticajne
¢lanove da biste mogli uspesno da

Ovo uverenje nadovezuje se na
prethodno, s tim da u ovom slu¢aju posao
prikupljanja sredstava ne prepustamo
struénjacima, ve¢ osnivacima ili upravnom
odboru koji dolaze iz bogatijih krugova
kako b1 oni u svojim krugovima
fandrejzovali. Za mnoge organizacije,
narocito na zapadu Evrope, ovo nije mit,
veé na¢in na koji su funkcionisale
decenijama od svog osnivanja. Nekima od

njih ovaj nacin rada im jo$ uvek odgovara.

Medutim, ovo uverenje nosi sa sobom
brojne probleme. Kao prvo, iskustva
pokazuju da za dobrog ¢lana ili dobru
¢lanicu upravnog odbora, poreklo 1
ekonomski status nisu od presudnog
znataja. Mnogo su znacéajniji posveéenost
1 trud bez obzira na status.[13] Na Zalost,
mnoge organizacije u oblasti nasleda jo
uvek tragaju pre svega za nekim sa
prestiznim renomeom. Ono §to neretko
dobiju je nezainteresovanu i pasivnu
osobu. Drugo, iz mnogih razloga
bogatstvo neretko dolazi sa godinama -
kao posledica toga, upravni odbori su puni
ljudi u poznim godinama, bez mladih ljudi
koji su upoznati sa novim deSavanjima i

imaju snage i Zelje da doprinesu.

Konaéno, ova logika isklju¢uje mnoge
ljude koji ne dolaze iz povla§éenih
krugova, a koji sa sobom potencijalno
nose veoma vazne uvide 1 iskustva. Za
mnoge organizacije, imati raznolik
upravni odbor - u pogledu roda, uzrasta,
etni¢ke pripadnosti, profesija i
obrazovanja - od presudnog je znacaja za
Sirenje vidika i dostupnost rada
organizacije u $irim drustvenim
krugovima. U sve dinami¢nijim
vremenima, rastuéi broj organizacija traga
upravo za raznolikim i dinami¢nim
upravnim odborom. Finansijska imuénost
¢lanova upravnog odbora sve vise je

opsesija proslih vremena.

Doksa 4: “Fandrejzing zahteva pracenje
politicke mode”

Logika pracenja novca ne odnosi se samo
na uskladivanje sa bogatim zaStitnicima.
U slucaju velikih nacionalnih i
medunarodnih zaduZbina, fondacija i
fondova, postoje ciljevi i vrednosti koji se
retko propituju. Isto je 1 sa ministarstvima
1 drzavnim telima. Sve dok se moda ne
promeni, a sa njom i tokovi novca. U
naSem slucaju, zaStita, interpretacija i
upravljanje nasledem mogu su lako
uklopiti u mnoge Sire politicke ciljeve i
mode. To moze biti podsticanje
nacionalne pripadnosti ili prevazilazenje
preterano rigidnih identiteta, dok se sutra
moze koristiti za ekonomski razvoj 1
zaposljavanje, a prekosutra za jafanje
demokratije, ili za sve to odjednom. Kako
se ciljevi donatora menjaju, jedino $to
mnoge organizacije mogu da rade je da

prate modu 1 menjaju svoje projektne



“Najociglednije metode i
recepti neretko ne uspevaju
u konkretnim uslovima,
zbog toga sto je svaka
lokacija ili zajednica

specificna”

re¢nike, zar ne? Iako ovo verovatno
izgleda kao jedina opcija u kratkom roku,
u duzem roku, ova strategija cesto
podbacuje. Razvoj kompetencija za
odredenu oblast zahteva izgradnju mreza 1
partnerstava, ulenje kroz greske i
posvecenost. Ako se politicke mode Cesto
prate, prikupljeno znanje moze biti
protraceno. Prelaskom u novu oblast,
organizacije deluju kao svako ko je na
pocetku necega - primenjuju veé izlizane i
o¢igledne metode bez eksperimentisanja i
dubljih uvida koji dolaze iz visegodisnjeg
iskustva. A najociglednije metode i recepti
Cesto ne uspevaju u konkretnim uslovima,
zbog toga $to su svaka lokacija ili
zajednica specifi¢ne, 1 zato §to nije
svejedno ko sprovodi intervencije - da li je
to organizacija sa
reputacijom 1
iskustvom, ili neko ko
se do juce bavio
sasvim drugim
temama i ko ne uZiva
poverenje lokalnih

aktera.

Tome svemu treba
dodati i rastuéu kompetitivnost poziva i
konkursa za projekte u okviru kojih dugo
iskustvo u odredenom polju moze da
donese neophodnu prednost. Tako
raznolikost projekata i donatora ima svoju
vrednost, lutanje od poziva do poziva i od
polja do polja moZe da ostavi utisak
povr$nosti. Sve u svemu, jurenje
promenjivih donatorskih agendi moze da
ostavi negativne posledice, na nivou

organizacije, ali 1 $ireg polja.

Slucaj civilnog dru$tva na Balkanu nam
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ovde moze posluziti kao dobar primer.
Nakon ratova devedesetih, organizacije
civilnog drustva su odjednom na
raspolaganju imale Citav niz donatora koji
su u region dosli sa svojim agendama,
na¢inima rada 1 videnjem 3ta je potrebno
da se desi u lokalnom kontekstu. Fokus na
interno raseljena lica i pitanje izbeglistva
zamenjen je temama pomirenja i
interkulturnog dijaloga (izmedu razli¢itih
grupa kako su konflikti prolazili), da bi se
paznja donatora preselila na inkluziju
Roma, pa na pitanje rodne ravnopravnosti
1 seksualnih sloboda, koja nije dugo trajala
jer je pitanje ekologije postalo odjednom
vazno, da bi i ono bilo zamenjeno temom
migracija i odnosa sa migrantima. Sve ovo
u dvadesetak godina. Naravno, ni u jednoj
od ovih oblasti situacija nije znacajno

poboljsana.

Nemajuéi drugog izbora, mnoge
organizacije su pratile ove talase 1 jurile
sredstva po politickim pejzaZima.
Umetnici, istrazivai, zastitari, kustosi -
mnogi su menjali fokus svog rada kako bi
se uklapali u trendove. U ovoj igri, mnogi
su dobili sredstva, ali su izgubili
partnerstva i profesionalni i organizacioni
identitet 1 stabilnost. Kao posledica
ovakvog neodgovornog ponasanja i
donatora i aplikanata, kako su sredstva
nestajala, tako su teme, zajednice 1

problemi napustani.

Ova prica sa Balkana ne zna¢i da je jurenje
za agendama nekakva lokalna stvar. U
Velikoj Britaniji, teme kao $to su stvaranje
talenata, razvoj preduzetnistva ili
kreativna ekonomija povukle su mnoge

organizacije za sobom bez mnogo



promisljanja o posledicama takvih politika
1 projekata. U Madarskoj, novi talas
nacionalizma doneo je nove politike
promocije nacionalnog identiteta koje su u
drugi plan stavile interkulturni dijalog,
inkluzivnost nasleda i sli¢no. Za sve koji
zavise od drzavnih davanja, ovo je otvorilo
velika eti¢ka pitanja. Da li da prate svoju
misiju ili da se prilagode tokovima

sredstava?

Da zaklju¢imo, pratiti defavanja i kretanja
u Sirem politickom 1 dru$tvenom prostoru
je neophodno, uklju¢ujuéi i promene u
donatorskim politikama koje na dobar
natin ilustruju mnoge druge tendencije.
Medutim, juriti za novim donatorskim
talasima bez sagledavanja dugoro¢nih
implikacija 1 bez izgradnje temeljnih
kapaciteta za kvalitetno bavljenje nekom
novom obla$éu, na kraju stvara slab 1
nepouzdan civilni sektor koji je u velikoj
meri zavistan od institucija koje imaju

najveéu mod 1 uticaj.

Doksa 5: “Fandrejzing pocinje i zavrsava
sa prijateljima”

Sa dolaskom kraudfanding platformi u
polje nasleda, u prilici smo da pratimo
stvaranje nove dokse. Prema
istrazivanjima i popularnoj mudrosti,
uspeh u prikupljanju sredstava direktno je
proporcionalan broju prijatelja pokretaca
incijative ili projekta. Neki to zovu 3F
(“Friends of Fejsbuk Friends” iliti

“prijatelji fejsbuk prijatelja”) $to je nova
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verzija stare formule u kojoj su tri slova F
stajala za porodicu, prijatelje i budale
(“family, friends and fools”) - dakle sve
one koji su spremni da vas podrze. Salu na
stranu, mnoga istrazivanja pokazuju da je
§irina 1 brojnost drustvenih odnosa 1
mreza klju¢ni faktor za uspeh kampanja za
prikupljanje sredstava.l14] Jezikom
sociologije, klju¢no je pretvoriti svoj

socijalni kapital u ekonomski.

Iako je ovo o¢igledno taéno u raznim
situacijama, ni sa ovim uverenjem ne treba
1¢1 predaleko. Najpre, ideja u kojoj su
prijatelji istovremeno izvor finansija ne
uklapa se bas komotno u ideju
prijateljstva. Jer ako krenemo tim putem,
zavrsi¢emo u potpunom pretvaranju svih
meduljudskih odnosa u finansijsku
kalkulaciju. Osim toga, utrkivanje za $to
veéim socijalnim mreZama vraca nas na
staru ideju “opstanka najsposobnijih” u
okviru koje stvarna vrednost 1
relevantnost ideja i ciljeva odlazi u drugi
plan. Ovo utrkivanje nas takode moze
zaklju¢ati unutar nasih postojecih
drustvenih krugova (takozvanih filter
balona) $to je pogodno tlo za rast raznih
ksenofobnih pokreta. Kona¢no, na listu
bojazni treba dodati i to da kraudfanding
lisava velike igrace - drzave, crkve 1
korporacije - odgovornosti za finansiranje
neprofitnih projekata. Sreéom, mnoge
kraudfanding platforme imaju ove pretnje
na umu i nastoje da ih adresiraju (u
kasnijim delovima prirué¢nika, vise o

njima).



Fandrejzing -
korak po korak

U ovom delu prirué¢nika, zelimo da
dovedemo u pitanje jo$ jedan ukorenjen
nac¢in misljenja o fandrejzingu, kao i nadin
njegovog sprovodenja, a to je da
fandrejzing pocinje sa trazenjem novca 1
zavr$ava sa dobijanjem ili odbijanjem od
strane donatora. Sa ovako suzenim
pogledom na fandrejzing kao proces
dobijanja novea, lako je doZiveti ga kao
stran i neprijatan proces, kao 1 odvojiti
druge procese unutar organizacije od
procesa prikupljanja sredstava.

Umesto ovakvog pristupa, predlazemo Sire
shvatanje fandrejzinga, najpre kao prakse
koja uklju¢uje mnogo $ira i raznolikija
promisljanja; zatim kao prakse koja je
cikli¢na 1 neprekidna; i1 kao prakse koja
pocinje sa mnogobrojnim uvidima,
pitanjima 1 aktivnostima mnogo pre
trazenja sredstava i nastavlja se kroz
mnoge aktivnosti 1 procese mnogo nakon
§to su sredstva prikupljena. Na neki nacin,
gotovo sve §to organizacija radi utice na
proces fandrejzinga i obrnuto.
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Da biste primenjivali ovakav sveobuhvatni
pristup, ne morate da budete profesionalni
fandrejzer. Naprotiv, ono 3to je vazno jesu
iskustva, uvidi, reputacija, odnosi i strast
ka misiji zbog koje vasa organizacija
postoji, kao 1 prethodni uspesi i potencijal
za buduce iskorake.

U nastavku ¢emo skicirati jednostavnu i
prilagodljivu putanju koja obuhvata
klju¢ne korake fandrejzinga. Za svaki
korak, sugerisaéemo vaZna pitanja 1 teme
za razmisljanje, kao 1 zanimljive primere
raznolikih organizacija koje se bave
nasledem.



