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Sazetak

Clanak prezentira kampanju Pogurajmo bibliobuskoju je Gradska knjiznica Rijeka organizirala
2014. godine kako bi prikupila sredstva za nabavu novog bibliobusnog vozila te se raspravlja
o diverzifikaciji izvora prihoda u narodnim knjiznicama - vidovima alternativnih izvora priho-
da, nacinima prikupljanja sredstava te prilikama i opasnostima diverzifikacije izvora prihoda.
lako se danas nudi mnogo razlicitih opcija i moguénosti za prikupljanje dodatnih sredstava,
aktivnosti na diverzifikaciji izvora prihoda, neovisno o kojem se nacinu prikupljanja sredsta-
va radi, zahtijevaju zaposlenike posvecene tom zadatku, mnogo uloZzenog vremena, prepo-

znati ugled ustanove, stvaranje dobre mreze kontakata, uz neizvjestan krajnji rezultat.

Kljucne rijeci
prikupljanje sredstava, fundraising, diverzifikacija prihoda, bibliobus

Uvod

U prosincu 2015. godine u promet je krenuo novi bibliobus Gradske knjiznice Rije-
ka. Radi se o nadogradnji izvedenoj na furgon vozilu Iveco Daily, ukupne dopustene
mase vozila 5 tona. Vozilo je manjih gabarita nego prethodno, sto se u poveanom
gradskom prometu smatra prednosc¢u. Novo vozilo zamijenilo je bibliobus koji je uli-
cama Rijeke vozio punih 25 godina.

Put do nabave novog bibliobusa bio je dug i neizvjestan. Nakon vise neuspjesnih po-
kusaja da se osiguraju sredstva, ili dio sredstava, za nabavu vozila iz javnih proracuna
osnivaca i Ministarstva kulture te neuspjesnih trazenja prikladnih linija financiranja iz
EU fondova, odlucili smo se pokusati prikupiti sredstva alternativnim izvorima finan-
ciranja — vlastitim sredstvima, te sponzorstvima i donacijama korporativnog sektora
i privatnih donatora. Ta odluka podrazumijevala je mnogo ucenja i primjene novih
spoznaja, kao i organizaciju ¢itavog niza aktivnosti. Takoder, intenzivnije smo poceli
promisljati nac¢ine diverzifikacije izvora prihoda u javnoj ustanovi kao Sto je narodna
knjiznica, te mogucnosti ali i opasnosti koje taj proces krije.

Bibliobusna sluzba Gradske knjiznice Rijekas’

U lipnju 1969. godine, prvi bibliobus u tadasnjoj Jugoslaviji krenuo je upravo iz Grad-
ske knjiznice Rijeka, ¢cime je utemeljena bibliobusna sluzba koja kontinuirano radi do
danas. Grad Rijeka tada je obuhva¢ao mnogo vece podrucje nego Sto je to danas

61 Prema: Ljiljana Crnjar, ,Cetrdeset godina rada Bibliobusne sluzbe Gradske knjiznice Rijeka”, Vjesnik bibliotekara Hrvat-
ske54/2011,1/2, 193-206.
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te je bibliobus uveden kao ucinkovito sredstvo Sirenja knjiznicne mreze, odnosno
pruzanja profesionalne knjizni¢ne usluge na Sirokom podrucju koje je okupljalo vise
mjesta i sela rijeckog prstena. Ovisno o dogovorima s tijelima upravljanja u susjed-
nim gradovima i op¢inama, bibliobus je u pojedinim razdobljima obilazio stajalista i
izvan rijeckog podrucja. Prvo desetljece rada bibliobusne sluzbe obiljeZzeno je velikim
brojem stajaliSta, rastom broja ¢lanova i posudbi - do oko 1200 ¢lanova i oko 40.000
posudenih svezaka godiSnje. Takoder, u tom razdoblju na rije¢ckom je podrudju dje-
lovalo vise jakih proizvodnih subjekata te je bibliobus imao svoja stajalista i u radnim
organizacijama.

