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Fundraising: hogyan teremtsiink
kiegészité anyagi alapokat?

A fundraising jellegzetesen amerikai tevékeny-
ség, amely tarsadalmi eréforrasok mozgésitasaval
igyekszik kiegésziteni vagy telies mértékben fe-
dezni egy-egy feladat koltségvetési kereteit.

A szerz0, aki a Harvard University Libraryben a
német kényvek beszerzéséért felelds, sajat ta-
pasztalatai alapjan vazolja fel azt a tiz szabalyt,
amelyek alkalmazasaval sikeriilt eredményes
stratégiat kialakitania pénziigyi kereteinek névelé-
sére. Véleménye szerint minden kdnyvtaros képes
lehet erre a tevékenységre, 6 maga 1996 oOta
200 000 dollart szerzett intézménye szamaéra.

Ahhoz, hogy egy egyetemi kdnyvtar mindazt
beszerezhesse, amire szilksége van, meg kell
novelnie a beszerzési keretét. Ezzel szemben
egyre tadgul a megjelent cimek és a kdnyvtarak
altal beszerezhetd cimek szama kozotti szakadék.
Ennek harom oka van:

» az allandéan boviilé konyvtermés (1998-ban
78 042 cim jelent meg Németorszagban, ami
eddigi csucs),

» a valutdk ingadoz6 atvaltasi kurzusa (ha pl.
csak egyetlen centtel csokken a dollar értéke,

ez az adott beszerzési keretben 10 000 dollaros

veszteséget eredményez),

» a draga konyvtarak (itt tovabbi terhet jelent a
sorozatok és tobbkotetes miivek megrendelé-
se, ami hosszu tava elkbtelezettséggel jar).

A Harvardon az a cél, hogy az oktatashoz és
kutatashoz szilkséges német kiadvanyok mind-
egyikét — jelenjenek meg barmilyen formaban -
beszerezzék. Ezt a célt azonban csak kiegészitd
forrdsok megnyitasaval lehet elémi.

A tiz alapszabaly

1. Vélasz a miértre. Miel6tt a kdnyvtaros elin-
ditand kampényat, alaposan indokolnia kell, mi
céIb6l van szilksége pénzre. Ezzel a valasszal kell
meggybznie az egyéneket és szervezeteket, hogy
érdemes célt tdmogatnak. A miért? kérdése allan-
déan napirenden lesz a kampany soran.

2. Megszerezni az anyaintézmény tamogata-
sat. Anyagi és erkélcsi tamogatasra van sziikség
ahhoz, hogy a kampéany egyéltalan elindulhasson.
A kbnyvtaros munkaidejének egy részét is igénybe
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veszi. Az eldljarokat, a fenntartokat meg kell
gy6zni arrél, hogy érdemes a kampanyba befek-
tetniik. A kampany soran a részeredményekrol
folyamatosan tajékoztatni kell 6ket.

3. Rugalmasséag és alkalmazkodbképesség. A
Jfundraiser’-ek, pldne az amat6rék, nem lehetnek
mindig sikeresek. A kényvtarosok is — kiléndsen
eleinte — gyakran szamithatnak kudarcokra. Ez
azonban nem kedvetleniti el 6ket, s6t, nagyobb
optimizmussal és lendiilettel kell folytatniuk az
akciot. A kudarcbdl tanulva kell térni a pozitiv
eredményekre.

4. Alkalmazkodéképesség és az alkalmak
megragadéasa. A konyvtarosok rendelkeznek azzal
a képességgel, ami jellemzi a sikeres ,fundraiser’-
eket: gyorsan képesek gondolkodni, és jaratosak
nagy tomegii informacié kezelésében. Ha egy
kampanyban valami j6l funkcional, arra tébb ener-
giat kell forditani, ha valami nem jar eredménnyel,
siirgbsen meg kell valtoztatni az akciétervet. Az
alkalmazkodas fontos eleme a stratégianak.