Fandrejzing pocinje

kod kuce

Dobar fandrejzing podjednako se odnosi na Sirenje svesti o ciljevima i problemima kojima se bavite, koliko na

trazenje sredstava. Uspesni fandrejzeri neretko porucuju da je najvazniji faktor njihovog uspeha strast ka

organizaciji za koju rade 1 razumevanje nalina na koji ta organizacija menja svoje okruzenje. Strast ka ciljevima za

koje se organizacija zalaZe znadi istovremeno poznavanje situacije 1 svih specifi¢nosti organizacije ili institucije, kao

1 sposobnost da se zalaZe, zagovara i promovise organizacija i njeni ciljevi. Takode, kada dode do teskih situacija,

dobar fandrejzer ée istovremeno biti neko ko je u stanju da brani organizaciju 1 izlazi na kraj sa primedbama 1

komentarima. U nastavku ¢emo ponuditi niz pitanja 1 saveta koji vam mogu pomo¢i u procesu promisljanja i

predstavljanja va3e organizacije i projekta.

Po ¢emu je vasa
organizacija
specificna? Koje
odlike delite sa
drugim
organizacijama u
vasem polju
delovanja?

Traganje za resursima od spolja mora da
pocne sa poznavanjem sopstvene
organizacije. Iako se ono uglavnom
podrazumeva, postoji mnogo vise od
kratke biografije, misije 1 vizije. Na koji
nacin va$a organizacija dozivljava drustvo i
svet u kojem se nalazi? Za kakve promene
se zalaZete 1 za§to? Na koji nadin se sve to
ogleda u vasim aktivnostima 1 projektima?
Sta va3i metodi rada govore o tome do Eega

vam je stalo 1 za $ta se borite?

Osim ovih $irih pitanja, postoje 1 ona
prakti¢nija koja podjednako uti¢u na
proces fandrejzinga. Da li ste organizacija
sa otvorenim Clanstvom ili ne? Da li ste
profesionalna ili amaterska organizacija?
Kakva je vaa reputacija, 1 kakav imidZ
imate? Da li se bavite lokalnim,
nacionalnim ili medunarodnim temama?

Koliko ste otvoreni za predloge i inicijative
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od spolja? Ko su vasi partneri 1 kako
gradite mreze? Da li imate tradicionalne ili
savremene poglede na naslede? Ko su
klju¢ne ciljne grupe i akteri za koje 1 sa
kojima radite (deca, mladi, marginalizovane

grupe, Zene, starl...)?

Konaéno, na koji na¢in povezujete ova
prakti¢na pitanja i strateSke odluke sa Sirim
pitanjima o drustvu u kojem se nalazite. Na
primer, ukoliko ste amaterska organizacija
ili ste otvoreni za neprofesionalno
&lanstvo, to govori puno o tome kako
gledate na naslede 1 ulogu gradana ne samo
u uzivanju u nasledu, ve¢ i u procesima

interpretacije, zastite i promocije nasleda.



Kakva je
biografija vase
organizacije?
Sta je to $to vasu
organizaciju ¢ini
verodostojnom?

Sa kojim
problemima
nastojite da se
uhvatite u
kostac? Sta Zelite
da postignete i
kako?

Vasi potencijalni donatori - bez obzira da li
su to pojedinct ili organizacije - Zele da
budu na neki nacin sigurni da podrzavaju
verodostojnu i ozbiljnu organizaciju.
Stoga, svesno ili ne, oni tragaju za nekim
znakom koji ¢e im na to ukazati. Za
organizacije koje duZe postoje, samo
postojanje 1 reputacija su neretko dovoljni.
Za druge, prethodni projekti, kampanje 1
aktivnosti mogu pokazati da je organizacija
posveéena i odgovorna. Za tek formirane
organizacije, biografije i reputacija osnivaca
i Celnih ljudi moze da bude dovoljna. U
suprotnom, legitimitet moZe da se zasnuje
1 na preporukama neke druge organizacije
ili pojedinca koji uzivaju dobru reputaciju

u va3oj oblasti.

U slucaju ukrajinske organizacije
Inicijativa za Andrijevski uzvis , upravo je
preporuka odigrala klju¢nu ulogu. U toku

pripreme kampanje za prikupljanje

Oni koji se bave projektnim finansiranjem,
navikli su na ova pitanja - ona su
nezaobilazna u obrascima za predloge
projekata. Medutim, neretko se u tim
situacijama prepustimo birokratskom
odgovaranju kroz pozeljan re¢nik, a to je
najbolji na¢in da se napise bezli¢an tekst.
U tim situacijama nam od pomo¢i mogu
biti razli¢ite tehnike imaginacije,
kreativnog pisanja 1 projekcije, koje nas
mogu usmeriti da sopstveni projekat ili
akciju predstavimo na zanimljiv i
inspirativan na¢in. U nastavku nudimo tri

takve tehnike.
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sredstava za restauraciju ostataka Desjatina
crkve (Desyatynna tservka) u Kijevu,
organizatori su trazili preporuku
medunarodno prepoznatih organizacija
kao $to su ICOMOS 1 UNESKO. Nakon
$to su dobili ove preporuke, njihova
pozicija u pregovorima sa lokalnim
donosiocima odluka zna&ajno je
unapredena. Tek posto su dobili preporuku
ovih organizacija i lokalnih vlasti, zapoceli
su javnu kampanju i trazili od gradana i
kompanija da doniraju sredstva za obnovu.
Alternativno, mlade 1 novoosnovane
organizacije mogu da igraju na kartu
inovacije i hrabrosti i da ponude ideje 1
pristupe koji se jo§ ne primenjuju u praksi
veéine drugih organizacija. U tim
slu¢ajevima, kreativnost, ali i preciznost u
odredenju metoda i ciljeva mogu da

nadomeste iskustvo 1 reputaciju.

1. Zamislite da je va§ projekat vec
realizovan 1 to na najbolji mogu¢i nadin.
Ucesnici projekta se nakon par meseci
nakon njegovog zavrsetka okupljanju i
prisecaju vaznih trenutaka. Kojih se
trenutaka secaju? Kako o njima govore?
Sta ta secanja govore o projektu? Sta su oni
dobili u projektu 1 kako o tome govore?
Na koji nadin je taj projekat drugadiji od
sli¢nih projekata u kojima su mogli biti

ukljuceni?


https://www.facebook.com/%D0%90%D0%BD%D0%B4%D1%80%D1%96%D1%97%D0%B2%D1%81%D1%8C%D0%BA%D0%BE-%D0%9F%D0%B5%D0%B9%D0%B7%D0%B0%D0%B6%D0%BD%D0%B0-%D0%86%D0%BD%D1%96%D1%86%D1%96%D0%B0%D1%82%D0%B8%D0%B2%D0%B0-467178250112003/

Ko su najvazniji
potencijalni
partneri i akteri u
polju u okviru
kojeg planirate
vas projekat?

2. Zamislite ¢lanove Zirija za odabir
projekata ili grupu potencijalnih donatora.
Dok razmatraju razli¢ite projekte, jednoj
Clanici Zirija se va$ projekat jako dopao 1
deli svoje misljenje sa drugima. Kako ona
opisuje projekat? Sta izdvaja kao vazne
odlike? Zbog Cega misli da je projekat
relevantan i vazan za okolinu? Sta joj se
naro¢ito dopalo u nadinu prezentacije

projekta?

3. Zamislite novinski ¢lanak koji

preporucuje vas projekat ili piSe o njemu
kao o zanimljivom primeru. Sta u &lanku
piSe o vasem projektu? Za3to ga smatraju

posebno relevantnim i inspirativnim?

Pouzdana i smislena partnerstva su
istovremeno izuzetno vazna i retka. U
veéini slu¢ajeva, parnerstva se sklapaju
kada prilika to nalaZe - recimo kada je
objavljen poziv za projekte. Zbog toga,
vazno je kontinuirano uspostavljati i
odrzavati partnerstva. To podrazumeva
odlaske na stru¢ne sastanke, susrete 1
konferencije, pradenje rada vodeéih
organizacija 1 aktivno traganje za
odgovarajuéim partnerima. U vecini velikih
EU konkursa za projekte, partnerstva
moraju da budu medunarodna i ukljuéivati

nekada i do 10 razli¢itih partnera iz isto
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Ove tri metode mogu da budu i deo
grupne vezbe u koju mozete ukljuciti
¢lanove projektnog tima i time doprineti da
se svi malo vie angazuju. MoZete ih
koristiti 1 kao polaznu osnovu za razgovor
1 ma$tanje sa zainteresovanim stranama 1

partnerima. Upravo to je uradio tim

organizacije Kulturno naslede bez granica
(Cultural Heritage without Borders) u
toku stvaranja projekta restauracije i
ozivljavanja zatvora Spal. Zatvor Spa¢
predstavlja osetljivo mesto kao jedan od
najveéih zatvora komunisti¢kog rezima.
Zbog toga su organizatori inicirali niz
susreta razli¢itih aktera kako bi sa njima
promisljali buduénost ovog mesta, pre

nego §to restauratorski radovi poénu.

toliko zemalja. Ovo predstavlja izazov, ali 1
sjajnu priliku za uéenje i razmenu
iskustava. Za manje projekte, velika
partnerstva nisu neophodna, ali retki su
donatori koji ne vrednuju dobra 1 smislena
partnerstva. Ona su naro¢ito vazna u
projektima koji povezuju naslede sa
drugim drustvenim temama, jer u njima
partneri mogu doneti preko potrebna

iskustva 1 znanja iz drugih oblasti.


http://chwb.org/albania/
http://chwb.org/albania/
http://chwb.org/albania/
http://chwb.org/albania/news/spac-prison-on-the-world-monument-funds-2016-watch-list/
http://chwb.org/albania/news/spac-prison-on-the-world-monument-funds-2016-watch-list/
http://chwb.org/albania/news/spac-prison-on-the-world-monument-funds-2016-watch-list/

Koliko je potrebno da se promena

desi?

BudZet projekta mora da bude precizan i treba ga vise puta proveriti. BudZet nije samo lista neophodnih troskova i

prihoda. On je istovremeno i pokazatelj posveenosti 1 pedantnosti organizacije koja iza njega stoji. Svako ko ¢ita

lo3e uraden budzet moze da pomisli, ukoliko je budzet nepromisljen, da su mozda i drugi aspekti projekta takvi.

Osim toga, malo stvari u projektu mogu da izazovu glavobolju u toku sprovodenja kao lo3e izraden budZet. Stoga,

posvetite neophodno vreme da budete sigurni da je sve §to treba da se nade u budZetu tu, kao i da nema viskova.

Naredna pitanja vam u tome mogu biti od pomo¢i.

Koliko vam
zapravo treba
novca?

Kakva je
struktura vasih
novcéanih potreba
i planiranih
izdataka?

Koje potrebe
mogu da se
zadovolje kroz
doniranje usluga i
roba, a koje kroz
gotovinu?

Uspesni fandrejzeri znaju svoj budzet
napamet 1 u svakoj situaciji su kadri da
procene $ta mogu da traze od koga. Klju¢
toga je znati sve pojedinaéne troskove 1
razmisliti koji deo troskova moze da bude
pokriven na koji na¢in. O tome moZete

razmisljati 1 kao o meniju koji nudite

Pronadi sredstva za placanje honorara i plata
je neuporedivo teZe od sredstava za
aktivnosti, putovanja i materijale. Stoga,
rasporedite vazne tro$kove (kao 3to je
placanje zaposlenih) u razli¢ite kategorije
ako vam budzet to dozvoljava. Deo
tro$kova za osobu koja se bavi odnosima s
javno3céu se moze nadi u troskovima
komunikacija i marketinga; zarade osobe

koja Ce pisati izve$taj se mogu naciu

Nemonetarna davanja, davanja “u naturi”
ili ustupanje dobara i usluga (na engleskom
“in-kind” davanja) imaju razli¢it tretman
kod razli¢itih donatora. Sve manje njih
prihvataju ovaj vid donacija prilikom

pravdanja sredstava. Ipak, nemonetarna
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donatorima koji Zele da vas podrze.
Neretko se kontakti sa donatorima
uspostavljaju van zvani¢nih kanala, 1 u tim
situacijama je narocito vazno brzo

odreagovati.

troskovima monitoringa 1 izve§tavanja; dok
se u troSkovima edukacije mogu naéi
honorari organizatora radionica (a ne u
troskovima ljudskih resursa recimo). Sli¢no
je 1za druge troskove - §to ste viSe u stanju
da ih rasporedite u kategorije koje su
donatoru pozeljnije, to éete vise biti u prilici
da imate sredstva za ono §to vam je zaista

potrebno.

davanja su veoma vaZna i ona znacajno Sire
krug potencijalnih donatora. Mnogim
kompanijama neuporedivo je lakSe da vam
doniraju svoje proizvode, znanja, usluge 1
kontakte nego da vam uplate novac.