Nakon sto je teritorijalnim preustrojem 1993. godine osnovan Citav niz novih op¢ina
i gradova te smanjeno podrucje Grada Rijeke, i djelovanje bibliobusa omedeno je
granicama grada. Bibliobus sluzi kao nadopuna knjizni¢nih usluga u onim dijelovima
grada gdje ne postoji stacionarni ogranak te se usmjerava prema posebnim skupina-
ma korisnika — umirovljenicima, nezaposlenima, te djeci predskolske i Skolske dobi.

Od 2004. godine suradnjom Gradske knjiznice Rijeka, Primorsko-goranske zupanije
i Ministarstva kulture nabavljeno je dodatno vozilo kojemu je cilj knjizni¢nim usluga-
ma pokriti dijelove Zupanije koji nemaju stacionarnu knjiznicu ili su udaljeni od grad-
skih sredista, osobito u brdsko-planinskom i oto¢nom podrucju. Od tada u sklopu
bibliobusne sluzbe djeluju dva vozila, s razli¢itim zada¢ama i podrucjima djelovanja:
Gradski bibliobus i Zupanijski bibliobus.

Prvo bibliobusno vozilo bilo je polovno vozilo, nekadasnja pokretna knjizara te je
veé nakon tri godine zamijenjeno novim, specijalno izgradenim vozilom TAM (1972.).
Nova vozila nabavljana su potom jos 1980. i 1990. godine. Najdugovjecnije vozilo na
liniji Gradskog bibliobusa, teretno vozilo TAM, najveée dopustene mase 10500 kg i
duzZine 8,5 m bilo je u prometu punih 25 godina. Kako je vozilo prometovalo samo
na podrudju grada, ukupna ostvarena kilometraza u trenutku rashodovanja iznosila
je 130.909 km, odnosno prosjecno je godiSnje prelazio oko 5200 km. No, unatoc
tome Sto vozilo nije prelazilo velike udaljenosti, godine starosti nosile su sve vece
probleme u odrzavanju — karoserija je na mjestima posve korodirala, krov je propu-
Stao, elektri¢ne instalacije nisu bile primjerene te se nije mogla koristiti rasvjeta u
vozilu, bilo je sve viSe tehnickih kvarova a zbog starosti vozila rezervni su dijelovi bili
sve teze dobavljivi. Te su okolnosti upucivale na opasnost da, u slucaju veleg kvara,
bibliobusna usluga bude naprasno prekinuta, sto je svakako valjalo izbjedi. Imajudi u
vidu posebne skupine korisnika usluga bibliobusa, skromnu mrezu ogranaka Gradske
knjiznice Rijeka, odnosno velik broj gradskih cetvrti bez stacionarnog ogranka te vrlo
ogranicavajuce prostorne uvjete sredisnjih odjela Knjiznice, bilo je nuzno pronadi
nacin za odrzanje kontinuiteta Gradskog bibliobusa, kao vazne sastavnice u mrezi
Knjiznice.
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Prikupljanje sredstava (fundraising) kao izvor prihoda

Prema podacima Hrvatskog zavoda za knjiznicarstvo®, u 2014. godini od ukupno
ostvarenih gotovo 288 milijuna kuna prihoda u hrvatskim narodnim knjiznicama, ¢ak
259 milijuna kuna, odnosno 90% ukupnih prihoda narodnih knjiznica dolazi iz prora-
¢unskih izvora, dok ostalih 10% cine vlastita sredstva (24 milijuna kuna) i ostali izvori
prihoda (9 milijuna kuna). Proracunski izvori prihoda najveéim se dijelom ostvaruju
iz proracuna osnivaca narodnih knjiznica — ¢ak 90%, dok zupanije sudjeluju s tek 1%
(nesto vise od 2,5 milijuna kuna), a Ministarstvo kulture s 9% (gotovo 25 milijuna
kuna). Ovisnost narodnih knjiznica o javnim budZetima, posebice o lokalnim vlastima
proizlazi vec¢ iz same definicije te vrste knjiznica, a prisutna je u mnogim zemljama,
pa Cak i SAD-u, koji je poznat po niskom uplivu drzave u kulturne djelatnosti. Tako je,
primjerice, u fiskalnoj godini 2012. tek 8,2% prihoda javnih knjiznica u SAD-u ostva-
ren iz neproracunskih izvora prihoda, uklju¢ujuéi donacije.