5. Energia. A ,fundraising"™hez inkabb energia-
ra, semmint idére — persze arra is — van szikség.
A konyvtarosnak egyszerre kell ellatnia napi
konyvtari feladatait, s lebonyolitania a kampéanyt.
Szévegeket kell irnia, kapcsolatokat kell 4polnia. A
legokosabb, ha valaki az er&sségeire épit. Ha
kénnyen és jél ir, akkor tobbet bizzon a kérleve-
lekre és brosurakra; ha ez nem megy, akkor hasz-
ndlja a telefont, az e-mailt és a személyes talalko-
z4sokat stb.

6. Ugyelni a részletekre. A .fundraiser’-eknek
tudniuk kell, hogy kis dolgoknak is nagy hatasuk
lehet. Nem k6z6mbds, hogy milyen egy kérievél
megjelenése, hogyan cseng a szbvege. Minden
adomanyt idében meg kell kdszénni. A beérkezett
informaciokat fel kell dolgozni, a mozgékonysag
mellett kitartéan koncentralni kell az tigyre.

7. A tavoli perspektivakat szem el6tt tartani.
Bar fontosak, mégsem szabad elveszni a részle-
tekben. A sikeres ,fundraiser” az amatér kivancsi-
sagaval néz koril a vilagban, s kreativ, szinte
kimerithetetlen alkotéerével rendelkezik. Az 6tlet-
gazdag konyvtaros nem sziikélkédik gondolatok-
ban, de képes feladni azokat az elképzeléseket,
amelyek nem célravezetéek. A sikeres kampany
elsésorban az dtletek menedzselésétdl fiigg.

Beszamoldk, szemlék, referdtumok

8. Tobbsz0r6s hasznositds. Az egyszer elvég-
zett munka eredményét igyekezni kell tébbszor is
felhaszndlni: ezzel sok faradsagtél kiméljik meg
magunkat. Egy-egy bekezdés, alfejezet mas kor-
levélben vagy brostraban is felhasznalhatd. (A
szerzb két személyes példat hoz az egyszeri ra-
forditas - t6bbszorbs hasznositas elvére: részt vett
a 100. bostoni maratonfutdson 1996-ban, s ezt az
alkalmat egy tamogatasi akci6 elinditdsara ragadta
meg; a harvardi német gyijtemények torténetének
fejezeteit mas-méas kampényban vetette be.)

9. Az eredmények nyilvdnossdgra hozatala.
Nemcsak arra van szilkkség, hogy megmagyaraz-
zuk az adomanyozéknak, miért van sziikségiink
nagylelkiiségilkre; legalabb ennyire fontos, hogy
az adomanyokat nyilvdnossagra hozzuk, s mond-
juk meg azt is, mire forditottuk Gket.

10. Az adomanyoz6k kérének szélesitése. Van-
nak, akik a nagy adomanyokra koncentrainak,
masok egyarant megbecsiilik a kis és nagy ado-
manyozoékat. (A szerz6 az utébbi nézetet képvise-
li.) Ha az ember a szerényebb és a nagyvonalibb
adomanyoz6i korrel is kapcsolatot teremt, ezzel
kiszélesiti tarsadalmi bazisat: tébben érezhetik
ugy, hogy személyes eréfeszitésiikkel hozzajarul-
tak a cél eléréséhez. Ha tobb az adomanyozé,
egyre tobb lesz a nagyobb adoméanyok szama is.
Az adomany nagysaga attél is figg, hogyan ke-
zeljiik partnereinket.

* ¥ %

A fundraising” inkdbb mivészet, mint tudo-
many. J6 érzéket és normdlis emberi hozzaallast
tételez fel. Egyik fele kéz6nségkapcsolatokbdl All,
a masik felét azonban az a munka teszi ki, amit el
kell végezni, miel6tt a PR-re egyaltalan gondolni
lehet.

/OLSON, Michael P.: Fundraising ab 2000: Erfol-
greiche Strategien amerikanischer Universitétsbib-
liotheken. 1999. oktéber 25./

(Papp Istvén)
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