Istovremeno, za neke od njih, roba ili



Sta nameravate
da uradite ukoliko
dobijete manje ili
viSe sredstava?

usluge koje vam ustupaju su direktna
promocija. I to nije samo slu¢aj kod
kompanija. Mnogi pojedinci, porodice 1
zajednice raspolazu nekim predmetima,
prostorima, znanjima, ve§tinama koje mogu
biti od presudnog znacaja za vas, a ni ne
znaju da vam mogu biti korisni. Zbog toga,
nije lo3a ideja imati listu potrebnih objekata
1 znanja na va§em sajtu ili na plakatima u
kraju (stari predmeti, neko ko hoce da
ucestvuje u restauraciji, kombi ili manji
kamion za prevoz materijala, stare slike 1
sli¢no). Sto vise neophodnih resursa

pronadete na ovaj nadin, to je va§

BudZet je promenljiva stvar. Neke stvari su
sasvim neophodne, ali druge mozda nisu.
Da biste se lak3e snalazili sa promenama u
budzetu svog projekta, napravite listu
prioriteta. Napravite nekoliko scenarija -
od najboljeg do najlosijeg. U najboljem se
nalaze svi moguéi troskovi koji bi doprineli
da vag projekat bude izvanredan. U
najlosijem se nalaze samo oni bez kojih
nikako ne mozete i onda uvek znate gde se

u tom opsegu nalazite.
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monetarni budZet manji i to vam je lak3e da
ga obezbedite. Istovremeno, vasi lokalni
donatori su neretko 1 va3a ciljna grupa za
promociju. Kao primer moZe vam posluziti
slu¢aj Muzeja umetnosti 1 istorije iz Santa
Kruza, Kalifornije, SAD (Santa Cruz

Museum of Art and History) koji na svom

sajtu imaju listu stvari koje je pozeljno da
im donirate. Medutim, osim jednostavne
liste koja moze delovati neinspirativno,
rasporedili su potrep$tine na obrazovne
programe, kolekcije, park skulptura i sli¢no,
tako da oni koji doniraju taéno znaju ¢emu

doprinose.

Osim prioriteta, razmislite 1 $ta biste mogli
da radite ukoliko neki deo budzeta nije
pokriven. Smislite B, C 1 D opcije - kako
mozete da pokrijete ono najvaznije.
Umesto da gradite binu, mozda mozete da
koristite postojece stepenice i terase?
Umesto da napravite hiljadu Stampanih
vodica, napravite elektronsku verziju ili
aplikaciju 1 pozovite publiku da ih preuzme
na telefon. Ali izvodace, zanatlije i

producente uvek platite.


https://santacruzmah.org/
https://santacruzmah.org/
https://santacruzmah.org/

Upoznajte se sa fandrejzing
pejzazem

Kada pocinjete potragu za moguéim izvorima finansiranja, vazno je da imate na umu razli¢ite geografije i moguée

nivoe i oblike finansiranja. Ukoliko va§ projekat ostvaruje rezultate vazne pre svega lokalnoj zajednici, onda najpre

napravite pregled lokalnih izvora finansiranja kao $to su lokalne kompanije, fondovi i organi lokalne samouprave.

Ukoliko ostvarujete rezultate znaajne za 3iru zajednicu, onda moZete tragati za ve¢im projektima 1 donacijama na

nacionalnom i medunarodnom nivou. Istovremeno, posmatrajte svoj projekat iz ugla drugih struka i delatnosti. Da

li je naslede koje 3titite, interpretirate ili promovisete vazno za medicinsku, biolosku, matemati¢ku struku 1

institucije? Da li su za va§ lokalitet nekada ili sada vezane li¢nosti koje vam mogu biti ulaznica za sredstva i paznju

drugih zajednica koje nisu naro¢ito zainteresovane za naslede kao takvo?

Ko sve moze biti
zainteresovan za
vasu ideju?

Jedan od mogucdih izvora informacija o
donatorima su prethodni projekti koje su
podrzali. Plakati, flajeri 1 internet
prezentacije su rudnik ovih informacija jer
su na njima prikazani logoi svih donatora.
Donatori koji su podrzavali projekte
sli¢ne vagem, ve¢ su svesni problema
kojima se bavite. U komunikaciji sa njima
mozete se lako nadovezati na aktivnosti i
projekte koji su veé¢ sprovedeni u va3oj
oblasti. Istovremeno, takvi donatori

mozda nisu zainteresovani da podrze vise

Uskladite se sa prethodnim

projekata na sli¢nu temu. U tim
slu¢ajevima, nastavite potragu. Postojeci
izvestaji, planska dokumenta i baze
podataka koje mapiraju postojece izvore
finansiranja upravo su pravljeni za sve koji
tragaju za novim izvorima sredstav. U
oblasti nasleda, dva izvestaja u okviru
programa “7 najugroZenijih (7 Most
Endangered)” Evropa Nostre 1 Instituta
Evropske investicione banke evidentiraju

mogude donatore za projekte konzervacije

1 restauracije: “Ka integrativnom pristupu

radom i misijom donatora

Pronadite zajedni¢kog imenitelja
za va$ rad 1 rad donatora. Vlasnik
kompanije ¢ije je bogatstvo
vezano za metalurigiju, moZe biti
zainteresovan za zaStitu starog
rudnika ili za restauraciju ili
promociju kolekcija novca, oruzja,
zvona 1 drugih metalnih predmeta.
Farmaceutska kompanija moze
biti zainteresovana da podrzi
izradu 1 Stampu knjige o medicini,

ranim istrazivac¢ima ili lekarima, za
izloZbu o starim uredajima i
instrumentima, ili za restauraciju
zgrade koja je nekada bila bolnica.
Ukoliko restaurirate ili Stitite
stare Cesme, rezervoare ili
akvadukte, razmislite o kompaniji
ili fondu ¢&ije je poreklo imovine u
nekoj vezi sa vodosnabdevanjem
ili prodajom pijaée vode.
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Kona¢no, kompanija ¢iji logo
obuhvata sliku zamka, tornja ili
svetionika - a to je Cest slucaj sa
osiguravajuéim kucama ili
bankama - moze biti
zainteresovanija od drugih da
donira za za$titu zamkova,
svetionika ili tornjeva. Nekada
naizgled banalna asocijacija moze
biti pocetak vaZne saradnje.



http://7mostendangered.eu
http://7mostendangered.eu
http://7mostendangered.eu
http://www.europanostra.org/wp-content/uploads/2017/04/2015-FundingCulturalHeritage-EIB.pdf

Zasto bi razliciti
ljudi mogli biti
zainteresovani da
podrzZe vas
projekat?

Sta mozete da
ponudite
potencijalnim
donatorima?

Kako prikupljate,
arhivirate i
organizujete
informacije o
izvorima
finansiranja?

finansiranju kulturnog nasleda u Evropi” i

“Izvori finansiranja za ofuvanje kulturnih
dobara”. Sli¢no tome, Otvoreni metod

koordinacije (Open Method of
Coordination) Evropske komisije

proizveo je dva izve§taja za organizacije u

Upoznajte se sa politikama, strategijama 1
misijama kompanija, fondova i drzavnih
organa. Posmatrajte njihove brosure,
dogadaje i projekte koje su veé podrzavali.
Pokusajte da nadete veze i sli¢nosti

izmedu vaSe organizacije 1 ideja koje 1h

Donatori imaju razli¢ite politike u pogledu
zahteva za vidljivost donacije. Neki
zahtevaju samo logo na sajtu 1 bro§urama,
neki da budu ukljueni u zavrine
ceremonije ili da budu pomenuti u

zahvalnicama. Drugima je vazno da budu

prisutniji u radu va$e organizacije i da mogu

da uéestvuju u dogadajima i aktivnostima
koje planirate. Za njih, planirajte specijalne
ture, vodenja, predavanja i zajednicke
konferencije za Stampu. U slucaju veéeg
angazovanja, dobro je da trazite da vam
odredena osoba bude kontakt za

komunikaciju kako se ne biste izgubili u

Od velikog je znacaja imati na raspolaganju
informaciju 0 moguéim izvorima
finansiranja u pravom trenutku 1 pred
pravim ljudima unutar organizacije.
Razli¢ite organizacije se na razliite nacine
bave ovim pitanjem. U timu Kulturnog
nasleda bez granica iz Albanije, jedna osoba

rutinski 1 kontinuirano prati portale sa
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oblasti kulturi Sirom Evrope koje tragaju

za odrzivo§cu: “Istrazivanje o dostupnosti
finansijskih sredstava za kulturni i
kreativni sektor” (2013. godine); 1 “Ka

efikasnijem finansijskom ekosistemu” (u
2016. godini).

pokrecu. U sluéaju kraudfandinga i
individualnih donacija, razmislite koji
drustveni sloj bi mogao da bude
najprijem&iviji za vaSe poruke i ciljeve. Sa
kojim grupama delite interesovanja,

kulturne reference, brige 1 vizije?

Sumi kompanijskih ili institucionalnih

odnosa.

Sa druge strane, postoje donatori koji ne
samo da ne Zele vidljivost, nego uslovi
doniranja nalazu tajnost. Dok bi vam neki
zamerili na isklju¢ivanju, postoje 1 donatori
koji ne Zele naro¢ito mnogo da
komuniciraju. Kako biste mogli da
prilagodite komunikaciju, najbolje je da
ispratite prethodne prakse, sli¢ne projekte
koje su podrzali ili da otvoreno pitate
(ukoliko imate priliku) na koje nadine Zele

da budu videni i ukljuceni.

vestima za organizacije i sajtove donatora i
te informacije stavlja na svima dostupno
mesto. Dobra ideja je 1 imati kalendar na
koji svi mogu da dodaju ove informacije. S
obzirom da pozivi za projekte stizu u
razli¢itim delovima godine, taj kalendar

moze da sluzi i kao podsetnik.


http://www.europanostra.org/wp-content/uploads/2017/04/2015-FundingCulturalHeritage-EIB.pdf
http://www.europanostra.org/wp-content/uploads/2017/04/7ME-2013-EIBI-HeritageFundingOverview.pdf
http://www.europanostra.org/wp-content/uploads/2017/04/7ME-2013-EIBI-HeritageFundingOverview.pdf
http://www.europanostra.org/wp-content/uploads/2017/04/7ME-2013-EIBI-HeritageFundingOverview.pdf
https://publications.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/d6e546f6-a284-445b-b70f-dbc9ee20ae37/language-en/format-PDF/source-62881961
https://publications.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/d6e546f6-a284-445b-b70f-dbc9ee20ae37/language-en/format-PDF/source-62881961
https://publications.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/d6e546f6-a284-445b-b70f-dbc9ee20ae37/language-en/format-PDF/source-62881961
https://publications.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/d6e546f6-a284-445b-b70f-dbc9ee20ae37/language-en/format-PDF/source-62881961
https://publications.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/f433d9df-deaf-11e5-8fea-01aa75ed71a1/language-en
https://publications.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/f433d9df-deaf-11e5-8fea-01aa75ed71a1/language-en
https://publications.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/f433d9df-deaf-11e5-8fea-01aa75ed71a1/language-en

Ispricajte svoju ideju

Od organizacija koje imaju jednog dugoro¢nog donatora do kraudfanding eksperata koji komuniciraju sa
hiljadama individualnih donatora, iskustvo pokazuje da je na¢in komunikacije klju¢an da bi fandrejzing napori bili
vidljivi 1 dobili adekvatan odgovor. Ovo se odnosi na poruku koju nastojite da posaljete svojim projektom, ali i na

nacin na koji se saop$tava poruka - odnosno na pri¢u. Dobar projekat ili ideja, je istovremeno uzbudljiva prica.