Velika ovisnost narodnih knjiznica o proracunskim sredstvima podrazumijeva da
su knjiznice izuzetno osjetljive na sve politicke promjene kao i promjene u javnim
budzetima. No, takva raspodjela sredstava ne ¢udi, imamo li na umu da u strukturi
rashoda narodnih knjiznica ¢ak 67% otpada na troskove zaposlenika, daljnjih 15% na
materijalne troskove te 12% na nabavu grade — dakle one izdatke za koje su duzni
skrbiti osnivaci po Zakonu o knjiznicama, dok su programske aktivnosti u rashodima
zastupljene s tek 2% a investicije s 3%.%4 Stoga, i prema rijec¢ima Deborah Jacobs, du-
gogodisnje direktorice organizacije Global Libraries, putem koje je Bill and Melinda
Gates Foundation podupirala projekte u narodnim knjiznicama, financiranje iz fon-
dacija nije rjeSenje za temeljne potrebe knjiznica.s Iz ovih podataka mogli bismo za-
kljuciti kako knjiznice mogu traziti dodatne izvore financiranja za pojedine segmente
poslovanja, osobito programe, opremu ili inovacije.

Knjiznice vlastite prihode ostvaruju pruzanjem usluga (¢lanarine, zakasnine, rezer-
vacije i sl.), iznajmljivanjem prostora, izdavackom djelatnosti i slicno. Dodatni izvori
prihoda mogu se ostvariti putem sponzorstava i donacija, prijavljivanjem na razlicite
natjecaje tvrtki, zaklada, veleposlanstava i slicno, projektnim financiranjem iz razli-
¢itih izvora, primjerice razli¢itih EU programa i fondova. Kako bi knjiznice ostvarile
svoje programe ili projekte, postoji i moguénost organiziranja ciljanih aktivnosti pri-
kupljanja sredstava od Sire zajednice, tzv. fundraising i crowdfunding kampanje.

62 Poslovanje i usluge narodnih knjiznica u Republici Hrvatskoj u godini 2014. : pregled. URL: http://www.nsk.hr/wp-con-
tent/uploads/2012/01/Poslovanje-i-usluge-narodnih-knjiznica-u-RH-u-2014.pdf (10. prosinca 2015.), 62.

63 Lisa Peet, ,The new fundraising landscape”, Library Journal 141/2016, 1, 42-45. 44

64 Poslovanje i usluge narodnih knjiznica u Republici Hrvatskoj u godini 2014.: pregled. URL: http://www.nsk.hr/wp-con-
tent/uploads/2012/01/Poslovanje-i-usluge-narodnih-knjiznica-u-RH-u-2014.pdf (10. prosinca 2015.), 67.

65 Lisa Peet, nav.dj., 44.
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Prikupljanje sredstava, neovisno o nacinu i vrsti podrazumijeva i uspostavljanje su-
radni¢kog odnosa s potencijalnim donatorima ili sponzorima. Pritom valja imati na
umu razlike izmedu doniranja i sponzorstva: donacija je darivanje bez protucinidbe,
dok je sponzorstvo darivanje uz protucinidbu te regulirano ugovorom.s Kampanje
prikupljanja sredstava trebaju imati jasne ciljeve i procedure uklju¢ivanja partnera
te pomno odabranim partnerima jasno komunicirati Sto se od njih ocekuje. Takoder,
valja voditi racuna o interesima potencijalnih sponzora i donatora. No, takve akcije
kriju i brojne prilike za pogreske, poput: neprimjerenog lobiranja, neutemeljenih i
nerealnih zahtjeva, propusta u komunikaciji sa sponzorima i donatorima, nedovoljne
medijske vidljivosti, los timing i sl.&7

Prilikom procesa prikupljanja sredstava organizacije ostvaruju razlicite odnose s do-
natorima i sponzorima — u smislu brojnosti donatora, iznosa donacije, te intenziteta
povezanosti s pojedinim tipom donatora. Obi¢no se taj odnos izvora i veli¢ine do-
nacije prikazuje u obliku piramide ¢iju bazu cine svi gradani, a sam vrh pojedinac¢ne
planirane donacije. Gradani su najbrojniji donatori, ali radi se o manjim iznosima te
o neplaniranoj i kratkoro¢noj vezi s njima — prilog je rezultat trenutacne situacije ili
raspolozenja. Nakon toga slijede aktivnosti i grupe donatora koji su sve malobrojniji
prema vrhu piramide, no s ve¢im pojedinacnim donacijama i ¢vrs¢om povezanosti s
organizacijom — te se veze ostvaruju kroz posebne manifestacije, ¢lanarine, redovne
priloge, velike donacije te na samom vrhu piramide planirane donacije.¢

Prema edukativnim materijalima DeVos Institute of Arts Management®, u procesu
prikupljanja sredstava odnosno pridobivanja novih donatora, Cetiri su vazna koraka:

- istrazivanje (engl. prospecting) — koje organizacije i pojedinci imaju praksu donirati
za organizacije ili ciljeve sli¢ne nasima? Valja prikupiti informacije o tvrtkama i poje-
dincima, njihovom poslovanju, politici drustvene odgovornosti, uklju¢enosti u razne
drustvene manifestacije i projekte, a pozeljno i o osobama koje u tom smislu donose
odluke.

- kultivacija (engl. cultivation) — na koji nacin ¢emo pristupiti potencijalnom donatoru
i pridobiti ga za nas cilj? U ovoj fazi potrebno je uspostavljati veze s tvrtkom, osobito

66 Niksa Alfirevi¢ et al., Osnove marketinga i menadZmenta neprofitnih organizacija (Zagreb: Skolska knjiga, Institut za
inovacije, 2013), 129.

67 Jurica Pavici¢, Niksa Alfirevici Ljiljana Aleksi¢, Marketing i menadZment u kulturi i umjetnosti(Zagreb: Masmedia, 2006),
260-262.

68 Jurica PaviCi¢, Strategija marketinga neprofitnih organizacija (Zagreb : Masmedia, 2003), 282-283.
69 Gradska knjiznica Rijeka jedina je narodna knjiznica u Hrvatskoj koja je sudjelovala u dvogodisnjoj edukaciji za me-
nadzere u kulturi National Arts Management Intensive, koju je organiziralo Ministarstvo kulture za 20 ustanova i orga-

nizacija u Hrvatskoj, a koju je provodio DeVos Institute of Arts Management iz SAD-a, vodeca svjetska organizacija za
menadzment u kulturi i umjetnosti.
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pojedincima koji donose odluke te na formalan i neformalan nacin prezentirati svoju
organizaciju, postupno graditi odnos s potencijalnim donatorom.

- pitanje (engl. solicitation) — trenutak u kojem postavljamo konkretan upit za konret-
nom pomoci za ostvarenje odredenog cilja. Prethodno je potrebno dobro procijeniti
na koji su nacin i u kojem trenutku donatori skloni ukljuciti se u nase ciljeve.

- briga o donatorima (engl. stewardship) — podrazumijeva odrzavanje odnosa s do-
natorima i interesa za nase ciljeve. Valja im dati razloga da nastave podrzavati nasu
organizaciju. To se moze postiéi redovitim informiranjem donatora o aktivnostima
nase ustanove, prezentacijom postignutih rezultata, posebnim pogodnostima nami-
jenjenima podupirateljimaisl.”

Kod odnosa s donatorima, vazno je prepoznati i njihovu motivaciju za doniranje. U tu
svrhu, DeVos Institute of Arts Management razvio je praktican alat, tzv. MASS Index
pomodu kojega se motivacija donatora razvrstava u Cetiri kategorije:

- poslanje (engl. mission) — ovi donatori podupiru one projekte i organizacije koje su u
skladu s njihovim vrijednostima ili poslanjem

- pristup (engl. access)— ovaj tip donatora motivira mogucénost pristupa posebnim ili
ekskluzivnim dogadanjima, osobama i sl., nesto Sto nije dostupno ostaloj publici. To
moze primjerice biti posjet kazaliSnoj probi, pristup iza scene i sl.