Pre nego §to upakujete pricu, vazno je da poZelite da je podelite sa okruZenjem. Pozivi za doniranje za naslede nisu
mozda najzanimljivija stvar na svetu i mnoge organizacije nisu komforne sa izlaskom u javnost. Medutim, mnoge

zanimljive 1 uspe$ne kampanje 1 projekti upravo su poceli sa odlukom da se izade u javnost.

Nevladina organizacija Inicijativa za Andrijevski uzvis iz Kijeva nam moze posluziti kao sjajan primer.
Organizacija je prikupljala sredstva od gradana Kijeva za zatitu ruSevina Desjatina crkve. U svojoj kampanji su
koristili 1 tradicionalne i nove medije, medutim, skoro svaki dan objavljivali su nove sadrzaje - poput kratkih
prikaza istorijskih deSavanja i razvoja crkve ili razgovora sa konzervatorima, umetnicima i zanatlijama koji su radili
na obnovi - koji su kontinuirano privlacili paznju medija i gradana. “Svi u Kijevu su znali za na§ projekat!” rekla
nam je Irina Nikiforova, predsednica organizacije. Nesto §to bi se moglo tumaciti kao nezanimljiva profesionalna

prica, pokazala se kao veoma privlaéna $iroj javnosti. Neocekivana posledica ove uspeine kampanje je bila i ta da su

privukli paznju filantropa iz Kijeva koji im je ponudio zna¢ajnu finansijsku pomo¢ za naredni projekat.

Da biste svoju pricu pricali na uzbudljiv naéin, razmislite o narednim pitanjima i temama.

Sta je to sto
pokrece i motivise
vase potencijalne
donatore?

Za velike donatore poput medunarodnih
fondacija i ministarstava, odgovor na ovo
pitanje je relativno lak 1 nalazi se u
smernicama za aplikante, javnim planskim
dokumentima i u istoriji projekata i
programa koje su podrzali. Za pojedina¢ne
donatore, odgovor je teZe naéi. Za one koji
nastoje da dobiju podrsku veée i raznolikije
grupe ljudi, ono §to moZe pomoéi je da
krenete od ljudi koji su istovremeno bliski 1
vama i krugovima koje posmatrate. Sta
misle o vaem projektu? Kako im ta ideja
zvuli? Kako bi reagovali da ih neko pita da
podrze takav projekat?

Organizacije sa kojima smo mi razgovarali

ukazuju da je iz njihovog iskustva kljuéno
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da ciljevi kampanje ili projekta budu veoma
specifi¢ni. Ljudima je mnogo lakse da
zamisle da podrze veoma konkretnu akciju
- obnavljanje zgrade pored koje prolaze ili
reSavanje problema sa kojim su suoleni na
dnevnom nivou. Sto je va§ poziv
konkretniji, lokalniji i urgentniji, $ansa da

prikupite sredstva je veéa.

Ovo potvduju i nalazi francuske platforme
za kraudfanding u oblasti nasleda Dartaljan
(Dartagnans.fr). Na njihovoj platformi,
oko 70% donatora donira za projekte koji
se bave obnovom kulturnih dobara ili
prostora u blizini njihovog mesta

stanovanja.


http://dartagnans.fr
http://dartagnans.fr

Koja je centralna
poruka vaseg
projekta? Kako
mozete da je
sagledate iz
nekoliko uglova i
prilagodite
razlic¢itim
grupama?

Koje kanale
komunikacije
koristi i vrednuje
vasa publika?

Kada razvijate pric¢u o svom projektu,
najvaznije je da budete sasvim svesni
klju¢ne poruke i1 da nju definisete tako da
bude jasna va3oj publici. Ne zatrpavajte
ih informacijama. Ponudite im
motivi§uéu viziju, a za one koji zele da
saznaju vise, ponudite dodatne izvore
informacija. Da biste motivisali raznoliku
grupu ljudi, va$a poruka mora da
rezonuje sa podjednako raznolikim
iskustvima i brigama. Sta je to §to je
zajednic¢ko svim va$im podrZzavaocima?
Vasa publika Zeli da se prepozna u va3oj
komunikaciji i da sa vama deli svoje
videnje sveta. Ovo zahteva da ste u stanju
da sagledate okruzenje iz razli¢itih uglova
1 da ste osetljivi za raznolika iskustva.
Jedan od natina je da svoju poruku
studiozno “prevedete” na “jezike” drugih
grupa ¢iju podrsku ocekujete. U
narednom delu éemo se baviti ovim

“prevodilackim” ve§tinama.

Uspesne fandrejzing kampanje su one koje

mogu da transformisu potragu za

sredstvima u dobru 1 vidljivu kampanju koja

javnost upoznaje sa vaSom organizacijom 1
ciljevima za koje se borite. Dobro
definisanje poruke je vazno, ali bez pravih
kanala komunikacije, ona nikada nece stiéi
do vase publike. Poznavanje medijskog
pejzaza i medijskih navika vasih ciljnih
grupa je zato od presudnog znalaja. Da li

koriste mejl? Da li vise informacija dobijaju
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Mnoge organizacije sa kojima smo pricali
shvataju da konzervatorski projekti sve
teze dobijaju podrsku iz javnih fondova,
jer sa smanjenjem budZeta ostaje
sredstava samo za najznacajnije
gradevine. Medutim, uvek postoji natin
da restauraciju predstavite na nekoliko
paralelnih nac¢ina - za nekoliko razli¢itih

publika, odnosno potencijalnih donatora.

Seminari za restauraciju u zamku Banfi u
Rumuniji, koje je sprovodio

Transilvanijski fond (Transylvania Trust)

iz Rumunije, pokazuju kako se
restauracija moze istovremeno predstaviti
1 razumeti i kao proces edukacije mladih
stru¢njaka, kao transfer vestina i znanja
izmedu generacija, ili kao oZivljavanje
odumiruéih zajednica. U delu prevodenja
nasleda (na strani 32.) baviéemo se

sli¢nim primerima.

preko drustvenih mreza? Da li su vise na
Fejsbuku, Tviteru ili Instagramu? Da li vise
veruju porukama poznanika ili gledaju i
veruju televiziji? Mozda najvise vole radio
ili novine? Kombinacija najmanjeg napora 1

izdatka 1 najveéeg u¢inka je dobitna.


http://www.transylvaniatrust.ro/index.php/en/programs/the-restoration-of-banffy-castle-bontida/
http://www.transylvaniatrust.ro

Odrzavajte odnose

Za sve tipove donatora - individualne, korporativne ili institucionalne - pruZanje podrske i1 davanje sredstava je

takode neka vrsta povezivanja. Podrzati nediji projekat istovremeno je svedocanstvo naklonosti nekoj ideji ili

misiji. Stoga je poStovanje 1 negovanje te naklonosti izuzetno vazno. Neretko se deSava da su organizacije

prezauzete svojim projektima i da kada se “faza fandrejzinga” zavrsi, drugi poslovi preuzimaju primat 1

komunikacija sa onima koji su podrzali projekat prestaje. Posmatrano sa strane, to moze stvoriti negativnu

reputaciju. Zato je veoma vazno kontinuirano graditi odnose sa podrzavaocima i donatorima.

Kakvu vrstu
nagrade moZete
osmisliti da
pokazete
postovanje i
zahvalnost onima
koji su vas
podrzali? Kakva
nagrada ¢e
podstaci dodatno
interesovanje za
vas rad?

Kakvo iskustvo
moZete da
osmislite za one
koji vas
podrzavaju koje
ne ukljucuje
nagradivanje?

Kraudfanding kampanje su postale poznate
po kreativnim 1 dovitljivim nadinima
nagradivanja pratilaca. Ukoliko podrzite
neku kampanju, moZete dobiti kopiju
knjige, bedz ili primerak proizvoda, ali 1
neobi¢na iskustva kao §to su vecera sa
pokreta¢ima kampanja ili originalne
primerke skica, prototipove, alate 1 druge
predmete koji mogu postati deo li¢nih
kolekcija. Medutim, nagrade nisu vazne
samo za kraudfanding kampanje. Svi
procesi doniranja zavise od uspostavljenih
odnosa. Takav je slu¢aj i sa brojnim
projektima u oblasti nasleda: kopije
snimaka, mapa, fotografija i restauratorskih
skica, vodenja kroz izloZbe, koncerti u
preuredenim dvoranama, i sli¢no, mogu

biti pogodni pokloni za va$e podrzavaoce.

Za dobar odnos nisu neophodne nagrade.
Nekada su sitni gestovi po§tovanja dovoljni
da odrze odnos i interesovanje. Tu su
zanimljivi nedeljni ili mese¢ni izvestaji 1
vesti; video blog sa kratkim intervjuima
kljuénih ulesnika/ca; specijalni dogadaji
koji nude uvid u rad i razvoj projekta.

Razmislite 1 o specifi¢nim aktivnostima
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Centar za istrazivanje jermenskog
kulturnog nasleda (iz Italije 1 Jermenije) je
na leto 2016. godine pokrenuo
kraudfanding kampanju kako bi prikupio
sredstva za posetu struénjaka lokalitetima
Anipemca (Anipemza) i Jereruik
(Ererouyik) u Jermeniji. Ovi lokaliteti su
stavljeni na listu 7 najugroZenijih.
Kampanja je bila uspesna i prikupila je
7eljena sredstva, a svi davaoci su dobili
pismo zahvalnosti, izve§taj sa misije,
fotografiju bazilike iz Jereruika i kesicu
lokalnog ¢aja iz sela Anipemca. Ovi
pokloni nisu mnogo kostali organizaciju, a

donatorima su pokazali zahvalnost.

koje mozete da ponudite, kao $to su
vodenja kroz mesto ili nalaziste, razgovori
sa konzervatorima, kustosima 1 zanatlijama,
foto izlozbe, koncerti 1 drugi tematski
dogadaji. U svakom slucaju, li¢no 1
emotivno angazovanje donatora u radu vade

organizacije je od velike vaznosti.


http://7mostendangered.eu/2015/12/10/archaeological-site-of-ererouyk-and-village-of-ani-pemza-armenia/
http://7mostendangered.eu

Vratite se i
razmislite

Svaki projekat, aktivnost ili kampanja nastoji da ostvari postavljene ciljeve i rezultate. Evaluacija koja se odnosi
samo na finansijske aspekte i ostvarene rezultate projekta preterano je uska i propusta priliku za ucenje. Kada
evaluirate projekat, poku3ajte da primetite i mnogobrojne odnose koji su stvoreni, kao i znanja, informacije 1 uvide
koje ste podelili sa va§im pratiocima i publikom. Ne treba zaboraviti da se u svim projektima i aktivnostima odvija i
vaZzan proces ulenja i osnaZivanja. Stoga, ne propustite da se vratite na sve klju¢ne faze i aktivnosti 1 da iz njih
izvucete pouke i lekcije za buduénost. Cilj evaluacije nije da se proizvede izvestaj i posalje donatorima, veé i da se
usvoje vazna iskustva i uvidi. To znati da evaluacija nije samo stvar gledanja ka spolja, veé sjajna prilika da se grade
timovi, stvaraju nove metode i prilike, 1 postavljaju temelji za bududi rad. Ispod nudimo neka pitanja koja vam

mogu biti od pomo¢i na ovom putu.

Sta je proizvelo najslabiji Koji delovi programa su

efekat? Zasto?

Da li ste ostvarili svoje
postavljene rezultate? najviSe dotakli, pokrenuli

Kako znate to? ili zamislili va§u publiku 1

Na koji deo kampanje/ saradnike?

Kako biste opisali taktike 1 programa ste potrosili
strategije koje ste koristilii i najvi§e vremena, novca i
koje su najvise urodile truda? Da li je vredelo?
plodom?
Kakav je bio u¢inak vasih
Sta je presudno uticalo na razli¢itih komunikacijskih
celokupan uspeh ili napora? Kako biste ove

razlike tumadili?

neuspeh vaseg projekta?
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Kraj je novi
pocetak

Kao $to smo sugerisali i ranije, proces prikupljanja sredstava ne zavriava se u trenutku zatvaranja i izve§tavanja o
projektu ili programu koji ste realizovali. Dobar fandrejzing nastoji da odrzi uspostavljene odnose Zivim 1 traga za
na¢inima da raznolike aktere sve dublje 1 ¢e3c¢e ukljucuje u rad i zalaganje organizacije. Stoga, osim izve§tavanja o
proteklim aktivnostima, upoznajte donatore i sa narednim idejama i nastojte da ih ucinite aktivnijim saradnicima

kako u procesu evaluacije tekuéih i zavrienih projekata, tako i u procesu koncipiranja novih.

Kako mozZete da  Nakon §to se projekat ili program zavrsio, kraudfanding kampanje, objavite vase
odrZzavate  zakazite sastanak sa vasim donatorima naredne korake 1 Zelje zajednici koju ste
interesovanje
va$ih donatora za

podrsku vasim ] o .
narednim idejama narednim donatorskim interesima. MoZda akeiji!

(ukoliko je moguée) i razgovarajte sa njima  formirali u toku kampanje. Jo§ bolje,

o va$im buduéim planovima, kao i njthovim  ukljutite ih u proces mastanja o narednoj

i projektima?  postoje zajednicke tatke za nastavak

saradnje u buduénosti. U slucaju
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Alternativne
ideje za
fandrejzing

U ovom delu éemo predstaviti niz ideja,
pristupa 1 metoda koje zaobilaze
uobicajene prepreke i ponore
fandrejzinga 1 sezu dalje od uobicajenih
koncepcija 1 verovanja fandrejzera o
kojima smo pricali na poCetku. Sve ideje
su preuzete iz prakse 1 zabeleZene
prilikom Dana izgradnje kapaciteta 2015,
dobijene kroz pozive Evropa Nostre za
dostavljanje ideja 1 primera, ili kroz nage
razgovore sa razli¢itim stru¢njacima u
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oblasti nasleda koji imaju zanimljiva
iskustva u fandrejzingu. Ideje koje
nudimo ne treba posmatrati kao bilo
kakva nova pravila ili zagarantovana
reenja. Takode, ove ideje nisu ni
alternativa svemu $to se trenutno radi,
naprotiv, upravo su inspirisane praksom.
Zato ih najpre treba posmatrati kao poziv
na eksperimentisanje 1 dalji razvoj
postoje¢ih metoda 1 pristupa.



H1

prevodenje nasleda

Zamislite kako Setate nepoznatim gradom. Odjednom, jedan spomenik privuce vasu
paznju. Stojite i neko vreme ga posmatrate. Ne osecate nista posebno 1 nastavljate kao da
se nista nije dogodilo. Spomenik je moZzda izradila poznata umetnica, mozda ga lokalci
obozavaju, mozda ga mrze... Za vas to je gomila kamenja naredanih jedni na druge u
sasvim beznacajan oblik. Tesko je ceniti i uzivati u nasledu ukoliko nemate makar

osnovno razumevanje kakvu ulogu ono igra u Zivotima ljudi koji ga okruzuju.

Sada zamislite da ste ¢lan ili ¢lanica komisije za odabir

projekata ili da ste donator. Da li biste ulozili pare u

Mnogi tvrde da je trazenje restauraciju tog spomenika? Verovatno ne. Ne postoji ni

sredstava zapravo pricanje

jedna pri¢a koju mozete sebi ili drugima ispricati o tom

spomeniku. Upravo zato, mnogi tvrde da je trazenje

prica. Ljude privlace price o sredstava zapravo pricanja pri¢a. Ljude privlace price o
objel(tima i mestima, a ne objektima i mestima, bar jednako koliko sami objekti i

objekti i mesta.

mesta. Re¢ima jednog iskusnog fandrejzera: “dobri
predlozi projekata uspevaju da oZive predele i objekte, i
omogucavaju mi da prepoznam njihovu vrednost - na kraju

dobrog predloga, ja sam inspirisan.”[15]

Medutim, to ne znaci da ée svaka prica biti prijem¢iva svakom uhu. U nekim slu¢ajevima
¢e fotografija ili ilustracija dosegnuti do umova i srca publike mnogo brze i mnogo
snaznije nego bilo kakav tekst. Takode, na¢in na koji je prica ispri¢ana igra veoma vaznu
ulogu. Ono $to je za istoriCare umetnosti vazno, botani¢arima ¢e biti sasvim konfuzno ili
nevazno, a ono $to se programerima podrazumeva, arheolozima ¢e biti sasvim strano 1
nejasno. Zbog toga je vazno prevesti znadenja, vrednosti i informacije o materijalnoj i
nematerijalnoj bastini u price koje Ce biti ¢itljive 1 zanimljive publikama kojima se

obra¢amo.

Prevodenje se moze desiti izmedu mnogih “jezika” i za mnoge publike. Za svako
prevodenje, potrebno je da poznajemo prakse, teorije i aktuelna kretanja u datom polju
(onih na ¢&iji jezik prevodimo) i da smo u stanju da pozicioniramo na$ rad u posmatrani
kontekst. Drugim re¢ima, pitanje je kako mozemo da vidimo sopstveni rad tudim o¢ima i
da ponudimo tumacenja koja ée biti razumljiva drugima. Ova vestina je takode kljuéna i
za angazovanje javnosti i edukaciju zajednica. U tabeli na narednim stranama, nudimo
primere prevodenja u kojima naslede dobija nova i drugacija znacenja. Istovremeno, ova
prevodenja mogu da otvore i nove moguénosti za fandrejzing i da zaobidu prepreke i

rizike koje postojeéi sistem nasleda namece.
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Oblast (jezik) »Prevod” Primer Prilika

Izgradnja identiteta

Vecina identiteta Razmislite na koji ~ Muzej zlatnog doba iz Aplicirajte na
zashovana je na nacin naslede Horna u Holandiji, konkurse koji su

proSlosti na neki nacin.  kojim se bavite iskoristio je statuu posveceni
U tom smislu, naslede  moZe da pokrene  generala Koena da pitanjima
je kljuéno za diskusije, da pokrene yeliku debatu o  nacionalnog ili
razumevanje, pojaCa osecaj kolonijalnoj proslosti regionalnog
propitivanje i promociju pripadnosti ili da zemlje i o tome $ta identiteta ili
identiteta kao $to su dovede u pitanje danas znadi biti pronadite
Toskanci, Evropljani, uobicajene Holandanin. partnere koji se
socijalisti ili zene. identite. bave ovim
pitanjem.
Interkulturna medijacija
Naslede je Cesto Razmislite kako Projekat “|zbegliCko Pretvorite vas
povezano sa naslede kojim se naslede” organizacije lokalitet ili pricu u
zajednicama koje na bavite moze da DAAR (Umetnicka mesto susreta
neki nacin predstavljaju igra ulogu u rezidencija za razli€itin
“druge”, §to znaci da su medijaciji i dekolonijalizaciju zajednica i
ili manjinske ili su interkulturnom arhitekture) iz Palestine, identiteta i
nestale. U ovim dijalogu unutar nastoji da vrednuje potrazite sredstva
slu¢ajevima, bavljenje  nekih zajednica ili  sec¢anja i arhitektonsko  koja su
tim nasledem izmedu dve iviSe  naslede izbegli¢kih namenjena
predstavlja priliku za grupa. kampova u Palestiniza  izgradnji
medijaciju i nominaciju za UNESKO interkulturnih
komunikaciju izmedu Listu svetske bastine, kompetencija ili

¢ime nastoje da skriveno uspostavljanju
i zanemareno naslede interkulturnog
izbeglickih zajednica dijaloga.
predstave kao vredno

dominantne/vecinske
grupe i drugih.

¢uvanja.
Diplomatija
U slu¢ajevima u kojima Posmatrajte Eondacija Akvileja PotraZzite sredstva
neko naslede prelazi naslede kao mrezu (Fondazione Aquileia) iz i fondove stranih

drzavne granice kompleksnih Italije je vodila projekat ~ zemalja i
(recimo Secesija ili interkulturnih i i fondacija koje bi
Rimsko carstvo) medunarodnih u saradnji sa regijom mogle biti

interkulturna
komunikacija
neodvojiva je od

kulturne diplomatije.

odnosa koji su se
odigravali u
pro$losti i gledajte
kako su oni danas
postavljeni i kako
se razvijaju.

Fruli-Venecija, koji se

bavio uniStavanjem
nasleda. U okviru

projekta, uspostavljali su

saradnju sa raznim

zemljama i regijama sa

kojima ih povezuje

zajednicko naslede ali i

Zeljeni diplomatski
odnosi.
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zainteresovane
za naslede u
vasem okruzenju.


http://www.westfriesmuseum.info
http://www.europeanheritageawards.eu/winners/the-coen-case/
http://www.decolonizing.ps/site/introduction-4/
http://www.decolonizing.ps/site/about/
https://www.fondazioneaquileia.it
https://www.fondazioneaquileia.it/articolo-it-archeologia_ferita_solo_nel_2016_recuperati_dai_ca-333-0-1.html

Oblast (jezik) »Prevod” Primer Prilika
Konflikti

Rekonstrukcija nasleda Istrazite nacine na  Kulturno naslede bez Ako radite u post-
nakon oruzanih koje neslaganja granica je svoje konfliktnim
konflikata smatra se oko istorije i Regionalne kampove regijama,
kljuénim preduslovom  nasleda igraju restauracije razvilo na potrazite fondove
za povratak vaznu ulogu u ideji zajedniCkog rada koji se bave
normalnosti u stvaranju i rastu mladih stru€njaka u uspostavljanjem
zajednice koje su nasilja i mrznje. U  oblasti nasleda sa mira,

pogodene ratom.
Nakon konflikata,
interpretacija nasleda i
prise¢anje bolnih
secanja takode igraju
vaznu ulogu u
pomirenju.

Turizam

S obzirom da su
kultura i naslede danas
medu najvaznijim
motivima za putovanje,
naslede i njegova
savremena upotreba
mogu da pruze
mestima autenti¢nost i
pozeljnost na
turistiCkom trzistu.

Urbani razvoj

Kako gradovi postaju
veci i gusci, sve vedi
broj objekata dobija
novu funkciju. Ipak,
secanja ostaju i ona
mogu da igraju vaznu
ulogu u savremenim
procesima upotrebe i
razumevanja mesta.

suprotnom pravcu,
razgovor o nasledu
i razumevanje tude
perspektive mogu
da pokrenu dijalog
i uspostave
razumevanje.

Razmislite $ta je to
Sto privladi
posetioce u vas
kraj. Koje price,
koje kulture, motivi,
zvuci, slike? Kakva
bi iskustva u vezi s
njima mogli da
ponudite iz ugla
nasleda kojim se
bavite?

Upoznajte se sa
razvojnim
projektima u
vasem gradu ili
kvartu. Na koji
nacin memorija
mesta mozZe da
posluzi kao
inspiracija ili
zanimljivo iskustvo
u buducem
razvoju?

Balkana. Proces
restauracije predstavlja
bezbednu platformu za
izgradnju odnosa i
druzenje medu onima
koji se inaCe ne bi sreli.

Edint Ed :
World Heritage) iz Velike
Britanije izdalo je
turisticku mapu koju su
kreirali sa lokalnim
gradanima. Na mapi se
nalaze tajne price, licna
iskustva, manje poznate
informacije i mesta koja
nisu na uobiCajenim
turistickim putanjama.

Organizacija Buduénost
ligiis! led

E for Religi
Heritage) Sirom Evrope
radi sa zakupcima i
vlasnicima objekata koji
su nekada imali
religijsko znacenje (npr.
napustenim crkvama) i
nastoji da ukaze na
potrebu postovanja i
poznavanja nekada$njih
funkcija i znacenja tih
objekata.
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tranzicionom
pravdom i sli¢nim
temama.