- drustveni motivi (engl. social) — ovi donatori kroz svoju donorsku aktivnost traze
prvenstveno drustvene kontakte i posebna iskustva, poput upoznavanja s vaznim i
poznatim politicarima, umjetnicima, vecera s poznatim piscem i sl.

- status (engl. status) — ovim donatorima vazna je vidljivost, prisutnost u medijima,
izgradnja pozitivnog imidza i povezivanje s projektima pozitivnih vrijednosti.””

Prikupljanje sredstava ima svoje zakonitosti i procese, primjere dobre prakse i za-
htijeva, prije nego se upustimo u takvu aktivnost, usvajanje osnovnih zvanja o tom
podrudju. To u svakom slucaju podrazumijeva da moramo raspolagati ljudskim re-
sursima koji mogu proucavati, istrazivati, planirati i provoditi aktivnosti prikupljanja
sredstava, sto mogu biti iznimno zahtjevni i dugotrajni zadaci te ¢esto narodnim
knjiznicama u Hrvatskoj jedna od glavnih prepreka za upustanje u fundraising kam-
panje. Ne manje vazan aspekt planiranja fundraising kampanje jest odabir priklad-
nog cilja ili projekta, onog koji ¢e naici na snaznu podrsku javnosti i donatora te biti
ostvariv.

70 Prema: DeVos Institute of Arts Management, Donor Development Cycle (neobjavljeni materijal)

71 Prema: DeVos Institute of Arts Management, MASS Index (neobjavljeni materijal)
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Kampanja Pogurajmo bibliobus

Ranije je u ovom tekstu objasnjeno kako je nastala ideja da Gradska knjiznica Rijeka
krene s kampanjom prikupljanja sredstava za novo bibliobusno vozilo. Nakon svih
drugih pokusaja da se dode do potrebne financijske potpore, fundraising se ucinio
kao jedino rjeSenje. U poduhvat smo se upustili bez znanja i iskustva, duboko svjesni
loSe gospodarske situacije i niske kulture doniranja u Hrvatskoj. U planiranje i pro-
vedbu akcije bilo je ukljuc¢eno pet zaposlenika Knjiznice, ukljucujuéi autoricu, kojima
je ovo bio dodatni radni zadatak povrh svih ostalih redovnih zaduZenja. Kampanju
smo planirali i provodili u okviru National Arts Management Intensive programa,
gdje smo imali stru¢nu i savjetodavnu potporu direktora DeVos Institute of Arts
Management Bretta Egana te mentorice Joan Rosenbaum, koji su redovito pratili
napredak nasih procesa planiranja i provedbe, dijelili s nama ideje i iskustva te davali
savjete za provedbu aktivnosti. Osmislili smo kampanju Pogurajmo bibliobus, gotovo
bez budZeta i upustili se u neizvjesnost novih iskustava.

Planiranje i pripremanje kampanje trajalo je nekoliko mjeseci, od ozujka do rujna
2014.g. te obuhvacalo vise aktivnosti: prikupljanje informacija o uspjesnim tvrtkama
u Rijeci i okolici, slanje pisama sa zamolbom za pomo¢ na vise od 50 adresa tvrtki,
kako lokalnih, tako i nacionalno jakih korporacija, razgovori s postoje¢im sponzorima
i poslovnim suradnicima, planiranje javnih aktivnostiitd. U tom periodu okupljena je
i jedna zanimljiva zajednica volontera, mladih kreativaca i poslovnih ljudi iz Rijeke koji
su doniranjem svoga rada podrzali kampanju — osmislili vizualni identitet kampanje,
dizajnirali promotivne materijale i pripremili ih za tisak, osmislili plan za marketing na
internetu, napravili web stranicu itd. i time uvelike pridonijeli prepoznatljivosti i vid-
ljivosti kampanje. Djedji vrtici, koji su redoviti posjetitelji bibliobusa, donirali su mno-
go djecjih radova na temu bibliobusa, a izdavaci s kojima redovito suradujemo kod
nabave grade donirali su knjige da ih iskoristimo u kampanji. Za potencijalne nove
sponzore bili su priredeni paketi protuusluga, ovisno o visini sponzoriranih sredsta-
va. Uspostavljena je suradnja s podruznicom Hrvatskog drustva likovnih umjetnika,
¢iji su ¢lanovi, donirali svoje umjetnicke slike. Mogli bismo redi da je najvazniji aspekt
faze planiranja javnog dijela kampanje bilo upravo umrezavanje, povezivanje s ra-
zlicitim suradnicima i stvaranje baze podupiratelja projekta koji mogu javno izraziti
potporu u drugom, javnom dijelu kampanje, osmisljenom za najsiru publiku.