Potrazite lokalnu
turistiCku
agenciju, hotel ili
restoran koji
prihoduje od
nasleda kojim se
bavite i trazite
partnerstvo ili
donaciju kako
biste zajedno
kreirali bogatija
iskustva i oCuvali
naslede.

Ponudite svoje
znanje o mestima
i objektima
trenutnim i
buduc¢im
urbanistima,
investitorima i
korisnicima
prostora koji zele
da budu upoznati
sa istorijom
mesta na kojem
rade ili zive.


http://chwb.org/
http://chwb.org/albania/activities/rrc/
https://www.ewht.org.uk/news/373/102/World-Heritage-Community-Map
http://www.frh-europe.org/about-frh/

Oblast (jezik) »Prevod” Primer Prilika
Zivotna sredina

Nekadasnji nacini Posmatrajte vase = Organizacija Eliniki Uspostavite
zivljenja neretko sa naslede iz Etaria (Elliniki Etaria), iz  partnerstva sa
sobom nose i drugacije ekoloSkog ugla i Grcke, bavi se zastitom  ekoloSkim
odnose sa prirodom, vidite da li ono Zivotne sredine i grupama,
okruZenjem i prirodnim moZe da ukaZe na nasleda. U svom radu istrazivaCima i
resursima. Poznavanje drugacije ekoloSko izu€ava na koji nacin aktivistima i
nasleda moze biti put ponasanje u kultura oblikuje odnos pronadite

za otkrivanje drugacijih
ekoloskih proslosti i
promatranje
savremenih praksi.

Obrazovanje

Susret sa ve¢inom
lokaliteta zahteva neki
oblik u¢enja. Medutim,
objekat, mesto ili
predmet mogu da
posluze kao dobra
Skola za upoznavanje
sa mnogim istorijskim
dogadajima.

Kreativne industrije

Savremeno
stvaralastvo je uvek u
relaciji s prosloSc¢u i
nasledem. Ne ¢udi Sto
muzicka i filmska
industrija toliko
pozajmljuju od
prethodnih epoha.

pro$losti i da kao
takvo posluzi kao
vazno ucenje za

danas i sutra.

Razmislite na koji
nacin vasi
programi mogu da
postanu celovita
obrazovna iskustva
za Siru javnost. Sta
je to &to naslede
kojim se bavite
moze da poduci
danas?

Na koji nacin
objekat, mesto,
predmet ili
nematerijalna
bastina kojom se
bavite mogu biti
reinterpretirani
kroz film, video
igru ili neki
industrijski
proizvod?

ljudi sa okruzenjem i
Zivotom i kako su
promene u kulturi vodile

do neodrZivijih odnosa
sa prirodom.

Osim estetskih i
umetnickih narativa,
Englesko naslede

i i ,iz
Velike Britanije pretvara

naslede srednjevekovnih

zamaka u prostor za
zanimljiva u€enja o
higijeni i zdravlju te
istorijske epohe.

Projekat Eolk (Folkk)
dizajn inkubatora Nova

Iskra iz Srbije povezao
je mlade industrijske
dizajnere sa
tradicionalnim
zanatlijama koji su
zajedno stvarali
savremene predmete za
kuénu upotrebu sa
tradicionalnim motivima.

zajednicke teme i
izvore
finansiranja.

Uspostavite
saradnju sa
Skolama,
univerzitetima i
obrazovnim
centrima i
aplicirajte za
obrazovna
sredstva.

Uspostavite
saradnju sa
dizajnerima,
zanatlijama,
dizajnerima igara,
namestaja ili
zvuka i ponudite
narative koje
poznajete kao
ideju za nove
projekte i
proizvode.
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http://en.ellet.gr/
http://www.english-heritage.org.uk
http://folkk.co
http://novaiskra.com/en/

#2 | dobri argumenti

Nacin na koji se sredstva danas dodeljuju sve je vise racionalizovan i birokratizovan, a
kriterijumi su sve precizniji. U takvom kontekstu, uloga istraZivanja i analize je znacajno
uvecdana. Danas je uobi¢ajeno da pre samog programa donacija, donator naruéi sopstveno
istrazivanje koje ¢e program uklopiti u potrebe i trendove samog sektora, kao 1 u odnose
sa drugim donatorskim programima. Nau¢ni podaci se sve Ce§ée zahtevaju 1 od aplikanata
1 njihovih evaluatora. Sveukupno gledano, politike 1 menadzment nasleda sve vise postaju

zasnovani na merenjima, evaluacijama i ¢injenicama.

To predstavlja izazov za manje organizacije. Potencijalno reenje je kontinuirano pracenje

najvaznijih nau¢nih trendova u oblasti nasleda. Medutim, jos bolje je prikljuciti se

istraziva¢kim projektima. Na taj nadin, same organizacije mogu da budu upoznate sa

najnovijim nalazima i da donekle 1 uti¢u na njih. Najbolji nac¢in za to je uspostavljanje

partnerstava sa nau¢nim i istraziva¢kim institucijama. Dobra vest je da sa druge strane,

one takode tragaju za partnerima iz prakse. Kroz partnerstva svako radi ono $to najbolje

ume, a obe strane dobijaju priliku da budu saslusane i u toku sa deSavanjima.

Istovremeno, veliki projektni konzorcijumi nisu jedini nac¢in da se bude deo istrazivackih

napora. Za male organizacije u oblasti nasleda saradnja sa pojedinim istrazivadima,

doktorantima ili masterantima koji rade manja, fokusiranija istraZivanja, takode moze biti

veoma znacajno iskustvo. Ono moze doneti nove perspektive, pokrenuti nova

razmisljanja o okruZenju ili sopstvenom radu, ali 1 proizvesti nove metode rada i

utemeljene argumente za budude projekte i procese fandrejzinga.

Kulturno naslede vredi Evropi

Primer ovog pristupa je projekat 1
istrazivanje Kulturno naslede vredi
Evropi (Cultural Heritage Counts
for Europe), podrzan od strane
Programa za kulturu Evropske
uniie (2007-2013). Evropa Nostra
kao nosilac projekta predvodila je
konzorcijum sastavljen od
istrazivackih institucija 1 tematskih
evropskih mreZa koje se na neki
nacin bave nasledem. U okviru
projekta mapirane su i analizirane

postojece studije $irom Evrope
koje se bave uticajem i znacajem
kulturnog nasleda. U ovom
projektu svi su imali koristi.
Naucéne ustanove su dobile pristup
informacijama i ¢lanstvu velikih
profesionalnih mreZa; pristup
kanalima diseminacije nau¢nih
rezultata; kao 1 priliku da uti¢u na
donosioce odluka kroz svoja
istrazivanja. Sa druge strane, mreZe
su dobile nau¢ne podatke i analize
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relevantne za njihov rad. Ovakve
saradnje su sve &e$ée, izmedu
ostalog i zato $to donatorski
programi sve vi§e zahtevaju
saradnju istrazivaca i nau¢nika sa
sa prakti¢arima.



http://blogs.encatc.org/culturalheritagecountsforeurope/
http://blogs.encatc.org/culturalheritagecountsforeurope/
http://blogs.encatc.org/culturalheritagecountsforeurope/
http://blogs.encatc.org/culturalheritagecountsforeurope/
http://eacea.ec.europa.eu/culture/index_en.php
http://eacea.ec.europa.eu/culture/index_en.php
http://www.europanostra.org/our-work/policy/cultural-heritage-counts-europe/

#3 | birajte svoj kamen

Ustaljeno je misljenje da muzealije 1 istorijski predmeti imaju univerzalnu vrednost.
Medutim, hteli bismo ovde da sugeriSemo da su predmeti zapravo vrlo specifi¢ni i
idiosinkrati¢ni fenomeni. Prednost projekata u oblasti nasleda je da organizacije koje
stoje iza njih mogu da se igraju sa vezama koje ti predmeti grade sa vrlo specifi¢nim
pri¢ama, mestima, predmetima, ljudima i se¢anjima. Komad papira ili istorijsko mesto vise
nemaju samo jedno istorijsko znalenje, ve¢ u sebi sadrZe Citav niz li¢nih asocijacija, prica i
emocija. I to je sjajna vest. Jer §to je mesto ili predmet specifi¢niji 1 li¢niji, to ¢e njegova
za§tita lakse privudi paznju i podrsku. Mnogi ée ljudi rade doprineti zastiti lokalnog
parkiéa nego udaljenog arheoloskog nalazi$ta od svetskog znacaja. U sluéaju parkica,
ljudima je mnogo lakse da sebi 1 drugima objasne §ta je to $to podrzavaju. Ako mogu da

biraju odredeno drvo, klupu, statuu ili putié, jos bolje.

Ovo se zove personalizovano donatorstvo i omoguéava da se naprave veoma li¢ne veze
izmedu donatora i predmeta koji se $titi ili obnavlja. U mnogim takvim pristupima,
donatori dobijaju razlidite opcije, biraju, doniraju i nakon toga bivaju informisani o daljem
razvoju dogadaja i sudbini predmeta koji su odabrali. Pokazalo se da ovakva
personalizacija proizvodi mnogo bliskije odnose i poveéava $ansu za fandrejzing. U

nastavku nudimo nekoliko ideja za personalizovani fandrejzing.

U projektima restauracije, napravite plan restauracije koji deli celinu na manje
delove i nudi opcije za doniranje odredenim predmetima i delovima — nekoj
$krinji, odredenoj fresci, delu fasade 1 sli¢no. Takve donacije mogu se na razlidite
nacine uliniti vidljivim. Diskretne gravure, upisi na legende, sertifikati sa
nazivom objekta 1 donatora ili kopije restauratorskih planova sa oznadenim
mestom doniranja. Na primer, u okviru prikupljanja sredstava za restauraciju
orgulja u crkvi opatije Valtam (Waltham Abbey Church)u Velikoj Britaniji, svaki

donator je imao priliku da bira odredenu cev koju Zeli da zastiti 1 dobio sertifikat

sa nazivom cevi i donatora ili nekim drugim imenom po izboru donatora.

U obrazovnim projektima, odredite broj polazika seminara ili treninga, 1
ponudite donatorima da stipendiraju pojedina¢nu polaznicu ili polaznika.
Program Kreativnog mentorstva iz Srbije prikuplja $kolarine za ucesnike
programa kroz dijalog sa donatorima. Na taj na¢in, kompanija iz odredenog

mesta (npr. iz Kosjeri¢a) daje stipendiju jednoj mladoj osobi iz tog mesta i tako

doprinosi ne samo programu u celini, ve¢ lokalnoj dimenziji. Znanje koja ée
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http://www.walthamabbeychurch.co.uk/pipes/sponsorPipe.htm
http://www.kreativnomentorstvo.com/kako-mozemo-da-saradujemo/?lang=en

osoba ta¢no imati benefite od donacije mnogim donatorima znaci puno i moze

da pozitivno utiée na njihovu odluku da podrzi projekat!

U programima digitalizacije bastine, kreirajte manje ili veée delove kolekcije
ili tematske kolekcije koje digitalizujete 1 traZite donacije za tu odredenu
kolekciju spram veze donatora i teme. Kada je posao zavrien, uvek mozete

dodati imena donatora negde u zahvalnicama ili im poslati personalizovane

dokumente 1 kompilacije kao zahvalnicu.

Specifi¢nosti vaSe organizacije, odredena dinamika 1 tematika vaseg projekta, odlike
nasleda kojim se bavite ili karakteristike grupe sa kojom saradujete - sve to moze doneti
nove izazove ali i prilike za prikupljanje sredstava. Klju¢ uspeha je da potrazite unikatne,
zanimljive 1 inspirativne veze medu njima, kao 1 natine pakovanja, pripovedanja i

saop§tavanja ovih specifi¢nosti donatorima na nacin koji je prihvatljiv i vama i njima.
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#4 | pratite Zelje korisnika

Podrska koja dolazi za organizacije koje se bave nasledem mozZe se ¢initi kao zasnovana na
vrlo racionalnim odlukama koje uklju¢uju detaljnu analizu svih aspekata projekta od
strane onih koji su odlu¢ili da ga podrze. Medutim, istina je mnogo kompleksnija. Mnoge
odluke su emotivne, a naizgled marginalni detalji nekada mogu pretegnuti u vasu korist.
Iskrena poruka, dobro odabrana ilustracija ili citat, upecatljive izjave 1 dobar dizajn
itekako uti¢u na finalnu odluku. Sa druge strane, nejasne instrukcije, komplikovane
procedure doniranja, sumnjive ili povrine izjave lako mogu udaljiti vase potencijalne

donatore.

Medutim, kako moZemo da znamo koji su to detalji koji prave razliku? Niko ne moze da
zna §ta se deSava u glavama njihovih potencijalnih donatora. Ipak, ono $to mozete da
uradite je da svoje postojeée procedure, dokumente, na¢ine komunikacije 1 kanale
analizirate. Najpre samostalno, a potom uz pomo¢ §to raznovrsnije grupe ljudi koju
mozete da okupite. Pitajte ih $ta misle 1 oseaju o tome, 1 analizirajte njihove odgovore.
Oni vam mogu pruziti vazan uvid u to kako bi ljudi generalno mogli da reaguju da javno
dostupne informacije o va$oj organizaciji. Ti uvidi ¢e vam sigurno znaditi u promisljanju

buduéih koraka.

U nastavku nudimo listu ideja koje su odigrale vaznu ulogu za neke organizacije. Mozda

Vidljiva opcija doniranja na sajtu vase Postanske koverte i nalepnice sa
organizacije izgleda kao zanemarljiv detalj. | adresom donatora predstavljaju resenje
Ipak, jedno dugme moze privudi ili odbiti iz proslog veka koje jo3 uvek moze da
nekoga ili im bar sugerisati da ste u bude zanimljivo. Markice sa slikama mesta
potrazi za donacijama. Iako su u pitanju ili predmeta kojim se vasa organizacija
najéesce veoma mali iznosi, oni se mogu bavi, mogu biti zanimljiv podsetnik na
nakupiti vremenom, a vas nista ne kostaju. vasu organizaciju. Doktori bez granica,
Neke organizacije nude odvojene opcije kao i mnoge druge organizacije koriste

za svaki projekat ili akciju kako bi ovu vrstu promocije.

donatori bili sigurniji $ta je to §to zapravo

podrzavaju.
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Razglednice (digitalne ili Stampane) koje
sadrZe sve informacije o mogucnostima i
procedurama doniranja mozete adekvatno
dizajnirati sa motivima nasleda kojim se
bavite, informacijama o edukativnim

sadrZajima, zanimljivim pri¢ama i sli¢no.

Novogodisnje ¢estitke i broSure u
kojima vase pratioce 1 donatore podsecate
na svoj rad, iznosite im planove za
narednu godinu 1 traZite od njih da nastave
da vas podrzavaju, zanimljiv su nadin

podsecanja podrzavalaca da postojite.
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Mogucénosti za oslobadanje od
poreza mogu znacajno uticati na odluku
donatora. Istaknite jasno koje olaksice
Cekaju one koji doniraju novac vama i
istovremeno pokaZite da mislite na svoje

donatore.

Ponudite donacije va§em projektu u formi
rodendanskih kupona i poklona.
Umesto kupovine garderobe ili potro$ne
robe, nekome moze biti mnogo privlaénije
da u slavljenikovo ime pokloni donaciju
projektu, organizaciji ili misiji koja je

bliska slavljeniku.



#5 | svaka ideja nade svog pratioca

Gomila je nekada predstavljala pogrdnu re¢. Medutim, u poslednjih nekoliko decenija,
gomile (neodredene grupacije ljudi koje su medusobno nepovezane i neorganizovane) su
od problemati¢nih postale konstruktivne i u tom procesu postale nezaobilazan partner.
Sada, platforme za kraudsorsing (u korenu re¢i je pojam crowd = gomila) cvetaju u
oblastima od medicine i inZenjerstva do kulture i umetnosti. U oblasti nasleda, gomile su
pre svega predstavljale potencijalnu opasnost za naslede. Eksperti su bili ti koji razumeju i
Stite naslede, ali vremena su se promenila. Ilustrativan primer transformacije kroz koji je
prosao pojam gomile su kraudfanding

U poslednjih nekoliko decenija, gomile platforme koje su od svojih pocetaka pre

desetak godina prerasle u milionsku

su od problematicnih postale . B L . :
P P industriju. U okviru te industrije postoje

konstruktivne i u tom procesu postale platforme koje su izrasle u multinacionalne
nezaobilazan partner. korporacije sa hiljadama zaposlenih 1
projekata koji se svakog meseca podrzavaju.

U oblasti kulture sve veéi broj organizacija okrece se kraudfanding platformama.
Istrazivanje IDEA Konsalta (IDEA Concult) pokazuje da je u EU od 2013. do 2018. vise
od 70,000 kampanja prikupilo viSe od 247 miliona evra donatora.[1¢] Specijalizovane
platforme za umetnost 1 kulturu sve se vise otvaraju (kao $to su Patreon.com za muzicare,
Dartagnans.fr za naslede ili DigVentures.com za arheologiju), a mnoge vlade tragaju za
nacinima da podrZe ovakve prakse (na primer u Engleskoj, Umetnicki savet (Arts
Council) nudi da podrzZi organizacije istom sumom koju su dobile kroz kraudfanding,
dok Art Bazel, ¢uveni sajam savremene vizuelne umetnosti saraduje sa platformom

Kickstarter.com kako bi podrzao nezavisne umetnicke aktere).

Naravno, postoje 1 brojni razlozi da se bude skeptitan u pogledu preteranog okretanja
kraudfandingu. Jedan od njih je taj $to su mnoge ovakve platforme prerasle u sajtove za
prikupljanje kapitala koji je u potrazi za profitom ili za kupovinu proizvoda po pred-
produkcijskim cenama. U oblasti umetnosti, najbolje uspevaju veliki komercijalni projekti
koji mogu da ostvare trzi§ni uspeh. Pomenuto istrazivanje IDEA Konsalta pokazuje da je
od 2013. samo 1% kraudfanding prihoda otifao za naslede kao neprofitabilnu oblast. U
tom smislu, za neprofitne aktere kojima je finansijska pomo¢ najvise potrebna, nema
preterano mnogo mesta na ovim platformama. Osim toga, mnoga drZavna tela mogla bi
da se ulenje i prepuste finansiranje “gomili” $to izuzetno pogoduje neoliberalnim
trendovima. Kona¢no, kraudfanding je izrazito zahtevna aktivnost, koja podrazumeva
mnogo te§kog rada, kompetitivnosti, rizika i predanosti, za ishod koji je spektakularno

neizvestan.

42
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Ipak, kraudfanding mnogim organizacijama moze da ponudi izlaz ka nekim neobi¢nim,

hrabrim 1 eksperimentalnim projektima za koje tradicionalni donatori ne bi bili

zainteresovani, kao i da smanji zavisnost od jednog izvora finansiranja. Stavise,

kraudfanding kampanje mogu nezavisno od prikupljenih sredstava da budu sjajna

promotivna kampanja. Konaéno, ukoliko prikupite sredstva od nepoznatih ljudi onlajn,

vrata tradicionalnijih donatora vam mogu biti otvorenija, jer imate u ruci zanimljivu ideju,

podrzanu od mnogih. U nastavku, nudimo nekoliko saveta i ideja za one koji Zele da

provere da li zaista svaka ideja nade pratioce.

Prosirite postoje¢e mreze

Mnoge uspesne kraudfanding kampanje
su neretko deo duzih projekata i napora.
Nalazi3ta o kojima se pricalo, koja su
saradivala sa $kolama, koja su se
pojavljivala u medijima, mnogo ¢e lakse
prikupiti sredstva putem kraudfandinga.
U tom smislu, kraudfanding kampanja
nije nuzno najbolji prvi korak. Pre nego
§to po¢nete kampanju, uspostavite
saradnju sa medijima, razli¢itim
partnerima 1 angazujte svoje postojece 1

potencijalne drustvene krugove.

Ucinite svoju misiju i viziju jasnim i
glasnim

Kao $to smo ve¢ pisali, ljudi mahom
pruzaju podriku ljudima koji se zalazu za
sli¢nu stvar. Stoga je od neprocenjivog
znacaja da podelite sa svetom razloge
zbog kojih radite to $to radite. Iskren,
osedajan 1 inspirativan video u kojem
pokrecete kampanju postao je s razlogom
nezaobilazan u kraudfandingu, upravo
zato §to je to trenutak u kojem
potencijalni donatori mogu da vide ko
stoji iza kampanje 1 §ta Zeli njome da

postigne.
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Odaberite platformu koja najvise
odgovara vasem projektu

Kraudfanding je gotovo nezamisliv bez
neke od digitalnih platformi koje ce
ugostiti va§u kampanju. Sa rastom broja
mogucih platformi, izbor je sve tezi i
otvara brojna dodatna pitanja. Pre svega,
¢ime se bavi va§ projekat? Koje publike bi
mogle da budu najzainteresovanije i koje
platforme su njima najblize? Ukoliko u
va§em okruZenju postoji specijalizovana
platforma za zastitu i obnovu nasleda,
onda je to verovatno najbolji izbor. Sa
druge strane, ukoliko vasa potencijalna
publika veé koristi neku platformu, onda
je to dobro reSenje. Konacno, treba da
odaberete 1 koji tip platforme odgovara
va3oj kampanju. Neke obavezno nude
nagrade za donatore. Druge se baziraju na
donacijama za koje donatori ne dobijaju
nidta, dok treée predstavljaju vise
beskamatne kreditne izvore. Konaéno,
neke vam isplacuju sve 3to ste prikupili
bez obzira koliko je to, dok druge
zahtevaju da predete limit koji ste na
pocetku postavili. U potrazi za
platformom koja vam najvise odgovara,

konsultujte mapu kraudfanding platformi

na Kraudfanding za kulturu
(Crowdfunding4Culture).


https://crowdfunding4culture.eu/platforms-map
https://crowdfunding4culture.eu/platforms-map
https://crowdfunding4culture.eu/platforms-map

Gradite poverenje od prvog dana

Sa kraudfandingom, najveci izazov je to
§to ljudi treba da podrZe nesto $to jos
uvek nastaje. To razumljivo otvara prostor
za sumnje, a dodatno ih potpiruje i to $to
mnoge organizacije koje pokrecu
kampanje nisu nau¢ene na tu vrstu
otvorene 1 direktne komunikacije
(pravljenje li¢nih videa, personalizovane
nagrade, kontinuiran boravak na
dru$tvenim mreZama i stalna izloZenost
pitanjima moZe za mnoge biti nepoznat i
neprijatan teren). Medutim, sama ideja
kraudfandinga je otvaranje i deljenje,
stoga, ponudite jasan uvid u ono ¢ime se
va$a organizacija bavi. Budite li¢ni 1
direktni. Budite jasni i transparentni o
tome kako planirate da potrosite
prikupljena sredstva. Na primer, iskustva
pokazuju da kampanje koje funkcionidu o
principu “sve ili ni§ta” (u kojima se
postavlja ciljana suma na pocetku i
sredstva se prebacuju samo ako je suma
prikupljena) imaju vise uspeha od
“zadrzite sve” kampanja (u kojima sva
sredstva - ma koliko se prikupi - odlaze
organizaciji). Moguce objasnjenje za to je
da rizik koji su “sve ili ni§ta” kampanje
spremne da preuzmu znaci da postoji
iskrenost 1 posveéenost na strani
organizatora. Medutim, ukoliko vam ova
vrsta otvaranja i rizika ne prijaju, mozda

kraudfanding nije za vas.
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Pocnite polako i postepeno rastite

Prvi ljudi koji podrze kampanju su
najéesée poznanici, prijatelji i rodbina.
Pocnite upravo s njima. Tesko je podrzati
projekat koji niko jo3 nije podrzao.
Jednom kada imate primarnu grupu
okupljenu iza vaSeg projekta, Sirite
krugove promocije. Kona¢no, kada ste
pokrenuli $iri talas, uloZite sve u
pokretanje lavine. Mnogi ¢e vas podrzati

tek kada je osecaj urgentnosti prisutan.