Kampanja Pogurajmo bibliobus javno je pokrenuta 8. rujna 2014. g. na Medunarod-
ni dan pismenosti, trodnevnim prigodnim dogadanjima i Standom na Korzu, najfre-
kventnijoj rijeckoj Setnici u samom sredistu grada. Prilikom otvorenja kampanje, pred
novinarima i gradanima na Korzu okupili su se sponzori, donatori i podupiratelji kam-
panje — ugledni privrednici, sveucilisni profesori, umjetnici, koji su rijec¢ima potpore
poslali snaznu poruku o vaznosti odrzanja bibliobusne usluge, kao i knjige i ¢itanja
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opcenito. Snimljen je i video u kojem su brojni poznati Rijecani izrazili svoju potporu.
Stand su posjecivale skupine djece iz $kola i vrti¢a, velik broj gradana. Za djecu je bio
pripremljen niz razli¢itih zanimljivosti — model bibliobusa na daljinsko upravljanje,
velika slagalica — bibliobus, bojanke s motivima kampanje itd. Gradani koji su donirali
novac za bibliobus na dar su dobili knjigu nasih partnera izdavaca. Stand je okupio i
brojne volontere koji su gradanima rado dijeliliinformacije o kampanji i aktivnostima
Knjiznice.

Kampanja se nastavila i drugim aktivnostima — organizirana je aukcija umjetnickih
slika, Gradsko kazaliste lutaka doniralo je prihod jedne izvedbe predstave, rijecki
knjizevnici donirali su prihod prodaje knjiga na Korzu, ¢ak je i pub kviz donirao ko-
tizaciju jedne igre. Jedna volonterka posebno za ovu prigodu napisala je i pricu o
bolesnom biblic¢u koja je predstavljena djeci u dje¢jim vrti¢ima. Odaziv gradana bio
je velik, izrazi potpore Knjiznici i svim njenim aktivnostima, a osobito naporima da
se ocuva kontinuitet bibliobusne sluzbe bili su vrlo dirljivi. Kampanja je bila izvrsno
medijski popracena, zastupljenost informacija o kampanji na web portalima bila je
velika, a aktivnosti na drustvenim mrezama intenzivne. Kampanja je bila prisutna na
svakom javnom dogadanju u Rijeci sa svojim Standom promotivnim materijalima i
informacijama. Javne aktivnosti kampanje intenzivno su provodene od rujna do pro-
sinca 2014.g., iako se prikupljanje sredstava od gradana i tvrtki nastavilo i nakon tog
razdoblja.

Vazna karika koja je izostala, a koja je svakako imala utjecaja na konacniishod kampa-
nje, jest politicka potpora i pomo¢ osnivaca prilikom ostvarivanja kontakata s poten-
cijalnim korporativnim sponzorima i donatorima. U tom segmentu, politi¢ka potpora
moze biti vrlo vazna i u¢inkovita, no nasa nastojanja s te su strane ostala bez odgo-
vora.