Pretvorite kraudfanding u
promotivnu kampanju

Postojeée kraudfanding platforme
sugeriSu da je kontinuirana i inspirativna
komunikacija nezaobilazna. Vodenje
kampanje je mnogo vise od slanja
pocetnih informacija i ¢ekanja. Od prvog
do poslednjeg dana, va$ krug pratilaca
mora da raste. Zbog toga su va3e postojece
mreze pre kampanje kljuéne, one ée
posluziti kao temelj za sve naredne veze.
Uspesne kraudfanding kampanje prelivaju
se u Fejsbuk, Tviter, Instagram, u
masovne medije i u razgovore u kafi¢ima.
Nikada ne zapostavite mo¢ komunikacija i
angaZujte osobe koje ¢e kontinuirano
pratiti 1 unapredivati vaSu komunikaciju

preko drustvenih medjija.



Omogucite raznolikost i
prilagodljivost

Kao i druge aktivnosti koje ukljucuju
veliki broj ljudi, kraudfanding zavisi od
potreba 1 ogekivanja velikog i raznolikog
kruga ljudi. Kako biste sve $to vise
zadovoljili, ponudite raznolike opcije
uceséa. One mogu da pocnu sa
nemonetarnim davanjima (ako vam nesto
tako treba) 1 donacijama od jednog evra, i
mogu se protezati do donacija od hiljadu
evra. I oni koji vam daju jedan evro
nalaziée se u vaSem krugu i mozda ce vas
promovisati, pri¢ati svima o vama, postati
neka vrsta va§eg ambasadora ili garanta
va$e legitimnosti ili popularnosti. Drugim

re¢ima, svi su dobrodosli.

Budite demokrati¢ni
Uspesne kraudfanding kampanje
uklju¢uju 1 po nekoliko hiljada ljudi. Toliki

broj uvek podrazumeva i veliku
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raznolikost. Raznoliki komentari i
perspektive mogu da budu ne samo
razliditi, nego i suprotstavljeni, pa ¢ak 1
konfliktni. Ukoliko pokusate da tu
raznolikost ukrotite 1 utisate, to se moze
pokazati kontraproduktivnim. Bolje je da
stvorite prostor u kojem neslaganja mogu
da se izraze, uz zadrzavanje pozitivne i

saradljive atmosfere uprkos neslaganjima.

Nagradite one koji vas podrzavaju

Za razliku od kampanja u kojima
podrzavaoci doniraju za razvoj nekog
proizvoda, u neprofitnim kampanjama
nagrade nisu toliko vazne. Medutim, ipak
osmislite niz nagrada koje su specifi¢ne za
vas 1 upecatljive; koje su mastovite; koje
mogu da se prilagode razli¢itim
donatorima; koje su autenti¢ne 1
nezamenljive; 1 koje mogu da pokrenu
razgovor 1 interesovanje u razli¢itim

krugovima.



H6

saradljive korporacije

U zapadnoevropskim zemljama sa dugom istorijom kapitalizma, korporativna drustvena
odgovornost (KDO) nije nikakva novina. U drugim delovima Evrope, moZe delovati kao
nova praksa koja stize sa Zapada. Medutim, mnoge drzavne i javne kompanije suiu
komunisti¢kim 1 socijalistickim uredenjima imale ustaljene prakse davanja za drustveno
korisne projekte 1 programe (mnoge su ¢ak imale svoje domove kulture, muzeje 1
pozorista). Ipak, danas KDO postaje sve popularniji: udruZenja potro$aca rangiraju
kompanije spram visine KDO ulaganja; zaposleni vrie pritiske na uprave da se vise
angazuju u pogledu drustveno odgovornih projekata; mnoge vlade predlazu legislative
koje ohrabruju KDO.

Stoga, KDO postaje sve Ce§éa tema udzbenika, nau¢nih radova, konferencija, seminara,
priru¢nika, novinskih ¢lanaka 1 televizijskih priloga. Kompanije sve ¢escée otvaraju
departmane za KDO i pokreéu specijalne programe za donacije i pomo¢ u raznim

poljima. Za razliku od nekada, KDO postaje sve kompetitivnija i racionalnija praksa.

Kompanije istovremeno menjaju svoja olekivanja i pronalaze nove nac¢ine da kroz KDO
ostvare svoje korporativne interese. Slika kompanije koja pasivno daje polako se gubi.
Kompanije postaju partneri lokalnih zajednica, pokretaéi projekata i programa, jer im to
podize vidljivost 1 priblizava ih potencijalnim korisnicima. Napori u okviru korporativne
drustvene odgovornosti se sve Ce$ce preklapaju sa interesima kadrovske, PR i marketinske
sluzbe. Tako je jo§ uvek moguce pronaéi kompaniju koja ¢e jednostavno dati novac za
nekakvu restauraciju i traziti samo diskretan pomen, sve veéi broj njih (kao u primeru na

aktivnija, uloZiti svoje razlicite resurse 1 vidljivost i tako doprineti ¢itavom projektu.

To je ono §to zovemo “saradljive korporacije” i u neku ruku, taj trend predstavlja dobru
vest. Kompanije sa svojim zaposlenima postaju angaZzovanije 1 svesnije problema koji ih
okruZuju, a organizacije u oblasti nasleda mogu da ra¢unaju na ve¢u pomo¢ i angaZovanje.
Takode, svakim narednim angaZovanjem, kompanija se na neki nadin obavezuje da neku
temu prati duZe i kontinuirano donira. Sa druge strane, aktivno uée§ée kompanije moze
da znaci manje Cistih sredstava za organizacije civilnog drustva, kao 1 nebalansiran odnos
u kojem su one primorane da se uklope u strategiju brenda i na¢in komunikacije

kompanije i tako budu mnogo manje vidljive, iako ¢e mozda veéi deo posla uraditi.
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#7 | nije zlato sve sto sija

U mnogim slu¢ajevima, nasi projekti ne zahtevaju novac, ve¢ proizvode i usluge koje
plaéamo novcem. Stoga se novac neretko moZe zaobiéi. Stavise, organizacije koje su
spretne sa donacijama u naturi, razvijaju bliskije 1 dugoro¢nije odnose sa donatorima, jer
ne placaju svaki put nekog drugog, ve¢ ratunaju na proizvode i usluge odredenih
preduzeca. Iz perspektive donatora, neretko je lak3e ustupiti proizvode nego uplatiti
novac. Stoga, nenov&ane donacije mogu biti sjajan nalin da se prikupe resursi i saraduje,

naro¢ito sa malim i srednjim preduzecéima.

Kada tragate za ovakvim donacijama, razmislite o vezama vaSeg projekta 1 samih
proizvoda i usluga koje traZite. Na primer, ukoliko nameravate da otvorite interpretativni
centar, lokalna prodavnica ili proizvoda¢ tehnike bi mogli da doniraju svoje proizvode.
Ukoliko pravite edukativni program ili konferenciju, lokalni restoran ili prodavnica mogu
da doniraju hranu ili pice. Ukoliko se bavite promocijom i podizanjem svesti, onda su
lokalni portali, novine i radio stanice adresa za saradnju. Organizacije koje imaju potrebu
za kancelarijskim prostorom mogu priéi ve¢im kompanijama, kulturnim centrima ili
veéim organizacijama civilnog drustva koji im mogu ustupiti radni sto ili kancelariju.
Mnogim organizacijama, mogucnost da imaju radni sto ili salu za sastanke jednom
nedeljno reSava brojne probleme. Sli¢no tome, znanja i iskustva drugih organizacija i
pojedinaca - za pisanje projekata, ratunovodstvo, oglasavanje, programiranje, pravnu
za§titu itd. - takode mogu biti donirana i tako osetno smanjiti potrebu za finansijskim

prihodom.

Konaéno, sa sve ve¢om popularno$céu korporativne dru§tvene odgovornosti o kojoj smo
pisali u prethodnom delu, kompanije mogu biti zainteresovane da vam ustupe znanja i
vestine svojih zaposlenih kao vid donacije. Stavise, sve veéi broj firmi organizuje posebne
sate, dane ili nedelje u okviru kojih njihovi zaposleni mogu da se bave volonterskim i
dru$tveno-korisnim radom. Za takve aktivnosti, vasa organizacija moze biti odli¢an
partner. Osmislite celodnevno druZenje i rad na ¢iscenju, konzervaciji, promociji nasleda
kojim se bavite ili nekom drugom aktivno$éu koja je vama potrebna a istovremeno moze
biti zabavna i edukativna za zaposlene. Ukoliko je u pitanju ¢id¢enje lokaliteta na primer,
ne samo da ¢e va$ posao biti unapreden, nego ée 1 novi posetioci moéi da ¢uju i uZivaju u

prostoru koji je Cist 1 lepo ureden.
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#8 | zajednicko naslede,
zajednicka odgovornost

Kada putujemo u inostranstvo, neretko posecujemo istorijske predele, Cetvrti i muzeje.
Kada nekome opisujemo gde Zivimo, takode naj¢esée referisemo na neki dogadaj, prostor,
gradevinu ili pricu iz proslosti. Sve ove reference predstavljaju naslede. Medutim, kada
naslede treba 3tititi, obnavljati, istraZivati 1 promovisati, odgovornost pada na ramena
nekolicine odgovornih institucija ili na male volonterske grupe gradana. U slu¢ajevima u
kojima neko naslede uZiva kolektivnu paznju i privrzenost, fandrejzing zapravo znaci
povezati ne¢iji kulturni identitet sa idejom odgovornosti za zatitu nasleda koje je u
osnovi identiteta. Drugim re¢ima, ukljuditi turisti¢ke aktere, lokalnu samoupravu, lokalne
biznise, hotele, prodavnice, restorane i gradane - a pogotovo one koji imaju direktnu
korist od imidZa i turizma - u proces zastite, o¢uvanja, promocije i finansiranja

zajedni¢kog nasleda.

Stavise, vaznost deljenja odgovornosti prevazilazi pitanje fandrejzinga. Uspostavljanjem
saradnje sa lokalnom privredom, $kolama, nevladinim organizacijama i udruZenjima
dostupnost nasleda postaje sve veca. Sa druge strane, korisnici, klijenti i posetioci
lokalnih kafea, restorana i hotela ¢e na taj nain postati i vasi posetioci. Na primer, kroz
saradnju sa lokalnim ugostiteljima moZete razviti specijalno jelo, piée ili proizvod
inspirisan i nazvan po lokalnom nasledu. To moZe biti praistorijsko jelo ili piée poznate
istorijske li¢nosti ili vece posveéeno nekoj istorijskoj grupi. Za svako vece posveéeno
nasledu ili kupljen obrok, restoran, hotel ili kafe ¢e odvojiti manji procenat prihoda u
“kutiju za naslede” a za uzvrat dobiti sertifikaciju da su deo napora za zastitu 1 oCuvanje

lokalnog nasleda.

Narodni muzej u Kikindi, Srbija

Mnogi gradani Kikinde, inspirisanih Kikom 1 ponudi ove manji procenat od prodaje
prodavnice 1 mali biznisi koristili ilustracije svim gradananima da ih preusmere u fond za zaStitu
su na razli¢ite nacine najpoznatiji besplatno koriste. Sada svi koji nasleda.

muzejski predmet - skelet mamuta prodaju suvenire, voze taksije,

Kike - kao znak za njihove prodaju lokalne namirnice i sli¢no

poslove ili razli¢ite upotrebe u mogu da se poveZu sa tim vaZnim

svakodnevnom zivotu. Tako je nasledem grada.

muzej dosao na ideju da napravi U ovakvim situacijama, moguce je

knjigu vizuelnih standarda 1 traziti od komercijalnih aktera da
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