Koji su bili rezultati kampanje Pogurajmo bibliobus? Glavni cilj — nabava novog vozila
Gradskog bibliobusa je ostvaren, medutim ipak zahvaljujuéi ve¢inom ulozenim vla-
stitim sredstvima Gradske knjiznice Rijeka. Sam financijski uc¢inak kampanje bio je
skroman u odnosu na ciljani iznos — prikupili smo oko 13% (oko 80.000 kuna). To
upucuje da smo postavili nerealno visok cilj, s obzirom na brojne okolnosti, poput
niske kulture doniranja, vlastito neiskustvo i prethodne odnose s malobrojnim spon-
zorima, gospodarsku situaciju kao i humanitarno stanje (naime, nedugo nakon po-
Cetka planiranja kampanje, dogodile su se velike poplave u Gunji i Rajevom selu, Sto
je angaziralo velike humanitarne resurse, kako gradana, tako i korporativnog sektora
i smanjivsi dostupnost donatorskih sredstava te godine za druge svrhe). Takoder,
efekt bi zasigurno bio vedi da smo u kampanju ulozili odredeni budzet za promotivne
aktivnosti. Ovako, nastojedi troskove drzati na minimumu (troskovi su bili tiskanje
promotivnih materijala — oko 5.000 kn), i marketinski je uc¢inak bio ogranicen.
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S druge strane, pozitivni odjek medu gradanima i neocekivano velika emotivna pot-
pora koju smo dobili, uvjerila nas je da jednostavho moramo pronaéi nacina i rea-
lizirati nabavu novog bibliobusnog vozila jer to gradani od nas trebaju i ocekuju. |
naposlijetku, mozda najvazniji i najdugotrajniji rezultat provodenja kampanje Pogu-
rajmo bibliobus jest proces ucenja u praksi i veliko iskustvo koje je pet zaposlenika
Knjiznice steklo u ovom segmentu knjizni¢nog upravljanja. Naucilismo mnogo o sa-
mom procesu prikupljanja sredstava, koliko takve aktivnosti zahtijevaju posveéeno-
sti i vremena, koliko je vazno graditi dugotrajne odnose sa zajednicom (i gradanima
i gospodarskim sektorom) te u konacnici kakav status i snagu kao ustanova imamo u
svom okruZzju.

Zakljucak

Narodne knjiznice su, kao dio javnog sektora, suocene sa smanjenjem izvora priho-
da iz javnih budzeta od lokalne do drzavne razine. lako vedi dio prihoda narodnih
knjiznica mora dolaziti iz javnih proracuna zbog zakonskih obaveza osnivaca, postoje
segmenti poslovanja knjiznica gdje je pozeljno povedcati raznolikost izvora prihoda
te time osigurati odreden razvoj usluga, programa, razine opremljenosti i sl. Razno-
likost izvora prihoda moze se povedcati na razlicite nacine — vlastitim prihodima od
usluga, iznajmljivanja prostora, prodaje protivnih proizvoda i izdavacke djelatnosti,
prijavljivanjem na natjecaje korporativnog sektora i fondacija, projektnim financi-
ranjem kroz EU i druge medunarodne fondove, kroz suradnju s veleposlanstvima,
odnosima sa sponzorima te posebnim fundraising i crowdfunding kampanjama. lako
razlicite opcije za financiranje pojedinih segmenata poslovanja promatramo kao pri-
liku, valja imati na umu i opasnosti koje takvi procesi kriju. Neki osnivaci smanjuju
svoju zakonom propisanu potporu onim ustanovama koje se dobro snalaze u priku-
pljanju prihoda iz alternativnih izvora, a postavlja se i pitanje kakav je odnos javnih
financijera prema ustanovama koje pokazuju veliku odgovornost u financijskom po-
slovanju. Diverzifikacija izvora prihoda trebala bi pridonijeti financijskoj stabilnosti
ustanove a ne uzrokovati financijski disbalans.

Fundraising kampanjom Pogurajmo bibliobus Gradska knjiznica Rijeka stekla je vri-
jedno iskustvo i naucila mnogo o takvom tipu prikupljanja sredstava te u konacnici
ostvarila krajnji cilj — nabavu novog bibliobusnog vozila. Jedan od vaznih rezultata
jest spoznaja da benefiti takvih aktivnosti nisu iskljucivo financijske prirode, ve¢ ima-
ju veliku vrijednost za institucionalni marketing.

Aktivnosti na diverzifikaciji izvora prihoda, neovisno o kojem se nacinu prikupljanja
sredstava radi, zahtijevaju zaposlenike posveéene tom zadatku, mnogo uloZzenog
vremena, prepoznati ugled ustanove, stvaranje dobre mreze kontakata, i uza sve to,
valja imati na umu da je rezultat uvijek neizvjestan.
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